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Este taller, «Comunicaciones descifradas», esta disefiado para lideres y equipos de
organizaciones de la sociedad civil que necesitan transformar su estrategia de
recaudacion de fondos, pasando de una serie de tacticas inconexas a una estrategia
cohesionada y orientada a objetivos. Este taller también se puede aplicar a cualquier
campafa de comunicacién mas alla de la recaudacién de fondos, como la promocion o
el cambio de comportamiento. A menudo, las organizaciones se sienten abrumadas por
la necesidad de comunicarse constantemente, lo que puede llevar a decisiones
reactivas o a un «paralisis por andlisis», desperdiciando recursos valiosos en iniciativas
gue no estan totalmente alineadas con sus objetivos o capacidad de recaudacion de
fondos.

1. Introduccion

El objetivo de esta sesidén es dotar a los participantes de un marco visual y colaborativo
para elaborar de forma sistematica un plan de comunicacién estratégico. El principio
rector es pasar del debate a la accién de forma estructurada.

Durante esta sesion practica, los participantes aprenderan un proceso para:

e Analizar su panorama de recaudacién de fondos distinguiendo entre activos
internos y factores externos.

e Formular un mensaje central de recaudacion de fondos para un segmento
especifico de donantes, integrando los valores de la audiencia, las soluciones
organizativas y una llamada a la accién convincente.

e Elaborar un plan de comunicacién viable seleccionando los mensajeros y las
tacticas adecuados que se ajusten l6gicamente a un objetivo SMART definido y a
un perfil de donante especifico.

Al final del taller, cada participante no solo tendra un plan preliminar e informado para

una iniciativa clave de recaudacion de fondos, sino que también habra dominado un
método replicable para futuros retos de comunicacion estratégica.

Guidn y guia de la sesidn n.° 5: La comunicacion descifrada

Crear un plan que conecte, motive e inspire

'Comunicaciones
descodificadas'». Utilice
la diapositiva 3 para
repasar el objetivo
general de la sesion.
Utilice la diapositiva 4
para detallar los objetivos
de aprendizaje
especificos.

comunicacién
estratégico para
la recaudacion
de fondos.

o de objetivos.

Minuto Diap Actividad/Accién del Contenido Estrategia/m Notas de
ositi facilitador técnico clave etodologia facilitacién
va
n.°
0-5 1-4 Bienvenida y objetivos. Proposito y Explicacion + Reafirmar como la
Diapositiva 1 del proyecto beneficios de un visual, sesion pasara de la
(titulo). «Bienvenidos a marco de establecimient «idea» a un «plan

de accién
concreto».
Relacionar los
objetivos con un
resultado tangible
para los
participantes.
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Minuto Diap Actividad/Accion del Contenido Estrategia/m Notas de
ositi facilitador técnico clave etodologia facilitacién
va
n.°

5-10 5-8 Presentar el marco Logica del Exposiciéon Utilice la metafora
estratégico. Utilizar las marco: el conceptual + de un mapa o un
diapositivas 5-8 para establecimiento visual. GPS. «Antes de
explicar la l6gica de la de objetivos planificar la ruta (el
hoja de ruta de 7 pasos, precede al cémo), debemos
basada en el modelo analisis, que estar seguros de
Spitfire de 5 pasos. «Este precede a la nuestro destino (el
mapa nos guiara. Se trata comunicacion porqué y el quién)».
de un proceso lineal en el centrada en el
que cada paso se basa publicoy ala
en el anterior». planificaciéon

tactica.

10-15 9 Establecer las bases: El marco Reflexiéon Enmarque esto
objetivos. Explicar los SMART individual, como el primer
objetivos y metas SMART. (especifico, aplicacion paso esencial. Sea
Lanzar la actividad n.° 1. medible, practica. estricto con el
«Tu objetivo es tu estrella alcanzable, tiempo para
polar. Hagamoslo relevante y con generar impulso y
concreto». plazos asegurarse de que

definidos) todos tengan una
aplicado a las base para el resto
metas y de la sesion.
objetivos de

recaudacion de

fondos.

