Español a continuación

Sustainable Funding for Impact Organizations in LATAM – Key Takeaways
1. Impact alone does not secure funding
· Organizations must clearly communicate their value to funders, partners, and clients 
· Social impact needs to be translated into measurable outcomes and tangible benefits 
2. A clear and tailored value proposition is essential
· Different stakeholders (communities, companies, universities) derive different types of value 
· Messaging must be adapted to each audience to ensure relevance and engagement 
3. Financial sustainability must be built from the start
· Revenue generation should be integrated into the impact strategy 
· Relying only on grants and donations creates long-term vulnerability 
4. Charging for services strengthens sustainability
· Charging companies increases credibility and perceived value 
· Providing services for free to paying stakeholders can undermine positioning 
5. Communication and positioning are as important as the solution
· Strong storytelling and clear messaging are critical 
· Organizations must explain not only what they do, but why it matters and what results it generates 
6. Relationships and trust drive funding opportunities
· Long-term relationships often lead to future funding 
· Individuals within networks can unlock opportunities across different organizations over time 
7. Diversification reduces financial and operational risk
· Income streams, clients, and geographies should be diversified 
· Dependence on a single donor, client, or market increases vulnerability 
8. Expansion requires investment and patience
· Entering new markets often involves initial financial losses 
· Growth should follow validated demand rather than assumptions 
9. Not all funding opportunities are beneficial
· Alignment with mission and capacity is essential when selecting funding 
· Poorly aligned opportunities can lead to mission drift and operational strain 
10. Execution credibility is key to securing funding
· Funders prioritize proven results and delivery capacity 
· Demonstrating impact through evidence is more important than theoretical potential 
11. Understanding stakeholders is critical for fundraising success
· Different audiences require different value propositions and communication approaches 
· Funding strategies should be based on value creation, not only donor identification 
12. Sustainability is a continuous process
· It should be developed from the beginning, not treated as an end goal 
· Organizations must continuously adapt while maintaining their core mission

Practical Tips
1. Defining Your Funding Strategy
· Identify all stakeholders benefiting from your work 
· Map how each stakeholder can contribute (client, partner, donor) 
· Build a mixed revenue model: 
· Service fees 
· Grants 
· Partnerships 
2. Communicating Value
· Prepare tailored messaging for different audiences:
· HR departments → talent acquisition 
· Diversity & Inclusion teams → impact and culture 
· Legal/compliance → regulatory alignment 
· Always answer:
· What problem do you solve? 
· Why does it matter to them? 
· What measurable results do you deliver? 
3. Early Revenue Generation
· Start with a small number of paying clients 
· Use early adopters as references 
· Expect high rejection rates (e.g. 20–30+ outreach attempts per client) 
· Avoid:
· Offering free services to paying stakeholders 
· Underpricing your value 
4. Building Partnerships
· Focus on organizations already benefiting indirectly from your work 
· Co-create solutions with partners instead of only seeking funding 
· Look for alignment with: 
· CSR goals 
· Innovation agendas 
· Educational missions 
5. Diversifying Income
· Combine:
· Donations and grants 
· Paid services 
· Corporate partnerships 
· Educational or training programs 
· Continuously assess:
· Which streams are stable 
· Which are high-risk 
6. Managing Growth and Expansion
· Validate demand before entering new markets 
· Start with pilot projects 
· Expect delayed returns 
· Ensure:
· Local capacity 
· Strong local partnerships 
· Sufficient financial buffer 
7. Selecting Funding Opportunities
· Before accepting funding, assess:
· Does this align with our mission? 
· Can we realistically deliver? 
· Will this strengthen or strain our team? 
· Does it create long-term value or short-term pressure? 
· Be prepared to decline opportunities that:
· Require unrealistic scaling 
· Compromise quality or user-centered design 

8. Building Credibility
· Track and document impact outcomes (not just outputs) 
· Use testimonials and case studies 
· Demonstrate real-life changes (e.g. employment, education access) 
· Focus on:
· Evidence over assumptions 
· Results over intentions 
9. Preparing for International Funding
· Maintain audited financial statements 
· Ensure full legal and administrative compliance 
· Allocate resources for: 
· Reporting 
· Monitoring 
· Documentation 
· Expect: 
· High administrative workload
· Changing reporting requirements
10. Networking and Relationship Building
· Develop a clear 30–60 second pitch 
· Engage in continuous networking (online and offline) 
· Maintain relationships over time
· Remember that opportunities often come through people, not processes 
11. Mindset for Sustainable Funding
· Expect rejection and iterate continuously 
· Do not wait for a perfect strategy to begin 
· Build sustainability from day one 
· Focus on:
· Mission consistency
· Strategic flexibility 
· Long-term thinking

