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TEMA 1) INTRODUCCIÓN - ¿QUÉ SIGNIFICA Y QUÉ DEBEMOS TENER EN CUENTA ANTES DE INICIAR ACCIONES DE CAPTACIÓN DE FONDOS?

1.1 ¿Qué significa “fundraising”? 
1.2 Planteamientos previos a la Captación de fondos privados.

1.3 ¿Por qué iniciar acciones y/o campañas de captación de fondos?

1.4 ¿De quién podemos captar los fondos? Introducción y descripción del Universo de donantes

TEMA 2) LA CAPTACIÓN DE FONDOS COMO ELEMENTO ESTRATÉGICO PARA EL DESARROLLO DE LA ORGANIZACIÓN 

2.1 La captación de fondos en coherencia con nuestra misión, visión y valores. 

2.2 Criterios y variables para analizar nuestro posicionamiento previo a iniciar acciones de captación de fondos privados; El análisis DAFO
2.3 Protagonismo del proyecto como destinatario de los fondos a obtener frente a la propia organización solicitante.
2.4 Elaboración y diseño del Plan de Acción
2.4.1.- Diseño de las acciones o campañas

2.4.2.- Definición de objetivos

2.4.3.- 
Identificación y selección del público objetivo

2.4.4.- Acciones de comunicación

2.4.5.- Resultados y evaluación

2.5 El ciclo de la captación de fondos
TEMA 3) OBTENCIÓN DE RECURSOS PROVENIENTES DE EMPRESAS 
3.1 Términos y definiciones clave:

3.2 Colaboración conjunta frente a mera solicitud de donación.

3.3 Selección de potenciales empresas colaboradoras; Criterios de búsqueda 

3.4 Técnicas y estrategias previas; (Identificación y primeras presentaciones)

3.5 El proceso de “negociación” con la empresa; El valor de la colaboración a solicitar y contraprestaciones para las empresas colaboradoras.

TEMA 4) DONACIONES DE PARTICULARES; SELECCIÓN, CAPTACIÓN Y FIDELIZACIÓN DE SOCIOS Y DONANTES

4.1 Estrategias de captación de fondos en función del universo de donantes
4.2 Técnicas para solicitar fondos y captar donantes.

4.3 Fases temporales del proceso de captación de fondos y donantes  particulares; 

4.3.1 POSICIONAMIENTO ; Análisis de nuestra situación actual.

4.3.2 INVESTIGACIÓN ; Identificación de potenciales donantes.

4.3.3 Presupuesto de gastos necesarios para una captación rentable.

4.3.4 Calendario de actuaciones por etapas;

· Fase de presentación de la organización y sus proyectos.

· Fase de fidelización.

· Aumento de cuotas simultánea al aumento de participación del donante en la organización.

· Política de legados.

4.4 ¿Cómo solicitar fondos a particulares?; Presentación de la organización y sus proyectos.
4.5 Fase de fidelización de donantes y política de legados

TEMA 5) TECNICAS Y CANALES PARA APOYAR EL DESARROLLO DE ACCIONES DE CAPTACIÓN DE FONDOS

5.1 Canales de comunicación 

5.1.1 Medios tradicionales; Prensa escrita, Radio, TV, Publicidad exterior

5.1.2 Nuevos Canales: Internet, Telefonía Móvil

5.2 Marketing directo

5.2.1 Definición y características

5.2.2 Instrumentos y Técnicas de captación de fondos a través del  Marketing Directo. Mailings, Telemarketing, Contacto cara a cara , Promoción en el lugar de venta, Eventos, Correo electrónico
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