15-20 10 Analizar el panorama: Andlisis de la Lluvia de Se trata de un
contexto. Explicar el situacion: ideas de alto ejercicio mental
analisis interno/externo. identificacion de nivel, analisis rapido, no de un
«Ahora, una revision fortalezas/debili del entorno. andlisis en
estratégica. Evaluemos dades internas y profundidad. El
brevemente nuestro oportunidades/a objetivo es que los
panoramay. menazas participantes

externas. piensen de forma
realista sobre el
entorno en el que
se desarrollara su
plan.

20-40 11-1 Identificar la audiencia + Pasar de la Pensamiento Esta es la actividad

3 actividad. Explicar la demografia a la divergente, central. Haga
importancia fundamental psicografia. lluvia de ideas circular y anime a
de una audiencia Comprender los colaborativa, los grupos a
especifica. Lanzar la valores, las mapa de profundizar mas
actividad n.° 2 (perfil del motivaciones y empatia. alla de las
donante). «Esta es la las barreras de respuestas
esencia de nuestro la audiencia superficiales. «¢ Por
trabajo. Seamos para donar. qué valoran eso?
especificos sobre a ¢,Cual es la historia
QUIEN nos dirigimos». detras de esa

creencia?».
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plan de accion claro».
Explique los siguientes
pasos y dé las gracias a
los participantes. Utilice la
diapositiva 23 para el
codigo QR de evaluacion.

Minuto Diap Actividad/Accion del Contenido Estrategia/m Notas de
ositi facilitador técnico clave etodologia facilitacién
va
n.°
40-60 14-1 Formular el mensaje + El marco del Pensamiento Haga hincapié en
6 actividad. Presentar el cuadro de convergente, que el «¢Y qué?»
marco del cuadro de mensajes: aplicacion es el puente hacia
mensajes. Lanzar la problema, practica de los valores de la
actividad n.° 3 (mensaje solucion, ¢y conocimientos persona. Refuerce
central). «Con un QUIEN qué?, llamada a que la llamada a la
claro, ahora podemos la accion. accion debe ser
elaborar el QUE». Conectar las una solicitud Unica
necesidades de y clara.
la organizacion
con los valores
de la audiencia.
60-75 17-2 Seleccionar mensajeros y Principios de Lluvia de Enmarque esto
0 tacticas + Actividad. credibilidad de ideas rapida, como una actividad
Explicar el papel de los los mensajeros resolucion dinamica y rapida.
mensajeros y las tacticas. y seleccion creativa de El objetivo es
Iniciar la actividad n.° 4 eficaz de problemas. generar
(Lluvia de ideas sobre la tacticas rapidamente un
transmision). «Ahora, basadas en los menu de opciones
pensemos en COMO habitos de la practicas.
transmitir este poderoso audiencia.
mensaje».
75-85 21 Definir el éxito y elaborar Distinguir entre Sintesis, Este es el paso
el plan. Explicar las resultados y planificacion final crucial. Ayudar
medidas y el resumen del consecuencias. estratégica, a los participantes a
plan. «<Hagamos que esto La importancia orientacion a convertir su
sea real y viable». de un plan la accion. pensamiento
Facilitar la sesion de escrito y de estratégico en una
trabajo individual final. pasos lista concreta de
especificos a tareas pendientes
seguir para la para garantizar que
rendicién de el trabajo continde
cuentas. después de la
sesion.
85-90 22-2 Resumen y cierre. N/A Cierre, Termine con una
3 Diapositiva 22 del resumen, nota positiva,
proyecto. Resuma los llamada a la celebrando el
logros: «Han creado un accion. trabajo colaborativo

y reforzando que el
equipo ahora tiene
un camino claro por
delante.
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Anexo 1: Actividades
Actividad n.° 1: Redacta tu meta y tus objetivos (ejercicio individual)

e Objetivo: Establecer una base clara y cuantificable para el plan estratégico de cada
participante.
Tiempo: 5 minutos.
Herramientas: hoja de trabajo «Mi planificador estratégico de comunicaciones para la
recaudacion de fondos» (seccién 1), boligrafo.

