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MANUAL PARA MUJERES QUE BUSCAN FONDOS

INTRODUCCION

En todo el mundo, las mujeres nos estamos reuniendo y conectando para ver cómo podemos abordar los temas difíciles que afectan nuestras vidas y el desarrollo y progreso de nuestras comunidades. Las mujeres nos estamos empoderando para hablar de temas que antes eran invisibles o eran tabúes—la mutilación genital, los derechos reproductivos y el derecho de las mujeres al acceso a la salud.
Las mujeres tenemos muy buenas ideas y programas, pero siempre nos quejamos porque no podemos obtener el dinero necesario para desarrollarlos. Las que nos sentimos "empoderadas" para plantear temas difíciles en nuestras sociedades, cuando se trata de recaudar fondos, nos sentimos "desempoderadas".
El dinero, es un asunto difícil y contradictorio.
· Por un lado, oímos decir que "el dinero hacer rodar al mundo…" o que "el dinero es poder…" Pero por otro lado, se dice que "el dinero es la raíz de todo mal…" o "el dinero no hace la felicidad…". Es probable que todos estos pensamientos sean acertados. Pero nuestra percepción conflictiva del dinero parece que nos aleja de él, de la posibilidad de obtenerlo para ejecutar aquellos programas que creemos que son importantes y que pueden ayudar a mejorar la situación de las mujeres en nuestras sociedades.

· En estas páginas, vamos a compartir algunas ideas de lo que pensamos acerca de como obtener dinero y como emplearlo, incluyendo los motivos por los que desarrollamos The Global Fund for Women y como implementamos nuestro programa.  

· Queremos compartir algunas lecciones aprendidas y que esperamos sean útiles para todas aquellas que seriamente desean recaudar fondos y recursos para sus programas. También compartiremos listas de ideas y de instituciones que pueden ser fuente de recursos y de financiamientos. 

· Este folleto fue posible gracias al apoyo de la Fundación Shaler Adams. Bird Publishing donó tiempo para el armado. Jes Morse asistió con la investigación y coordinación y Anne Firth Murray redactó el texto. En nombre de The Global Fund for Women, les damos a todas muchas gracias! 

· Para empezar, permítanme usar unas palabras de Gandhi "Si la causa es justa, los medios van a llegar…" Hay recursos ahí afuera—en cualquier comunidad—hasta en la más pequeña y la más pobre. Debemos empoderarnos para ganar el acceso a esos recursos para nuestras causas. 

Anne Firth Murray
The Global Fund for Women
Agosto 1995

Para solicitar recursos:
Primero, favor leer nuestros formularios para solicitud de subsidios. Envíe su solicitud completa ÚNICAMENTE a: proposals@globalfundforwomen.org
Por favor tome en cuenta que por lo general, el Fondo Global no otorga donativos a:

· grupos ubicados (y trabajando primordialmente y/o únicamente) en los Estados Unidos; 

· individuàls 

· grupos cuyo principal propósito es el de la generación de ingresos con fines individuales o grupos con proyectos y fines de caridad. 

· grupos dirigidos y gerenciados por hombres y/o que no cuentan con mujeres en posiciones gerenciales y dirigenciales importantes 

· grupos en el norte que proponen sociedades o intermediación con el sur global 

· grupos que no tienen un enfoque en los derechos de la mujer. 

Sobre su solicitud enviada:
Si su solicitud ya fue asignada un número de referencia y quiere hacer preguntas acerca del estado de su solicitud, escriba su número de referencia en la linea de asunto y envíe su mensaje a una de las siguientes direcciones:

Si su organización se localiza en Asia, las Americas, el Caribe y Oceanía, escriba a proposalstatus1@globalfundforwomen.org
Si su organización se localiza en Africa, el Medio Oriente y Europa, escriba a proposalstatus2@globalfundforwomen.org

Para hacer un donativo al Fondo Global para Mujeres:
Enviar un mensaje por correo electrónico a: donations@globalfundforwomen.org
Commentarios, preguntas, sugerencias para nuestra página Web:
Favor enviar un mensaje por correo electrónico a: webeditor@globalfundforwomen.org
Información o preguntas que no sean acerca o respecto a su solitud:
Favor comunicarse con nuestra recepcionista al (415) 202-7640 o enviar un mensaje por correo electrónico a gfw@globalfundforwomen.org
MUJER, DINERO Y EMPODERAMIENTO

