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Sobre World Vision

Organización cristiana de desarrollo, ayuda humanitaria y promoción de la 

justicia, centrada en la infancia, presente en 100 países del mundo. Desde 1950



Sobre World Vision

Principales áreas de trabajo: salud y nutrición, educación, agua y saneamiento, 

protección infantil, seguridad económica, emergencias y ayuda humanitaria



Nuevo Estudio del Donante en España 2017

• El Estudio del Donante Español nos permite conocer el tamaño del mercado de donantes,
el perfil del donante actual, motivaciones de donación, conocimiento de marcas …

• Un ejemplo de colaboración sectorial en investigación de mercado para compartir costes
y optimizar la segmentación y campañas



Potencial de crecimiento de mercado en España

• El dato de Diciembre 2016 indica
un crecimiento del mercado de
donantes.

• 24,3% de la población mayor de
18 años es donante (9,3MM de
personas):

➢ 4,6 MM de socios

➢ 4,7 MM donantes puntuales

• Otros 6,3 MM de donantes
potenciales (intención de donar
en los próximos 6 meses)



Y la previsión económica para 2017 ayudará …



Para animar a los “no donantes” tenemos que seguir 
mejorando la imagen y transparencia del sector

Entre paréntesis datos ola 6 (mayo 2014)



En los últimos años ha ido creciendo el interés por la 
causas locales y nacionales además de internacional

• 54% da libertad a las ONG de
dedicarlo donde la necesidad sea
mayor.

• Crecimiento en los últimos años
del interés por las causas
próximas (local y nacional).

• Lucha contra el hambre, ayuda a
la infancia, lucha contra
enfermedades y emergencias
siguen siendo las causas que más
movilizan.



Crecimiento de las microdonaciones. Oportunidades 
de donación si lo integramos con el consumo / compra



Microdonaciones como oportunidad para alcanzar a 
no potenciales donantes. Primer gesto de donación



Algunas barreras que debemos romper si queremos 
ampliar el número de donantes



PRESENTE Y FUTURO DEL 
FUNDRASING EN ESPAÑA

25 TENDENCIAS en 25 MINUTOS



1. Mayor conciencia de la importancia del “fundraising”

¿Por qué es importante la captación de fondos privados?

➢ Diversificación de riesgo por combinación 

de varias fuentes de fondos.

➢ Ingreso predecible y sostenible en el 

tiempo. Planificación de proyectos

➢ Independencia de la organización.

➢ Apoyo social

➢ Mayor flexibilidad de aplicación frente a las 

subvenciones (“unrestricted”) y de reporting



2. Integración del “fundraising” en la estrategia de la 
organización y mayor relación interdepartamental

PLANES ANUALES POR 

DEPARTAMENTO

• Plan de comunicación

• Plan de fundraising

• Plan de RRHH etc

INTEGRADOS EN UN PLAN 

ANUAL GLOBAL DE 

ORGANIZACIÓN

(3-5 años)

PROCESO COLABORATIVO: PLAN 

COMPARTIDO A TODOS LOS NIVELES



3. Mayor colaboración entre programas, comunicación, 
advocacy, sensibilización y fundraising

Investigación e 

informes anuales 

desde 2007

Advocacy: comisión de 

igualdad

Actos día Internacional de la 

Niña

Participación infantil, 

educación al desarrollo en 

colegios

Un gran hito: 11 de 

octubre, Día Internacional 

de la Niña

Invierte en mi (Por ser niñas).wmv


3. Mayor colaboración entre programas, comunicación, 
advocacy, sensibilización y fundraising

Integración de la campaña “Por ser Niña” en productos y canales de 

captación.