e Instrucciones para el facilitador:

1. Explique claramente la diferencia entre una meta (el resultado final) y los
objetivos (los pasos para alcanzarla).

2. Haga hincapié en que ambos deben ser SMART.

3. Ponga un temporizador para 5 minutos y pida silencio para trabajar
individualmente.

e Instrucciones para los participantes:

1. Vayan a la seccion 1 de su hoja de trabajo, «Defina su meta de recaudacion de
fondos y sus objetivos clavey.

2. En primer lugar, escriba la meta de recaudacion de fondos mas importante que
desea alcanzar en los proximos 6-18 meses. Asegurese de que sea especifica,
medible, alcanzable, relevante y con un plazo determinado.

3. A continuacion, escriba 1-2 objetivos clave, es decir, los hitos principales que
debe alcanzar para lograr ese objetivo. Estos también deben ser SMART.

Actividad n.° 2: Cree su perfil de donante (ejercicio en grupo)

e Objetivo: Generar una comprension profunda y empatica de un publico donante clave
para guiar todos los mensajes y decisiones tacticas posteriores.
Duracion: 20 minutos (15 min para el trabajo en grupo + 5 min para el informe).
Herramientas: hoja de trabajo (seccion 3), papel de rotafolio, rotuladores (o pizarra
digital).

e Instrucciones para el facilitador:

1. Divida a los participantes en grupos de 3-4 personas.

2. Explique que el objetivo es ir mas alla de los datos demograficos (edad,
ingresos) y adentrarse en los datos psicograficos (valores, miedos,
motivaciones).

3. Circule durante la actividad, planteando a los grupos preguntas como «¢Como
seria un buen dia para esta persona?» o «¢,Qué titular de prensa les haria
detenerse a leer?», para fomentar una reflexion mas profunda.

4. Durante la sesion informativa, pida a cada grupo que «presente» su persona al
resto de la sala.

e Instrucciones para los participantes:

1. Como grupo, elijan UNA campana de recaudacion de fondos y un objetivo
especificos de un miembro de su grupo en los que centrarse.

2. ldentifiquen al publico donante MAS importante al que deben dirigirse para
alcanzar ese objetivo.

3. Pasen a la seccién 3, «Crear una instantanea de su persona donante». Trabajen
juntos para completarla.
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4. Pongan un nombre a su personaje (por ejemplo, «Gala Gabriela» o «Fundacion
Frank»).

5. Sean especificos y creativos. Discutan y debatan hasta que tengan una imagen
vivida y compartida de esta persona.

Actividad n.° 3: Elaborar su mensaje principal (ejercicio individual)

e Objetivo: Elaborar un mensaje central claro, conciso y convincente para la recaudacion
de fondos, adaptado al perfil del donante.

e Tiempo: 15 minutos (10 minutos para el trabajo individual + 5 minutos para la sesion
informativa).

Herramientas: Hoja de trabajo (Seccion 4), boligrafo, ideas de la Actividad n.° 2.
Instrucciones para el facilitador:

1. Enmarque esto como un trabajo individual y centrado, permitiendo a los
participantes sintetizar sus propios pensamientos basandose en la discusion
grupal.

2. Antes de que empiecen, vuelva a enfatizar la importancia del cuadrante «;Y
qué?» como puente hacia los valores del perfil.

3. Para la sesion informativa, pida a 1 o 2 voluntarios que lean en voz alta todo su
cuadro de mensajes para escuchar como fluye.

e Instrucciones para los participantes:

1. Vayan a la seccion 4 de su hoja de trabajo, «Construya su mensaje principal».

2. Trabajando individualmente, rellene los cuatro cuadrantes basandose en el
personaje que acaba de discutir (0 en su propio publico principal).

3. Problema: Exponed el problema de forma que cree urgencia.

Solucién: Explique brevemente qué hace su organizacion que es eficaz.

5. ¢Y qué?: Este es el cuadro mas importante. Responda a la pregunta: «;Por qué
deberia importarle a mi persona?». Relacione su solucion directamente con un
valor que ellos aprecien.

