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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo fue solicitado por la Delegacion Regional de la Federacion Internacional de
Sociedades de la Cruz Roja y la Media Luna como parte de lo acordado en el Plan de Trabajo de la
Delegacion Regional para el 2005 en cuanto al fortalecimiento de capacidades para la Movilizacion y
Desarrollo de Recursos Financieros.

Se trat6 de la elaboracion de un cuestionario que apuntaba a obtener la mayor y mejor
informacion de cada Sociedad Nacional en temas relativos basicamente a MDR y su entorno, para
luego, poder elaborar conclusiones que apunten a fortalecer a cada Sociedad Nacional y asi cooperar,
para que se aumente la recaudaciéon de fondos.

El cuestionario es extenso ya que cuenta con 91 preguntas en total agrupadas en 8 secciones,
incluyendo una referida al entorno de cada pais. Se envi6 inicialmente a 10 Sociedades Nacionales
pero se compilo la informacion de las ocho Sociedades que respondieron.

Este informe presenta los objetivos, metodologia, el compilado de las respuestas abiertas por
pregunta y conclusiones por seccion del cuestionario, por Sociedad Nacional y por supuesto,
conclusiones generales con las respectivas recomendaciones.

Fue un proceso que llevé mas tiempo del inicialmente acordado ya que por un lado se
recibieron los cuestionarios completos en un lapso mayor al previsto y por otro lado, el anélisis de
preguntas abiertas y la homogeneizacion de las respuestas insumié tiempos mayores.

Las Sociedades Nacionales se encuentran en situaciones diferentes frente a los temas de MDR. Pero en
todos los paises existe enorme potencial para la recaudacion y en general, todas las sociedades nacionales
gozan de buena imagen y cuentan con proyectos valiosos para mostrar. Se observa en muchos casos debilidad
de estructura interna, falta de real comprension de temas de fundraising y también de presupuestos especificos
para dicha area.

Las recomendaciones integran actividades como la capacitacion en MDR, la estrategia, el
fortalecimiento a través de equipos especificamente destinados a la actividad y presupuestos de inversion
asociados, pero sobre todo una gestién de acompafiamiento fuerte por parte de la Federacién Internacional,
para llevar adelante este proceso de cambio de vision, donde muchas de estas Sociedades Nacionales puedan
en un futuro llegar a ser autosustentables con fondos recaudados localmente.
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) Objetivos del Presente Informe

Relevar la situacién actual en cuanto a Movilizacion de Recursos de cada Sociedad Nacional de la Cruz Roja
en América del Sur.

Elaborar conclusiones respecto de factores, fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas que sean
comunes a las Sociedades Nacionales y las de cada una de ellas, para que cada Sociedad Nacional pueda
reforzar lo necesario para lograr sostenibilidad econémica movilizando recursos ya existentes y
desarrollando nuevos.

Recomendar acciones que fortalezcan a dichas Sociedades Nacionales con el objetivo de completar el
programa de Fortalecimiento de Capacidades para la Movilizacion de Recursos de las Sociedades Nacionales
de la Cruz Roja en dicha region.
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I1) Antecedentes y Contexto
El rol que juegan las Organizaciones de la Sociedad Civil (OSC) en América Latina

Si se tratara de definir actualmente a Latinoamérica en términos genéricos, seguramente se resaltaria como
punto positivo, a los gobiernos democraticos durante las Ultimas dos décadas y medias y consecuentemente el
aumento de la participacion ciudadana en temas de interés publico, pero a su vez se mencionarian, como
aspectos negativos, la gran crisis social que se vive en la mayoria de los paises debido a las profundas
desigualdades, los altos niveles de pobreza e indigencia, el insuficiente crecimiento econémico y impunidad en
algunos sectores, como el politico, el publico y/o en las empresas.

Este panorama ha favorecido que las organizaciones de la sociedad civil jueguen un papel importante,
trascendente y creciente en la region. Sin embargo, éstas tuvieron que ir ajustandose a las diferentes realidades
y paralelamente buscar la forma de sostener su trabajo a lo largo del tiempo, ya sea con el financiamiento a
través de la cooperacién internacional y/o el apoyo local.

Muchos paises de América Latina son receptores de fondos internacionales por naturaleza (o histéricamente),
como ser el ejemplo de Bolivia, pero para los que no tienen tanto acceso a esta fuente, la region ofrece
oportunidades para la movilizacién de recursos locales: personas que donan su tiempo, dinero o especies; las
empresas locales tienen activos (know-how, productos, espacios, contactos) que pueden brindar pro bono;
existe una tendencia cada vez mayor de responsabilidad social empresaria; los gobiernos nacionales y locales
pueden actuar como soporte de ciertas actividades y algunos tienen recursos a los cuales se puede acceder,
entre otros.

Sin embargo, no todo es positivo. Generalmente las OSC no explotan estas opciones de forma sistemaética o en
forma conjunta. Esto se debe, en la mayoria de los casos a la escasez de recaudadores de fondos capacitados y
experimentados, a la falta de conocimiento de la organizacion, a la débil imagen de algunas organizaciones
ante los ojos de la sociedad, a infraestructuras internas débiles para apoyar actividades de fundraising, o
simplemente a la falta de cultura interna y externa en desarrollo de recursos.

Antecedentes de las Sociedades Nacionales de América del Sur

En el marco de la situacion actual de las Sociedades Nacionales de América del Sur, donde existen diversas
dificultades para la obtencidn de recursos locales, la Delegacién Regional de América del Sur del Secretariado
ha iniciado un programa de Fortalecimiento de Capacidades para la Movilizacién de Recursos en la region.

Luego de un andlisis exhaustivo de las causas de dicha situacién, se detecté que la mayor parte de los
problemas encontrados responden a distintas falencias internas presentes en cada una de las Sociedades
Nacionales.

Es por ello, que para poder llegar a una solucién adecuada, es necesario contar con un analisis concreto de la
realidad actual de cada Sociedad Nacional, que sirva como linea de base para asi, poder llevar a cada pais la
mejor estrategia que apunte a fortalecer la capacidad de financiamiento de cada Sociedad Nacional.

Este relevamiento es un paso fundamental para determinar las necesidades de capacitacion interna, recursos
financieros, recursos humanos necesarios y eventualmente potencial de cada pais, para poder lograr gestiones
de movilizacién de recursos exitosas

in2action, Fundraising & Communication www.in2action.net

5 de 76



111) Proceso y Metodologia utilizada

Este proceso se llevé a cabo en varias etapas:

1) Disefio del cuestionario denominado “Cuestionario Auto Administrado de Movilizacion y Desarrollo de
Recursos”

El mismo es parte de lo que se acordd en el Plan de Trabajo de la Delegacion Regional para el 2005
en cuanto al programa de fortalecimiento de capacidades para la Movilizacion y Desarrollo de
Recursos Financieros como se menciond anteriormente.
Se trato finalmente de un formulario extenso de 91 preguntas.
El cuestionario fue dividido en 8 secciones a saber:

1. Seccion A: Entorno (18 preguntas)

2. Seccidn B: Cuestiones en relacion con la Planificacion (15 preguntas)

3. Seccidn C: Cuestiones relacionadas con las Herramientas Financieras y Presupuestarias (14
preguntas)
Seccién D: Cuestiones relacionadas con la Organizacion y/o la Estructura (9 preguntas)
Seccién E: Recursos Humanos (4 preguntas)
Seccién F: Comunicacion (15 preguntas)
Seccién G: Servicios y Productos. Movilizacion de Recursos (7 preguntas)
Seccién H: Alianzas y responsabilidad Social (9 preguntas)

0N OB

2) Envio de los cuestionarios a las Sociedades Nacionales participantes por correo electrénico el 28/12/2005.
Los paises comprendidos en el listado original eran 10 a saber: Argentina, Bolivia, Chile, Colombia, Ecuador,
Paraguay, Per(, Venezuela y Uruguay.