PROBLEMAS
• Niñas esclavas

• Matrimonio temprano

• Acceso educación

• Embarazos tempranos

• Mutilación genital …

SOLUCIÓN: EDUCACIÓN DE LAS NIÑAS
• 1 año + de educación = +10 -20% ingresos

• Cada año adicional de educación de una madre reduce la mortalidad

infantil entre un 5 y un 10%

• + 1%  asistencia de las niñas  educación secundaria = +0,3% el PIB de 

un país

CAPTACIÓN DE FONDOS

• Trasladar proyectos complejos a 

impacto  de mi ayuda

• 120 € = 1 año educación  (beca, 

uniforme, material, transporte)

• Socios Por ser Niña = 10 € / mes

• 100 SMS = 1 año educación

• Apadrina una niña



4. El “fundraising”: una profesión de presente y futuro

• El “fundraising” combina diversas disciplinas. 
• Profesión apasionante de presente y de futuro. Un trabajo para cambiar el mundo .
• Ofertas continuas de trabajo “fundraisers” y tendencia de ocupar algunas direcciones 

generales con directores de “fundraisers”.



5. Profesionalización del “fundraising” en España

• Expertos fundraisers

• Desarrollo de agencias expertas en nuestro país: face to face, telemarketing, 
digital …

• Asociaciones impulsoras de la profesionalización (AEFr, AfA etc)

• Algunas campañas españolas han sido la mejor campaña a nivel internacional 



6. Iniciativas de colaboración sectorial …

http://www.legadosolidario.org/https://www.comiteemergencia.org/

http://givingtuesday.es/

http://www.legadosolidario.org/
https://www.comiteemergencia.org/
http://givingtuesday.es/


7. … pero también gran competencia por captar

• Gran agresividad de la captación y grandes inversiones de “fundraising” de 
las “top 10”

• Las ONG internacionales consideran España como un mercado interesante y 
con buenos retornos de inversión

• Más sectores y más organizaciones haciendo “fundraising”

• Buenas prácticas y auto regulación necesaria para evitar casos como “UK”



8. Expansión del fundraising a nuevos sectores 

• Acción social, cooperación internacional, cultura, investigación científica, 
universidades, medio ambiente, animales …

http://www.teatroguindalera.com

http://www.teatroguindalera.com/


9. Pequeñas y medianas ONG miran hacia el “fundraising”

• El “fundraising” no es sólo de las grandes ONG
• Experiencias de éxito numerosas en pequeñas y medianas organizaciones

Ej. “A toda Vela”: asociación para el Ocio y Tiempo Libre de Personas con 
Discapacidad Intelectual cuya misión es la de contribuir a la calidad de vida de cada 
persona con discapacidad intelectual.  Asociación de ámbito provincial (Almería)



10. Continua innovación de productos y canales

Fundraising = innovación 

continua. Ej SMS 



10. Continua innovación de productos y canales



10. Continua innovación de productos y canales: app 
microdonaciones

https://www.youtube.com/watch?v=I2ilsK-GUFE

https://www.youtube.com/watch?v=I2ilsK-GUFE


11. Pero ¡ojo!, la construcción de base de socios se sigue 
asentando en los canales principales

Estudio de realidad del socio 2015 (canales)

• 44% de las nuevas altas vienen de la suma 
del “door to door” y el “face to face”

• 33% de las nuevas altas vienen de 
telemarketing (directo o en dos pasos como 
conversión de interesados de SMS o firmas)



12. El “face to face” sigue siendo el canal estrella pero 
tenemos que renovarlo y cuidarlo

• Nacimiento del “Observatorio del Face to Face” para supervisar y autoregular
• Face to face experiencial, nuevos sitios más segmentados etc
• Ejemplo, uso de la “Realidad Virtual” en el face to face