6. Llamada a la accion: exponga la Unica cosa especifica que quiere que hagan.

s

Actividad n.° 4: Lluvia de ideas sobre su presentacion (ejercicio individual)

e Objetivo: Generar una lista de mensajeros y tacticas practicas y adecuadas para la
audiencia.
Tiempo: 10 minutos (7 min para el trabajo individual + 3 min para el informe).
Herramientas: Hoja de trabajo (seccion 5), boligrafo.
Instrucciones para el facilitador:
1. Presente esta actividad como una lluvia de ideas «rapida» para generar un menu
de opciones.
2. Fomente la creatividad y la especificidad (por ejemplo, no solo «redes socialesy,
sino «una serie de videos en LinkedIn con miembros de la junta directiva»).
3. La sesion informativa debe ser muy breve, pidiendo a los participantes que
compartan solo una idea cada uno.
e Instrucciones para los participantes:
1. Vaya a la seccion 5, «Elija sus mensajeros y tacticas».
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2. Trabajando individualmente, primero haga una lluvia de ideas con 2-3
mensajeros de confianza. ;A quién consideraria su persona mas creible y
auténtico? Piense mas alla de su personal.

3. A continuacion, piense en 3-4 tacticas de alto impacto. ;Dénde pasa el tiempo
su persona? ;Cémo obtiene la informacion? Enumere los canales especificos
que utilizaria para llegar a ellos.
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Anexo 2: Mi planificador estratégico de comunicaciones para la
recaudacion de fondos

Instrucciones: Utilice este planificador para plasmar sus ideas y crear una estrategia de
comunicacion potente y centrada para su préxima iniciativa de recaudacion de fondos. El
objetivo es pasar de las ideas a un plan concreto y viable.

Pagina 1: La base estratégica (el porqué y el quién)

1. Defina su meta de recaudacion de fondos y sus objetivos clave

En primer lugar, establezca el resultado mas importante de la recaudacion de fondos para los
proximos 6-18 meses (su objetivo SMART). A continuacién, enumere los hitos clave o
«pequerfios pasos» necesarios para alcanzarlo (sus objetivos SMART).

Objetivo SMART de recaudacion de fondos:
Ejemplo: Conseguir 50 nuevos donantes mensuales con una media de 25 ddlares al mes antes
de que finalice el cuarto trimestre para apoyar nuestro programa de alfabetizacion juvenil.

Objetivos SMART (los pasos para alcanzar el objetivo):

Ejemplo 1: Consegquir 10 nuevas empresas colaboradoras para promover la campafa de
donaciones mensuales entre sus empleados antes de que finalice el segundo trimestre.
Ejemplo 2: Reclutar a 25 donantes actuales para que organicen paginas de recaudacion de
fondos entre pares para la campana durante el tercer trimestre.
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No se puede hablar con todo el mundo. En funcién de su objetivo, ¢;quién es el

2. Identifica tu publico principal para la recaudacién de fondos

Publico principal de este plan:
Ejemplo: Profesionales con conciencia social de entre 30 y 45 afios que viven en nuestra ciudad
y han asistido anteriormente a uno de nuestros eventos.

3. Cree una descripcion general de su donante tipo
Dale vida a tu publico principal. Esto facilitara la comunicacién auténtica con ellos.

Nombre del perfil:

¢Quiénes son? (Funcion, datos ¢ Qué es lo que mas valoran? (por ejemplo,

demograficos generales) comunidad, eficiencia, innovacion, familia,
tradicion)

¢ Qué problema o deseo les quita el ¢En quién confian? (por ejemplo,

sueno? (Relacionado con tu causa o compainieros, expertos, lideres comunitarios,

sus aspiraciones personales) publicaciones especificas)

¢ Qué podria impedirles donar? ¢Por qué nos donarian? (Tu conexiéon

(Barreras) (por ejemplo, no creen que unica) (por ejemplo, nuestra trayectoria

su donacion sea importante, confusion probada, una conexion personal, nuestro

sobre el impacto, demasiadas enfoque innovador)

peticiones)
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Pagina 2: El plan de accién (el qué, el cobmo y el como de bien)

4. Cree su mensaje principal
Utilizando su perfil de donante, elabore un mensaje sencillo y potente que conecte su objetivo
con los valores de los donantes. Esta es su narrativa principal.