Muchas de las lectoras de este folleto deben haber estado en la IV Conferencia de la Mujer de Beijing, China, 1995. Muchas habrán recibido fondos para asistir a la Conferencia. Otras no pudieron hacerlo y quizás se vieron en la opción de usar el dinero que tenían previsto para sus actividades.
Todas estamos en ongs que trabajan en favor las mujeres, y la mayor parte del tiempo estamos viendo cómo conseguir dinero, ya sea para el trabajo de la organización o para actividades individuales—como ser asistir a la Conferencia—Nunca parece haber dinero para lo que queremos hacer.
Sin embargo, una cosa es cierta: en alguna parte, allá afuera, hay dinero. Proveernos de nuestros propios fondos o ingeniarnos para obtener el dinero para llevar adelante un programa valioso es empoderante y satisfactorio. Esto lo estamos diciendo en el afán de empoderar. Creemos que "empoderamiento" es tener visión, planificar cómo llevar adelante esa visión, y saber cuales son los primeros pasos que deben tomarse para poner en marcha el plan.
Ahora, volvamos sobre algunos conceptos generales acerca de obtener fondos y de como ese proceso puede ser "empoderante". Primero, recordemos el pensamiento de Gandhi "Si la causa es justa, los medios van a llegar…". En otras palabras: la causa debe ser correcta.
Si usted va a pedirle a otros (personas, fundaciones, corporaciones u otras agencias) que le paguen un viaje para asistir a una conferencia o que le den dinero para una actividad, debe saber muy claramente por qué debe ir a la conferencia, o por qué la actividad debe llevarse a cabo. ¿Qué beneficio importante se obtendrá de la ejecución del proyecto? ¿Qué beneficio de largo plazo se establecerá en el mundo si el proyecto se desarrolla? Si usted puede contestarse interiormente estas preguntas, estará "empoderada" para pasar a la próxima lección.
La segunda lección está relacionada con el "producto" y usted debe estar orgullosa de "venderlo". ¿Su organización o su grupo está bien gerenciado? ¿Sus planes son claros? ¿Los programas/ proyectos tienen sentido en función de los objetivos generales de su organización? ¿Su grupo tiene quien le brinde asesoría, consejo, soporte y pensamiento crítico—un consejo asesor? ¿Usted ha incluido en su grupo a personas que puedan verse afectadas por el trabajo que van a realizar?
Si puede aproximarse a un donante potencial con la sólida conciencia de que su causa vale la pena y que su organización—aunque sea pequeña, recién nacida y modesta—está bien organizada y es responsable, se habrá "empoderado" para el próximo paso.
Esta lección puede decirse en forma muy simple: ¡Pida y se le dará… ! Si usted le pide a un número suficiente de personas, instituciones y agencias—y si su causa es justa y su ong funciona como debe—usted recaudará dinero. Si usted no pide, no va a recibir. Esto puede resultar muy difícil en ciertas culturas, y quizás sea una pena que así sea, pero hemos descubierto que casi siempre es cierto.
Una persona sabia dijo "Le recomiendo presentarse ante todos los que usted sabe que le darán algo; luego a aquellos de los cuales usted duda que le darán algo y les mostrará la lista de los que ya le han dado; y finalmente, no descuide a aquellos que usted está segura que no le darán nada, puede ser que usted esté equivocada en algún caso". En otras palabras: ¡si usted quiere que alguien le done dinero, pídalo! Si su causa es valiosa y apreciable, la gente querrá asociarse con ella.
Mientras le está pidiendo dinero a los otros, hágase esta pregunta ¿Yo he dado dinero? (Seguro que se contesta rápidamente ¡Pero estoy dando mi tiempo y mi experiencia…!) Es cierto, es así. Usted cree en la causa y está invirtiendo mucho tiempo en ella. Pero es importante que  usted misma se dé dinero, aunque sea poco, si usted le está pidiendo a otros. De esa manera, usted puede solicitarles dinero con mucha mayor credibilidad. Cuando nosotras somos donantes, sabemos apreciar lo difícil que es determinar a cual de todos los grupos hay que apoyar. Al convertirnos en donantes, equilibramos las relaciones con los otros y comenzamos a entender como se siente esa persona cuando es tratada únicamente como una fuente de recursos y no como un partenaire compartiendo un proyecto.