La fecha original pactada para la devolucion de los cuestionarios llenos era el 16 de Enero del 2006,
sin embargo la misma se extendio de forma considerable. El seguimiento de los cuestionarios
estuvo a cargo de la Delegacién Regional y nuestra firma, desde donde realizamos entre 3y 4 de
llamadas por Sociedad Nacional segun el caso, enviando consecutivamente correos electrénicos
recordatorios. Para dichas actividades se disefié una tabla donde se volcaron todas las respuestas
con fecha y comentarios.
En todos los casos se ofrecié a las SN revisar con cada una de las personas encargadas las
respuestas por via telefonica para facilitarles y agilizar el proceso y/o darles soporte.
Finalmente las 8 de las 10 Sociedades Nacionales entregaron los formularios en el siguiente orden:
- Bolivia (18/01/2006)

Paraguay (02/02/2006)

Brasil (08/02/2006)

Uruguay (10/02/2006)

Chile (16/02/2006)

Ecuador (09/03/2006)

Argentina (16/03/2006)

Colombia (27/03/2006)

3) Elaboracién del informe con los siguientes pasos:
Un vez recibidos los cuestionarios, y luego de su lectura y analisis general, se envio a cada
responsable de Sociedad Nacional un documento con preguntas aclaratorias. La Unica organizacion
gue respondio a las mismas fue la CR Boliviana.
Casi al cierre de este informe, llegaron unas paginas de informacion complementaria enviada por la
SN Chilena que se estan incluyendo en el presente informe.

A su vez, para la realizacion de este informe, decidimos realizar la tabulacién de todos los
cuestionarios recibidos con dos tipos de tablas armadas en Excel que permitieran contar por un lado
con informacion detallada de cada Sociedad Nacional y por el otro permitir una radpida comparacion.
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Estas tabulaciones se debieron a que la mayoria de las preguntas de los cuestionarios eran abiertas
y debiamos encontrar una manera de homogeneizar la informacién para poder compararla:

i. La primera tabla contiene el contenido de todos los cuestionarios abierto por pregunta y por
sub items en las filas y lo respondido por cada sociedad nacional en las columnas. De esta
manera se pueden realizar comparaciones entre SN y entre secciones de una misma SN de
manera mas facil (analisis vertical y horizontal). (se adjunta en el Anexo A)

ii. La segunda tabla donde reflejamos la calidad de las respuestas de cada SN (corresponde al
Anexo B). Esto se hizo debido que, al leer los cuestionarios, observamos diferencias en la
forma de responder de sociedad nacional a sociedad nacional, que no necesariamente
tenian que ver con el contenido sino con la calidad de las respuestas. Por lo tanto se buscé
una manera de calificar la calidad de las respuestas que permita elaborar conclusiones
pertinentes. Las respuestas entonces fueron calificadas en:

REFERENCIAS
N/R | No responde
N/A | No aplica: si no correspondia que respondiera

S| RESPONDE:
Respondido: para respuestas Standard, que no
R necesitaban gran grado de detalle
Respuesta Buena: con mas informacion o
RB calidad gue la Standard
Respuesta Muy Buena: aquellas que eran
RMB | mucho mejor que el promedio

RBI Respuesta Buena algo Incompleta

Respuesta Incompleta: no respondia a todo lo
RI que se preguntaba
PMI Pregunta Mal Interpretada (tema conceptual)
RE Respuesta Errénea

RNFR | Respuesta No desde una perspectiva del FR

* se pidié aclaracion

+ Aportar informacién por otras fuentes

Con las tablas debidamente armadas, se elaboré el andlisis pregunta por pregunta de este informe,
para asi llegar a elaborar las conclusiones generales por seccién del cuestionario, las conclusiones por
Sociedad Nacional y las conclusiones generales, para finalmente poder elaborar las recomendaciones.
Todo el informe est4 acompafiado de cuadros con respectivos graficos de barras que representan toda
la informacién en forma resumida y mas féacil de visualizar.
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V) Recomendaciones

En el marco de lo relevado y de las conclusiones anteriores sugerimos diferentes acciones a
recomendar:

1) Capacitacion en temas especificos de Comunicacién y MDR:

Con la misma, se podria por un lado uniformar el lenguaje y tal vez lograr entender aun
mejor qué es lo que cada Sociedad Nacional esta llevando a cabo. Posiblemente, en una
accion de este tipo muchas preguntas mal interpretadas o no contestadas tendrian
respuesta, y las conclusiones de este informe serian diferentes.

A su vez, se lograria una mejor comprensién de los métodos y sobre todo del ENORME
potencial que tiene cada Sociedad Nacional para MDR.

Seria muy importante definir QUIENES son las personas que deben asistir a la
capacitacion. A veces, no es solo la persona a cargo de MDR sino las personas que toman
decisiones estratégicas como los miembros de Comisiones Directivas que por
desconocimiento pueden frenar o evaluar incorrectamente acciones de MDR vélidas y que
podrian tener éxito.

Los temas a incluir deberian estar relacionados con:
Las técnicas de comunicacion e imagen como base para las estrategias de
MDR.
Hacer FUERTE hincapié en el de técnicas de recaudaciéon de fondos que
apunten a donantes individuales e involucren métodos como el marketing
directo en sus multiples facetas: correo directo, telemarketing, Internet, medios
masivos, entre otros.
Las Alianzas con empresas
Temas de planeamiento estratégico en general que colaboran a que la SN esté
bien organizada y asi lograr una gestiéon de MDR exitosa.
Y por supuesto todas las otras técnicas existentes de MDR.

2) Capltales semillas para estrategias de MDR
Las capacitaciones son FUNDAMENTALES, pero deben poder ponerse en préctica. La
mejor manera de poner una capacitacion de MDR en préactica es poder lograr que cada
SN cuente con una Estrategia de MDR que sea integrada y diversificada.
Es decir que de esta manera cada SN cuente con una estrategia de corto mediano y
largo plazo que les permita tener objetivos claros, una direccion a seguir.
De no contar con los recursos para hacerlo, seria importante facilitarle a algunas SN
capital semilla para poder llevar a cabo la elaboracion de sus prgpias estrategias de
captacion y cultivo de donantes, ya sea con recursos internos o con la ayuda de
consultores externos.

