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Introduccioén

Una organizacion sin &nimo de lucro (OSAL) es una entidad cuyo fin no es la
persecucion de un beneficio econémico, sino la busqueda de un beneficio social, altruista,
humanitario o comunitario (Ropero, 2018).

Por ello, este tipo de instituciones suele financiarse por medio de la figura legal de
donaciones y ayudas derivadas de organismos publicos, empresas privadas, agencias
financieras y personas naturales (Ropero, 2018) y, por lo tanto, su sostenibilidad depende
en gran medida de la dicha recaudacion de fondos.

Para incentivar dichos apoyos se han creado mecanismos que buscan a través de
ventajas tributarias y estatus legales motivar desde el punto de vista econémico, aunque
también es necesario considerar que muchas donaciones tienen como motivaciones
de parte de los donantes la satisfaccion emotiva y social de altruismo, asi como el
prestigio generado por la accién (Minguez, 2022).

Sin embargo, en los ultimos afos se observa una tendencia a la disminucién de
este tipo de aportes derivado de factores econdmicos adversos y diferentes situaciones
sociales y ambientales (Minguez, 2022).

Cada vez hay més entidades que dependen de la ayuda financiera para la
sostenibilidad y por ende es mayor la competencia para captar recursos. Por lo tanto, el
presente trabajo busca identificar los factores que influyen en la intencién y concrecion de

donaciones, asi como las estrategias de mercadeo relacional que pueden maximizar la
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captacion de fondos en OSAL del sector salud, con el fin de aplicarse a la Fundacién Valle

de Laboyos.

Definicion del Problema

2.1 Hipotesis del problema

Hipotesis 1
La falta de transparencia en el uso de fondos y la percepcion de fraude afectan

negativamente la intencion de donar a organizaciones sin animo de lucro en salud.

Hipétesis 2
La pobre percepcion de la necesidad y la falta de informacion sobre el destino de
la donacion disminuyen la disposicién a contribuir econémicamente a estas

organizaciones.

2.2 Validacién del problema

Para la validacion del problema planteado en este estudio, se realizo una encuesta
titulada "Dona con confianza. ¢Qué te impide ayudar a quienes mas lo necesitan?",
aplicada a 57 personas con el propdsito de evaluar los factores que influyen en la
intencion de donacion a organizaciones sin animo de lucro en salud. El detalle de las

preguntas y el andlisis de los resultados se encuentra detallado en el anexo A.
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Considerando las primeras hipétesis, se pregunto a los encuestados cuales son los
principales factores que les impiden donar y se indag6 sobre los elementos que les
generarian mayor confianza para realizar una donacion.

Valorando la segunda hipoétesis, se incluyeron preguntas sobre la frecuencia y
modalidad de donacién preferida, explorando los principales destinos en los que los
donantes preferirian que se invirtieran los recursos.

Los hallazgos principales confirman que la transparencia y la comunicacion sobre el
uso de los recursos son factores determinantes en la decision de donar. La mayoria de los
encuestados manifestd que la percepcion de fraude y la falta de informacién sobre el
impacto de las donaciones limitan su disposicién a contribuir. De igual forma, la intencién
de donar aumenta cuando se proporciona informacion clara y accesible sobre el destino
de los fondos.

2.3 Analisis del contexto
2.3.1. Analisis de laindustria

Para desarrollar el analisis de la industria, es necesario identificar la situacion de
las OSALES vy, posteriormente, los retos que enfrentan para su sostenimiento,

especialmente en lo relacionado con las donaciones.

Situacion de las Organizaciones Sin Animo de Lucro en Colombia
En el afio 2020 habia un total de 193.070 Organizaciones Sin Animo de Lucro en
Colombia (Castillo, 2023), incluyendo asociaciones, corporaciones y fundaciones, que son

constituidas por una 0 mas personas, ya sean naturales o juridicas, con el propésito de
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realizar actividades en beneficio de sus asociados, de terceros o de la comunidad en
general, sin perseguir la distribucion de utilidades para sus miembros (Camara de

Comercio de Bogotd, SF).

Los retos de las OSALES para el sostenimiento: donaciones

El articulo 1443 del Cddigo Civil indica que “la donacidn entre vivos es un acto por
el cual una persona transfiere, gratuita e irrevocablemente, una parte de sus bienes a otra
persona que la acepta” (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, 2018), y cualquier
persona natural o juridica podra hacer donaciones a entidades de derecho publico,
entidades sin animo de lucro, personas juridicas y naturales (Direccion de Impuestos y

Aduanas Nacionales, 2018).

En la investigacion realizada por Vélez (2020) acerca de los obstaculos
administrativos de Organizaciones Sin Animo de Lucro concluyd que un denominador
comun es la dificultad para conseguir recursos econémicos y donativos, debido al miedo o

desconfianza que sienten los donantes de apoyar la labor de estas asociaciones.

Por lo tanto, es fundamental identificar los factores que influyen en la decision del
donante, considerando que la recaudacion de fondos es uno de los principales retos de
gestion de las OSALES y hasta el momento sus principales fuentes de ingresos provienen

de los donantes individuales (Solarte, 2018).

Los donantes prefieren aportar a causas u organizaciones cuya mision es

compatible con sus creencias y valores (Dos Santos, 2014), y tienden a favorecer
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beneficiarios similares a ellos y que se mueven mas por iniciativas principalmente para

nifios, pacientes con cancer o animales (Chapman, 2022).

Investigadores también han estudiado la brecha entre la intencion de donar y
hacer realidad la donacion. Se han determinado varios factores extrinsecos e intrinsecos
que pueden explicar esta brecha (tabla 1). Aproximadamente el 37% de los que
expresaron la intencion de donacion no lo hicieron, y esta brecha es mas significativa en
donaciones de tiempo o voluntariado, ya que requieren mas esfuerzo.

Tabla 1.

Factores que influyen en la brecha de intencion / realidad de donacion.

Factores de influyen en la brecha de intencion / realidad de donacién

Factores intrinsecos Factores Extrinsecos
Tiempo y esfuerzo Redireccion del apoyo a otras causas
Disponibilidad de recursos Actitud hacia la ESAL
Cambio en circunstancias (salud /vida) Oportunidad o0 momento para donar
cambio en la percepcién de la ESAL Influencia de amigos y familiares
Motivacion interna (empatia/altruismo) Eventos sin precedentes (catastrofes)

Cambio de opinién

Fuente: Elaboracion propia a partir del texto de Nguyen et al (2022)

2.3.2. Analisis de Tendencias
En la actualidad, las OSALES estan posicionadas como entidades capaces de generar
e implementar soluciones a las necesidades en educacion, salud, recreacion y deporte,

medioambiente, bienestar social y derechos humanos (Rincén, 2013).
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Sin embargo, estas organizaciones deben enfrentar desafios que impiden que puedan
desarrollarse y crecer, careciendo de estrategias de financiamiento para su sostenibilidad.
Por lo tanto, se implementa el fundraising como una estrategia de captacion de recursos
para financiar actividades, considerandolo como el proceso de generar y conservar
relaciones con personas que pueden aportar a una OSAL (Suarez, 2019).

Para garantizar el sostenimiento de las OSALES, Netzer (2020) afirma que se deben
implementar estrategias de donaciones recurrentes y suscripciones, para asegurar
ingresos estables, usando tecnologias para asegurar la transparencia de las OSALES en
el manejo de las donaciones (Netzer, 2020).

Finalmente, el uso de Al para mejorar la digitalizacion en la recaudacion y la

segmentacion de los donantes para asegurar la sostenibilidad.

2.4. Descripcion del problema validado y su impacto

Una entidad sin animo de lucro busca fundamentalmente el desarrollo social, a
través de la influencia positiva en proyectos que afectan directamente a la persona, en
busca de su bienestar. Una de sus areas operacionales mas importantes es la del sistema
de recaudo de las donaciones que recibe.

Las donaciones en Colombia estan reguladas por el Codigo Civil y vigiladas por la
DIAN, y pueden tramitarse por una persona juridica o natural que busca tener actividades
altruistas, de responsabilidad social o recibir beneficios tributarios (Castellanos, Carrillo y

Choconta, 2019).
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Por lo tanto, considerando las dos hipotesis y la aplicaciéon del instrumento de
validacion, los principales hallazgos fueron:

La confianza y transparencia son las principales barreras, ya que los encuestados
indicaron que la falta de informacion sobre el uso de los fondos y el temor al fraude son
los principales factores que limitan su intencion de donar.

Ademas, las referencias de comunicacién son indispensables, ya que el 91% de
los encuestados expreso la necesidad de recibir informacion periédica sobre el destino de
sus donaciones, principalmente a través de correo electronico y redes sociales.

