) Blenvenld()s ! Get comfortable

and ready to learn!

Daremos inicio al seminario a la
hora indicada.

Mientras tanto, comenta en el chat
a qué organizacion representas y
en qué ciudad / estado te
encuentras.

Candid. #CandidLearning | learning.candid.org
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Ocho pasos para cultivar relaaones
con donantes individuales




Si, la sesion del dia de hoy sera grabada

Recibiran por correo una liga para descargar
la grabacion dentro de las proximas 48
horas.

Candid. #CandidLearning | learning.candid.org
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Presenters

Dave Holmes

Educational Programming

Manager
he/him

Candid.

Learning

Ivonne Simms

Educational Programming

Manager
she/her/hers
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Candid.

Cada ano, millones de instituciones
filantropicas invierten miles de
millones de ddlares en todo el
mundo. Candid descubre de donde
viene ese dinero, a donde va y por
qué es importante. A través de la
investigacion, la colaboracion y la
capacitacion, Candid brinda la
informacion que necesita para hacer
el bien.

Candid.

Learning




iGracias!

Agradecemos a la Alianza Fronteriza de Filantropia
México — EE.UU.
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Ocho pasos para cultivar relaaones
con donantes individuales




Resultados del aprendizaje

 Entender que aprender a vender tu

causa es clave en la procuracion de W1
fondos en el sector social. ' p
« Conocer el valor de las relaciones con ~ -

los donantes para lograr el éxito de la
procuracion de fondos.

« Evaluar tus circulos de influencia
para identificar a posibles nuevos
donantes.

« Redactar un plan para mejorar las
relaciones con tus donantes actuales.

© 2021 Fundraising Academy



Agenda

Bienvenida

Introduccion a la venta de la causa y los 8 pasos
Descripcion general de los pasos 1 a 4 con un estudio
de caso

Receso

Descripcion general de los pasos 5 a 8 y ejercicio

Resumen y proximos pasos

#CandidLearning | iearning.candid.org



Responde en el chat

¢Qué significa para ti la palabra filantropia?

#CandidLearning | iearning.candid.org



fi-lan-tro-pia

Empoderar a las personas para que
sigan sus pasionesy logren un
mayor impacto en la sociedad.

Benevolencia, generosidad, humanitarismo, espiritu

publico, altruismo, conciencia social, caridad, amor

fraternal, magnanimidad, beneficencia, humanidad,
bondad, compasion.

#CandidLearning | learning.candid.org




Poll:

Which of the following characteristics
best describes “Selling"?




TODOS VENDEMOS

Todos los dias

En cualquier puesto y carrera profesional

Desde los padres de familia hasta los cientificos.




La venta de la causa es un programa basado
en relaciones para la procuracion de fondos

filantropicos en ocho pasos.

Utiliza tacticas de desarrollo de negocios para
ayudar a los procuradores de fondos a
construir mejores relaciones y canales de
prospectos mas solidos.

© 2021 Fundraising Academy



QUALITIES OF TOP PERFORMING
FUNDRAISERS

* Intercambian informacion (en lugar de hacer “venta dura”)
+ Saben CUANDO cerrar

« Abogan por los donantes

» Proporcionan valor afiadido a sus donantes.

« Generan confianza dentro de su propia organizacion

* Ejercen comportamientos positivos que construyen
relaciones interna y externamente.



2021 contributions: $484.85 billion by source of contributions

(in billions for dollars — all figures are rounded)

4%
Corporations
$21.08

9%

Bequests
$46.01 \

19%

Foundations
$90.88

67%
Individuals
$326.87

Candid.
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of the workforce

illion

From churches to food banks to
cultural centers, there are more
than 1,570,000 tax-exempt 501(c)3
organizations in the United States.

Behind only manufacturing and retail,
the charitable sector is the third largest
workforce in the U.S. It provides 11.4
million jobs and employs 10 percent of
the nation’s population.