3) Capltales semilla para la estructura y presupuesto de MDR
Si bien como comentamos anteriormente capacitacion y estrategia son fundamentales
para una gestion exitosa de recaudacién de fondos, esto no es posible de lograr sin
una estructura adecuada para cumplir con los objetivos acordados. La falta de
estructura tanto de recursos humanos como econémicos constituye una de las
principales debilidades observadas que atenta contra una gestion de fundraising
exitosa.
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Esto es no sélo en cuanto a la estructura referida a recursos humanos sino también
referida a pequefios 0 grandes presupuestos para testeos, y financiamiento de
actividades de MDR. Es importante poder transmitir que recaudar fondos cuesta
dinero! Y para ello, nuevamente en algunos casos, en que se demuestre que hay
verdadero potencial, se podria invertir capitales semilla para que las SN puedan crecer
en sus gestiones de MDR.

Estos capitales semillas podrian ser parte de un proyecto regional importante que se
presente ante la Federacidn Internacional o ante Sociedades nacionales donantes,
como una manera que su donacion y apoyo se multiplique, ya que en la medida en
que las propias Sociedades Nacionales en Sud América se fortalezcan podran llevar a
cabo mas programas y proyectos para sus propios pueblos.

A su vez, se fortaleceria el concepto de desarrollo y sostenibilidad y se ensefiaria a las
sociedades nacionales a comenzar a no depender de los fondos internacionales, que
muchas veces migran a otras nuevos paises en emergencia.

4) Acompafnamiento de la gestion o coaching

- TODO lo anteriormente expresado en las recomendaciones no es posible de lograr y
desarrollar a través de acciones puntuales.
Los cambios internos, de cultura, el aprender nuevas maneras de financiarse llevan
meses y afos. En este sentido el rol de la Federacidn Internacional a través de sus
Delegaciones Regionales es fundamental, no sélo para poder colaborar con las
capacitaciones y recursos financieros antes mencionados, sino especialmente para
acompafar, guiar o realizar un coaching a las Sociedades Nacionales. Especialmente a
aquellas en donde mucho de lo analizado se encuentra en un estadio bastante débil.
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V) Conclusiones Generales

En la elaboracion de este informe ha sido dificil poder elaborar conclusiones generales, ya que las
ocho Sociedades Nacionales presentan caracteristicas heterogéneas desde su esencia, pero también
en cuanto a la manera y visiones para llenar el cuestionario. Sin embargo podemos enumerar los
siguientes items destacables:

La calidad de la informacién y llenado de los cuestionarios ha sido algo dispar. En general,
la informacion dependié mucho de los conocimientos personales de quienes lo tenian a
cargo. Los mejores cuestionarios fueron llenados por las personas a cargo de unidades de
MDR con experiencia en marketing y comunicacion. En el caso del llenado de cuestionarios por
miembros del Board sin el apoyo de un equipo, las respuestas han sido méas pobres.

El entorno en casi todos los paises parece ser favorable a temas de fundraising, la mayoria
de los paises destacan factores favorables como la democracia, o el aumento de
organizaciones sociales y factores criticos como la inestabilidad o la desigualdad de ingresos.
Muy pocas SN parecen tener claro el uso de técnicas de recaudacion de fondos que apunten a
donantes individuales e involucren métodos como el marketing directo en sus multiples
facetas: correo directo, telemarketing, Internet, medios masivos, entre otros. Mas aun,
ninguna Sociedad Nacional pudo contestar con exactitud acerca de proveedores de marketing
directo en su pais.

Todas las Sociedades Nacionales parecen tener programas y proyectos interesantes y
visibles desde una perspectiva de fundraising.

En al menos la mitad de las SN se deben mejorar cuestiones relativas a la planificacion y/o al
mejoramiento del uso de herramientas financieras y presupuestarias.

No se observa una cultura interna pro activa en lo que arendiciones de cuenta se refiere,
especialmente a donantes individuales. Se trata mas bien de las rendiciones realizadas a
través de balances contables, pero no de reportes anuales dirigidos a donantes.

En todos los paises en andlisis la Cruz Roja goza de buena imagen, lo cual es una excelente
plataforma para el fundraising. En casi todos los paises falta aiin posicionar el trabajo
concreto que se lleva a cabo en cada pais.

Casi todas las Sociedades Nacionales saben la fortaleza que implica ser Cruz Roja y contar
con una buena imagen pero no necesariamente parecen ser pro activos al usarla.

La mitad de las Sociedades Nacionales cuentan con una estrategia de comunicacion, pero
algunas de ellas la limitan al uso del emblema y no necesariamente conocen la diferencia
entre campafas puntuales y estrategias.

En general en todas las Sociedades Nacionales, las filiales son auténomas y recaudan
basicamente a través de la venta de servicios, lo cual ayuda a diversificar las actividades de
MDR, pero en general por cuestiones organizativas y presupuestarias no estan coordinados
con la Sede Central.

En ninguna de las Sociedades Nacionales analizadas existen impedimentos en los estatutos
para recaudar ni tampoco en las legislaciones locales.

A su vez, la mayoria de las Sociedades Nacionales cuentan con unidades con responsabilidad
directa en temas de MDR pero so6lo 3 Sociedades Nacionales (Bolivia, Chile y Ecuador) cuentan
con un plan de MDR y tan s6lo una (Ecuador) con un presupuesto especifico. Es decir, si
bien es muy positivo que las SN cuenten con personas ocupando posiciones de MDR el hecho
de que no tengan un plan u estrategia y mas aun, un presupuesto concreto constituye una
debilidad importante que atenta al desarrollo de esta actividad en cada SN.

Los métodos mas utilizados para recaudar fondos por las SN son (en orden decreciente): la
venta de servicios y el uso de medios radiales para recaudar fondos, grandes donaciones ya
sea a través de: Financiamiento de otros miembros de la Cruz Roja, Donaciones de empresas
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Los tres ultimos puntos anteriormente citados pueden observarse en el siguiente cuadro de

y Subsidios Gubernamentales. Le siguen a estos la recuperacion de costos indirectos de
donantes y la captacion y fidelizacion de socios 0 miembros.

Por la manera en que se han llenado algunos cuestionarios se reflejan ciertas

contradicciones o falta de consistencia en el llenado. Es posible que en algunos casos haya
desconocimiento de los métodos o no se los sepa identificar correctamente. Hay sociedades
nacionales que responden que trabajan con captacion y fidelizaciébn de miembros o socios. En
esos casos, seguramente apliquen el correo directo o telemarketing para comunicarse con los
mismos y pocos lo han tildado. O por ejemplo, sociedades nacionales que no tildaron las
Alianzas con empresas, y sin embargo en la seccion H del cuestionario mencionaron ejemplos.

Y asi sucesivamente con otros métodos.

Hay otras cuestiones de inconsistencia en cuestionarios que a su vez reflejan inconsistencia
en la propia SN en general, como por ejemplo, mencionan no contar con una estrategia de

MDR pero si tienen un area de MDR (que hace el area??) O por ejemplo no existe una

estrategia de MDR, pero se recaudan fondos.. O no existe un presupuesto de MDR pero tienen
area con personal.. (donde van alocados esos costos?)
En general, se aprecia dificultad respecto de enunciar objetivos cuantificables ya sea para

MDR o para comunicacion.