También se valido que la transparencia en el uso de los fondos, la publicaciéon de
informes de impacto y una comunicacion efectiva fueron identificados como los elementos
mas relevantes para incrementar la intencion de donar.

Una investigacion realizada por Nonprofit Tech for Good (2018) afirma que las
donaciones a causas asociadas a nifios y jévenes ocupan el primer lugar, seguido de
causas asociadas a salud y bienestar. Asimismo, las donaciones destinadas a animales y
vida silvestre ocupan el tercer lugar y finalmente, las causas de servicios humanos y
sociales.

Estos hallazgos confirman las hipétesis planteadas, demostrando que la falta de
transparencia y el miedo al fraude afectan negativamente la intencion de donar, y a su vez
gue la escasa informacion sobre el destino de las donaciones y la baja percepcion de la

necesidad reducen la disposicién a contribuir econémicamente.

10
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2.5. Andlisis de la competencia
Dada el tipo de organizacién, que como se ha mencionado es sin animo de lucro,
se considera competencia a organizaciones similares, que se encuentren dando

soluciones en el area de la salud.

2.5.1. Panorama competitivo
Lider del mercado: Fundacién Cardioinfantil (Bogotd)

Con mas de 50 afios de fundada como una organizacion privada sin animo de
lucro, presta servicios médicos y como Hospital Especializado, enfocado en atenciones
como la medicina cardiovascular, trasplantes y tratamiento de enfermedades de alta
complejidad pediatrica (Pagina oficial de la institucién, 2025).

Su objeto principal radica en “la prestacion de servicios de atencion de la salud
durante la vida de las personas”, mediante instituciones propias o externas con énfasis en
enfermedades cardiovasculares y de alta complejidad (Informe financiero anual de la
institucion, 2021).

Jugadores establecidos
Fundacién Santafé (Bogotd)

Con mas de 50 afios, es una entidad privada de caracter social que trabaja para
liderar e influir positivamente en el sector de la salud y contribuir al bienestar de los
individuos y de las comunidades, ofreciendo consultas médicas especializadas

(Fundacion Santafe, S.F.).

11
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Fundacién Valle del Lili (Cali)

Con 43 afos de historia como hospital de alta complejidad, opera con un equipo
humano conformado por 811 médicos. Crea e implementa iniciativas, proyectos y
programas sociales y ambientales que benefician a sus grupos de interés y a la
comunidad en general en linea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (Fundacion
Valle del Lili, S.F).

Jugadores de nicho

No se encuentran en la region de impacto de Fundacion Valle de Laboyos
Nuevos jugadores

No identificados en el momento.

Soluciones sustitutas o alternativas

Telemedicina: Médicos conectados desde otras partes del pais atendiendo la
consulta subespecializada.

Hospital Padrino: Buscaria acompafiamiento a los niveles basicos de atencion
médica para direccionar pacientes con patologias de dificil manejo.

Ruta de alta complejidad: busca conectar los pacientes con instituciones de salud en
el pais, sobre todo subespecialistas que no se encuentran en la region.
2.5.2. Comparacion de competidores

Para evaluar la posicion competitiva de las fundaciones analizadas, se establecieron

nueve factores clave y se calificaron en una escala escala de 1 a 5, donde 1 es muy bajoy

5 es muy alto considerando dichos factores. El detalle se encuentra en la Tabla 2.

12
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Para que la tabla pueda desarrollarse a través de una escala de calificacion, se
describen previamente los factores claves considerados.
Factores clave
Enfasis geografico: Nivel de cobertura territorial.
Poblacion objetivo: Diversidad de edades y condiciones médicas atendidas.
Servicios ofrecidos: Complejidad y variedad de especialidades médicas.
Ingresos diversificados: Dependencia de donaciones vs. sostenibilidad propia.
Transparencia en el uso de fondos: Nivel de transparencia y acceso publico a
informacion financiera.
Reputacién y confianza: Reconocimiento y percepcion de confiabilidad.
Investigacion y Desarrollo (I+D): Inversion en innovacion médica.
Trabajo comunitario: Alcance e impacto social de programas gratuitos.
Conocimiento de necesidades poblacionales: Conocer de primera mano las
necesidades de la region, teniendo acercamiento personalizado con sus habitantes.
Tabla 2

Andlisis de competencia por factores relevantes

Fundacion Cardio _ ~ Fundacion Valle del
Factor relevante _ Fundacion Santafé -
Infantil Lili
Enfasis geografico 5 4 4
Paoblacion objetivo 4 5 5
Servicios ofrecidos 5 5 5
Ingresos 3 4 5
Transparencia en el
5 4 5

uso de fondos

13
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Reputacién

confianza

1&D

Trabajo comunitario 5

Conocimiento  de

necesidades 4 4 5

poblacionales

Fuente: Elaboracion propia a partir de la informacion en 1&D (Investigacion y desarrollo),

JCI (Joint Commission International) y sitios web de las fundaciones.

2.5.3. Ventaja Competitiva

La Fundacion Valle de Laboyos busca llevar medicina subespecializada y de alta
complejidad a una regién del pais donde no hay oferta para este tipo de servicios
convirtiendo esto en la principal ventaja competitiva, al ofrecer un servicio a una regiéon
afectada por diversos factores sociales y econémicos donde no existe oferta para este tipo
de servicios.

Esta region, histéricamente afectada por diferentes factores sociales, no cuenta con
una clase empresarial desarrollada que apoye infraestructura en salud de alto nivel. Por
ello, la Fundacién Valle de Laboyos puede competir con los otros actores del pais en la
busqueda de recursos tanto nacionales como internacionales para desarrollar este
proyecto. Ademas, se consideran los siguientes factores clave de diferenciacion:

Atencion en la region del Putumayo, bota Caucana, Huila: Es la Unica de las

organizaciones comparadas que ofrece este servicio en la region.

14
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Transparencia en el uso de fondos: Se implementaran herramientas digitales que
permitan la rendicién de cuentas en tiempo real.

Alianzas estratégicas: La fundacion esta desarrollando acuerdos con lideres
sociales, medios de comunicacion e influencers.

Conocimiento de necesidades poblacionales: Conocimiento de primera mano de las
necesidades de la poblacién a través de encuestas y entrevistas.

Trabajo social: Impacto comunitario directo mediante programas de educacion y
salud preventiva.

Uso de herramientas digitales: Se implementaran plataformas tecnoldgicas para
mejorar la confianza de los donantes.

Para visualizar su ventaja competitiva, se realiz6 una curva de valor comparando la
Fundacién Valle de Laboyos con las anteriores fundaciones mencionadas. En esta curva,
se evaluaron seis factores clave en una escala de 1 a 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Los
resultados reflejan que la Fundacion Valle de Laboyos se destaca significativamente en
atencion en regiones desatendidas, cercania con la comunidad, trabajo social y uso de
herramientas digitales para rendicion de cuentas.

Tabla 3

Analisis la ventaja competitiva

Fundacion Valle Fundacion Fundacion Fundacion
Factor relevante _ _ i N
de Laboyos Cardio Infantil Santafé Valle del Lili
Atencion en la
region 5 1 1 1

15
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Transparencia en

elusodefondos 5 3 3 5
Alianzas

estratégicas 5 4 4 4
Conocimiento de

necesidades

poblacionales 5 3

Trabajo social 5

Uso

De herramientas
digitales 5 5 4 5

Fuente: Disefio a partir de la informacién en los sitios web e informacién publica de las
fundaciones.

Ademas, para poder analizar la informacion, se ha desarrollado la curva de valor
dentro del andlisis de ventaja competitiva, detallando los factores clave de diferenciacion y
resaltando como la Fundacion Valle de Laboyos se posiciona frente a otras organizaciones.
Figura 1

Analisis ventaja competitiva

16
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Ventaja competitiva

5 o2 & o
4
3
2
1
0
Atencidnenla Transparencia  Alianzas Conocimiento Trabajo social Usode
regiondel en eluso de estratégicas de herramientas
Putumayo, fondos necesidades digitales
Bota Caucana, poblacionales
Huila

=@= [ undacion Valle de Laboyos ==@=Fundacion Cardio Infantil
=@=[undacion Santafé =@=Fundacion Valle del Lili

Fuente: Disefio a partir de la informacion en los sitios web e informacion publica de las

fundaciones.

Definicién del cliente y/o usuarios

Para el éxito del plan de negocios, es indispensable comprender a los donantes,
dado que su participacion es crucial para el desarrollo, mantenimiento y sostenimiento de
la fundacion. Para ello, en la figura 2, se desarrolla el buyer persona.

Figura 2

Buyer persona

17
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Edad: 35-50 afios. + Satisfaccién personal y emocional por

Nivel socioeconémico: Medio-alto ayudar a otroa.
Educacion: Psicologa, con estudios en MBA. + Confianza en que su donacion esté siendo

Ocupacidn: Directora de una empresa en el utilizada de manera eficiente.
gire farmacéutico.