Recuerde otro pensamiento ¡Podemos vivir con lo que conseguimos, pero hacemos la vida con lo que damos! Usted se empodera pidiendo y dando y entonces, puede pasar a la próxima lección.
Esta parte también es muy sencilla. Diga ¡Gracias! y trate de incluir a las personas que le han dado algo para sus actividades. Los donantes ahora se han convertido en parte de su causa. Están con usted, no separados. Comparten su visión y son parte del grupo, una parte importante. Agradézcales, inclúyalos, pídales nuevamente apoyo, dígales otra vez gracias y así sucesivamente. Usted será empoderada por la gente que ha donado a su causa y ellos serán empoderados por usted y su grupo!
LECCIONES APRENDIDAS

Queremos compartir cosas que hemos aprendido. También por qué y cómo creamos nuestra Global Fund for Women y algunas cosas que asimilamos mientras recaudábamos fondos.
¿POR QUÉ SE CREÓ THE GLOBAL FUND FOR WOMEN?
Porque a los grupos de mujeres, especialmente de los países pobres, generalmente se los saltea en los programas internacionales de desarrollo—en parte debido a enfoques tradicionales y en parte porque los grupos de mujeres no acostumbran a trabajar dentro de estructuras establecidas. Estaban naciendo nuevos grupos en todas partes del mundo, pero las mujeres continuaban siendo las más pobres entre los pobres y se las seguía dejando fuera de los centros de poder.

Creando una fundación que diera dinero a grupos de mujeres, incrementábamos sus posibilidades de participar efectivamente en sus respectivas sociedades. Sabíamos que el apoyo financiero a los grupos de mujeres era insuficiente y que algunos de esos grupos eran dejados de lado. Por estas razones, decidimos recaudar fondos con el objeto de distribuirlos entre grupos de mujeres, de manera flexible.

Empezamos The Global Fund for Women en junio 1987, con unos pocos cientos de dólares que donamos nosotras mismas. Las tres fundadoras de la fundación no eran ricas, de manera que teníamos que buscar dinero en otros lados si queríamos realizar nuestro sueño.

¿CÓMO IMPLEMENTAMOS EL PROGRAMA?
Como la mayoría de las mujeres que están formando un grupo, comenzamos como voluntarias (Anne Firth Murray dirigió la organización durante los primeros dieciocho meses como voluntaria, mientras trabajaba a tiempo completo en otro empleo) Pedimos ayuda a amigos y fundaciones.
Aprendimos rápidamente que para recaudar fondos:
· Teníamos que ser muy claras acerca de nuestro objetivo y del establecimiento gradual de nuestro programa. Necesitábamos concretar nuestros valores: 
· ¿Qué defendíamos? 

· ¿En qué creíamos?  

· Necesitábamos especificar los roles de las personas involucradas. ¿Quiénes estarían en nuestro Consejo de Dirección y Consejo de Asesores?
· ¿Quién sería la voz de la organización?
· ¿Que procesos seguiríamos para la toma de decisiones? 

Necesitábamos determinar un sistema lógico de manejo del dinero, de manera que si recaudábamos fondos, pudiéramos asumir la responsabilidad y ser confiables para los donantes. Comenzamos a contestar estas preguntas y la gente empezó a darnos dinero para entregarlo a grupos de mujeres. Iniciamos un proceso abierto y "transparente", desarrollamos estructuras y operatorias con "algunas" de las formas de los sistemas jerárquicos mientras que respetábamos la enorme importancia de la participación y las consultas. image included Reconocimos que alguien debía llevar adelante las tareas cotidianas de la organización y supimos que esa persona debía tener libertad para ser creativa y responsable. También supimos que necesitábamos un Consejo de "mujeres sabias"—nuestro Board—cuya tarea sería la de monitorear los trabajos de la fundación. Desarrollamos una serie de premisas que guiaran nuestras operaciones. A través de los años, muchas personas y organizaciones han venido a compartir nuestra visión de un mundo mejor y han dado fondos a The Global Fund for Women. Hemos aprendido muchísimo de esas personas generosas.