El cuestionario de la SN Ecuatoriana es el mejor de todos los recibidos y se percibe que esta
Sociedad Nacional es una de las mas organizadas y avanzadas en MDR. Le siguen
aparentemente las Sociedades Nacionales de Argentina y Chile.
Las Sociedades Nacionales de Brasil y Uruguay enviaron los cuestionarios mas pobres,
que reflejan Sociedades Nacionales con problemas de management interno y estructuras de
MDR inexistentes.
Los Cuestionarios de las SN de Colombia, Paraguay y Bolivia son buenos y sus Sociedades

Nacionales parecen estar entre los dos extremos mencionados.

evaluacion de calidad de las respuestas:

Total del cuestionario: 91 preguntas

SN RMB | RMB % RB RB% | R |R% |RI | RlI% | RE | RE% | N/A N/A % N/C N/C % PMI PMI %
Argentina 26 29 27 30 28 31 3 3 6 7 1 1
Bolivia 9 10 29 32 42 46 4 4 1 1 4 4 2 2
Brasil 1 1 20 22 40 44 2 2 9 10 16 18 3 3
Chile 24 26 28 31 23 25 3 3 1 1 12 13
Colombia 5 5 32 35 44 48 3 3 1 1 4 4 2 2
Ecuador 24 26 28 31 36 40 1 1 1 1 1 1
Paraguay 17 19 25 27 36 40 5 5 5 5 1 1 2 2
Uruguay 1 1 11 12 48 53 | 13 14 6 7 4 4 8 9

Argentina, Chile y Ecuador son las 3 SN que mejor relacién respuesta/calidad tienen (mas de un

80% de respuestas completas y entre 24% y 26% de respuestas muy buenas)

Bolivia, Colombia y Paraguay tiene porcentajes de respuestas simples y respuestas buenas muy

similares que rondan entre un 40% y 48% y entre un 27% y 35% respectivamente.

Finalmente, Brasil y Uruguay presentan un panorama muy semejante, con solo 1 respuesta muy

buena, y 65% entre respuestas buenas y simples.

Especificamente, Uruguay presenta un 14% de RI que se distribuyen de la siguiente manera y lo que
implica que de las 8 secciones en 5 de ellas tiene un porcentaje interesante a tener en cuenta de
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respuestas incompletas, lo que en términos generales, hace dificultoso el analisis de las mismas y del
cuestionario en su totalidad

Brasil cuenta con un 18% de respuestas no contestadas. La mayor parte de éstas estan comprendidas
en la seccion A (entorno y proveedores) y la seccion H (alianzas)

Total de preguntas por SN
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60% —|

40% —

20% —

0% —

Argentina| Bolivia Brasil Chile Colombia | Ecuador | Paraguay | Uruguay

OPMI % 2 3 2 1 2

ON/C % 1 4 18 13 4 1 1

ON/A % 7 1 10 1 1 1 5

BRE %

ORI % 3 4 2 3 3 5 14
OR % 31 46 44 25 48 40 40 53
BERB % 30 32 22 31 35 31 27 12
ORMB % 29 10 1 26 5 26 19 1

SN

En sintesis, en todos los casos relevados existe potencial en el pais para efectuar estrategias de
recaudacion exitosas. A su vez, en todos los paises la organizacion goza de buena imagen con mayor
o menor grado de conocimiento y cuenta con buenos proyectos para mostrar. La mayoria de las SN
de esta region no son fuertes en MDR ya sea porque:

Su estructura interna es débil en general o
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Porque la cultura interna atin no comprende el verdadero significado e importancia del
desarrollo de &reas como esta o

Por desconocimiento o falta de conocimientos técnicos o

Por falta de presupuesto especifico para invertir en

o Estrategia de MDR,
0 En recursos humanos que lleven dicha estrategia a cabo y
0 En recursos econémicos para poder invertir en MDR y lograr mejores resultados.
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V1) Conclusiones por seccion del Cuestionario
Conclusiones Preguntas A: Entorno

Las preguntas relacionadas con el entorno, son de las mas complejas de completar, comparar e interpretar en
este cuestionario.

El objetivo de las mismas es contar con una panorama lo mas real posible del entorno en que se sitlla cada SN
en su pais, para asi, poder compararlos y elaborar conclusiones relevantes a la region. De esta manera, se
podrian identificar oportunidades comunes a todos los paises que beneficien la recaudacion de fondos,
amenazas que la impidan, fortalezas, entre otros.

Ahora bien, muchas de estas preguntas han sido llenadas de acuerdo a los conocimientos PERSONALES de
quien lo haya echo. Con lo cual, la informacion a comparar puede a veces ser poco precisa y por ende poco
clara.

Dado que no es el objetivo de este trabajo verificar a través de una investigacién posterior los datos volcados
por cada SN, es muy dificil saber el nivel de objetividad de las respuestas. En algunos casos, contamos con
informacidn verificada de algunos paises y esto nos remite a ver que algunas de las respuestas no son
adecuadas. Es decir, preguntas que estan llenas, aparentemente bien respondidas, pero con mucha
subjetividad. Con lo cual haremos notas u aclaraciones en los casos que tengamos otra informacion.

Por otro lado, cabe acotar que en LATAM casi ningun pais cuenta con estadisticas oficiales reales, de muchos de
los temas consultados, con lo cual hay que manejarse con estimaciones, que nuevamente, segun la fuente
varian considerablemente.

He aqui las principales conclusiones referidas al entorno:

La mayoria de las SN consultadas valoran factores favorables de sus entornos como ser: la
democracia, el mayor apoyo a organizaciones sociales, crecimiento econdémico, surgimiento de
movimientos sociales o el avance tecnoldgico especialmente en lo que es telecomunicaciones. La
mayoria también identifica como factores criticos los marcos regulatorios pobres, la inestabilidad
politica, el desempleo, la desigualdad de ingresos, la pobreza, los costos de los servicios y la tecnologia
o la falta de inversion.

Estas conclusiones tienen que ver con el ejercicio del PEST, donde si bien todas las SN completaron la
respuesta, son pocas las que lo pudieron hacerlo desde una perspectiva de fundraising.

Respecto del “mercado” de organizaciones de bien publico en cada pals y las técnicas que utilizan, las
SN afirman que en su mayoria se financian por subvenciones estatales, venta de productos o servicios,
donaciones de empresas y la cooperacion internacional.

En cuanto a las organizaciones mas exitosas en recaudacion de fondos de cada pais, se destacan las
gue trabajan para nifios o bienestar social. En su mayoria, las SN indicaron ONGs grandes de caracter
nacional con antigiiedad promedio de méas de 20 afios.

En cuanto a las organizaciones que las SN identificaron como “competidoras” es bastante dificil
establecer un patron general, ya que cada SN parece tener una identidad diferente, donde unas se
comparan con organizaciones grandes y hasta internacionales y otras, como por ejemplo Uruguay con
escuelas de enfermeria. Es mas, en el caso de SN que mencionaron organizaciones internacionales
como competidoras, no se ha repetido la misma organizacion para otra SN en otro pais.

