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Ejemplo de fuentes equilibradas de apoyo financiero

Pocos proveedores de apoyo financiero qu erran ser la tnica fuente de apoyo de tu or ganizacién, por lo
que debes desarrollar una base amplia de recursos o apoyo financiero. A continuacién presentamos algunas
fuen tes potenciales de financiamien to. No pretende ser una lista completa, s6lo un punto de partida para po-
nerte en el camino a generar recursos financieros.

Subvenciones de USTA. La USTA a nivel nacional, de seccién y de distrito tiene dinero disponible
paraapoyar los programas y los CTA. Puedes comunicarte con tu oficina de seccién USTA para
obtener més detalles. Consulta el Anexo D para obtener mds inform acién de contacto.
Subvenciones gubernamentales. Tu asociadén tal vez quiera investigar el campo de las subven-
ciones gubernamentales. Encon trards subvenciones disponibles a nivel federal, estatal ylocal.
Consulta el Anexo A para obtener mds informacién sobre recursosadicionales para comenzar tu
busqueda.

Fundaciones. Las fundaciones se crean para distri buir dinero aorganizaciones caritativas. Existen
mas de 44,000 fundaciones a nivel nacional que en tregan dinero a las organizaciones. El Cen tro de
fundaciones (The Foundation Center) es un recurso excelente para comenzar tu investi gacion
sobre las fundaciones. Con sulta el Anexo A.

Even tos especiales. Los eventos especiales pueden ser tan sencillos como lavar carros o tan ambi-
ciosos como una cena formal. Lo importante es que los eventos especiales generen dinero para tu
organizacion. La clave para un evento especial es minimizar los costos reales del evento para que
puedas recaudar mas dinero. Existen cientos de libros sobre cémo auspiciar eventos especiales.
Deberéas mirar unos cuantos para gen erar algunas buenas ideas. Se presenta una lista de libros en el
Anexo A para empezar.

Corporaciones. Mu chas corporaciones estan interesadas en devolver y extenderle una mano a sus
comunidades. Y la mayoria ti enen algin proceso formal para brindar subven ciores para propésitos
caritativos. Debes buscar intereses en comun que las corporaciones tal vez compartan con tu or ga-
nizacién. Repetimos, tendrds que investi gar para con ocer las politicas y los procedimientos de la
corporacion para otorgar la donacién. Varian enormemente de corporacién en corporacion.
Honorarios de participante. Operar sin fines de lucro no implica que los programas y servicios
que ofreces tienen que ser gra tis o que tu organizadén no puede ganar dinero. Un ben eficio que

se obtiene al cobrar hon orarios por el uso de programas y servicios es que la gente a quiense le
cobra toma los programas mads en serio. No todos tienen que pagar el mismo honorario. Tu aso-
ciad6n debe tomar en cuenta los participantes de bajos ingresos.

Membresia. La mem bresia en tu asociadén te permite of recer mayores beneficios a tus miembros
al tiempo que genera fondosadicionales. Debes considerar mem bresias para jovenes, adultos y
familias. Comunicate con otras organizaciones como la tuya para conocer su estru ctura de mem-
bresfa.

Donaciones individuales. En el mundo de la recaudacién de fondos, verds que aproximadamente el
80 por ciento del apoyo financiero vi ene de los individuos—personas dispuestas a apoyar las activi-
dades de tu asociacion personalmente. Lograr que las personas donen dinero a tu asociacién
requiere que alguien en tu organizacién solicite el dinero, lo cual no siempre es ficil de realizar. Esto
tiene mu cho més éxito cuando se hace de una persona a otra. ;Quién deberia realizar la solicitud?
Probablemente deberia ser alguien de tu junta de directores, o alguienvinculado a la asociadén y
con conocimiento de la misma. ;A quién se le deberia solicitar donaciones? Debes empezar con los
amigos, familia y participantes de los programas, las personas interesadas en que tu asociacion ten ga
éxito.

Apoyo por intercambio. El dinero en efectivo no es la tinica fuente de apoyo para las actividades de
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tu asociacion. Los produ ctos y/o servicios son igualmente ben eficiosos para tu asociacion. No serd
dinero en efectivo, pero ahorras dinero al no tener que comprar estos articulos. Casi cualquierser-
vicio obien que no sea dinero en efectivo se puede considerar apoyo por intercambio. Algunos
¢jemplos de apoyo por intercambio son los voluntarios de una corporacién, equipo o materiales
excedentes, asistencia con la pubicidad, desarollo de materiales promocionales, servicios de infor-
matica, consejos legales y financieros, servicios de imprenta y el uso de instalaciones.

Patrocinios. Generar el patrocinio de programas y/o servicios no solamen te aportard mayores
ganancias sino que también creard mds conciencia y participacién en tus programas. El personal de
mercadeo de tu USTA local puede brindar asistencia a tu asociaddn y facilitar los esfuer zos de
patrocinio local.

Prioridades de apoyo financiero

Hemos enfatizado la importancia de diversificar tus fuentes de apoyo financiero. Tu asociadén tal vez
se enfren te con retos si dependes de una sola fuente de apoyo financiero para mantener tus operaciones en
funcionamiento. Los proveedores de apoyo financiero estardn mas dispuestos a apoyar a tu asociadén cuan-
do les puedas demostrar que no son ni serdn la inica fuen te de apoyo financiero. A continuacion se presenta
lo que consideramos una fuente equilibrada de apoyo financiero. Es una gufa para ponerte en camino. A
medida que tu asociaddn crezca, tus porcentajes y fuentes tal vez cambi en, pero lo importan te es recordar la
diversificacion.

Algunos CTA han alcanzado autofinanciarse, con poca dependencia en organizaciones externas para el
apoyo financiero. Estos CTA tal vez se financien mediante dotaciones, donaciones regulares, honorarios de
membresia u honorarios de usuario. Un CTA financiado como resultado directo de sus propias actividades ten-
dra una fuente de ingreso mas predecible. Esto facilitara la planificaciéon para el futuro y podria lograr una or ga-
nizacién mads estable.

Porcentajes propuestos de financiamiento

Honorarios de usuario 30%
Apoyo por intercambio 15%
Even tos especiales 15%

Subvenciones: de USTA y seccién de USTA  15%
Subvenciones: del gobi emo y fundaciones  10%
Patrocinio 10%
Mem bresias 5%

TOTAL 100%