¿QUÉ APRENDIMOS?
Muchas de estas cosas ya están contenidas en los párrafos anteriores. La primera lección sin embargo, es:
Para recaudar dinero es necesario que: Pidamos dinero. Después de haber pedido y recibido, es esencial agradecer a aquellos que han dado e incluirlos en nuestra tarea. Volvemos a agradecer, volvemos a pedir, agradecer y siempre así…
Para pedir dinero u otros recursos para nuestros programas, debemos reunir los siguientes componentes programáticos:
· Una visión precisa de qué queremos hacer y por qué. (Si la causa es noble, los medios aparecerán…) Un plan concreto de cómo la idea podrá realizarse y quién cubrirá qué roles en la organización.
· Una propuesta clara acerca de cuánto costará el programa y cómo se utilizarán los fondos, y también la voluntad de lograr un excelente gerenciamiento y evaluación del proyecto.
· Un compromiso acerca de la diversidad de origen de los fondos. La diversidad es esencial en todos los aspectos del trabajo de una organización. A través de la diversidad, se aprende y se está en condiciones de poder acceder a diferentes grupos de personas y en consecuencia, a diferentes fuentes de recursos.
· Un plan de recaudación debe incluir diferentes fuentes (clubes de servicios, socias, entradas que provengan de actividades, empresas, fundaciones, organismos oficiales, etc.) Todas las actividades se verán aumentadas a través de la diversidad. Piense en un jardín, que solamente puede ser saludable y libre de pestes si tiene muchas plantas diferentes. Piense en las inversiones personales, que necesitan ser diversas para ser estables en el largo plazo.
· Debe existir el compromiso de tratar a todas las partes de la organización con el mismo respeto y confianza. Este es un aspecto clave para la búsqueda de fondos: el comité asesor y el staff de la organización son importantes. De la misma manera que lo son los "clientes". Los donantes reales y los potenciales deben tener la misma importancia. La ong. que busca fondos es como un puente entre una comunidad necesitada (las mujeres) y una comunidad con recursos (los donantes). Los donantes deben ser tratados como iguales, tal como los clientes de una organización (a quienes se les está dando un servicio), que también son tratados como iguales. Para las organizaciones de mujeres que están buscando fondos, este enfoque, que implica respeto y consideración, es de extrema importancia. 

Tengan en cuenta que no se busca dinero porque sí. Estamos buscando fondos para cambiar el mundo de una manera positiva. Es por eso que la manera en que hacemos nuestros proyectos es tan importante como los proyectos que hacemos. Podemos tratarnos bien, obtener fondos y hacer buenas cosas!
¿DÓNDE ESTA EL DINERO?

Durante meses, muchas mujeres han trabajado con nosotras, en talleres para la obtención de fondos. Cuando les preguntamos ¿dónde está el dinero?, ellas traían muchas ideas, las cuales hemos listado. A un famoso ladrón de bancos le preguntaron ¿Por qué roba bancos? , y él dijo "Porqué allí es donde está el dinero". No les aconsejamos robar bancos—seguro que no! Pero si queremos obtener dinero, debemos ir allí donde está!
RECAUDAR FONDOS EN SU COMUNIDAD:
· Remates y subastas 

· Bazares y Ferias 

· Vender una función de teatro, cine, un ballet 

· Venta de velas 

· Asados—debates invitando a donantes 

· Actividades literarias cobrando entrada 

· Venta de tortas y comidas 

· Jornadas de Belleza—Desfiles de moda 

· Torneos de Bridge (o de truco) 

· Ventas de caridad 

· Cocktails de arte 

· Venta de artesanías 

· Conferencia y "pasar la gorra" 

· Organizar visitas pagas a casas especiales 

· Loterías—Rifas 

· Deporte con sponsor 

· Caminatas 

· Maratones Ferias callejeras- carnaval 

DENTRO DE LA PROPIA INSTITUCION:
· Consultarías por servicios 

· Subcontratos gobierno y/u otros 

· Consultarías (hágase pagar por tareas de su especialidad) 

· Escribir/ vender publicaciones 

· Cobrar por las actividades que se realizan (talleres, etc.) 