Las organizaciones competidoras identificadas son en general, vistas con fortalezas como la
credibilidad o el alto grado de visibilidad o su capacidad de movilizacion. Entre los aspectos débiles de
las mismas identifican diferencias o falta de cobertura y/o de recursos. En general son organizaciones
gue cuentan con programas de salud o de prevencion o informacion de HIV o de desarrollo comunitario
o de desastres y emergencias. Pocas SN han sabido responder de manera concreta acerca del elemento
diferenciador de estas organizaciones respecto de la Cruz Roja.

in2action, Fundraising & Communication www.in2action.net

14 de 76



Nuevamente, en las organizaciones identificadas como competidoras, los métodos de recaudacion
utilizados tienen que ver con pedidos a donantes institucionales, alianzas con empresas, donaciones de
empresas y con pedidos a donantes individuales de alto monto y camparfias en medios masivos dirigidas
a donantes individuales.
Con respecto a los proveedores y servicios asociados que dan soporte a las diferentes técnicas de
fundraising concluimos lo siguiente:
o Correos: en todos los paises del andlisis pareciera haber buenos servicios de correo (ya sea
privados o estatales) La mayoria los considera confiables.
0 Respecto del sistema bancario, en todos los paises pareciera haber un consenso de contar con

sistemas bancarios confiables y tecnol6gicamente avanzados.
o De acuerdo a las respuestas de las SN casi todos los medios de pago se utilizan en los paises
en andlisis. Medios como las tarjetas de crédito o débito fueron calificados como de uso alto o
medio por la mitad de las SN, lo cual habla de tendencia positiva.
0 Respecto de temas relacionados al marketing directo, como ser bases de datos, proveedores,
asociaciones al respecto, las respuestas han sido poco completas en general. Se observa que
son muy pocas las SN que tienen conocimientos fehacientes al respecto.

0 A suvez, todas las SN respondieron datos sobre usuarios de Internet y 6 de las 8 SN

respondieron acerca de la cantidad de medios de su pais. En todos los paises en andlisis estos
dos temas estan desarrollados en distinto grado, lo cual facilita el trabajo de organizaciones
como la Cruz Roja. Sin embargo la mayoria de las SN no respondié acerca de % de crecimiento
de usuarios de Internet o la madurez de los medios, con lo cual es dificil elaborar mayores
conclusiones.
O Finalmente se evalud el tema de RSE y la tendencia en cada pais. En general, la mayoria de las
SN que respondieron a la pregunta son positivas acerca de las tendencias crecientes de RSE en
sus palises. Sin embargo en pocos casos hubo datos concretos de Institutos u organizaciones
trabajando al respecto.

Seccion A: Entorno (18 preguntas)

SN RMB RMB % | RB | RB % R R% | RI | Rl % RE |RE% | N/A | N/A % N/C N/C % | PMI | PMI %
Argentina 7 39 10 56 1 6
Bolivia 1 6 13 72 2 11 2 11
Brasil 1 6 5 28 3 17 1 6 7 39 1 6
Chile 10 56 7 39 1 6
Colombia 4 22 8 44 3 17 1 6 2 11
Ecuador 6 33 8 44 4 22
Paraguay 8 44 3 17 4 22 1 6 2 11
Uruguay 1 6 1 6 10 56 3 17 3 17
Seccién A: Entorno (18 pregunte
80
70 ORMB %
60 HRB %
50 i 1 OR %
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Conclusiones Preguntas B: Cuestiones relacionadas con la Planificaciéon

En esta parte del cuestionario las SN respondieron sobre como estan organizados por proyectos o programas y
cuestiones varias relacionadas con la planificacion.

En general todas las sociedades nacionales demuestran claridad a la hora de enunciar cuales son sus programas
0 proyectos. Entre los temas mas mencionados para la elaboracion de programas o proyectos se destacan los
relacionados con las areas de la Salud, Desastres, HIV SIDA Ayuda Comunitaria y Fortalecimiento Institucional,
siendo los 4 primeros, los temas que se consideran que dan mas visibilidad para fundraising. Aparentemente la
gran mayoria de las SN tiene correctamente formulados sus programas, con objetivos claros, problemas y
actividades concretas, beneficiarios, tiempos, entre otros puntos.

Con respecto a cdmo se financian estos programas, en todos los casos reciben fondos internacionales,
demostrandose alto grado de dependencia de esta fuente en casi todos los casos. Respecto a la generacion de
recursos propios o de fondos locales, no hay una tendencia clara, los porcentajes son sumamente variables de
sociedad nacional a sociedad nacional.

La mitad de las SN ejecutan programas o proyectos anuales, pero hay casos de 2 y 4 afios también.
En cuanto a temas de planeamiento referidos a MDR:

La mitad de las SN manifiesta tener articuladas sus actividades de MDR con el Plan Estratégico, y la
otra mitad no lo ha logrado y en muchos casos distan bastante de hacerlo.

5 de las 8 SN (63%) cuentan con plan Operativo Anual que fija metas y acciones previstas en el plan
estratégico y la mayoria (7 de 8 SN, 88%) tienen planes operativos elaborados por las filiales.

Solo 3 de las 8 SN (38%) cuentan con plan o estrategia de Desarrollo de Recursos, el resto parece
tener actividades de generacién de recursos que no necesariamente son parte de un plan concensuado
e integral.

Las SN que poseen plan de MDR (Bolivia, Chile y Ecuador) formulan objetivos adecuados, que denotan
conocimientos sobre el tema, pero sobre todo parecen tener autocritica al respecto y lo valoran
objetivamente. No obstante ello, ninguna de las tres sociedades nacionales que formularon objetivos
indicaron objetivos cuantificables. Las mismas SN mencionadas, sienten la necesidad de la
profesionalizacién, de que su plan sea diversificado e integral.

En temas de origen y destino de fondos reflejados en los planes de MDR parece haber una clara
debilidad en la mayoria de los casos, ya que so6lo una SN respondié con una afirmacion contundente
(Ecuador).

En esta seccién del formulario hubo un par de areas donde se visualiza algo de confusién:

Dos SN confundieron los programas mas atractivos desde el punto de vista de fundraising con
actividades de fundraising en asi, con lo que se infiere que habria que reforzar este tema en alguna
capacitacion posterior. (Bolivia y Ecuador)

Reglas de Integridad: si bien la mayoria de las SN respondieron esta pregunta de manera afirmativa, el
contenido de las respuestas difiere sobremanera entre una SN y otra. Pareciera que no todas las SN
comparten el mismo concepto acerca de qué y cudles son las reglas de identidad, es decir, no queda
claro que sepan exactamente de qué se trata.

Seccion B: Planificacion (15 preguntas)
SN RMB [RMB% | RB | RB % R R% |RI| RI % RE [ RE% | N/A N/A % N/C N/C % PMI PMI %

Argentina 7 47 2 13 1 7 5 33

Bolivia 4 27 6 40 2 13 1 7 1 7 1 7

Brasil 3 20 10 67 2 13

Chile 2 13 5 33 4 27 1 7 1 7 2 13
Colombia 5 33 8 53 1 7 1 7
Ecuador 4 27 1 7 8 53 1 7 1 7
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Seccion B: Planificacion (15 preguntas)
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Conclusiones Preguntas C: Cuestiones relacionadas con herramientas financieras
y presupuestarias.

Con respecto a esta serie de preguntas podemos concluir lo siguiente:

La mitad de las SN elaboran un Presupuesto Anual Consolidado, desglosado por programas o proyectos
(Bolivia, Chile, Colombia y Ecuador). La mayoria de las SN restantes estan o bien en proceso de lograrlo
0 cuentan con presupuestos parciales.