* Reconocimiento por sucompromiso social
dentro de su comunidad.

* Apoyar causas sociales que generen un
impacto positivo en la sociedad.

= Sentir una conexion emocional con la
causa.

= Contribuir al bienestar de poblaciones
vulnerables, especialmente nifios,
animales o perscnas con enfermedades
crénicas y catastroficas.

+ Prefiere organizaciones con una misién
clara y evidencia del impacto generado.

+ Utiliza redes sociales y plataformas
dw’gl(ales para informarse sobre causas
benéficas.

Hola, soy una profesional comprometida con el

« Dispuesta a participar activamente en

impacto social, siempre he sentido la necesidad de eventos de recaudacion o voluntariados.

contribuir al bienestar de los mas vulnerables.

’ « Falta de transparencia en el uso de los « Puede influir en su circulo cercano al
Me apasiona apoyar causas que generan un cambio fondos donados. compartir su experiencia positiva.
) . . i re el i
real, especialmente aquellas enfocadas en nifios, Insegrg'd?? sobre el impacto real de su .

N o contribucion. B * Abierta a nuevas formas de donacion,

animales y perscnas con enfermedades cronicas. * Falta de tiempo para involucrarse como crowdfunding o suscripciones
activamente en las causas periodicas.

Fuente: Elaboracion propia

Definicion de mercado

Considerando el mercado, hay 2 tipos de donantes: los individuales y los
empresariales. Para efectos de este proyecto considerando las hipétesis previamente

mencionadas, nos enfocaremos Unicamente en los donantes individuales.

4.1. Potencial de Mercado (Total Addressable Market — TAM)

El Mercado Total (TAM) representa el total de donantes potenciales sin
restricciones geograficas o logisticas. En Colombia, las 193,070 Organizaciones Sin
Animo de Lucro (OSALES) representaban el 15% del PIB en 2020 (Diario La Republica,

2022), reflejando una cultura de donacion activa.

18
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Segun un estudio de Charities Aid Foundation (CAF, 2023) el 37% de los
colombianos realiz6 donaciones monetarias a organizaciones sin animo de lucro en el
ultimo afo en Colombia o en el exterior, esto equivale a 13.2 millones de potenciales

donantes individuales para la Fundacién Valle de Laboyos.

4.2. Mercado Disponible (Serviceable Available Market — SAM)

Donantes individuales en el departamento del Caqueta, Putumayo, bota Caucana,
Huila y ciudades como Bogoté, Cali y Medellin. Se estima que el 20% de los donantes

individuales en Colombia contribuyen a causas de salud y educacion.

Considerando lo anterior, seguin la encuesta de poblacién activa (INE, 2024) en el
2023 se present6 un crecimiento de 2,5% en el nimero de personas activas, elevando a
la poblacién ocupada en mas de 22 millones de personas, considerando lo anterior, se

estiman 4.4 millones de personas donantes.

4.3. Mercado Objetivo (Serviceable Obtainable Market — SOM)

Del SOM de 4.4 millones de personas, se estima que la fundacién puede captar
inicialmente al 5%, lo que equivale a 220,000 donantes individuales; Si cada uno de estos
donantes contribuye con un promedio de $50,000 COP anuales de acuerdo a los
resultados de la encuesta aplicada, esto representaria un ingreso potencial de 11,000

millones de pesos anuales.

19
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Disefio de la solucion

Para el desarrollo, mantenimiento y sostenibilidad de la Fundacion Valle de
Laboyos, es necesario recaudar fondos a través de donaciones, razon por la que, se
deben considerar alternativas competitivas y el uso de tecnolégicas emergentes que
permitan la obtencion de estos recursos, mediante una propuesta fundamentada en la

validacion de campo realizada, alineando las necesidades de los donantes.

7.1. Andlisis de Alternativas Competitivas y Tendencias Tecnologicas

A partir de las hipétesis y hallazgos obtenidos, se identificaron los aspectos
prioritarios para los donantes en relacion con la transparencia y la percepcion de
necesidad de la donacién. Para abordar estas preocupaciones, se plantea un Producto

Minimo Viable (PMV) que permita validar la solucion de manera agil y efectiva.

Para ello, lo primero que se desarrollara es una solucion inicial que genere
confianza en los donantes y aumente la disposicion a donar, por medio de las siguientes

actividades:

Desarrollo de un sitio web con informacién actualizada sobre el uso de los fondos.

Reportes periodicos y testimonios de beneficiarios para dar a conocer el uso de los
fondos.
Sistema de trazabilidad de donaciones, donde cada donante pueda ver en qué se

usa su aporte.
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Generacion de contenido en redes sociales y newsletters para educar sobre la

importancia de la donacion.

Implementacion de alianzas con influenciadores y medios de comunicacion para

difundir la iniciativa.

Posteriormente se realizara la validacion y medicion de resultados con el fin de

evaluar el éxito de las actividades de PMV, considerando:

% de usuarios que completan una donacion después de revisar la plataforma.

Nivel de confianza en la organizacion antes y después de la implementacion del

PMV.

Engagement con el contenido educativo sobre transparencia y necesidad.

Feedback de donantes sobre claridad y confianza en el proceso.

Este PMV permitira validar la efectividad de la solucion en funcion de la confianza

generada en los donantes y la mejora en la intencién de donar. A partir de su
implementacion, se recogeran datos que permitiran iterar y optimizar la estrategia de

recaudacion de fondos.
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7.2. Priorizacion de las funcionalidades

Considerando la necesidad de sostenibilidad de la Fundacion Valle de Laboyos a
través de la recaudacion de fondos, es fundamental establecer una estrategia clara de
funcionalidades basandose en maximizar la confianza de los donantes y mejorar la
eficiencia en la captacion de recursos, abordando directamente los factores identificados
en las hipotesis planteadas.

Para ello se estructuran como criterios clave el impacto en la recaudacion de
fondos, viabilidad de implementacion y la alineacién con las expectativas de los donantes.

La tabla 4 presenta la priorizacion de funcionalidades con base en estos criterios.

Tabla 4

Criterios clave para la recaudacion de fondos

o Priorida o
Actividad Justificacion
d
Plataforma de Alt Facilita el acceso a donantes individuales
a
donaciones en linea mejorando la conversion de donantes.

_ Responde a la necesidad de trazabilidad y
Transparencia ] o
_ _ _ confianza en el uso de los recursos, alineandose
financiera mediante Alta ) ) _
con la demanda de mayor transparencia (Hipotesis

1),

sitio web

Alianzas estratégicas _ o
Permite obtener grandes aportes y legitimidad
con empresas y . _
_ Alta institucional, lo que refuerza la confianza 'y
organismos o .
_ _ credibilidad de la fundacién.
internacionales
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Permite generar espacios de interaccion directa con

Desarrollo de eventos

de recaudacion

Media

los donantes, comunicando de manera clara el

destino y el impacto de las donaciones (Hipétesis 2).

Fuente: elaboracion propia

7.3. Roadmap de la solucion y prototipado

El Roadmap se desarrolla en la figura 3.

Figura 3

Roadmap de la Fundacion Valle de Laboyos

Roadmap

1 _ 2 _— 3 _— a4
ETAPA 4:
ETAPA 1: ETAPA 2: ETAPA 3: RESULTADOS Y
INVESTIGACION DISENO OPTIMIZACION ESCALABILIDAD
Objetivo: Objetivo: Objetivo: Objetivo:

Confirmar que los problemas
detectados afectan la intencion
de donar.

Actividades principales:

* Encuestas y entrevistas a
potenciales donantes
individuales

* Benchmarking de plataformas
de donacion exitosas en salud
para identificar mejores
practicas en transparencia y
comunicacion.

* |dentificacion de alianzas
estratégicas con actores clave.
*Definicion de métricas clave
para evaluar el impacto de las
soluciones en la confianza.

Implementar una version inicial
de la solucion que aborde las
barreras principales de los
donantes.

Actividades principales:
*Lanzamiento de una web de
donaciones en linea con
transparencia financiera basica
(reportes y testimonios de
impacto).

*Desarrollo de contenido
educativo sobre el impacto de la
fundacion (historias de
beneficiarios, reportes
accesibles).

*Eventos piloto de recaudacion
de fondos con testimonios en
vivo y presentaciones sobre el
destino de los recursos.

Mejorar el PMV con base en los
aprendizajes y aumentar la
recaudacion.

Actividades principales:

*Ajuste de la plataforma segun el
feedback recibido (mayor
interactividad, mas opciones de
donacion).

*Ampliacion de alianzas
estratégicas con mas actores del
sector salud y bienestar.
*Campafia de sensibilizacion para
mejorar la percepcion de
necesidad (testimonios, visitas a
proyectos).

