
MANUAL

DE

BUENAS CAUSAS



En este manual encontrarás información relevante sobre

ñqu®hacer, cómo hacerlo y cuándo hacerloò,respecto de tu

causa. Siguiendo estos pasos, reglas y contenidos básicos,

podrás mejorar todo aquello que está bajo tu control para

conseguir la anhelada meta.

A continuación, te mostramos el circuito general de Buena

Causa, para luego entrar específicamente en cada una de

las fases. Junto con ello, te daremos sugerencias específicas

para que desarrolles de manera adecuada el material de

difusión de tu causa.



Como puedes ver, todo el proceso, desde la entrada hasta la

ejecución de la campaña se desarrolla en 4 fases. Ahora

describiremos cada una de ellas.



1. Ingreso y evaluaciðn de la causa



En esta etapa te ayudaremos a definir tu causa y evaluar

de manera real y práctica las posibilidades de éxito de tu

eventual campaña.



2. Relevancia o Impacto:
Se trata del resultado o 

consecuencia social de la 

campaña, en términos tanto 

cualitativos como 

cuantitativos. 

3. Transparencia: Se 

refiere a procedimientos, 

normas e ideas con el 

fin de establecer una 

relación de confianza.

4. Implicación: Grado de 

compromiso con la causa, en 

términos tanto emocionales 

como conductuales

5. Networking:
Capacidad de generación 

de una masa crítica de 

posibles donadores 

mediante tus redes 

sociales digitales 

(Internet) y analógicas 

(con aquellos que no 

tienen redes sociales en 

internet).

1. Coherencia: Que 

exista una relación 

racional entre la 

necesidad que se quiere 

satisfacer y la meta que 

se quiere conseguir

Estos son los criterios con los que será evaluada tu causa.



2.Preparaciðndela causa



Una vez ingresada y evaluada tu causa, debes aceptar o

rechazar los términos y condiciones de la plataforma

Buena Causa Crowdfunding, si rechazas todo queda ahí,

pero si aceptas debes establecer un plan de acción

orientado a la construcción de una campaña social

transparente, con acuerdos de compromiso de trabajo,

tareas bien definidas, metas e hitos de avance claros y

realistas.



2.1. 
Modelo de 
Recaudaciðn 
de Fondos 

Si bien no hay una regla mágica para recomendar montos máximos o

mínimos de recaudación, debes buscar un equilibrio entre las redes

de contacto base o networking, el objetivo y la duración de la

Campaña, todo debe guardar coherencia.

Debes contemplar el porcentaje de la plataforma, más la comisión de

la pasarela de pago, así como incluir los impuestos y el IVA. En

resumen, realizar un plan realista de financiamiento y que esté

dividido por etapas de logro o hitos de cumplimiento, siguiendo la idea

ñtodosumaò.

El plazo de tu Campaña debería ir en un rango de 40 a 120 días

como máximo. Recordar que mayor tiempo de duración de la

Campaña, no implica, necesariamente, mayor recaudación, pues es

difícil mantener el impulso de la recaudación de fondos y la causa

pierde credibilidad frente a los donadores.

Para mayor claridad en la descripción del modelo de recaudación te 

recomendamos que dividas la Causa en: Inicio, Hitos y Meta



Es recomendable contar con un monto de inicio, calculando que entre el 10 al 20% del

monto meta será conseguido mediante tu red de contactos más cercana. El día que inicies

tu Causa debes generar un acontecimiento avisando a toda tu red de contactos cercanos

y motivándolos a colaborar con tu causa, por eso es crucial que en ese momento cuentes

con una buena presentación, fotos y videos que sensibilicen a los potenciales donadores.

Más adelante te sugerimos cómo hacer este material de difusión.

El inicio público de la campaña es un acontecimiento importante, por lo tanto el

cómo cuentas al público la necesidad que quieres satisfacer es fundamental. Entre

el 30% al 60% de la meta se consigue tras el lanzamiento de la campaña .

Inicio:

Es importante:

Socializar y celebrar el inicio de la campaña: Debes hacer del inicio un acontecimiento.



Hitos:

Es útil dividir el plazo de meta entre 1 a 3 hitos. Los hitos son definidos como sub metas, la idea

es generar notoriedad respecto del avance de la campaña y crear la oportunidad para recordar a

las personas sobre las necesidades que podrán satisfacerse gracias al apoyo de los donadores.

También es de crucial importancia dar las gracias por colaborar con el avance de la campaña

hacia el éxito. Se recomienda el modelo ñAFRIò,es decir: Agradecer, Felicitar, Retroalimentar e

Invitar.

Cada hito, en pro de transparencia, debe ir acompañado de una descripción de acciones,

compras o servicios que se pueden ir adquiriendo cuando se cumple el hito. Esta es parte de la

retroalimentación que se le entrega a los usuarios y donadores.

Ejemplo:

Tu campaña tiene el objetivo de entregar alimentos al zoológico de tu ciudad, para lo cual necesitas reunir la

suma de un millón de pesos en 40 días, esta es tu meta. Puedes dividir el monto meta en 2 hitos (sub metas),

las cuales serán celebradas y agradecidas al momento de conquistarlas (AFRI). Así, el primer hito sería reunir

el primer tercio del monto meta, es decir 333.333 pesos (pudiendo alimentar a lo animales por 4 meses), y el

segundo hito sería conseguir el segundo tercio del monto meta, equivalente a la suma de 666.666 mil pesos

(logrando entregar alimento por 8 meses), después de este segundo hito viene la meta (el millón de pesos), la

que celebrarás tirando la casa por la ventana.



Conquistar los hitos y luego la meta de campaña, es como

si estuvieras escalando una montaña, la cima es la meta y

llegar a los puestos de avance son los hitos, que no solo te

alegrará a ti, sino también a tu equipo y a todos los que te

han apoyado. Los hitos también nos señalan que vamos

bien rumbo a la meta, cada hito conseguido nos motiva a

seguir trabajando contentos, aumentando la probabilidad

de alcanzar la meta. Conseguir hitos también facilita que

otros se sumen a tu campaña ya sea como donadores o

activistas de tu causa.



Ya te hemos contado un poco de que se trata. El Networking se define como ñla

creación de un grupo de conocidos y asociados en contacto activo a través de la

comunicación regular para beneficio mutuoò. El Networking implica aprender a

localizar a toda clase de personas que puedan ir en apoyo de tu Campaña. El primer

nivel de networking comienza con la propia red de conocidos (familia, amigos y

amigos de los amigos). Normalmente, a partir de una recaudación de entre el 15 y el

20% se genera un efecto de Facilitación Social, es decir provoca que otros se sumen

como donadores. Comienza con tus familiares, luego tus amigos, para proseguir con

los amigos de tus amigos y los contactos de estos.

2.2. Networking



Un levantador de causas, con 10 amigos de Facebook tendría un 9% de

oportunidades de éxito, uno con 100 amigos, tendría un 20% de

posibilidades de éxito, y otro con 1.000 amigos tendrían una probabilidad

del 40% de éxito.

Es importante considerar que el networking no es igual a buscar gente de

la cual se pueda obtener un beneficio propio. Sino buscar personas o

comunidades con intereses, principios e ideales mutuos con el fin de

colaborar de manera recíproca, obteniendo ambas partes un beneficio

concreto. El networking se sustenta en la pregunta: �³�¢�&�y�P�Rpuedo

�D�\�X�G�D�U�"�´y no con �³�¢�4�X�ppuedo �R�E�W�H�Q�H�U�"�´


