Modulo 2: Como Operan los Principales
Donantes
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Contenidos

Cémo Operan: Estructuray Financiacién

Aspectos Fundamentales para poder Armar una Propuesta
Ganadora




2. COmo operan los principales donantes

internacionales

Agencias de cooperacion multilaterales «

ESTADOS

SUSCRIPTORES OFICINAS EN SEDE

APORTAN Marcan Politicas y
FINANCIACION Estrategias de

/ Cooperacion

Apoyo
Apoyo Presupuest.
Directo. OFICINAS EN TERRENO

- Gestionan operatividad
Coop. programas

Dpto.
Desarrollo

Dpto./Oficina
Humanitaria

Delegada - 12 linea de relacidn con estados
beneficiarios



2. COmo operan los principales donantes

internacionales

Agencias de cooperacion multilaterales «

C) OPERACION

1. SUBVENCIONES

PROYECTOS

2. LICITACIONES




2. COmo operan los principales donantes

internacionales
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Términos y conceptos utilizados por los
donantes

‘

Licitaciones



1. Términos y conceptos utilizados por los
donantes

Nota de concepto [ Sintesis

Propuesta completa Perfiles

Expresion de interés Convocatoria

Oferta técnica y financiera Tender

Términos de referencia Programa

Convocatoria abierta Proyecto

Convocatoria restringida Licitacion

Expertos principales Subvencion
Crédito
Procurement Plan
[Plan de Compras




2. COmo mantenerse informado de las
tendencias de los donantes

CICLO GENERAL DE PROGRAMACION
DE LOS GRANDES DONANTES

Programacion

Evaluacion

y suditoria Identificacidon

Implementacién Formulacidn




2. Cdmo mantenerse Informado de las
tendencias de los donantes

CICLO GENERAL DE PROGRAMACION
DE LOS GRANDES DONANTES

Programacion

Evaluacidony

o Identificacion
auditoria




Como mantenerse informado de las tendencias de los donantes

Evaluacion

 Todos los donantes suelen evaluar sus politicas y estrategias en
plazos de entre 1y 3 afos.

e Losinformes de evaluacion suelen ser publicos.

e Losinformes de evaluacidn/situacién ayudaran a:

e Saber qué ha hecho el donante durante los ultimos anos

* La eficiencia de sus acciones
 Intuir qué linea puede seguir en el futuro (recomendaciones)




Como mantenerse informado de las tendencias de los donantes

Programacion
En este ciclo se definen las politicas y estrategias de los donantes:

1. A nivel global del donante (Programas e Instrumentos de
Cooperacioén).

2. A nivel de pais de intervencién (Programas Pais |/ Programas
Nacionales de Desarrollo Acordados con el Pais directamente).




3. Construccion de relaciones sélidas con los
donantes

sViene solo?

Cuestionario
para solicitar
feedback



Construccion de relaciones solidas con los donantes

Ventajas de una relacién sélida con el donante

* Informacién adelantada sobre tendencias y estrategia futura:

e Potenciales nuevas convocatorias

e Prioridades Geograficas y Sectoriales

e Personasy entidades preferidas por instituciones donante y
beneficiaria

* Mayor posibilidad de éxito en caso de evaluaciones apretadas:

e Nuestros proyectos se han desarrollado sin problemas =
Confianza

e Las personas confian en las personas

e Elevaluador “conoce la capacidad de resolucion de problemas”




3. Construccion de relaciones sélidas con los

donantes

‘\

¢Qué busca un donante en un socio
Organizacion de la Sociedad Civil?

@@N FIANZA

EN LA EJECUCION
e EN LA OBTENCION DE RESULTADOS
* ENEL ADECUADO USO DE LOS
RECURSOS




3. Construccion de relaciones sélidas con los

CONOCIMIENTO

RESULTADOS

GESTION

donantes

T .

:QUE GENERA LA CONFIANZA?
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Técnico
Terreno /| Contexto

Acceso a expertise
local/internacional

Impacto demostrable

Transferencia

Eficacia y eficiencia



3. Construccion de relaciones sélidas con los donantes

¢Cémo nos preparamos para generar confianza?
1. Trabajo de preparacion interno

2. Trabajo de visibilidad externa

3. Ejecucion eficiente de programas activos




3. Construccion de relaciones sélidas con los donantes

1. Trabajo de preparacion interno

Informacidon propia: Diferentes donantes piden diferente informacion en
las solicitudes. No obstante, hay un tronco comun que suelen pedir
todos.

e Informacion organizacional:
Mision fundacional
Capacidades técnicas y de gestion
Equipos en sede y terreno
Sostenibilidad econdmica de la organizacion
Presencia en el terreno
Formas de planificacidon y evaluacion
Resolucion de problemas y conflictos




3. Construccion de relaciones sélidas con los donantes

1. Trabajo de preparacion interno

Informacidn propia: Soportes / formatos de presentacion

e (apitalizacion de la experiencia:

e Proyectos realizados
* Fondos gestionados
e (lientes/Donantes para los que se ha trabajado [ trabaja

MUY IMPORTANTE: ;ACTUALIZACION CONSTANTE DE ESTA INFORMACION!

e Formaciony empoderamiento de equipos en terreno:
Son los mejores embajadores de nuestra organizacion
Conocer bien su trabajo (contextos geografico y social)
Conocer bien al donante y su accion en el pais
Tener capacidad de interlocucidn con donantes [ Altos funcionarios




Construccion de relaciones solidas con los
donantes

Trabajo de visibilidad externa

INTERCAMBIO
CONSTANTE

INTERCAMBIO
CONSTANTE

OFICINAS
DONANTE EN EL
TERRENO




3. Construccidén de relaciones sdlidas con los donantes

Ejecucidn eficiente de programas activos

Nuestra mejor carta de presentacion...

... y huestra peor carta de presentacion.
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