*Eventos de recaudacion a gran
escala con respaldo de empresas
y medios de comunicacién.

Convertir la estrategia en un
modelo sostenible y replicable.

Actividades principales:
*Automatizacion del proceso de
transparencia financiera con
tecnologia avanzada.

*Expansion del modelo de
recaudacién a otras regiones
con necesidad similar.
*Desarrollo de una comunidad
de donantes recurrentes con
incentivos y beneficios.
*Medicion de impacto a largo
plazo para fortalecer la confianza
y atraer mas inversionistas
sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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X

7.5 Experimentacion de la solucion

Programade

El desarrollo de las fases de desarrollo se encuentra en la tabla 5.

Tablab

Fases de desarrollo de la experimentacion de la solucién

Desarrollo de Negocios

Proyecto Innovador - MBA Icesi

Fase Objetivo Estrategia Métricas Clave Tiempo de
Evaluaciéon
Fase 1: Evaluar la Prueba beta con Tasa de conversion, Mes 1-2
Validacién de  experiencia de 100 usuarios tiempo en la
Plataforma usuario en la iniciales. plataforma.
plataforma de
donaciones.
Fase 2: Medir efectividad A/B testing con  Costo por adquisicion Mes 3-5
Prueba de de anuncios en diferentes (CPA), tasa de clics
Campaias redes sociales. mensajes y (CTR).
Digitales audiencias.
Fase 3: Evaluar impacto  Seguimiento a Retenciéon a 3 meses, Mes 6-8
Fidelizacion del programade grupo piloto de  interaccion con
de Donantes  membresias. donantes reportes de impacto.
recurrentes.
Fase 4: Medir percepcion Implementacion Numero de consultas Mes 9-12

Transparencia
y Blockchain

de confianza con
Blockchain.

en panel de

transparencia.

al panel, encuestas
de percepcion.

Fuente: Elaboracién propia
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Disefio de Propuesta de Valor

8.1. Mapa de valor

Como ya se ha mencionado, para que la Fundacion Valle de Laboyos pueda
brindar servicios de medicina de alta complejidad en Caqueta, Putumayo, bota Caucanay
Huila, es necesario la obtencién de recursos por medio de donaciones individuales y
empresariales, y en la medida de lo posible de organismos internacionales.

Por lo tanto, vamos a retomar los Jobs, Pains y Gains trabajados previamente para
realizar nuestra propuesta de valor en la tabla 6.
Tabla 6

Comparativo de Jobs, pains y gains de los donantes

Jobs de los _ _
Pains de los donantes Gains de los donantes
donantes

Apoyar una causa Desconfianza en el uso  Sensacion de bienestar y
social alineada con adecuado de los contribucién a una causa

sus valores. fondos. noble.

Contribuir a la

salud y bienestar Falta de visibilidad Seguridad y confianza en
Donantes . ) o
S de comunidades sobre el impacto de su  que su donacion tiene un
individuales o _ _
vulnerables. contribucion. impacto tangible.

Tener acceso a
informacion clara Dificultad para realizar ~ Acceso a informes
sobre el impacto donaciones de manera  detallados sobre el uso

de su donacion. rapida y segura. de sus aportes.
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Fuente: Elaboracién propia

8.2. Descripcion de la propuesta de valor

La Fundacion Valle de Laboyos recolectara donaciones individuales que se
asignaran a cubrir las necesidades prioritarias en medicina especializada y de alta
complejidad que mas afectan a la region del Caquetd, Putumayo, bota Caucana y Huila.

Asi que, considerando el perfil del donante y las hip6tesis planteadas, la oferta de
valor ofrecida es:

En la Fundacién Valle de Laboyos transformamos tu ayuda en salud real y
medible. Como donante, podras seguir cada peso que aportas gracias a nuestra
plataforma transparente con trazabilidad en tiempo real. Aqui tu donacién no desaparece,

se convierte en impacto.

8.3. Matriz de valor
El desarrollo de la matriz de valor se realiza en la tabla 7, considerando los tipos

de donadores y sus jobs, pain y gain, para ofrecer una solucion.

Tabla7

Matriz de valor

Usuario/ _ ) _ )
Jobs Pain Gain Soluciéon Ofrecida
Empresa
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_ Plataforma digital
Apoyar una Falta de Seguridad vy _
_ y _ con Blockchain y
Donantes causa de salud informacion sobre confianza en la
S ] - reportes de
individuales  confiable y el uso de sus trazabilidad de _
. impacto en tiempo
transparente. aportes. su donacién. |
real.

Business Model
Para comprender de manera estructurada el funcionamiento y la propuesta de
valor de la Fundacion Valle de Laboyos, se ha elaborado un modelo de negocio utilizando
el enfoque del Business Model Canvas propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010).

Figura 4

Modelo de negocio de la Fundacion Valle de Laboyos

YALUE CUSTOMER CUSTOMER
PROPOSITIONS RELATIONSHIP SEGMENTS
Plataforma de Donaciones, Comunicacién constante via emai
Hospitales y Clinicas de Publicidad digital, marketing de y redes sociales Donantes Individuales
Alta Complejidad _Cmten"dos' email marketing - Panel de seguimiento
Contros médices Reuniones con tomadores de decision de Laboyos personalizado de donaciones
aliados para garantizar transformamos tu Atencion perscnalizada para Con sensibilidad social hacia
ayuda en salud real y consultas o seguimiento. la salud y la equidad
medible. Como Encuestas de satisfaccion

KEY PARTNERS @ KEY ACTIVITIES

Optimizacién de la

En la Fundacién Valle

en empresas y organismos
internacionales
infraestructura y Organizacién de eventos de
atencién especializada. networking Medicién y Reportes de
Empresas con lmeocio
Programas de RSE
Organismos

Jovenes y adultos entre 25-60
afos con ingresos
medios/altos y afinidad hacia
causas sociales

donante, podras
seguir cada peso que
KEY RESOURCES aportas gracias a

CHANNELS

Internacionales Plataforma digital segura y nuestra plataforma
funcional. transparente con Sitio web de la fundacién con Personas residentes en
Equipo humano: desarrolladores, trazabilidad en tiempo modulo de donaciones; Redes Colombia (especialmente en
comunicadores, disenadores, real. Aqui tu donacién sociales; Newsletter mensual con Bogota, Cali, Medellin, Huila,

avances del proyecto.; Campafias
Base de datos segmentada de digitales (Google Ads, Meta Ads).;
potenciales donantes. Alianzas con influencers, medios
Sistema de trazabilidad y y creadores de contenido con
blockchain para transparencia enfoque social; Eventos virtuales
Alianzas estratégicas con actores y presenciales de recaudacion.

del sector salud y social
REVENUE STREAM

Donaciones recurrentes de individuos (modelo tipo membresia

personal operative y administrativo. Caqguetd, Putumayo, bota

no desaparece, se
Caucana)

convierte en impacto.

COST STRUCTURE

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma digital
Produccion de contenido audiovisual y educativo.
Publicidad y campanas digitales.

Personal técnico, administrativo y de comunicaciones

Costos logisticos para eventos de recaudacion.
Infraestructura para trazabilidad (servidores, blockchain, CRM).
Costos operativos legales y financieros.

mensual/anual)

Donacicnes unicas a través de campafas especificas.

Venta de productos solidarios (camisetas, agendas, merchandising)
Eventos de recaudacion.

Microdonaciones digitales (ej: redondeo en plataformas de e-commerce
aliadas).
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Fuente: Elaboracion propia con base en el modelo Business Model Canvas de

Osterwalder y Pigneur (2010).

9.1. Estrategia go-to-market / Canales

El modelo de negocio de la Fundacién Valle de Laboyos esta disefiado para
garantizar la sostenibilidad a largo plazo, mediante una estrategia de busqueda y retencién
de donantes y aliados estratégicos que permitan la diversificacion de ingresos.

La estrategia de lanzamiento al mercado tiene como objetivo la busqueda de
ingresos mediante donaciones, generando una diversificacion de ingresos y una ejecucion
de mercado optimizada mediante adquisicion, activacion y retencion de donantes y aliados
estratégicos.

Basado en el analisis del mercado expuesto previamente, se establecen los
siguientes objetivos para la recaudacion de fondos por medio de donaciones:

Donaciones individuales: Se busca tener 220,000 donantes recurrentes con un
ticket promedio de $50,000 COP/afio, generando $11,000 millones COP anuales.