El problema: (el asunto urgente, &Y qué? (Por qué deberia importarles): (Se
expresado de forma sencilla). conecta directamente con los valores y la visién del

mundo del perfil).

Nuestra solucién: (lo que La llamada a la accién: (Lo unico y claro que
hacemos que es eficaz y Unico) quieres que hagan para ayudar)

5. Elige a tus mensajeros y tus tacticas
En funcién de quién es su publico y en quién confia, determine las personas y los canales mas
adecuados para transmitir su mensaje.

A. Mensajeros de confianza

¢ Quién es mas creible para su donante tipo?

B. Tacticas de alto impacto

¢Doénde puede llegar mejor a su donante tipo con su mensaje?

10
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¢ Como sabra si este plan esta funcionando? Céntrese en los resultados (lo que consigue), no

6. Defina el éxito: medicion e impacto

solo en los productos (lo que hace).

Métrica clave del éxito (el resultado):
Ejemplo: numero de nuevos donantes mensuales adquiridos a través de esta campana.

Métricas secundarias (productos/indicadores principales):
Ejemplo: tasas de apertura/clics de correos electrénicos; numero de veces que se ha compartido
en redes sociales; numero de asistentes a los eventos de la campafia.

7. Crea tu plan de accién

¢Cuales son los siguientes pasos inmediatos para poner en marcha este plan? Sea especifico.

Medida ¢SQuién es el ¢Para cuando?
responsable? (Fecha)

1.

2.

3.

11



	 
	1.​Introducción 
	Guión y guía de la sesión n.º 5: La comunicación descifrada 
	Crear un plan que conecte, motive e inspire 
	 
	 

	Anexo 1: Actividades 
	Actividad n.º 1: Redacta tu meta y tus objetivos (ejercicio individual) 

	●​Objetivo: Establecer una base clara y cuantificable para el plan estratégico de cada participante. 
	●​Tiempo: 5 minutos. 
	●​Herramientas: hoja de trabajo «Mi planificador estratégico de comunicaciones para la recaudación de fondos» (sección 1), bolígrafo. 
	●​Instrucciones para el facilitador: 
	1.​Explique claramente la diferencia entre una meta (el resultado final) y los objetivos (los pasos para alcanzarla). 
	2.​Haga hincapié en que ambos deben ser SMART. 
	3.​Ponga un temporizador para 5 minutos y pida silencio para trabajar individualmente. 
	●​Instrucciones para los participantes: 
	1.​Vayan a la sección 1 de su hoja de trabajo, «Defina su meta de recaudación de fondos y sus objetivos clave». 
	2.​En primer lugar, escriba la meta de recaudación de fondos más importante que desea alcanzar en los próximos 6-18 meses. Asegúrese de que sea específica, medible, alcanzable, relevante y con un plazo determinado. 
	3.​A continuación, escriba 1-2 objetivos clave, es decir, los hitos principales que debe alcanzar para lograr ese objetivo. Estos también deben ser SMART. 
	Actividad n.º 2: Cree su perfil de donante (ejercicio en grupo) 

	●​Objetivo: Generar una comprensión profunda y empática de un público donante clave para guiar todos los mensajes y decisiones tácticas posteriores. 
	●​Duración: 20 minutos (15 min para el trabajo en grupo + 5 min para el informe). 
	●​Herramientas: hoja de trabajo (sección 3), papel de rotafolio, rotuladores (o pizarra digital). 
	●​Instrucciones para el facilitador: 
	1.​Divida a los participantes en grupos de 3-4 personas. 
	2.​Explique que el objetivo es ir más allá de los datos demográficos (edad, ingresos) y adentrarse en los datos psicográficos (valores, miedos, motivaciones). 
	3.​Circule durante la actividad, planteando a los grupos preguntas como «¿Cómo sería un buen día para esta persona?» o «¿Qué titular de prensa les haría detenerse a leer?», para fomentar una reflexión más profunda. 
	4.​Durante la sesión informativa, pida a cada grupo que «presente» su persona al resto de la sala. 
	●​Instrucciones para los participantes: 
	1.​Como grupo, elijan UNA campaña de recaudación de fondos y un objetivo específicos de un miembro de su grupo en los que centrarse. 
	2.​Identifiquen al público donante MÁS importante al que deben dirigirse para alcanzar ese objetivo. 
	3.​Pasen a la sección 3, «Crear una instantánea de su persona donante». Trabajen juntos para completarla. 
	4.​Pongan un nombre a su personaje (por ejemplo, «Gala Gabriela» o «Fundación Frank»). 
	5.​Sean específicos y creativos. Discutan y debatan hasta que tengan una imagen vívida y compartida de esta persona. 
	Actividad n.º 3: Elaborar su mensaje principal (ejercicio individual) 