· Escribir notas y cobrarlas 

· Cuotas de socios 

· Reducir costos 

· Exenciones impositivas 

· Correo directo pidiendo donaciones 

· Inversiones financieras (si tiene con qué) 

· Desafiar a un donante a que aporte la misma cantidad que logró recaudar la ong 

· Legados y herencias 

· Marketing de temas vinculados 

PERSONAS A QUIENES PEDIRLE:
· A aquellos que antes le han dado 

· A la gente con la que alguna vez trabajó 

· A entidades benéficas (Rotarios, Leones, etc.) 

· A Bancos y grupos financieros 

· Acepte donación de trabajos de profesionales: abogados, escritores, etc. 

· Pida que cada amigo consiga 10 amigos de $10—cada uno. Entrene a voluntarios 

· Consiga pasajes aéreos y de ómnibus gratis

BUSCANDO FONDOS PARA UN PROYECTO PEQUEÑO

Cuando empezamos un grupo o pensamos en algún proyecto importante—a lo mejor sólo una idea y dos o tres mujeres—podemos estar necesitando una cantidad relativamente chica de dinero. Esta sección describe algunas formas sencillas de recaudar fondos para empezar un grupo, realizar una conferencia o llevar adelante un proyecto discreto.
"Nunca hay un comienzo demasiado pequeño." Quizás usted tenga una visión de cambio o una idea y quizás tenga un grupito interesado en el tema. Si es así, elabore el plan y LÁRGUESE!!! (Hace 8 años, The Global Fund empezó con una idea y un plan; desde aquellos días hasta ahora, más de 600 grupos de mujeres en mas de 100 países han recibido apoyos que totalizan casi los 5 millones de dólares.) Nosotras vamos a ser las primeras en decirle que no hay principio demasiado pequeño.
Imaginemos que necesitamos juntar una suma bastante chica de dinero para registrar a nuestro grupo, imprimir la papelería institucional y hacer una reunión preparatoria. Mientras tanto, también tenemos la intención que alguna de nosotras pueda viajar a un seminario internacional, o queremos iniciar una campaña de reclutamiento de socias. Cada una de estas actividades cuesta poca plata (comparando con lo que cuesta establecer una clínica o una universidad), pero de todos modos, necesitamos recursos para implementar el plan de trabajo que concrete nuestra idea.
En los párrafos que siguen, sugerimos algunas formas, relativamente simples, para conseguir sumas pequeñas de dinero. (Pedimos perdón por usar dólares en nuestros ejemplos, pero no tenemos a mano los valores de todas las monedas).
· Done usted misma: Es la manera más sencilla de recaudar fondos—si es posible—y no hay duda que es mas liberador y mas empoderante dar, para su propia participación como para la participación de otro/a . Recuerde : "Podemos vivir con lo que conseguimos, pero hacemos la vida con lo que damos".
  

· Haga una lista de todos sus amigos que puedan estar interesados en el proyecto o en la actividad planeada . Calcule cuanto puede aportar cada uno. Escríbales y deles detalles de la actividad. Explique por qué es importante que se lleve a cabo, y pídales que la apoyen. Visite o llame por teléfono a los que no le han contestado después de 2 semanas. Si usted, por ejemplo, está necesitando juntar $1,000, sólo necesita 10 amigos que le den $100 cada uno, o 20 amigos que le den $50, o 40 que le den $25. Si usted explica por qué la actividad es importante y detalla qué resultados se obtendrán, le va a ser más fácil pedir. Volvamos a repetir "Si la causa es correcta, los fondos van a aparecer".
  