Para garantizar el desarrollo, mantenimiento y sostenimiento de la Fundacion Valle
de Laboyos es necesario diversificar las fuentes de ingresos, generando estrategias para
la atraccion de donantes individuales y empresariales. Segun Castellanos, Carrillo y
Choconta (2018), las organizaciones sin &nimo de lucro pueden obtener ingresos a través

de aportaciones permanentes, donaciones, contribuciones y alianzas estratégicas.
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Considerando el analisis de mercado, donde los donantes individuales representan
un porcentaje importante de las donaciones, considerando que el 37% de las personas ha
realizado donaciones monetarias a OSAL en el Ultimo afio, es necesario generar
estrategias por medio de plataformas digitales y crowdfunding en sitios web como
GoFundMe o GlobalGiving que permitan motivar las donaciones en las personas.

Ademas, Castellanos, Carrillo y Choconta (2018) afirman que realizar eventos de
recaudacion como subastas, maratones, rifas, conciertos, entre otros, permite recaudar
fondos para las OSALES.

Finalmente, es necesario crear modelos de autofinanciamiento para generar
ingresos mediante la venta de productos o servicios relacionados con la mision de la
fundacion; esto se realizara por medio de cobros minimos por servicios médicos
presenciales o en modalidad de telemedicina, y mas adelante, merchandising solidario,

ofreciendo camisetas, gorras, tazas y otros productos con impacto social.

9.2. Modelo de monetizacion y fuentes de ingresos
El modelo de monetizacion de la fundacion esta basado en tres flujos principales
de ingresos, considerando los dos publicos que se han mencionado previamente y las

motivaciones de los donantes planteadas por Palencia (2001):

1. Donaciones individuales

Uso de plataformas digitales como landing page y redes sociales para que se

puedan hacer campafas de atraccion y facilitar las microdonaciones.
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Crear programas de membresia o fidelizacién que permitan que los donantes
reciban reportes exclusivos y acceso a testimonios del impacto de su contribucion.

Se implementara un modelo de autofinanciamiento mediante merchandising de
productos y oferta de servicios médicos como consultas a especialistas o consultas de

telemedicina, relacionados con la misién de la fundacion.

9.3. Relacionamiento del cliente

El enfoque de relacionamiento con donantes y empresas sera altamente consultivo
y personalizado, asegurando retencién y crecimiento del ticket promedio de cada
contribuyente.
1. Donantes individuales:

Experiencia en la plataforma de donaciones: Personalizacién y trazabilidad con
Blockchain para asegurar la transparencia del uso de las donaciones.

Comunidad exclusiva para donantes: Acceso a reportes detallados y eventos
privados para los donadores recurrentes.

Automatizacion de comunicacién: Emails con informacion de su donacién, reportes

de transparencia en landing page y visualizacion de resultados en redes sociales.

9.4. Experimentacion de la oferta
Para garantizar que la propuesta de valor ofrecida por la Fundacion Valle de
Laboyos es efectiva, se realizaran experimentos de validacion con las audiencias de los

dos segmentos y las estrategias de conversion.
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Disefio del experimento

Prueba con 100 donantes iniciales para evaluar experiencia en la plataforma y
percepcion de confianza.

Segmentacion de tres empresas RSE con diferentes motivaciones de donaciones
y tipos de donaciones para ver cual genera mas conversiones.

Prueba A/B de campafias digitales con mensajes emocionales vs. mensajes de
datos para evaluar qué impulsa mas donaciones.
¢, Qué esperamos?

Identificar el modelo de donacién recurrente més atractivo para individuos y
empresas.

Optimizar el costo por adquisicion de donante en campafias digitales.

Ajustar las propuestas de merchandising, blockchain y networking segun el interés

de donantes iniciales.

9.5. Plan de experimentacion
Tabla 8

Disefio de fases del plan de experimentacion

o _ Métricas de
Fase Obijetivo Acciones Clave y
Evaluacion
% de donaciones
Fase 1: Evaluar UX/Ul'y
L _ Prueba con 300 completadas,
Validacion de confianza en o
) usuarios iniciales. feedback de
plataforma Blockchain. .
usuarios.
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Fase 2: Prueba _ )
Determinar qué
de modelos de
. esquema genera
patrocinio o »
_ mas inversion.
empresarial

Fase 3:
. Implementar
Implementacio
programas de
n de programa

_ donaciones.
de donaciones
Fase 4. ]

L Reducir CPA Yy

Optimizacion _

. mejorar la
de campafias .

conversion.

digitales

Segmentacion de
tres empresas RSE
con diferentes
motivaciones de

donaciones.

Actividades para
captar donaciones
individuales y

empresariales.

A/B testing con
diferentes mensajes

y publicos.

% de conversion en

cada modelo.

% de donaciones y
andlisis de retencion
a 6 meses;
engagement con
reportes de impacto.

Costo por adquisicion
(CPA), tasa de
conversion.

Fuente: elaboracién propia.

10. Estrategia de mercado y crecimiento (Proyecto Innovador Ill)

10.1 Plan de marketing

1. Analisis de la Situacion Actual: la Fundacién Valle de Laboyos busca cubrir en

parte la necesidad de servicios médicos especializados en el sur occidente

colombiano.

Fortalezas: potencial de impacto social significativo y la posibilidad de mejorar la

calidad de vida de la poblacién vulnerable.
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Debilidades: dependencia de donaciones para la construccion y operacion y
competencia con otras organizaciones sin &nimo de lucro con el mismo objetivo o

gue también dependen de la recoleccién de fondos.

Oportunidades: aumento de la conciencia social y el interés en la filantropia y la

posibilidad de generar alianzas estratégicas con empresas y organizaciones.

Amenazas: fluctuaciones econémicas que afecten la capacidad de donacion y

desconfianza en la transparencia de las organizaciones sin fines de lucro.
Definicién del Publico Objetivo

Segmento Principal: profesionales entre 35 y 50 afios con ingresos medios-altos.
Psicologos u otras profesiones relacionadas con causas sociales, filantrépicas o

de salud o con estudios en MBA. Directores de empresas farmacéuticas.

Caracteristicas Clave: motivados por el impacto social y la conexion emocional con
la causa. Interesados en apoyar a nifios y personas con enfermedades cronicas.
Preocupados por la transparencia y el impacto real de sus donaciones. Activos en

redes sociales y plataformas digitales.
Objetivos de Marketing

Corto Plazo (6 meses): aumentar el conocimiento de la fundacion y el proyecto de
la clinica en un 50% entre el publico objetivo. Recaudar $20.000.000 en
donaciones iniciales. Establecer alianzas con al menos 5 empresas locales.

Mediano Plazo (12 meses): aumentar el nUmero de donantes recurrentes en un
30%. Recaudar $30.000.000 millones adicionales para la construccion de la

clinica. Organizar al menos 3 eventos de recaudacion de fondos exitosos.

Largo Plazo (24 meses): completar la construccion de la primera fase de la clinica.
Garantizar la sostenibilidad financiera a través de donaciones, venta de servicios
de salud y otras fuentes de ingresos. Convertirse en un referente en la atencién

médica de alta complejidad en la region.
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4. Estrategias de Marketing

Marketing de Contenidos: crear contenido relevante y atractivo sobre la necesidad
de la clinica, el impacto en la comunidad y las historias de éxito de los
beneficiarios. Publicar articulos, videos, infografias y testimonios en el sitio web de
la fundacion y en redes sociales. Optimizar el contenido para motores de

busqueda y aumentar la visibilidad en buscadores.

Marketing en Redes Sociales: utilizar plataformas como Facebook, Instagram y
LinkedIn para llegar al publico objetivo. Crear campafias publicitarias segmentadas
para aumentar el alcance y la participacion. Fomentar la interaccion con los
seguidores a través de concursos, preguntas y respuestas, y transmisiones en

Vivo.

Email Marketing: construir una lista de correo electrénico de donantes potenciales
y suscriptores interesados. Enviar boletines informativos periddicos (newsletter)
con actualizaciones sobre el proyecto, historias de impacto y oportunidades de
donacién. Segmentar la lista de correo electrénico para enviar mensajes

personalizados y relevantes.

Eventos de Recaudacién de Fondos: organizar eventos presenciales y virtuales
para recaudar fondos y generar conciencia sobre la causa. Planificar cenas de
gala, subastas benéficas, carreras solidarias, conciertos y otros eventos creativos.
Invitar a personalidades influyentes y lideres de la comunidad para aumentar la
visibilidad.

Relaciones Publicas: establecer relaciones con medios de comunicacion locales y
nacionales para obtener cobertura mediatica. Enviar comunicados de prensa sobre
los hitos del proyecto, los eventos de recaudacion de fondos y las historias de
impacto. Participar en entrevistas y programas de radio y television para promover

la causa.
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Alianzas Estratégicas: colaborar con empresas, organizaciones y fundaciones que
compartan valores y objetivos similares. Ofrecer oportunidades de patrocinio y
reconocimiento a los socios corporativos. Crear programas de voluntariado

corporativo para involucrar a los empleados de las empresas.
Canales de Distribucion

Sitio Web de la Fundacion: plataforma central para informacion, donaciones y

contacto.