Financiamiento Sostenible para Organizaciones de Impacto en LATAM – Principales aprendizajes
1. El impacto por sí solo no garantiza financiamiento
· Las organizaciones deben comunicar claramente su valor a financiadores, socios y clientes
· El impacto social debe traducirse en resultados medibles y beneficios tangibles
2. Una propuesta de valor clara y adaptada es esencial
· Diferentes actores (comunidades, empresas, universidades) obtienen distintos tipos de valor
· El mensaje debe adaptarse a cada audiencia para asegurar relevancia y compromiso
3. La sostenibilidad financiera debe construirse desde el inicio
· La generación de ingresos debe integrarse en la estrategia de impacto
· Depender únicamente de subvenciones y donaciones genera vulnerabilidad a largo plazo
4. Cobrar por los servicios fortalece la sostenibilidad
· Cobrar a las empresas aumenta la credibilidad y el valor percibido
· Ofrecer servicios gratuitos a actores que pueden pagar puede debilitar el posicionamiento
5. La comunicación y el posicionamiento son tan importantes como la solución
· Una narrativa sólida y mensajes claros son fundamentales
· Las organizaciones deben explicar no solo qué hacen, sino por qué es importante y qué resultados genera
6. Las relaciones y la confianza impulsan oportunidades de financiamiento
· Las relaciones a largo plazo suelen generar financiamiento futuro
· Las personas dentro de redes pueden abrir oportunidades en distintas organizaciones con el tiempo
7. La diversificación reduce el riesgo financiero y operativo
· Se deben diversificar las fuentes de ingreso, los clientes y las geografías
· Depender de un solo donante, cliente o mercado aumenta la vulnerabilidad
8. La expansión requiere inversión y paciencia
· Entrar en nuevos mercados suele implicar pérdidas iniciales
· El crecimiento debe basarse en demanda validada, no en suposiciones
9. No todas las oportunidades de financiamiento son beneficiosas
· La alineación con la misión y la capacidad es clave al seleccionar financiamiento
· Oportunidades mal alineadas pueden generar desviación de la misión y presión operativa
10. La credibilidad en la ejecución es clave para obtener financiamiento
· Los financiadores priorizan resultados comprobados y capacidad de implementación
· Demostrar impacto con evidencia es más importante que el potencial teórico
11. Comprender a los actores clave es fundamental para el éxito en la recaudación de fondos
· Diferentes audiencias requieren distintas propuestas de valor y enfoques de comunicación
· Las estrategias de financiamiento deben basarse en la creación de valor, no solo en identificar donantes
12. La sostenibilidad es un proceso continuo
· Debe desarrollarse desde el inicio, no tratarse como un objetivo final
· Las organizaciones deben adaptarse continuamente manteniendo su misión central
Consejos prácticos
1. Definir la estrategia de financiamiento
· Identificar todos los actores que se benefician de tu trabajo
· Mapear cómo cada actor puede contribuir (cliente, socio, donante)
· Construir un modelo de ingresos mixto:
· Tarifas por servicios
· Subvenciones
· Alianzas
2. Comunicar el valor
· Preparar mensajes adaptados para distintas audiencias:
· Recursos Humanos → atracción de talento
· Equipos de Diversidad e Inclusión → impacto y cultura
· Legal/cumplimiento → alineación normativa
· Responder siempre:
· ¿Qué problema resuelves?
· ¿Por qué les importa?
· ¿Qué resultados medibles generas?
3. Generación temprana de ingresos
· Comenzar con un número reducido de clientes que paguen
· Utilizar a los primeros clientes como referencia
· Esperar altas tasas de rechazo (por ejemplo, 20–30+ intentos por cliente)
· Evitar:
· Ofrecer servicios gratuitos a quienes pueden pagar
· Subestimar el valor de tu oferta
4. Construcción de alianzas
· Enfocarse en organizaciones que ya se benefician indirectamente de tu trabajo
· Co-crear soluciones con socios en lugar de solo buscar financiamiento
· Buscar alineación con:
· Objetivos de responsabilidad social empresarial
· Agendas de innovación
· Misiones educativas
5. Diversificar ingresos
· Combinar:
· Donaciones y subvenciones
· Servicios pagos
· Alianzas corporativas
· Programas educativos o de formación
· Evaluar continuamente:
· Qué fuentes son estables
· Cuáles implican mayor riesgo
6. Gestionar el crecimiento y la expansión
· Validar la demanda antes de entrar en nuevos mercados
· Comenzar con proyectos piloto
· Anticipar retornos tardíos
· Asegurar:
· Capacidad local
· Alianzas locales sólidas
· Suficiente margen financiero
7. Seleccionar oportunidades de financiamiento
· Antes de aceptar financiamiento, evaluar:
· ¿Está alineado con nuestra misión?
· ¿Podemos implementarlo de forma realista?
· ¿Fortalece o sobrecarga al equipo?
· ¿Genera valor a largo plazo o presión a corto plazo?
· Estar preparado para rechazar oportunidades que:
· Requieran una expansión poco realista
· Comprometan la calidad o el diseño centrado en las personas usuarias
8. Construir credibilidad
· Medir y documentar resultados de impacto (no solo actividades)
· Utilizar testimonios y estudios de caso
· Mostrar cambios reales (por ejemplo, empleo, acceso a educación)
· Enfocarse en:
· Evidencia sobre suposiciones
· Resultados sobre intenciones
9. Prepararse para financiamiento internacional
· Mantener estados financieros auditados
· Garantizar el cumplimiento legal y administrativo
· Asignar recursos para:
· Reportes
· Monitoreo
· Documentación
· Anticipar:
· Alta carga administrativa
· Cambios en los requisitos de reporte
10. Networking y construcción de relaciones
· Desarrollar un pitch claro de 30–60 segundos
· Participar continuamente en espacios de networking (en línea y presenciales)
· Mantener relaciones a lo largo del tiempo
· Recordar que las oportunidades suelen surgir a través de personas, no de procesos
11. Mentalidad para el financiamiento sostenible
· Anticipar el rechazo y mejorar continuamente
· No esperar una estrategia perfecta para comenzar
· Construir sostenibilidad desde el primer día
· Enfocarse en:
· Coherencia con la misión
· Flexibilidad estratégica
· Pensamiento a largo plazo

