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En 2010 alrededor de 16 millones y medio de personas se 
conectaron a Internet de forma diaria en España y 21 millones se 
conectaron de forma semanal, según datos del Instituto Nacional 
de Estadística. Sin duda entre todos estos millones de personas 
pueden existir potenciales grandes donantes para todo tipo de 
causas. Este informe ofrece consejos para captar grandes 
donantes y legados a través de la Red. 
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Hacer propuestas específicas en la web institucional 

Sabemos que las grandes donaciones son más fáciles de obtener con el trato personal 
con los futuros grandes donantes, pero no todos los grandes donantes son iguales. Si 
no incluimos en nuestra web ninguna propuesta de colaboración que vaya más allá de 
las aportaciones ordinarias estaremos perdiendo la oportunidad de que los potenciales 
grandes donantes cercanos a nuestra causa se sientan impulsados a dar elevadas 
contribuciones. La mayoría de los donantes da en función de lo que se les pide. Si solo 
les sugiere cantidades modestas, normalmente se atendrán a lo solicitado.  

Lo mismo sucede con la opción de realizar un legado. Puede ser la ocasión de hacer 
que repare en esta posibilidad y se interese, aunque luego se formalice mediante un 
contacto más personal. No es verosímil que se les ocurra testar a favor de una 
organización si esta no les plantea tal posibilidad. 

 

 
 

Los grandes donantes, ya sean más jóvenes o de edades más avanzadas, utilizan 
recurren a Internet para conocer las posibilidades que existen de donación para 
apoyar a las ONG con las que tienen más afinidad. Por esta razón, es conveniente 
ofrecer posibilidades de colaboración de cuantía considerablemente superior a la 
donación media o estándar. 
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Se pueden distinguir entre distintos niveles de afiliación en función de la cuantía de su 
aportación anual. Para ello se pueden concebir distintas figuras de colaboradores, 
cada una de las cuales puede tener una denominación que denote su importancia, 
como en el caso de la Sociedad Americana contra el Cáncer, aunque no 
necesariamente hay que ofrecer tantos niveles como hace esta, que hace más difícil 
apreciar las diferencias entre unos y otros más allá de la cuantía. 

 

 

 

Lo más común es que varíen las contraprestaciones simbólicas y prácticas para cada 
uno de los niveles, a fin de otorgar mayores beneficios y reconocimiento a quienes 
más aportan. Así, los donantes de menor aportación, entre los grandes donantes, 
pueden recibir una revista y algunas cartas personales, pueden recibir una llamada 
telefónica de agradecimiento y ser convocados a una reunión anual.  

En contraste, los mayores donantes, además de ello pueden  ser mencionados en la 
memoria anual, formar parte de un consejo honorífico o ser nombrados en placas 
colocadas en edificios donde la organización desarrolle su labor. En ciertos casos, 
como puede ser el caso de organizaciones culturales, puede ser apropiado dar un 
regalo, como un libro de fotografías o un objeto con valor artístico. 
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Un planteamiento distinto al de ofrecer diferentes figuras de colaboración es sugerir 
donaciones elevadas para poder afrontar realizaciones de cierta envergadura, como 
puede ser construir una clínica, sufragar una plaza en un orfanato, dar alojamiento a 
una madre y su hijo o construir un pozo, como podemos ver en el ejemplo siguiente de 
World Vision.  
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Este enfoque tiene la ventaja de que tangibiliza el resultado de la donación y la hace 
significativa. Y en este sentido Internet permite ilustrar las distintas opciones con 
infografías animadas y vídeos que pueden resultar muy atractivos. 

 

 

Un enfoque similar a este es el que emplea Intermón Oxfam al solicitar la financiación 
de un proyecto completo. En el caso de las organizaciones de apadrinamiento, pueden 
solicitar un apadrinamiento múltiple o tal vez el de una comunidad entera. 
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Además de donaciones dinerarias, se puede solicitar la entrega de valores mobiliarios, 
derechos de autor, terrenos, inmuebles, vehículos usados u otras donaciones en 
especie. En algunos casos puede ser hasta conveniente para el donante, al que puede 
venirle bien deshacerse de un bien que quiere sustituir y para el que la donación 
puede ser la opción más cómoda. 

 

 

Si la organización tiene la capacidad de brindar el asesoramiento especializado 
necesario, también conviene que pida a sus simpatizante que la incluyan como 
heredera o legataria en su testamento. Normalmente, el legado solidario es una opción 
que se destaca como una opción específica de colaboración.  

En el caso de la Fundación Josep Carreras contra la Leucemia, como se aprecia en la 
captura de pantalla que figura a continuación, se vincula el legado al concepto de 
donación en memoria de un ser querido, una propuesta de valor que es algo común en 
el mundo anglosajón pero que apenas se utiliza en España. 
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Dar la información que necesitan para decidirse 

Normalmente, la solicitud de grandes donaciones y legados figura dentro de la sección 
que explica a los usuarios cómo se puede apoyar la labor de la organización. No es 
necesario crear una página de primer nivel exclusiva para este tema a la que se 
acceda desde el menú de navegación principal. Normalmente se situará dentro de la 
sección “Colabora” (o como quiera que se denomine) y a menudo se dará la 
información completa en una página de segundo nivel. 