Redes Sociales: Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok etc.
Email Marketing: boletines informativos y campafas de donacion.
Eventos: presenciales y virtuales.

Medios de comunicacion: prensa, radio, television.
Colaboradores y Voluntarios: difusién voz a voz.

Plataformas de Crowdfunding: para campafas especificas.

Presupuesto

Marketing de Contenidos: $3.000.000
Publicidad en Redes Sociales: $1.000.000
Email Marketing: $500.000

Eventos: $3.000.000

Relaciones Publicas: $2.000.000

Disefio y Materiales: $1.000.000

Noémina: $10.000.000
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Total: $20.000.000

7. Meétricas y Evaluacion
Conocimiento de la Marca: trafico web, menciones en redes sociales, encuestas.

Recaudacion de Fondos: monto total recaudado, nimero de donantes, tamafo

promedio de las donaciones.

Participacion: asistencia a eventos, interaccion en redes sociales, tasas de

apertura de correos electronicos.

Retorno de la Inversion (ROI): calcular el ROI de cada estrategia para optimizar el

presupuesto.

8. Cronograma
Tabla 9.

Cronograma de marketing

Meses Objetivo

1-2 Lanzamiento de la campafia, creacién de contenido, inicio
de publicidad en redes sociales

3-6 Primeros eventos de recaudacion, seguimiento de
métricas, ajuste de estrategias

7-12 Ampliacion de alianzas, intensificacion de relaciones
publicas, planificacion de eventos a gran escala

Fuente: elaboracion propia.
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10.2 Desarrollo y crecimiento:

1. Plan de Ventas con Metas Medibles

Objetivos de Ventas: financiamiento total Meta en el Primer Afio: $20.000.000
mensuales. Incremento del financiamiento: 15% anual, proyectando $23.000.000

para el segundo afio.

Estrategias: donaciones de Individuos en donde cada donante aporta un promedio
de $115.000 durante el afio. Donaciones mensuales a través de una campafia
para captar donaciones de $10.000 a $20.000

Tabla 10.

Metas de recaudacion de fondos mensuales

Mes Donantes nuevos Donacién individual Ingreso
1 100 $15.000 $1.500.000
2 200 $20.000 $4.000.000
3-12 115 x mes $15.000 $15,525,000
Total 1335 $21.025.000

Fuente: elaboracion propia.

2. Desarrollo y Validacion del Producto Minimo Viable

Producto Minimo Viable (PMV): concepto Inicial: ofrecer servicios médicos basicos
especializados para atraer a potenciales donantes que busquen su apoyo para

una causa tangible.

Pruebas Piloto: implementar una clinica movil o temporal en comunidades,
ofreciendo servicios a precios accesibles para validar el interés y captar

testimonios.
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Evaluacion: utilizar encuestas post-servicio a los pacientes para obtener feedback

sobre la calidad y la necesidad de esos servicios.
11. Infraestructuray aspectos legales y administrativos
11.1 Elementos operativos:

1. Recursos Necesarios

Recursos Tecnolégicos

Plataforma de Donaciones en Linea: utilizar un sistema de gestion de donaciones

como Donorbox o GoFundMe para facilitar donaciones .

Software de Gestion: herramientas como CRM (Customer Relationship
Management) para gestionar relaciones con los donantes y voluntarios, asi como

para el seguimiento de donaciones.

Equipos de Comunicacion: computadoras, tablets y teléfonos moviles para la

administracion y comunicacién del equipo.

Sitio Web: un sitio web disefiado para promocionar la clinica, facilitar donaciones,

y proporcionar informacién sobre talleres y actividades.
Recursos Humanos

Equipo de Liderazgo: Director del proyecto (responsable de la planificacion y
supervision general). Coordinador de eventos (encargado de la logistica de talleres

y eventos)

Personal Administrativo: contador o administrativo para el manejo de finanzas y

donaciones.

Voluntarios: reclutar voluntarios para ayudar en eventos, talleres y campaifas de

sensibilizacion.

38



RN

UNIVERSIDAD \ Programa de

4 [CES] PIQ Desarroliode Negocios

TU FUTURO A OTRO NIVEL

Profesionales de Salud: médicos, enfermeras y otros profesionales de la salud

dispuestos a contribuir con consultas o talleres.
Recursos Fisicos

Espacio para Actividades: alquilar un lugar para realizar talleres y eventos,
idealmente accesible y con capacidad suficiente para albergar a los participantes.

Equipamiento Médico Basico: para consultas gratuitas o talleres, seria necesario
contar con equipos médicos basicos como tensibmetros, estetoscopios y, segun el
caso, un pequefio laboratorio para pruebas simples

2. Procesos Clave de Produccién o Prestacion del Servicio

Planificacion de Actividades: definir un calendario para talleres, consultas y
eventos de recaudacion de fondos.

Marketing y Promocion: crear y ejecutar una estrategia de marketing que incluya
redes sociales, publicidad local y contactar a medios de comunicacién para

difundir actividades.

Gestién de Donaciones: establecer un flujo claro para el manejo de donaciones,
desde la recepcion hasta el registro y la emision de recibos y certificados con

beneficio tributario

Relacion con Donantes: cultivar relaciones con donantes a través de
agradecimientos, actualizaciones sobre el impacto de sus contribuciones y

oportunidades para involucrarse mas.
3. Infraestructura Requerida
Espacios

Oficina Administrativa: un espacio funcional para el equipo de administracion
donde puedan trabajar, gestionar la base de datos de donantes y coordinar
actividades.
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Salones para Talleres: salones equipados para llevar a cabo talleres educativos.
Idealmente, con capacidad para 30-50 personas, acceso a tecnologia audiovisual

(proyector, micr6fono) y comodidades adecuadas.
Distribucién y Equipamiento

Acceso a Internet: conexion estable a internet para facilitar la coordinacién del

equipo y la gestion de la plataforma de donaciones.

Mobiliario: mesas y sillas para talleres y eventos (en caso de que no los tenga el

salon de alquiler), asi como escritorios y sillas para la oficina administrativa.

Equipo Audiovisual: proyector, pantalla y micréfonos para presentaciones durante

talleres y eventos de recaudacion de fondos.

11.2 Elementos administrativos

1. Estructura Organizacional

La estructura organizacional del proyecto puede ser de tipo horizontal en la que los
fundadores toman decisiones en conjunto y comparten responsabilidades. A

continuacion, se detalla la estructura:

Cofundadores: Cofundador 1 (Médico Pediatra, Magister en Administracion de
Negocios), Cofundador 2: (Médica Anestesiologa, Magister en Gerencia de
Organizaciones de Salud), Cofundador 3: (Economista, Especialista en Gerencia y

Administracion de Proyectos)
2. Equipo Humano y Roles

Cofundador 1: Tiene el rol de Director Médico. Dentro de sus responsabilidades
esta supervisar los aspectos clinicos del proyecto, trabajar en el disefio del
enfoque médico y los servicios que ofrecera la clinica. Desarrollar contenido
educativo para talleres sobre salud y colaborar con otros médicos y profesionales
de la salud para fomentar su participacion en el proyecto.
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Como perfil y capacidades se encuentra la experiencia en atenciéon médica 'y
especializacion relevante, habilidades de liderazgo y comunicacion y capacidad

para crear redes y facilitar alianzas con otros profesionales de la salud.

Cofundador 2: Tiene el rol de Coordinador de Servicios Médicos. Dentro de sus
responsabilidades esta administrar la implementacién de talleres de salud y
consultas gratuitas. Recopilar feedback sobre las necesidades de salud de la
comunidad y ajustar los servicios ofrecidos. Supervisar la calidad de las consultas
médicas realizadas por voluntarios y trabajar junto al Director Médico en la
planificacion de programas educativos.

Como perfil y capacidades se encuentra un conocimiento médico sélido y
habilidades clinicas, capacidad para interactuar y relacionarse bien con pacientes
y profesionales de la salud y habilidades organizativas y de gestion.

Cofundador 3: Tiene el rol de Gerente de Proyecto y Finanzas. Dentro de sus
responsabilidades esta liderar la planificacion estratégica y la gestién financiera del
proyecto, disefiar y ejecutar la estrategia de recaudacion de fondos, crear y

mantener el presupuesto del proyecto y llevar un registro de donaciones.

