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La recaudación de fondos: Un panorama general

Por qué las personas dan dinero

· Porque quieren.

· Porque lo conocen a uno o a la persona que se los pide.

· Le hace falta a usted y les dijo que lo necesita (y por qué).

· Alguien se los pidió… No hay labor de relaciones públicas o de educación pública que ayude a menos que se le pida a la gente y se le dé la oportunidad de decir que sí.
· Creen que las cosas que usted les dice o defiende concuerdan con sus necesidades; por ejemplo, consideran que usted está abordando sus problemas.

· Lo conocen a usted —a veces desde la infancia— o a la persona que les pidió el donativo.

· Han trabajado con usted en temas o campañas importantes.

· Les gusta lo que usted dice y las cosas que defiende.

· Se sienten motivados a participar.

· Conocen a alguien más que está haciendo campaña con usted.

· No les gusta el otro candidato.

· Ven esto como una oportunidad de favorecer sus intereses.

· Consideran que usted es el candidato que más se parece a ellos.

· Se les “cortejó” bien.

· Uno les pide una y otra vez.
� Manual del capacitador: Habilidades del candidato, Increasing Women’s Political Participation in Guyana, Instituto Nacional Demócrata para Asuntos Internacionales.
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