El 75% de las SN (todas las SN menos Bolivia y Brasil) cuentan con sistemas de ejecucion
presupuestaria que permiten un seguimiento. El mismo porcentaje de SN cuenta con sistemas contables
estandarizados que permiten la consolidacion de balances. (en este caso son todas las SN en estudio
menos Ecuador y Brasil)

Respecto de herramientas de andlisis y gestion financieras:

El 63% (5 SN) respondieron que si hacen analisis financieros sin especificar mayormente que
herramientas utilizan.
La gran mayorias de las SN (7 de 8) no utilizan indicadores de gestion financiera ni realizan analisis de
riesgos financieros.
A su vez, la mitad de las SN hacen analisis periédicos de origen/fuentes de ingresos, con distinta
periodicidad y en general a cargo de los Departamentos de Finanzas o Administracion.
Nuevamente el 63% de las SN (5 de 8) manifiestan utilizar andlisis de destino o salida de fondos.
Respecto de analisis de costos las respuestas no fueron alentadoras dado que el 25% no respondid, la
mitad de las SN respondié que no los utiliza y solo el 25% restante (Argentina y Uruguay) utiliza
indicadores como:

8 9% de oportunidad vs. financiamiento

8 9% de servicios a la comunidad vs. gastos operativos

Por otro lado, en el tema del presupuesto especifico para actividades de Desarrollo de Recursos, s6lo una SN,
la ecuatoriana respondié afirmativamente. El resto de las sociedades nacionales manifesto no tener un
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presupuesto especifico para dicha area, lo cual implica que las areas de movilizacion de recursos en las SN no
son aln de alta importancia interna. Es importante recordar que en la seccién “B” del cuestionario, tres
Sociedades Nacionales expresaron contar con un plan de MDR.

Finalmente sobre los temas de transparencia financiera merecen incluirse las siguientes conclusiones:

6 de las 8 SN en estudio manifiestan realizar rendiciones de cuenta, aunque en su mayoria se trata de
rendiciones a donantes institucionales o la publicacion del Balance Anual. En general lo hacen de
manera anual.

Es notable el caso de la SN Chilena que expresa que se trata de “informacion reservada” y s6lo informa
en casos de emergencia ante la opinion publica.

Nuevamente 6 de las 8 SN (con la excepcidn de Brasil y Colombia) manifiestan publicar un reporte
anual, pero darfa la sensacion que se trata mayormente de las Memorias que se insertan en los
balances contables, més que de un reporte anual de los utilizados en recaudacion de fondos para el
cultivo de relaciones con donantes.

Seccion C: Herramientas de Planificacion y Presupuestarias (14 preguntas)
SN RMB | RMB % RB | RB % R R% | Rl | Rl % | RE RE % N/A N/A % N/C | N/C % | PMI PMI %
Argentina 1 7 4 29 9 64
Bolivia 14 100
Brasil 3 21 10 71 1 7
Chile 6 43 1 7 7 50
Colombia 4 29 10 71
Ecuador 1 7 5 36 8 57
Paraguay 2 14 10 71 1 7 1 7
Uruguay 1 7 10 71 | 3| 21
Seccion C: Herramientas de planif. y presupuestarias
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Conclusiones Preguntas D: Cuestiones relacionadas con la Organizacién y/o
Estructura

En este grupo de preguntas se evaluaron los modelos de toma de decisiones de cada sociedad nacional, en
especial lo relacionado a la movilizacién de recursos.
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En general, todas las sociedades nacionales afirmaron que la toma de decisiones de MDR estan bajo bajo el
poder de los Directores Ejecutivos o Juntas de Gobiernos dependiendo de los casos. La implementacion, a su
vez, queda a cargo del area de MDR en el caso que la tengan o comités de recaudacion.

Todas las SN afirman que sus filiales llevan a cabo actividades de recaudacion. En su mayoria se trata de
actividades de ventas de servicios y alguna accion de recaudacion asilada como rifas o eventos. Sélo 3 SN
(Brasil, Colombia y Ecuador) explican que las actividades de recaudacién de las filiales son coordinadas con las
de la sede central de cada pais. El resto no parece hacerlo.

A su vez, la mayoria de las SN (6 de 8) cuentan con unidades con responsabilidad directa en temas de_ MDR
(Cruz Roja de Brasil y Uruguay manifiestan no tener una unidad al respecto). De las 6, s6lo dos SN, la de
Ecuador y la de Argentina parecen tener areas con mas de 5 personas en MDR. Las restantes SN sélo tendrian
una persona a cargo de la misma que en algunos casos, ni siquiera esta trabajando a tiempo completo. Es
notable en este caso, observar que de estas SN que afirman tener unidades de MDR sélo 3 SN (Bolivia, Chile y
Ecuador) habian afirmado contar con un plan de MDR y tan sélo una (Ecuador) con un presupuesto especifico.
Es decir, si bien es muy positivo que las SN cuenten con personas ocupando posiciones de MDR el hecho de que
no tengan un plan u estrategia y méas aun, un presupuesto concreto parece ser una debilidad importante que
atenta al desarrollo de esta actividad en cada SN.

En general las tomas de decisiones respecto de MDR vy los procesos involucran a varias areas en todas las SN en
analisis. A modo de ejemplo, las areas de Presidencia, Consejo y Direccion Ejecutiva o bien tienen funciones de
aprobacién o de monitoreo. Las funciones de disefio de estrategias y ejecucidn se encuentran directamente en
las areas de MDR en el caso que las SN cuenten con ellas o directamente en la red territorial.

Respecto de las bases legales y estatutos, se infiere que en la mayoria de los casos, los estatutos de las SN
nacionales permiten la recaudacion de fondos. En muchos de ellos hasta es un articulo incluido en el mismo. En
el caso de la SN de Colombia este punto parece no estar claro con lo cual la SN esta siendo cautelosa y
revisando su estatuto.

Finalmente, en todos los paises de las SN en andlisis, se permite la recaudaciéon de fondos a nivel local. En
general no hace falta pedir autorizaciones especiales, sino que es requisito suficiente que las sociedades
nacionales cumplan con la legislacién vigente para el tipo de organizacion en su pais. En pocos casos, hay que
solicitar autorizacion para campafias puntuales como ser en Argentina o Brasil.

Seccion D: Organizacion / Estructura (9 preguntas)
SN RMB | RMB % RB |RB% | R R% | Rl |RI% | RE RE % N/A N/A % N/C | N/C % PMI PMI %

Argentina 2 22 4 44 3 33

Bolivia 1 11 3 33 5 56

Brasil 3 33 2 22 1 11 3 33

Chile 1 11 4 44 3 33 1 11
Colombia 5 56 3 33 1
Ecuador 3 33 3 33 3 33
Paraguay 1 11 5 56 2 22 1 11
Uruguay 2 22 2 22 2 22 1 11 2 22
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Seccién D: Organizacién / Estructura
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Conclusiones Preguntas E: Recursos Humanos

Nuevamente en esta serie de preguntas, se evallan aspectos relacionados con los recursos humanos
basicamente desde la perspectiva de MDR.

Segun lo respondido, la mayoria de las SN (63%) cuenta con la colaboracion de voluntarios para tareas de
MDR. Sus funciones son bastante diversas y s6lo dos SN brindan capacitaciones especificas.