· Aporte usted parte del total, por ejemplo $100—y pida a sus amigos que completen el resto. Esto es muy efectivo porque no les está pidiendo nada que usted no haya hecho ya. Si usted no está dispuesta a hacer el esfuerzo (incluso en una mínima proporción)  ¿por qué otros deberían hacerlo? Volvemos a preguntar ¿por qué una fundación u otra agencia deberán apoyar a alguien que no se apoya a sí mismo?
  

· Mire a su alrededor y vea qué hay en su casa que usted no necesita. Pídale a sus amigos que hagan lo mismo. Haga una venta y aplique lo recaudado al proyecto.
  

· Prepare con dos o tres personas del grupo, una comida deliciosa en donde se pueda discutir la situación de las mujeres en el mundo. Invite la mayor cantidad de gente posible y pida que cada uno done $20. Explíqueles como ese aporte va a apoyar a las mujeres y como las actividades que usted desarrolla apuntan a mejorar la situación de ellas. 
  

· Organice una fiesta o un té informal. Invite cuanta gente pueda y durante la reunión, haga un alto y hable de la situación de las mujeres en el mundo y la importancia de las actividades que ustedes están desarrollando. Pida a la gente que le done $20/50 para esa actividad. Ponga una canasta en la puerta y haga saber que esas donaciones irán para beneficio de las mujeres.
  

· Entre el tiempo en que usted está leyendo esto y el tiempo en el cual se desarrollará la actividad que tienen pensada, le conviene hacer un esquema de recaudación y realizar alguna actividad cada mes, hasta llegar al monto necesario.
  

· Haga una lista de empresas, negocios, iglesias y clubes a los que usted pueda ir a visitar. Haga una cita con las autoridades y explique por qué es importante para las mujeres que esa actividad se realice. Solicite donaciones u ofrezca dar una charla al equipo de la institución o a sus miembros cuando la actividad se haya realizado. 

· Consiga un empleo part-time durante unos seis meses y ahorre lo que ganó para poder llevar adelante la actividad prevista.
  

· Pida a unas 15/20 personas que guarden sus monedas todas las noches, durante los próximos seis meses. Guarde usted las suyas. Organice un modesto encuentro para agradecer a aquellos amigos que la apoyaron y cuente el dinero ese día especial, oportunamente previsto. Si es necesario, use alguno de los otros métodos para reunir el dinero que aún se necesita para poner en marcha determinada actividad.
  

· Busque a alguna persona famosa de su comunidad para una actividad especial y pídale a alguna amiga que la reciba en su casa para la presentación. Pídale a los que asistan que le den $20 y aproveche para explicar en que proyecto usted va a aplicar esos fondos.
  

· Empiece una "cadena" de comidas. Invite 12 personas a comer y pida $12 a cada una. Pídale a 2 de los invitados, que a su vez inviten a 12 personas a comer, y les pidan $12 y así sucesivamente. Si ésto se da, lo recaudado en su comida sería: $12 x $12 = $144 y esa misma suma se agregará en cada comida que se realice. Por supuesto que puede variarse el número de invitados y el monto solicitado, y es muy posible que a sus amigos les interese esta forma simple de ayudar a su proyecto. 

Uno sólo o la combinación de estos métodos deben permitirle recaudar fondos. Después de sus exitosos esfuerzos recaudadores: agradezca a todos los que ayudaron. Hágalo una y otra vez. Cuando alguna de las actividades planeadas empiece a estar en marcha, invite a quienes la apoyaron a una reunión discreta, remarque la importancia de la actividad y los éxitos obtenidos hasta ahora. Deles las gracias. Ellos son ahora parte del grupo: comparten su visión. Son parte de su red de empoderamiento.
ORGANIZACIONES QUE PUEDEN DAR FONDOS  A PROYECTOS DE MUJERES

Los grupos que reciben su fuerza finaciera y psíquica de sus propias comunidades, tienen mayor posibilidad de perdurar en el tiempo. Es por eso que las "recetas" y sugerencias que hicimos enfatizaron la recaudación de fondos en la propia comunidad, en cualquier lugar donde los encuentre. También hemos enfatizado la importancia de diversificar el origen de los fondos.