12. El “face to face” sigue siendo el canal estrella pero 
tenemos que renovarlo y cuidarlo



13. Tendencia a la creación de equipos internos de face to 
face combinados con agencias externas



14. La captación en dos pasos “multicanal” es el segundo 
canal más importante y de mayor crecimiento: firmas

https://eacnur.org/es/como-ayudar/firma-nuestras-peticiones/con-los-refugiados

https://eacnur.org/es/como-ayudar/firma-nuestras-peticiones/con-los-refugiados


14. La captación en dos pasos “multicanal” es el segundo 
canal más importante y de mayor crecimiento: SMS

https://www.yout

ube.com/watch?v

=CTcrfNxZo9o

https://www.youtube.com/watch?v=CTcrfNxZo9o


15. Nuevas tendencias en la RSE de las empresas: alianzas 
estratégicas con los ODS como punto de encuentro



15. Nuevas tendencias en la RSE de las empresas: alianzas 
estratégicas con los ODS como punto de encuentro

• Los ODS articulan actualmente los planes de RSE, informes, congresos de RSE y las 

redes global de responsabilidad empresarial

http://www.pactomundial.org/

13.000 entidades firmantes de 145 

países (8.000 empresas): 10 

principios de gestión + mandato 

Naciones Unidas de impulsar los 

ODS en sector privado

http://www.pactomundial.org/wp-

content/uploads/2016/09/Guia_ODS_online.pdf

http://www.pactomundial.org/
http://www.pactomundial.org/category/aprendizaje/10-principios/
http://www.pactomundial.org/2016/02/agenda-2030/


16. Colaboraciones con empresas ligadas a su esencia de 
negocio vs donación tradicional

Ej. Ferrovial – World Vision Ghana: sistema de bombeo solar y placas solares para su 

alimentación, vallado para su protección. Tanques elevados 1.000 litros y fuentes con 2 grifos. 

Mecanización de 4 pozos de agua: 4.600 personas, 8 escuelas y 1 centro de salud.

Resultados empresariales:

➢ Reputación e imagen en comunidades en países con presencia de Ferrovial

➢ Voluntariado corporativo – compromiso empleados (ingenieros viajan a terreno)

➢ Nuevas tecnologías y entrada en mercados en expansión

Resultados desarrollo (World Vision) + mejora de salud y acceso agua para el gobierno 

de Zabzugu



17. Relaciones ONG – Empresas - Gobiernos donde todas 
las partes ganan. Generación de valor compartido

Los ODS son una oportunidad de negocio para 

las empresas. Preguntemos: ¿cómo mi empresa 

es más competitiva acabando con la 

desigualdad? ¿Hay negocio en la conservación 

de la biosfera? ¿Puedo comercializar una 

solución que combata el hambre? ¿Cuánta cuota 

de mercado puedo ganar si mi tecnología es la 

más utilizada en territorios en desarrollo? 



17. Relaciones ONG – Empresas - Gobiernos donde todas 
las partes ganan. Generación de valor compartido

Beneficios de negocio

Para Eureka Forbes (empresa):

✓ Acceso a nuevos mercados

✓ Innovación de producto

✓ Escalable: expansión a 60 comunidades

✓ Imagen empresa responsable

✓ Expansión de negocio: filtros para 

emergencias

Para World Vision:

✓ Acceso a agua potable, salud

✓ Ingresos mujeres pobres (propiedad 

sistemas filtrado y cobran cuota)

✓ Advocacy y fundraising (200.000 hogares 

ricos de India)

Para el gobierno de India:

✓ Mejor salud población

✓ Menor gasto sanitario



18. Mejora en la fidelización de donantes y el desarrollo 
de su valor. Nuestro mayor activo. Cuidar lo que tenemos

La fidelización multiplica el retorno de la inversión y nos permite optimizar 

el ratio gasto / ingreso para impulsar nuestros programas

Vida media del donante

Valor 

del donante

Cuota mensual

+ Aumento de cuota

+ Donaciones Navidad

+ Donaciones emergencias

+ Herencias y Legados

+ “Member get Member”

ROI

… un donante satisfecho implica mayor vida 

media, menores tasas de baja, donaciones 

adicionales y atracción de nuevos donantes

+ Grandes donaciones (ej. Pozo)