Al ser consultadas acerca del grado de conocimiento de la cultura organizativa por parte de los voluntarios, las

SN de Chile, Ecuador Paraguay y Uruguay afirmaron que sus voluntarios poseen muy buenos conocimientos. En
los casos de Bolivia, Brasil y Uruguay se infiere que los voluntarios no tienen tan incorporada la cultura
organizativa.

Con respecto al perfil de las personas que se encuentran realizando las tareas de MDR, , en el caso de las SN

que poseen un area o unidad referida a MDR, las personas a cargo provienen o bien del area de

Administracién de Empresas o de areas de Marketing y/o Comunicacién Sacial, habiendo tenido experiencia en

la empresa privada en su mayoria. En el caso de los comités voluntarios, los perfiles son mas variados,
muchos son empresarios, pero es mas dificil hacer una generalizacion al respecto.

Existen algunas personas interesadas en MDR en otras areas de las Sociedades Nacionales (por ejemplo, la
Direccién Ejecutiva, o algunos comités) pero no hay una tendencia clara que permita algun tipo de
generalizacion.

Seccion E: Recursos Humanos (4 preguntas)

SN RMB |RMB % | RB RB % R R % RI Rl % | RE RE % N/A N/A% | N/C | N/C % PMI | PMI %

Argentina 1 25 1 25 50

Bolivia 1 25 2 50 1 25

Brasil 3 50 1 25

Chile 1 25 1 25 2 50
Colombia 3 75 1 25
Ecuador 1 25 3 75
Paraguay 2 50 2 50
Uruguay 3 75 1 25

in2action, Fundraising & Communication www.in2action.net

20 de 76




Seccion E: Recursos Humanos
80
70 - O RMB %
0,
60 ;RB %
0,
50 M R %
ORI %
40
B RE %
30
20 ON/A %
ON/C %
107 OPMI %
0
Argentina Bolivia Brasil Chile Colombia  Ecuador  Paraguay  Uruguay

Conclusiones Preguntas F: Comunicacion

En las preguntas relacionadas a temas de comunicacién, posicionamiento e imagen se destacan las siguientes
conclusiones:

Imagen de la Cruz Roja en cada pais: la mayoria de las SN expresan que la poblacién tiene una imagen
positiva de la organizacion, si bien en casi todos los casos no se cuentan con investigaciones de
mercado que puedan avalar estas percepciones (salvo el caso de la SN de Colombia que esté llevando a
cabo una investigacion al respecto)

Por otro lado, si bien la imagen es buena o muy buena, en la mayoria de los casos (excepto en el de
Ecuador) la poblacién de cada pais no tiene un alto conocimiento de las actividades que las SN llevan a
cabo en los mismos. En general se los vincula con los temas tradicionales como emergencias o

desastres. Pero en general, la Cruz Roja en cada pais, no es conocida por el trabajo que fue realizando
en nuevas areas, como por ejemplo HIV-SIDA, violencia familiar, insercién laboral, entre otras.

Con respecto a las reglas de uso del emblema, todas las SN manifiestan conocer y tener claras dichas
reglas. En algunos casos (SN de Ecuador y Paraguay) se trabaja en la difusién de las mismas, a través
de diversas actividades y en algunos paises (Bolivia, Argentina, Colombia y Paraguay) dichas reglas son
parte de leyes locales. Hay poca informacion en los cuestionarios respecto de si tienen 0 no manuales
de uso del emblema. La dificultad con la que la mayoria de las SN se topa a la hora del uso del
emblema, tiene mayormente que ver con el uso del mismo por parte de terceros y la identificacion de
los servicios de salud en general, con el emblema.

Tan soélo la mitad de las SN cuentan con estrategia de comunicacién (Bolivia, Chile, Ecuador y
Uruguay, a pesar que este Ultimo pais solo afirma tener estrategia de comunicaciéon pero no brindda
detalles) . Es interesante ver que los objetivos que se proponen en general tienen que ver con
fortalecer la imagen y posicionar a la institucion. No se formulan objetivos respecto de movilizacion de
la sociedad acerca de temas estratégicos que tengan que ver por ejemplo con prevencién de alguna
enfermedad o concientizacién de algun tema relacionado directamente con los programas que las SN
llevan a cabo.

Sin embargo, al mencionar las campafias, se destacan en las SN temas comunes como la motivacion
para donacion voluntaria de sangre, informacion o prevencion de sida, las informativas acerca del
emblema, entre otras. Algunas campafias mencionadas parecen ser de mediciéon mas compleja,
respecto de sus resultados o eficacia. Salvo una campafa de la SN de Chile que es permanente (la de
Donacion de Sangre) el resto lleva a cabo campafias por plazos mas cortos (2 a 3 meses como maximo)
Respecto del uso y relacion con los medios masivos de comunicacion, por un lado se aprecia que la
mitad de las SN realizan algun tipo de alianza con los medios, pero en general no parecen ser muy
fuertes y a veces es solo desde las filiales (Bolivia, Chile, Colombia y Ecuador). A su vez, también la
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mitad de las SN utilizan medios masivos en sus campafas, pero con un uso acotado y
puntual.(Argentina, Chile, Colombia y Ecuador)

En general la mayoria de las SN son referentes para los medios pero basicamente en el tema Desastres
o Emergencias. Si bien las SN responden tener buena relacién con la prensa; es un area que pareciera
tener gran potencial de crecimiento.

Todas las SN analizadas poseen pagina web con rangos de visitas bastantes disimiles. Son muy pocas
las SN (tan sélo las de Brasil y Colombia) que respondieron que sus sitios se actualizan cada menos de
15 dias. Menos de la mitad de las SN (38%) posee un area de MDR en su website y tan so6lo dos SN
poseen un cupdn de donacién on line (la de Chile y la de Paraguay).

La gran mayoria de las SN (88%) cuentan con un area o0 unidad de comunicacidén compuesta en general
por entre 1 y 3 personas (exceptuando la SN de Ecuador que tiene mas de 5 profesionales en el area).
En general el o la responsable del area es comunicador social de profesion.

Finalmente respecto de temas relativos al cumplimiento de los lineamientos del Manual de Identidad
Institucional més de la mitad de las SN afirman cumplirlo sin dificultad. No queda claro si dicho manual
debe ser realizado por cada SN o es dado por la Federacion Internacional para su cumplimiento.

Seccion F: Comunicacion (15 preguntas)

SN RMB RMB % | RB | RB % R R% | RI |RI% | RE RE % N/A | NJA% | N/C N/C % | PMI | PMI %
Argentina 4 27 5 33 4 27 1 7 1 7
Bolivia 5 33 5 33 4 27 1
Brasil 2 13 7 47 2 13 2 13 2
Chile 6 14 6 14 2 43 1 7
Colombia 1 7 6 40 6 40 2 13
Ecuador 5 33 9 60 1 7
Paraguay 4 27 4 27 5 33 1 7 1 7
Uruguay 1 7 4 27 4 27 3 20 1 7 2 13
Seccion F: Comunicacion
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Conclusiones Preguntas G: Servicios y productos, Movilizacion de Recursos

En esta seccién del cuestionario se relevaron aspectos especificos de las gestiones actuales en MDR de cada SN.
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Los métodos maés utilizados para recaudar fondos por las SN son (en orden decreciente): la venta de servicios

y el uso de medios radiales para recaudar fondos, grandes donaciones ya sea a través de: Financiamiento de

otros miembros de la Cruz Roja, Donaciones de empresas y Subsidios Gubernamentales. Le siguen a estos la

recuperacion de costos indirectos de donantes y la captacion y fidelizacién de socios o miembros.