© 2021 Fundraising Academy



Enfocate en la
relacion...

no solo en el dinero

fundraising " candid

© 2021 Fundraising Academy



La solucion: la venta de la causa

THE TRADITIONAL
FUNDRAISING
MESSAGE CYCLE
leads to an unsure future

and incessant scrambling

for dollars.

THE CAUSE SELLING
MESSAGE CYCLE
leads to honest, heartfelt
communication and
ensures long-term
Success.




Procuracion tradicional vs.

PERCENTAGE PERCENTAGE
TRADITIONAL OF TIME SPENT RELATIONSHIP OF TIME SPENT
PHASES MODEL OF “ASKING” IN EACH PHASE PHASES MODEL OF “ASKING” IN EACH PHASE

0 ’/"‘H 'l,— & %
APPROACH TELLING 10 /0 APPROACH BUILDING TRUST (RAPPORT) ,-’f A B ( !

: 2 %

IDENTIFYING ) IDENTIFYING PROBE, ASK,

NEEDS QUALIFYING 0 QUESTION & LISTEN
%

MAKING THE PRESENTING (V) MAKING THE SELLBENEFITS A

PRESENTATION FEATURES 3 0 PRESENTATION y

PESICTA % RESISTANCE REASSURE 4
2 GAININ OSIN & GAINING MAKING.
AMMITN ONG & HARD COMMITMENT THEASK” 4

PETICION TRADICIONAL VENTA DE LA CAUSA

© 2021 Fundraising Academy



Prospecting
Pre-Approach

Stewardship

THE EIGHT-STEP Approach
CAUSE SELLING CYCLE

represents the steps good
fundraisers take to become
great fundraisers!

Need
Discovery

Handling
Objections Presentation

€ ISVHd

El ciclo de la venta
de la causa

Fase uno
Fase dos
Fase tres

#CandidLearning | learning.candid.org



¢Por que dan las
personas?

Candid.

Learning




¢Cual es la razon
principal por la cual
una persona decide
hacer un donativo a
una organizacion?

© 2021 Fundraising Academy



1 - PROSPECCION

El proceso de
busqueda de
posibles donantes.

m
Ly
%)
<
I
o

Prospecting

Stewardship

Handling
Objections

Pre-Approach

Approach

Need
Discovery

Presentation

€ ISVYHd



Referencias

10

Circulos de influencia

Prospeccion en eventos

Metodos de

Correo tradicional y electronico

R

iDomina estas
técnicas!

Redes sociales

)
Ul

© 2021 Fundraising Academy



m Llamadas telefénicas

10

7 Vinculacién

8 Prospeccién iniciada por la
organizacion

Metodos de

P

9 Pagina web

jbomina estas 10 Crowdfunding
técnicas!

© 2021 Fundraising Academy
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Actividad: Tus circulos

de influencia

Personal Colleagues
., o Friends o Co-workers

¢, A quien conoces lo e Family e Acquaintances
suficientemente bien como para * Mentors *  fssocates
pedirle que te conecte con otras
personas?

E'fine;s;i ds Civic Peers

., . . : Oth

¢..Con quién necesitas cultivar esta * Location/ T A
relacion? . Isnpialéiid leadership

Donations



2 - PRE
ACERCAMIENTO prosplfing

Stewardship

Pre-Approach

Approach

La planificaciony

€ ISVYHd

preparacion
realizadas antes del e
contacto con el |

donante potencial.



Checklist del pre

acercamiento

¢Quién impulsa las decisiones filantropicas?
¢Historia de apoyo a nuestra organizacion?
clntereses personales?

;(Pasiones y prioridades?

¢Otros intereses filantropico y donaciones?

:Sus conexiones?

Candid.

Learning #CandidLearning | learning.candid.org



Colegas
Donantes actuales
Miembros del consejo

Revistas:
— Cobertura de eventos de donante
— Revistas de la alta sociedad
— Grupos civicos

Recursos en linea



Recursos en linea

guidestar.org

zillow.com
(real estate)

dsgiving.com

zoominfo.com

fec.gov marquiswhowho
(political contributions) EERIED

esri.com/data/tapestry/zip-
lookup

LinkedIn

Candid.