19. Rendir cuentas del impacto, transparencia y 
comunicación continua



20. Acercar causas y los beneficiarios de nuestros proyectos 
a los donantes. Experiencias de vida = embajadores 



21. Razón + emoción (contenido / historias) + llamada a la 
acción: esquema clave campañas de “fundraising”

La razón aporta argumentos para colaborar, la emoción lleva a la acción

1. NECESIDAD URGENTE y FÁCIL DE ENTENDER; 2. EXISTE SOLUCIÓN pero 

… 3. NECESITAMOS TU AYUDA:

• Te facilito una forma de colaboración

• Te facilito canales para colaborar

• Te muestro el impacto de tu colaboración

https://www.youtube.com/watch?v=aL7IVhHtOoU

https://www.youtube.com/watch?v=aL7IVhHtOoU


22. Creatividad + excelente ejecución + amplia difusión = 
clave del éxito (no basta con una gran idea)

https://www.youtube.com/watch?v=BgiFnNe93B0

Acuerdo distribuidoras farmacéuticas y SEUR (de la fábrica a las distribuidoras)

Fábrica en Alicante (Damel): precio de coste; donación margen (Caja de 

Ahorros del Mediterráneo dobló la donación como RSC)

15.000 farmacias

6 MM de cajas vendidas = 6 MM €

“Tú las tomas y ellos se curan”

https://www.youtube.com/watch?v=BgiFnNe93B0


23. Iniciativas personales a favor de causas y ONG. El 
poder de las personas

• + 167.000 € recaudados para Instituto Oncológico Vall d'Hebrón desde 2011

• De 10.000 € en 2011 a 40.000 € en 2016

• Iniciativa de la suegra de Inés (cáncer de mama durante embarazo primer hijo) y 

de sus hijas e Inés (el poder de 4 mujeres por una causa)

• Patrocinadores locales (agua, fruta …): agua de Lunares, Lacasa, Adidas

• Médicos también participan. Transparencia, comunicación proyecto en persona

http://elpaseicodelamama.blogspot.com.es/

https://vimeo.com/130777300

http://elpaseicodelamama.blogspot.com.es/
https://vimeo.com/130777300


23. Iniciativas personales a favor de causas y ONG. El 
poder de las personas

Las claves del éxito del “Paseíco de la Mama” según sus creadoras:

• Compromiso y dedicación personal (Pasión)

• Una historia personal: Inés y su familia (“Storytelling”)

• Causa extendida, todo el mundo sabe qué es el cáncer de mama y está afectado 

de alguna forma (La Causa)

• Transparencia de la organización, la iniciativa, los beneficiarios y el proyecto

• Implicación total y absoluta del Vall d'Hebrón. Desde los médicos que vienen al 

Paseíco y hablan subidos a una silla con las botas llenas de barro tras los 7km 

sobre la importancia de la gente (solución), hasta la accesibilidad con el personal 

de administración y el apoyo de producción que nos dan con el tema de vídeos.

• No tenemos ni miedo ni vergüenza a la hora de pedir donaciones, ni de dinero ni de 

materiales para las rifas (llamada a la acción).

• Iniciativa abierta a todo el mundo, familias, mascotas, corriendo, andando, y en un 

lugar agradable (ejecución y difusión)

• Darle el protagonismo a la gente que participa, a convertirles en la pieza esencial 

para que esto siga adelante (“engagement”, fidelización)

• Facilidad y cercanía de todo el proceso genera confianza (cercanía y confianza)

• Visibilizar la ayuda. Por ej. Ratones para investigación = 100€/ratón (impacto de 

mi donación)



24. Iniciativas que buscan la integración de las donaciones 
con nuestra vida diaria para multiplicar la ayuda



Como nos demuestra 
nuestro gran amigo, 
con pasión, 
solidaridad, energía y 
compromiso, el 
“fundraising” es 
posible

25. Gracias “fundraisers” por hacer un 
mundo mejor posible. Nuestra esencia