A su vez, ninguna SN menciond Internet o medios graficos, como métodos de recaudacion, a pesar que dos SN
afirmaron tener un cupén on line para recaudar. Otros métodos escasamente mencionados fueron los eventos
especiales, el correo directo y cara a cara para donantes individuales.

Por la manera en que se han llenado algunos cuestionarios se reflejan ciertas contradicciones o falta de

consistencia en el llenado. Es posible que en algunos casos haya desconocimiento de los métodos o no se los

sepa identificar correctamente. Hay sociedades nacionales que responden que trabajan con captacion y
fidelizacién de miembros o socios. En esos casos, seguramente apliquen el correo directo o telemarketing para
comunicarse con los mismos y pocos lo han tildado. O por ejemplo, sociedades nacionales que no tildaron las

Alianzas con empresas, y sin embargo en la seccion H del cuestionario mencionaron ejemplos. Y asi
sucesivamente con otros métodos.

Seria interesante observar luego de una capacitacion, donde basicamente se homogenicen los conceptos, como

los participantes llenarian preguntas como las enunciada anteriormente.

En general las sociedades nacionales tildaron entre 8 y 10 métodos diferentes, lo que habla de un concepto o
intencion de diversificacion de métodos.

Los datos que enviaron las SN relevadas no distan de lo que es la realidad de la mayor parte de ONGs en
Latinoamérica, que aun se financian fuertemente de grandes donantes, generalmente de la Cooperacion

Internacional y muy poco a casi nada de donantes individuales de monto pequefio utilizando técnicas mas

masivas.

A su vez, la mayoria de las SN no completd en forma satisfactoria el desglose de sus ingresos por fuentes, con
montos y porcentajes. Nuevamente, como en preguntas anteriores, se aprecia dificultad en cuanto a preguntas
gue requieren una cuantificacion. En especial con temas relacionados con fondos. No se llega a comprender
si es por falta de datos, o por una cultura interna que “protege” este tipo de informacién (como es el caso de

Chile) o por tener desorden administrativo. En un cuestionario de esta naturaleza, estos datos eran

fundamentales y es una pena que no se haya apreciado su relevancia.

Con respecto a los servicios que las SN ofrecen como manera de financiarse, gran parte de las SN coinciden con

cursos de primeros auxilios, servicios de salud y escuelas de enfermeria. En general, la venta de estos servicios
sirven para autogestionarse y no dejan ingresos adicionales para otras actividades. En cuanto al valor afiadido

de los servicios que ofrecen, las SN perciben que los diferencia o bien la fuerte imagen de marca o la seriedad y
calidad o credibilidad y eficiencia.

Un tercio de las SN afirman que las politicas directivas respecto de MDR se cumplen en la practica, otro tercio
afirmo que no se cumplen y el resto no respondio a la pregunta.

Cuando las SN fueron consultadas acerca de qué métodos nuevos de MDR deseaban incorporar a sus
estrategias se destacaron los siguientes métodos (por orden de mencion): Alianzas con empresas, Empresas

sociales, Recuperacién de costos indirectos de programas, financiamiento de otros miembros de la Cruz Roja,

Internet y TV. Los métodos menos mencionados fueron en general los que ya estén llevando a cabo.

Seccion G: Servicios y Productos (7 preguntas)

SN RMB | RMB % | RB RB % R % Rl |RI% | RE RE% | N/A | N/A% | N/C | N/C% | PMI | PMI %
Argentina 1 14 2 29 43 1 14
Bolivia 1 14 2 29 47
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Seccion G: Servicios y Productos (7 preguntas)
Brasil 1 14 5 71 1 14
Chile 1 14 1 14 3 43 2 29
Colombia 2 29 5 71
Ecuador 1 14 2 29 3 43 1 14
Paraguay 1 14 2 29 4 57
Uruguay 1 14 4 57 1 14 1 14
Seccidén G: Servicios y Productos
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Conclusiones Preguntas H: Alianzas y Responsabilidad Social

En esta Ultima parte del cuestionario se evaluaron temas de relacion con empresas, especificamente alianzas
con empresas y responsabilidad social empresaria.

Tan so6lo 3 SN (las de Argentina, Chile y Ecuador) afirmaron y dieron detalles acerca de las alianzas con
empresas que realizan. En su mayoria, en los ejemplos que citan coinciden en que las empresas se embarcan
en este tipo de alianzas por imagen o posicionamiento y que la organizacion lo hace para obtener una nueva
fuente de financiamiento. Lamentablemente casi ninguna sociedad nacional incluy6 resultados cuantificables de
estas alianzas.

A su vez, cuando las SN son consultadas acerca de los puntos clave para lograr experiencias exitosas, todas las
respuestas aportaron aspectos diferentes y validos tales como: la seleccion correcta de empresas, investigar a
la empresa, entender que las empresas buscan visibilidad, presentar proyectos atractivos, formalizar alianzas
con convenio legal. Entre los aspectos que consideran inconvenientes en las mismas, tampoco hay una
conclusién general sino ideas de cada SN tales como: el trabajo con voluntarios y su coordinacion, el no tener
proyectos concretos para mostrar, la falta de recursos econémicos, la falta de posicionamiento de la Cruz Roja,
entre otros.

La gran mayoria de las SN afirma firmar contratos en caso de llevar a cabo alianzas con empresas, pero sélo 3
SN afirman tener un contrato Standard para este tipo de acciones realizado con asesoramiento juridico. En el
caso de firmar contratos, las SN lo hacen en su mayoria directamente con las empresas involucradas.

Esta seccion del cuestionario finalmente consultaba acerca del interés en compartir experiencias con otras SN
acerca de este tema en particular, pero la mayoria de las SN interpretaron que se trataba del tema MDR en
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general. Al respecto, TODAS las SN se muestran interesadas en compartir su experiencia con otras SN y a su
vez, en recibir informacion de otras SN. En general mencionaron como métodos preferidos para el intercambio
los foros y talleres, los medios electronicos y las reuniones internacionales. Algunas SN hicieron hincapié que en
el caso de reuniones sean exclusivamente de MDR.

Seccion H: Alianzas y Responsabilidad Social (9 preguntas)

SN RMB RMB % RB RB % R R % RI Rl % RE | RE% | N/JA | NJA% | N/C N/C % | PMI | PMI %
Argentina 3 33 67
Bolivia 6 67 3 33
Brasil 3 33 6 67
Chile 3 33 4 44 2 22
Colombia 2 22 6 67 1 11
Ecuador 3 33 0 0 6 67
Paraguay 8 89 1 11
Uruguay 5 56 1 11 1 11 2 22
Seccidén H: Alianzas y R.S.
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VI1) Analisis del Cuestionario pregunta a pregunta

A. Entorno

Las preguntas en la siguiente seccidon estan relacionadazas con el entorno del pais, la dinamica de
la SN y la de otras organizaciones.

Al. R