Como perfil y capacidades se encuentra tener experiencia en gestion de
proyectos y finanzas, habilidades analiticas y de toma de decisiones y capacidad

para formar relaciones con donantes y redes de apoyo.
3. Funciones Adicionales (Voluntarios)

Dado que aun se cuenta con personal pagado, es fundamental reclutar voluntarios

gue puedan apoyar en diversas areas:

Voluntarios de Apoyo: asistentes en talleres (logistica, recepcion, apoyando a los
médicos) y promotores para la difusion de eventos y actividades. El perfil de estos
voluntarios es el de personas interesadas en la salud, administracion o trabajo

comunitario y que posean habilidades de comunicacién y trabajo en equipo.
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11.3 Aspectos legales y reglamentarios:

1. Registro de la Fundacion: realizar el registro de la fundacion en la Camara de
Comercio correspondiente, lo que incluye la presentacion de los estatutos de la

fundacion y la obtencion del NIT (Namero de Identificacion Tributaria).

2. Licencias y Permisos: obtener la licencia de funcionamiento para la fundacion y
habilitacion de servicios ante la Secretaria de Salud del municipio correspondiente
en el momento en que se presten servicios de salud directos a la poblacién. Esto
genera el registro en el REPS (Red de Prestadores en Salud) son la habilitacién

de los diferentes servicios.

3. Normativas Sectoriales: Decreto 427 de 1996 que regula el funcionamiento del
registro de ESAL en las Camaras de Comercio. Ley 454 de 1998 que establece el
marco conceptual para la economia solidaria, incluyendo a las ESAL, y crea la
Superintendencia de la Economia Solidaria. Decreto 1529 de 1990 que regula la
constitucion de asociaciones y corporaciones en los departamentos. Ley 2143 de
2021 que dota a las asociaciones mutualistas de identidad, autonomiay
vinculacion a la economia del pais y define las caracteristicas y obligaciones de
las ESAL, incluyendo la transparencia en el manejo de los recursos. Ley 100 de
1993 y otras regulaciones pertinentes que rigen los servicios de salud en
Colombia, asegurando el cumplimiento con las normativas de atencion en salud y

la proteccién de datos de los pacientes.

4. Recoleccion de Fondos: registro ante la DIAN. Inscripcion ante la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) para ser reconocidos como entidad sin
animo de lucro, lo que puede permitir la emisién de certificados de donacion a los
donantes para efectos tributarios. Certificado de Exoneracion de Impuestos:
obtener el reconocimiento de exencion de impuestos sobre la renta, lo cual puede

ser un incentivo adicional para donantes.
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5. Normas de Proteccion de Datos: Ley 1581 de 2012 (Proteccion de Datos
Personales): cumplir con la regulacion sobre la recoleccion y manejo de datos
personales de donantes y beneficiarios, asegurando la proteccién de la

informacion.

6. Obligaciones Fiscales y Contables: mantener una contabilidad clara y
transparente conforme a las normas contables aplicables a las entidades sin
animo de lucro (NIIF, Normas Internacionales de Informacion Financiera).
Ademas, se debe cumplir con la presentacion de informes anuales ala DIAN Yy la
publicacién de los estados financieros para el ente de inspeccion vigilanciay

control (Supersociedades y Supersalud)

Informe de Actividades: presentar un informe anual a la comunidad e interesados
sobre las actividades realizadas y el uso de los recursos recaudados, lo que fomenta la

transparencia y la confianza.

11.4 Proyeccion financiera y andlisis de escenarios (Q2-2025 a Q1-2030)

La Fundacion Valle de Laboyos model6 su senda financiera en tres panoramas:
pesimista, conservador y optimista. Para determinar cuanta liquidez sera necesaria antes
de que la operacion social se autosostenga y permita iniciar la construccion de la clinica
de alta complejidad prevista en el capitulo 10. Todos los calculos se encuentran en la
hoja de Excel adjunta el “Anexo F: Proyeccién financiera”, pero a continuacion se

desarrollan los criterios, resultados y conclusiones esenciales.

1. Criterios de construccién del modelo

El punto de partida es el micro-donante: un aporte anual promedio de 50 000 COP
en el escenario optimista, 25 000 COP en el conservador y 15 000 COP en el pesimista.
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El crecimiento de esta base de contribuyentes se calibro, respectivamente, en 100 %, 50

% y 25 % anual, coherente con las curvas de adopcidén mostradas por iniciativas de salud

comparables en Colombia (Castellanos, Carrillo & Choconta, 2018).

A los micro-donantes se suman tres fuentes complementarias: (i) donantes

corporativos, (ii) recaudaciones puntuales por eventos benéficos y (iii) la venta de

merchandising solidario. Para los primeros se proyectan entre cuatro y doce empresas

nuevas cada afo, con aportes unitarios de 5 a 20 millones de pesos. En los eventos el

ingreso neto oscila, segun escenario, entre ocho y treinta millones.

Tabla 11.

Ingresos por diferentes tipos de recaudos en diferentes escenarios

Descripcion Optimista Conservador  Pesimista
Ticket promedio anual 50.000 25.000 15.000
%Crecimiento Anual de micro donante 100% 50% 25%
Donantes Trimestrales nuevo al 690 460 307
Donantes Trimestrales nuevo a2 1380 920 613
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Donantes Trimestrales nuevo a3

Donantes Trimestrales nuevo a4

Donantes Trimestrales nuevo a5

nuevos donantes corporativos Anuales

Aporte medio de donantes Corporativos

Anuales

Cantidad de eventos

Recaudo medio de eventos

Volumen merchandising x % micro donante

Ticket Promedio Merchandasing

Programade
Desarrollo de Negocios

Proyecto Innovador - MBA Icesi

2760

5520

11040

12

20.000.000

30.000.000

10%

40.000

1840

3680

7360

10.000.000

15.000.000

5%

20.000

1227

2453

4907

5.000.000

8.000.000

3%

10.000

Fuente: Elaboracion propia

En el merchandising se asume que un porcentaje fijo de la comunidad adquiere

productos con un margen variable el costo de produccion representa el 80 % del precio
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de venta, con lo cual la utilidad real es modesta, pero refuerza el reconocimiento de
marca. El gasto operativo inicia en torno a 162—171 millones de pesos por trimestre e
incluye ndomina médica y administrativa, estrategias de mercadeo, despliegue de la
plataforma blockchain de trazabilidad y renovacion basica de equipo clinico. Se decidio
mantenerlo nominalmente constante bajo el supuesto de que las eficiencias derivadas de
la economia de escala compensaran la inflacion. Para evitar tensiones de tesoreria, la
Fundacion fij6 una caja minima equivalente a un mes de esos gastos (= 142—-230

millones, segun el escenario).

Por ser una ESAL acogida al Régimen Tributario Especial, toda utilidad contable
debe reinvertirse en el objeto misional; en consecuencia, la tasa efectiva de impuesto se
modelé en cero, condicion que la DIAN reconoce mientras se publique un reporte de
impacto anual.

Tabla 12.

Supuestos criticos constantes

Cuenta Descripcion

Costo directo ) )
o 80% del ticket=Costo variable
merchandising

. $162-171 M/trimestre (especialistas, mercadeo, blockchain,
Gastos operativos o _
etc.) estables en términos nominales*
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Caja minima colchon = 1 mes de gastos (COP 2299 M/ 154,9 M/ 141,9 M)

0 % (Régimen Tributario Especial). Todo superavit se
Impuestos o .
reinvierte en la futura clinica.

Fuente: Elaboracién propia

2. Resultado agregado y trayectoria hacia el equilibrio

Con los supuestos descritos, la Fundacion trazoé los flujos trimestrales de entrada
y salida. La figura # (pag. siguiente) resume los saldos netos; la tabla # muestra la caja

acumulada comparada con la politica de liquidez.

En el escenario pesimista los ingresos crecen con lentitud: al primer trimestre
completo (Q3-25) solo se recaudan 11,2 millones y el flujo sigue en rojo hasta Q4-27. El
deéficit maximo de tesoreria se alcanza en Q1-28 (-1 169 millones). A partir de Q1-28,
cuando la comunidad de micro-donantes supera los 8 600 miembros y los donantes
corporativos estabilizan aportes semestrales, la curva se invierte; aun asi, el superavit

acumulado no sobrepasa la caja minima hasta el cierre de 2029.

El escenario conservador duplica el ticket del micro-donante y el ritmo de
crecimiento. El flujo neto se vuelve positivo a inicios de 2027: el déficit maximo se reduce
a -620 millones, cubriéndose en la practica con poco mas de cuatro trimestres de capital
semilla. Dos afios después primeros trimestres de 2029 la caja disponible rebasa los

cinco mil millones, suficiente para el disefio ejecutivo de la clinica.
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El escenario optimista incorpora una captacion agresiva de donantes digitales y la

activacion temprana de alianzas estratégicas; los ingresos trimestrales pasan de 95 a
453 millones en los primeros 18 meses. El flujo neto se recupera antes de completar un
afo fiscal y el déficit maximo se limita a -336 millones. Para Q1-30 la caja acumulada

excede los 22 mil millones, monto que cubriria cerca de 60 % del capex de la primera

fase hospitalaria.

Tabla 13.