Learning
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Stewardship
[

3 — EL PHASE ;
ACERCAMIENTO

PHASE3

Hablando con (y
sondeando) a tu
donante potencial por -z
primera vez o

Handling
Objections Presentation



Tipos de

acercamiento

Beneficio relevante: cuando conoces los temas que son de interés
para el donante potencial.

Impacto: cuando sabes qué motiva al donante a contribuir

Curiosidad: cuando sabes algo personal sobre el donante
potencial, especialmente temas candentes.

Elogio: indica un interés honesto en el cliente potencial cuando
es sincero, especifico y genuino.



Tipos de

acercamiento

Referencias: toma prestada la influencia de alguien en
guien el donante potencial confia y respeta.

Educacion: demuestra conocimiento y experiencia.

Practica: apela a numerosos sentidos



A =
.J..‘_‘ ‘ll...l.lr.!.’.b.l -

Recuerda




ESTUDIO DE CASO

Un donante que apoya a tu organizacion desde hace mucho tiempo
llevara a una pareja que son sus vecinos a tu proxima recepcion para
donantes.

La pareja es conocida por sus contribuciones a la filantropia.

Tu donante tiene dudas en llevar a esta pareja porque dice que las
organizaciones les piden todo el tiempo y no quiere que se sientan
incomodos.

En tltima instancia, tu donante decide que, dado el impacto de tu
organizacion de este aio, ahora es el momento adecuado.

;Qué sigue? ;Qué harias?
c c

© 2021 Fundraising Academy



PHASE 4

4 — DESCUBRIMIENTO DE
NECESIDADES

Prospecting
Pre-Approach

Stewardship
Approach

El proceso de tomar
conciencia de las
conexiones esenciales
entre tu donante
potencial y tu causa.

Objections | presentation

PHASE3

No convenzas; no les digas - descubre con
ellos



El corazon del proceso

THE CAUSE SELLING CYCLE WON'T
WORK WITHOUT ITS HEART.
Because the entire process should

NEED
DISCOVERY

be focused on the donor, the Need
Discovery step is the critical step! It's
there for you to ask questions and get
to know your donors so that you can
discover what matters most to them.

© 2021 Fundraising Academy



Herramient - Preguntas clave

¢Por qué te apasiona lo que haces?
¢Quée quieres lograr?
¢Qué quieres evitar?

:Qué te ayuda a decidir qué organizaciones
apoyar?

¢Qué tan involucrado quieres estar para que este
cambio suceda?

Candid.

Learning #CandidLearning | learning.candid.org



Tips para descubrir

necesides

Saber cuando utilizar preguntas
0

Utilizar el

Utilizar gestos

No tener miedo del

Mantener hablando al donante
potencial




RECESO

fundraisin .
academy 9 | candid.



5 — PRESENTACION

Contar una historia sobre
los beneficios de
convertirse en un

verdadero defensor de tu

causa, aprovechando la
conexion que has
establecido con el
prospecto.

PHASE3

PHASE 4

Prospecting

Stewardship

Handling
Objections

Pre-Approach

Approach

Need
Discovery

€ ISVYHd



Verdades sobre la

presentacion

Si no conoces bien tu Si no crees en lo que Si no puedes vender
causa, la gente vendes, ninguna con entusiasmo, la
resentira tus esfuerzos personalidad o técnica ausencia de éste sera

por venderla. cubrira ese hecho. contagiosa.



TAREA

Desarrolla tu “pitch del
elevador”

ndraising | 0. nhdid.



6 - MANEJANDO OBJECIONES

Las objeciones revelan
interés.
Stewardship
Son una oportunidad ¢
<

para descubrir lo que el
prospecto esta
pensando

realmente.