 

 

Para propiciar el acceso a esta información, la sección destinada a la colaboración 
tiene que estar bien visible tanto el la página de inicio como en cualquier otra, ya que 
el acceso al sitio se puede producir por cualquiera de sus páginas. Los potenciales 
grandes donantes serán con frecuencia personas que valoran mucho su tiempo, así 
que tienen que tener la oportunidad de llegar rápidamente a la página que les expone 
las formas en que pueden colaborar y al formulario con el que pueden materializar la 
transacción. 
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Es importante que desde el primer momento que un gran donante entra en  el sitio 
web vea fácilmente un banner o un botón que le invite a donar: “haz una donación”, 
“dona ahora”, al margen de la sección “cómo puedes colaborar” o similar que figure en 
el menú de navegación. 

Para motivar al visitante a hacer una elevada aportación el sitio web tiene que tener un 
contenido muy interesante y un buen diseño. Además de esto, se puede considerar el 
uso de alguno o varios de estos recursos: 

» Un vídeo, de corta duración, que contenga uno o más testimonios 
profundamente emotivos, filmados con primeros planos. 

» Una visita virtual al proyecto u otro tipo de recursos multimedia que hagan que 
el visitante tenga la sensación de que contempla de cerca la labor de la ONG.-  

» Un llamamiento de una persona famosa u otra personalidad que haya realizado 
su aportación. 

» Un testimonio de un donante, no necesariamente notorio, que haya realizado 
una gran donación o haya testado a beneficio de la organización, en el que 
explique sus motivaciones. 

» Una lista de los mayores donantes que han realizado aportaciones recientes 
(con su consentimiento). 

» Herramientas que faciliten la interacción (formulario a través del cual el donante 
puede solicitar que le llamen por teléfono, contacto con un asesor personal a 
través de Skype, buzón de sugerencias, etc.). 

Los contenidos que este tipo de personas más pueden agradecer son historias de 
éxito e informes sobre cómo se ha gastado el dinero. 
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Impulsores y frenos 

Un gran donante puede encontrar atractivo donar en línea porque le permite hacerlo 
de manera instantánea (no hay que olvidar que muchos están muy ocupados), porque 
puede recabar la información que necesite antes de tomar una decisión y puede saber 
con posterioridad qué se ha hecho con la donación si es que la ONG proporciona 
información actualizada al respecto con frecuencia. También puede interesarle porque 
prefiere permanecer en el anonimato. 

Por el contrario, puede constituir un freno la idea de 
que, si hace una transacción en línea, luego la 
organización le bombardeará con correos electrónicos 
de información o de solicitud de más donaciones, 
muchos de los cuales pueden no resultarles 
inspiradores. Quieren recibir información, pero no todo 
el tiempo, y que sea personal y relevante. También 
suelen ser receptivos a las peticiones adicionales, con 
motivo de alguna emergencia. 

Para propiciar su apoyo continuado puede ser 
conveniente darles una indicación de qué información 
recibirán y con qué periodicidad. Y todavía mejor si se 
les pregunta con qué frecuencia quieren recibirla, de 
modo que se les permita graduar su cantidad, y limitarla 
a los temas en los que están realmente interesados. 

Para obtener visitas de personas de alta capacidad económica, se pueden hacer 
campañas de publicidad gráfica en sitios web que son visitados por ellas, tales como 
sitios web de finanzas o de productos de lujo. 

Si la ONG realizase una campaña para grandes donantes será interesante que se 
haga referencia a esta en la primera página, de manera que no haga falta meterse en 
el área de grandes donantes para verla. Se puede incluir información como una lista 
de donantes que han colaborado o al menos el número de donantes, el dinero que se 
ha conseguido con la campaña, en qué se está gastando el dinero recaudado, etc. Es 
muy importante no olvidarse darles el debido reconocimiento.  

Como muchos de ellos, aparte de motivaciones morales, tienen también motivaciones 
de naturaleza simbólica (por ejemplo, demostrar su elevada posición social) o 
pragmática (ganar prestigio para sus relaciones públicas), conviene exponer qué tipo 
de reconocimiento dará la organización a sus grandes donantes.  
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Por ejemplo, en los casos en que la gran donación consista en la construcción de un 
edificio, ya sea un hospital, orfanato, colegio, etc. se pueden incluir fotos o incluso una 
visita virtual por una maqueta, para que el gran donante lo pueda ver y se pueda 
imaginar cómo quedará su nombre a la entrada del edificio e incluso él mismo pueda 
incluir una placa con su nombre en el vídeo. 

El entorno de Internet permite a los grandes donantes ver simulaciones de lo que se 
va a hacer con su dinero y encender su imaginación a través de la interactividad. En 
esta línea, se pueden ofrecer en la web visitas virtuales. En su versión más sencilla 
puede tratarse simplemente de galerías fotográficas o de una combinación de textos, 
fotos y vídeos. En su versión más sofisticada, se trata de imágenes panorámicas que 
pueden recorrerse en ángulos de 360 grados e interactuar con algunos de los 
elementos que se ven en ellas. 

 
http://www.carmenthyssenmalaga.org/visitas_virtuales/vv_coleccion/visita_virtual_en.htm 
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