Resultados por escenario

Indicador Pesimista Conservador Optimista
Momento de flujo neto

Q1-2028 Q1-2027 Q3-2026
positivo
Financiamiento puente

-$1169M -$620 M -$336 M
requerido
Caja acumulada Q1-2030 $356 M $5505M $22139M
Afos para alcanzar la caja

3,5 2 0,8

minima

Fuente: Elaboracién propia
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3 Cobertura del déficit inicial

En los tres casos serd necesario un financiamiento puente durante la etapa de

arranque. Se proponen dos mecanismos complementarios:

Aportes no reembolsables de “donantes ancla”. La literatura de fundraising en
salud indica que los grandes donantes iniciales reducen la percepcion de
riesgo y estimulan la filantropia de masas (Saeri et al., 2023). Cincuenta
empresas regionales aportando 10 millones cada una cerrarian la brecha del

escenario pesimista.

“Patient capital” con repago contingente al impacto. Fundaciones
internacionales suelen otorgar préstamos blandos que se devuelven solo si la
organizacion alcanza metas de cobertura de poblacién. Bajo la trayectoria
conservadora el servicio de esa deuda podria iniciar en 2028 sin comprometer

la caja minima.

4. Implicaciones estratégicas

Los resultados robustecen tres mensajes clave del plan de negocio:

Sostenibilidad realista. Incluso con hipotesis prudentes el modelo se equilibra
antes de cinco afios; el capitulo 9 detalla que la transparencia en tiempo real
de la blockchain es el principal motor que explica el ascenso de micro-

donantes.

Importancia del ticket y la retencién. Un incremento de 25 000 a 50 000 COP
por donante —logrado, por ejemplo, a través de programas de suscripcion y

storytelling de impacto— multiplica por cuatro la caja de 2030.
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Capacidad de apalancar el proyecto clinico. El escenario optimista permite

iniciar obras civiles sin recurrir a deuda bancaria; el conservador exigiria un
crédito puente de segundo piso y el pesimista obliga a diferir la obra o buscar

subsidios gubernamentales.

5. Limitaciones del ejercicio

El modelo no indexa gastos a la inflacion ni introduce shocks cambiarios; si el
IPC supera el 6 % anual se requeriria una revision bienal de la politica de caja
minima. Tampoco se han incluido los ingresos futuros de la clinica —consultas
y procedimientos—, de modo que las estimaciones aqui presentadas

constituyen un piso de la capacidad financiera de la organizacion.

6. Conclusién

La proyeccion muestra que la Fundacién podra alcanzar la autosuficiencia
operativa entre 18 y 36 meses después del punto 0, dependiendo de la
velocidad con que se consoliden la comunidad digital y los aliados
estratégicos. El reto inmediato no es la rentabilidad sino la tesoreria: asegurar
el capital puente y mantener la disciplina de gasto son condiciones necesarias
para que la promesa de llevar medicina sub-especializada al sur colombiano

se materialice en la década presente.
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Anexos

Anexo A
Dona con confianza. ¢ Qué te impide ayudar a quienes mas lo necesitan?

1. ¢ Con qué frecuencia consideras hacer donaciones a organizaciones sin animo de
lucro?*

Nunca Raramente A veces Frecuentemente Siempre
2. ¢,Cual seria TU modo preferido de donacion?*

Donacidn unica

Donaciones recurrentes (mensual / trimestral / anual)

Donaciones en especie (gj. productos, servicios, tiempo)

Otros:

3.En promedio ¢,cuanto estarias dispuesto a donar anualmente en pesos Colombianos, a
una fundacién que quiere llevar medicina sub-especializada a una zona de Colombia
donde no la hay?*
Menos de $50.000 Entre $50.000 a $100.000  entre $100.000 a $500.000
Mas de $500.000
4. ¢ Te gustaria recibir informacién sobre el uso y destino de tus donaciones?*
Si No
5. Si respondiste si en la pregunta anterior, ¢ a traves de que medio preferirias recibir esta
informacion?
Correo electronico  Mensaje de texto/SMS Redes sociales de la Fundacion
Otros:

6. Que destino te gustaria que tengan los recursos que donas para esta fundacién en
salud (puede seleccionar varias)

Atencion médica Medicamentos Infraestructura hospitalaria
Programas de salud comunitaria Otros:

7. ¢, Cudles crees que son los principales factores que te impedirian donar? Puedes

seleccionar varias
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Miedo al fraude o inseguridad acerca del uso adecuado del dinero
Dificultades econdmicas personales
Falta de informacién sobre la organizacion

Intereses prioritarios en otras causas

Otros:

8. Selecciona tu rango de edad

18 a 24 anos 25 a 34 afos 35 a 44 afnos 45 a 54 afos 550
+

9. ¢Si decidieras donar, como te gustaria hacerlo?
Débito automética a cuentas o tarjeta de crédito
Consignacion directa en banco
Transferencia por botén de pagos o en linea
Efectivo en la oficina de la fundacion
10. ¢ Qué elementos consideras mas importantes para sentir confianza al momento de
hacer una donacion? Escoge hasta 3 opciones*
Transparencia en el uso de los fondos
Informes regulares sobre el impacto de las donaciones
Reconocimientos o testimonios de beneficiarios
Certificaciones o validaciones de la organizacion
Buena reputacion y trayectoria de la fundacion
Comunicacion clara y abierta por parte de la organizacion
Que tengas recomendaciones de amigos o familiares sobre la fundacion
Otros:

11. ¢ Cuédles son el o los beneficios que consideras mas importante al realizar una

donacion?
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Anexo B: Tabulacién de Resultados

Programade
Desarrollo de Negocios

Proyecto Innovador - MBA Icesi

X

Pregunta

Opciones

Resultados (porcentaje)

1. Frecuencia de

donaciones

2. Modo preferido de

donacion

3. Valor promedio anual

4. Desea recibir

informacién
5. Medio preferido

6. Destino preferido de

donaciones

7. Barreras para donar

8. Rango de edad

9. Forma preferida de
donar

10. Elementos que

generan confianza

Frecuente / Rara vez / Nunca

54% / 38% / 7%

Donacion Unica / Donaciones recurrentes

28% / 31% / 40%

/ Donaciones en especie

< $50.000 / $50.000—-100.000 /

20% / 30% / 30% / 10

$100.000-500.000 / >$500.000

Si/No

Correo / Redes / SMS

91% / 9%

60% / 31% / 9%

Atencion médica / Infraestructura / Salud

comunitaria

61.4% / 45.6% / 43.9%

Miedo al fraude / Falta de informacion /

Problemas econémicos

25-34 | 35-44 | 45-54 | 55+

50% / 30% / 20%

40% / 38% / 21% / 1%

Transferencia / Débito / Consignacion /

Efectivo

35% / 35% / 25% / 5%

Transparencia / Impacto / Comunicaciéon / 35% / 10% / 15% / 20% /

Reputacion / Testimonios

20%

Fuente: Elaboracion propia
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1. Frecuencia de las donaciones

FRECUENCIA DE DONACIONES

mFrecuentemente mRaravez mNunca

7%

3. Valor promedio anual

VALOR PROMEDIO ANUAL

m<$50.000 m$50.000-100.000 m$100.000-500.000 m >$500.000

11%

5. Medio preferido

MEDIO PREFERIDO

m Correo /Redes/SMS  mRedes mSMS

9%

Programade
Desarrollo de Negocios

Proyecto Innovador - MBA Icesi

2. Modo preferido de donacion

MODO PREFERIDO DE DONACION

m Donacién Ginica m Donacionesrecurrentes mDonacionesen especie

4. Deseas recibir informacioén

DESEAS RECIBIR INFORMACION

mSi mNo

9%

6. Destino preferido de donaciones

DESTINO PREFERIDO DE DONACIONES

m Atencion médica/ Infraestructura / Salud comunitaria
o Infraestructura

m Salud comunitaria
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7. Barreras para donar 8. Rango de edad

RANGO DE EDAD
BARRERAS PARA DONAR

W25-34 m 3544 m45-54 mS5+
mMiedo alfraude  mFaltadeinformacién  mProblemas econémicos

1%

9. Forma preferida de donar 10. Elementos que generan confianza

FORMA PREFERIDA DE DONAR ELEMENTOS QUE GENERAN CONFIANZA
mTransferencia mDébido mConsignacién m Efectivo mTransparencia mImpacto mComunicacion mReputacion mTestimonios

5%

ANEXO C: Sterling Munar, G. H. (2025). Proyeccién fundacion Valle de Laboyos [Hoja de

célculo de Excel]. Documento de autor. Recuperado de

https://docs.google.com/spreadsheets/d/15UxA68ANINY UhlLsktdgKvz6kD419DnN/edit?us

p=sharing&ouid=116988901101795007424&rtpof=true&sd=true
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