Con la actitud correcta, fortalecen aun mas
tu cierre.,

PHASE 4

Prospecting

Pre-Approach

Approach

Need
Discovery

Presentation

€ ISVYHd



Categorias de
objeciones

Objecion a tu causa

Objecion al procurador de fondos

ale
thanks

Aversion a la toma de decisiones

Objecion al donativo
(posiblemente ocultando una
objecion real)



CoOmo manejar

objeciones

. Escuchar al prospecto

. Escuche la perspectiva

. Confirma tu comprension

. Reconoce su punto de vista

. No dejes que la objecion te o ’)
moleste

. Responde a la objeciodn

7. Intenta cerrar

i b W N =

o)



Tips - Como lidiar con el

rechazo

No estas solo

Perdonate

No te rindas

Recuerda que eres importante
Espera lo peor, pero espera lo mejor.
. Amplia tu definicion de éxito

N S i AN~

. Compromeétete a atraer mas donantes de los que necesitas.



Haz la peticion

ASE 3

Prospecting

Stewardship

Handling
Objections

PHASE 4

Pre-Approach

Approach

Need
Discovery

Presentation

€ ISYHd



Cierre

1. Se presuntivo

2. Proporciona un resumen de los beneficios

3. Pide directamente

5. Permanece en silencio (espera la respuesta)

6. Destaca la urgencia

7. Un no, no es para siempre




8 - DA SEGUIMIENTO
CON RESULTADOS




Claves para el

seguimiento

Piensa como donante

Da las gracias

Adaptacion vs. Personalizacion
Toma el teléfono

Trata a todos como si fueran un
donante mayor

© 2021 Fundraising Academy



fundraising

- Candid.

Estrategias para incrementar la lealtad
del donante

< <2 T N JCR U

Organizational Site Visits

. Visitas de campo a la organizacion
. Visitas al donante
. Contacto regular

Estar al servicio del donante

. Involucrar al donante con la

organizacion
Gratitud y reconocimiento

© 2021 Fundraising Academy



ACTIVIDAD:

ESTRATEGIAS PARA
INCREMENTAR LA LEALTAD
DEL DONANTE



RECAP

¢Qué aprendiste?
¢Desafios comunes?
¢Estrategias unicas o diferentes?¢

¢Que puedes aplicar?



Lo siy los no de la venta de

la

calusa

Trata a los donantes como socios de
largo plazo

Vincula tu causa con las pasiones de
tus donantes

Proporciona soluciones
Mantéen contacto regular
Se abierto y honesto

Di "nosotros”

Se un aliado entusiasta

NO
« Concéntrate sélo en conseguir $$

« Haz afirmaciones exageradas sobre
tu causa.

« Menosprecia a otras organizaciones

« Toma las dudas de los donantes
como algo personal

 Espera a que el donante llame



Guia rapida de los 8 pasos

Encuentra el nombre del donante (prospeccion)

=

2. Determina que el donante est4 calificado (acercamiento previo)

3. Preséntate al donante (acercamiento)

4. Descubre las pasiones tnicas del donante (necesita descubrimiento)

5. Cuenta la historia de la mision (presentacion)

6. Supera posibles obstaculos para dar (objeciones)

7. Pide el donativo (pide)

8. Da seguimiento de los resultados para fomentar la fidelizacién (mayordomia)
Candid.
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e | astres cosas masim

» AccCiones prio

PLAN DE ACCION
PERSONAL

portantes que aprendi.

itarias g

regrese ala o

1CiNa

ue tomaré cuando

« Recursos que necesito para tener éxito

n :’ .n .
ggadqmy 9 | candid.



¢Preguntas?

Candid.

Learning #CandidLearning | learning.candid.org



¢Qué tal lo hicimos?

iTu opinidon es importante para nosotros! Tomate un
momento para completar la evaluacion del curso:

https://candid.surveymonkey.com/r/Can
didTrainings

Candid. #CandidLearning | learning.candid.org
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https://candid.surveymonkey.com/r/CandidTrainings
https://candid.surveymonkey.com/r/CandidTrainings

Conéctate con nosotros

Inscribete a nuestros boletines
bit.ly/CandidLearningNewsletter

Encuéntranos en Facebook y
Twitter en @Candid_ Learning

Candid.

Learning

#CandidLearning | learning.candid.org



Thank you.

david.holmes@candid.org
Ivonne.simms@candid.org

Candid.

Learnin g
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