Sin embargo, muchas veces es apropiado pedir fondos a organizaciones ajenas a la comunidad. Esta sección aborda el cómo acercarse a esos grupos. No hay "magia" en obtener dinero de financiadoras; el hacerlo implica una ardua y perseverante tarea como así también mucha claridad acerca de los propósitos y los programas.

Antes que ustedes escriban a cualquier potencial financiadora, deben tener en mente estos conceptos:

· Recuerde que pedir dinero va más allá de escribir la propuesta. Su organización—en sus aspectos gerenciales y financieros—debe estar en perfecto orden de manera de poder explicar claramente que hacen, como lo hacen y porqué lo hacen.

·  Desarrolle sus planes para lograr sus objetivos, incluyendo los objetivos para la financiación. Recuerde que su búsqueda de fondos debe ser diversificada. (No dependa sólo de agencias o fundaciones internacionales. Busque recursos en su propia comunidad.

· Ahora puede pensar en escribir a una organización pidiendo fondos. Primero, trate de saber lo más posible de la agencia a la que está escribiendo, incluyendo el nombre de la persona apropiada o el detalle de sus programas regulares. (Los programas y los staff de estos organismos cambian muy a menudo, por eso no hemos podido incluir esa información.) Cuando escriba por primera vez, pregunte por los criterios de financiación y las guías de solicitud y las instrucciones para llenar los formularios.)

· Pregúntese ¿Los intereses de esta agencia están de acuerdo con las actividades y los objetivos de nuestro grupo? Si usted cree que es así, escriba solicitando información y envíe una propuesta siguiendo los requerimientos formales.

·  Después de haber enviado su propuesta, verifique que la solicitud ha llegado. Muchas veces estas cosas se pierden en el correo. Escriba una nota corta brindando información actualizada, los teléfonos e incluso, planee una visita. Trate de establecer una relación con la persona indicada. Ella va a interesarse en su trabajo. Trátela como partenaire en su proyecto compartido.

·  Tenga presente que la mayoría de los proyectos mandados a las fundaciones y otras agencias, serán desechados. El suyo puede ser uno de ellos. De esta manera, evitará sentirse mal cuando le digan NO. De todos modos, escriba una buena carta agradeciendo el tiempo que le han dedicado. Las Fundaciones tienen fondos limitados, y no pueden apoyar todos los buenos proyectos. Incluso si el suyo no ha sido apoyado, las buenas relaciones que pueda mantener con el potencial donante puede fortalecer su red de contactos.

·  Si usted recibe un subsidio, agradezca inmediatamente al donante. Mantenga una relación permanente y esté siempre en condiciones de mandarles los documentos y los informes que sean necesarios. Cumpla siempre con las fechas topes. Si no puede mandar los informes a tiempo, escriba y explique el por qué. No tenga vergüenza en pedir fondos otra vez. Converse con su contacto cual sería la mejor forma y el mejor tiempo para pedir otro apoyo. Comparta con ella sus expectativas y sus sueños. 

· Recuerde que las personas de las agencias son seres humanos. Si solamente se sienten como una fuente de dinero, van a sentirse mal. Se preocupan y quieren y necesitan ser tratadas con calidez y respeto.

·  Encontrar financiación "afuera" tiene costos y beneficios. Por un lado, usted puede necesitar el dinero para su buena causa. Por otro, a pesar de los intentos de la gente en crear una relación de igualdad entre donantes y donados, el dinero puede representar poder y las diferencias existentes entre las personas pueden acentuarse en una relación en la que interviene el dinero. Es por eso que enfatizamos la necesidad de tener diversas opciones de financiación, que centren la relación en valores como el cuidado, la apertura y el respeto mutuo.

·  A continuación incluimos un listado de algunas de las agencias financiadoras internacionales que han apoyado actividades de mujeres en los años recientes. Puede ser que esta lista no incluya a todos los entes financiadores, pero es lo mas completo que pudimos lograr. (Se agrega la lista) 

Este Manual fue elaborado por The Global Fund for Women en agosto de 1995. The Global Fund for Women agradece a nuestra contra parte Monique Altschul por la idea de traducir y circular este manual entre las organizaciones de habla castellana. También agradecemos a Alicia Contreras por editar el manual

