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1.- Introduccién

La captacion de fondos en Cruz Roja Espafiola se articula a través del documento de Captacion
de Fondos aprobado por la Asamblea General y del Plan de Captacion de Fondos aprobado por
el Comité Nacional.

Los Comités Locales, Provinciales, Autonémicos y Nacional son los érganos desde ddénde se
impulsan las distintas politicas de Cruz Roja de Captacién de Fondos.

La Captacion de Fondos nos convierte en intermediarios de la solidaridad y permite que a través
de ella, los ciudadanos espafioles pueden participar y conocer mejor los problemas sociales y
humanitarios de los que se ocupa Cruz Roja Espafiola comprometiéndose directamente en la
resolucién de los mismos.

Los objetivos del Plan son incrementar los fondos que actualmente recibe Cruz Roja de la
ciudadania y las empresas, con objeto de realizar un mayor nimero de programas sociales y
atender a mas usuarios, e incrementar el nimero de ciudadanos colaboradores de Cruz Roja
como medio para estar mas presente en la comunidad y en la sociedad en general. Es preciso
explicar convenientemente las actividades que se llevan a término y asi crear mayor conciencia
social y mejorar la captacién de fondos.

El documento sobre captacion de fondos que a continuacion define la Asamblea General
persigue establecer todas las estrategias posibles tendentes a implicar a los distintos Comités y
utilizar distintas acciones para lograr la mayor cohesion posible hacia este objetivo de la
organizacion.

La situacion actual de la captacion de fondos en el Tercer Sector obliga a Cruz Roja a utilizar
determinadas estrategias cohesionadas para toda la organizacién, con objeto de incrementar
nuestros recursos y nuestra presencia social.

El caracter global de nuestra organizacién implica que las iniciativas y acciones que Cruz Roja
pone en marcha para captar fondos sean multiples y diversas, por lo que se justifica la
necesidad de un marco que agrupe y regule los distintos programas de Cruz Roja.

1.2 Evolucién de la captacion de fondos privados de CRE 2000-2006
Cruz Roja ha tenido una evolucién muy positiva en el periodo 2000-2006 en el ambito de la

captacion de fondos privados en todos los &mbitos de captacion; socios, donantes, colaboracion
empresarial, Sorteo del Oro, Sorteo de la Loteria Nacional y venta de productos.

1997 _I 1998 1999 _I 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Loteria Nacional 16.681.746,06] 16.247.322,49| 17.041.584,03] 21.786.911,16] 17.131.000,00] 14.842.000,00] 7.268.000,00| 3.268.000,00] 17.874.000,00
Gran Premio del Oro 14.240.332,72| 15.167.976,87| 15.722.350,44] 16.053.952,86] 16.291.000,00] 15.592.000,00] 19.912.000,00| 21.087.000,00| 23.944.000,00
Cuotas de socios 8.663.908,02] 9.237.640,19] 10.243.530,10] 11.146.670,99] 12.547.000,00] 13.405.000,00 15.147.000,00] 21.028.000,00] 27.812.000,00
Rifas benéficas 4.926.171,67| 3.802.507,42] 4.246.943,85] 4.505.841,84] 4.557.000,00] 4.281.000,00] 4.252.000,00 4.426.000,00] 4.591.000,00
Fraccionamiento de Loteria 1.881.450,36] 1.815.453,22] 1.786.808,99] 1.316.390,80] 1.346.000,00] 1.475.000,00] 2.020.000,00] 2.225.000,00] 1.971.000,00
Fiesta de la banderita 1.630.527,81| 1.735.133,97| 1.527.742,72| 1.416.236,94] 1.414.000,00] 1.309.000,00] 1.350.000,00] 1.366.000,00] 1.372.000,00
Otros 2.501.208,03] 2.160.800,79] 2.234.406,74] 2.618.387,36] 3.177.000,00] 3.411.000,00] 2.588.000,00] 2.015.000,00] 1.821.000,00
Subvenciones privadas 4.624.824,20] 9.725.884,39] 16.693.003,02] 23.878.150,81| 33.490.000,00] 30.190.000,00] 19.368.000,00] 21.611.000,00] 21.022.000,00
Suma Total Ingresos Privados 55.150.168,88] 59.892.719,34] 69.496.369,89| 82.722.542,76] 89.953.000,00] 84.505.000,00] 71.905.000,00] 77.026.000,00|100.407.000,00
Ingresos Totales CRE 268.183.801,52 | 296.004.435,47] 332.277.920,02 331.800.000,00] 329.488.000,00| 331.301.000,00| 341.816.000,00 373.442.000,00] 426.138.000,00

% Ing. Priv.s/ Ing. Totales 20,56 20,23 20,92 24,93 27,30 2551 21,04 20,63 23,56
Suma Total Ingre Privados sin Loteria]  38.468.422,82] 43.645.396,85] 52.454.785,86] 60.935.631,60] 72.822.000,00] 69.663.000,00] 64.637.000,00] 73.758.000,00] 82.533.000,00

% Ing. Priv.sin loterfa s/ Ing. Totales 14,34 14,74 1579 | 18,37 22,10 21,08 18,91 19,75 19,37
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Las cifras son suficientemente explicitas como para obtener las conclusiones siguientes:

1.

2.