	●​Objetivo: Elaborar un mensaje central claro, conciso y convincente para la recaudación de fondos, adaptado al perfil del donante. 
	●​Tiempo: 15 minutos (10 minutos para el trabajo individual + 5 minutos para la sesión informativa). 
	●​Herramientas: Hoja de trabajo (Sección 4), bolígrafo, ideas de la Actividad n.º 2. 
	●​Instrucciones para el facilitador: 
	1.​Enmarque esto como un trabajo individual y centrado, permitiendo a los participantes sintetizar sus propios pensamientos basándose en la discusión grupal. 
	2.​Antes de que empiecen, vuelva a enfatizar la importancia del cuadrante «¿Y qué?» como puente hacia los valores del perfil. 
	3.​Para la sesión informativa, pida a 1 o 2 voluntarios que lean en voz alta todo su cuadro de mensajes para escuchar cómo fluye. 
	●​Instrucciones para los participantes: 
	1.​Vayan a la sección 4 de su hoja de trabajo, «Construya su mensaje principal». 
	2.​Trabajando individualmente, rellene los cuatro cuadrantes basándose en el personaje que acaba de discutir (o en su propio público principal). 
	3.​Problema: Exponed el problema de forma que cree urgencia. 
	4.​Solución: Explique brevemente qué hace su organización que es eficaz. 
	5.​¿Y qué?: Este es el cuadro más importante. Responda a la pregunta: «¿Por qué debería importarle a mi persona?». Relacione su solución directamente con un valor que ellos aprecien. 
	6.​Llamada a la acción: exponga la única cosa específica que quiere que hagan. 
	Actividad n.º 4: Lluvia de ideas sobre su presentación (ejercicio individual) 

	●​Objetivo: Generar una lista de mensajeros y tácticas prácticas y adecuadas para la audiencia. 
	●​Tiempo: 10 minutos (7 min para el trabajo individual + 3 min para el informe). 
	●​Herramientas: Hoja de trabajo (sección 5), bolígrafo. 
	●​Instrucciones para el facilitador: 
	1.​Presente esta actividad como una lluvia de ideas «rápida» para generar un menú de opciones. 
	2.​Fomente la creatividad y la especificidad (por ejemplo, no solo «redes sociales», sino «una serie de vídeos en LinkedIn con miembros de la junta directiva»). 
	3.​La sesión informativa debe ser muy breve, pidiendo a los participantes que compartan solo una idea cada uno. 
	●​Instrucciones para los participantes: 
	1.​Vaya a la sección 5, «Elija sus mensajeros y tácticas». 
	2.​Trabajando individualmente, primero haga una lluvia de ideas con 2-3 mensajeros de confianza. ¿A quién consideraría su persona más creíble y auténtico? Piense más allá de su personal. 
	3.​A continuación, piense en 3-4 tácticas de alto impacto. ¿Dónde pasa el tiempo su persona? ¿Cómo obtiene la información? Enumere los canales específicos que utilizaría para llegar a ellos. 

	Anexo 2: Mi planificador estratégico de comunicaciones para la recaudación de fondos  
	Página 1: La base estratégica (el porqué y el quién) 
	Página 2: El plan de acción (el qué, el cómo y el cómo de bien) 
	 
	 