Los ingresos globales de Cruz Roja han crecido durante el periodo analizado un 28%,
con una tasa anual superior al 5%

El crecimiento mas importante se produce en socios con un 250% mas sobre los del
2000

En segundo lugar el Sorteo del Oro ha crecido de manera constante un 49%, con una
ligera reduccion en los ingresos en el afio 2002 de 700.000 €.

El crecimiento en el Fraccionamiento de la Loteria es de un 49%, con una disminucion
en el 2005 de 300.000 €

Las Rifas Benéficas permanecen estables a lo largo de los 5 afios, sin movimientos
significativos

La Loteria Nacional, Fiesta de la Banderita, Subvenciones privadas y otros, disminuyen
en porcentajes que van del 3 al 30%, a pesar de consolidarse como canales de
captacion de actuacion a mejorar.

Es de sefialar también que los porcentajes de ingresos privados sobre el total de los ingresos de
Cruz Roja, ofrecen variaciones anuales que van del casi el 25% hasta el 20,63 % incluyendo las
Loterias. Al analizar los ingresos privados sin las loterias, la tendencia es al crecimiento respecto
al historico desde el afio 1997, cuando representaba el 14%, para estabilizarse por encima del

19%.

En términos absolutos, los ingresos privados con Loterias registran un crecimiento en el periodo
del 21% frente a los ingresos sin loterias que registran un crecimiento del 35% debido a la
mayor sostenibilidad y tendencia creciente de los ingresos sin considerar las loterias.

Si analizamos la sostenibilidad anual y tendencias de crecimiento o decrecimiento de los
ingresos por los diferentes conceptos lo largo del periodo, la informaciéon que nos ofrece es muy
significativa:
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Los ingresos por socios, los ingresos derivados del Sorteo del Oro son los Gnicos que aumentan
de manera constante, y sobre los que Cruz Roja, con su esfuerzo puede modular, mientras que
los ingresos derivados de la Loteria Nacional y del Fraccionamiento de la Loteria son los menos
constantes y con variaciones superiores al 500% de un afio a otro.

En resumen de los datos apuntados, y como referencia de todo este el Plan de Captacion de
Fondos las conclusiones son las siguientes:

1.

Cruz Roja debe centrar sus esfuerzos en los ingresos de socios y del Sorteo del Oro,
como ingresos constantes en el tiempo y sobre los que tiene capacidad de intervencién
en los resultados.

La saturacion del mercado de loterias puede suponer un factor de riesgo en los
resultados a medio plazo del Sorteo del Oro: este riesgo se debera tener en cuenta y
valorarlo adecuadamente.

Por su volumen y tendencia hacia una estabilizacibn media entorno a los 19 a 21
millones de €, se deberian realizar acciones concretas sobre los ingresos de
subvenciones privadas que permitan mantener este suelo de los 20 M€ de media.

Los ingresos de la Banderita y rifas se mantienen constantes y demuestran una
capacidad de captacion en el nivel territorial que deberia ser objeto de planificacion de
manera que evolucionen y aporten elementos de mayor valor, como la generacion
directa de socios o contactos. Cruz Roja tiene también capacidad de intervenir en este
segmento de manera proactiva.

Los ingresos derivados de las Loterias se deben presupuestar anualmente como
ingresos con una previsibn media razonable y prudente que evite una cuenta de
explotacion negativa para Cruz Roja.

2.- Los Socios en Cruz Roja Esparfiola

A lo largo del periodo 2000-2006, se ha llevado a cabo una muy importante mejora de la
informacioén y captacion en el programa de socios, gracias a diferentes factores entre los que
hay que destacar:

1.

La integracién de todas las bases de datos de las Asambleas Locales y Oficinas
Provinciales en una Unica compartida, con acceso limitado para cualquier usuario de
cada Centro.

La limpieza de las bases de datos dando de baja a muchos socios inexistentes, casi
300.000 personas las cuales no mantenian relacién alguna con la organizacién.

La creacién e implantacion generalizada de canales de captacion centralizados pero
pactados con las Oficinas Provinciales, Locales y Auton6micas, como son el
telemarketing y la captacién cara a cara, asi como la gestion de campafias integrales
gue afectan a toda la organizacion

La mejora muy notable de todos los indicadores de gestion, negociados con las
Asambleas Autondmicas, Provinciales y Locales; especialmente la drastica reduccion del
cobro a domicilio el 4 % frente al 20% del afio 2.000.

La relacion entre lo facturado y cobrado, reducida al 10% frente al 32% del afio 2003,
como consecuencia de la gestion de recibos devueltos y puesta en marcha del plan de
bajas.

La mejora de los sistemas de informacion disponibles que permite un analisis
exhaustivo de la informacion y direccién de la estrategia de captacion, desde cada uno
de los centros
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10.

11.
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Las acciones de aumento de valor de la base de datos mediante campafas de aumento
de cuotas continuadas: aumento de la cuota media hasta los 43 €, un 15% respecto al
2004, y actualizacion de datos que ha permitido disminuir a limites muy significativos
las devoluciones de comunicados, especialmente la revista de Cruz Roja

El analisis detallado de la rentabilidad de los socios a lo largo de su vida, segun el tipo
de técnica de captacion utilizada, y empresa de captacion, siendo positiva a corto y
medio plazo incluso en aquellos canales mas caros como el cara a cara.

El mantenimiento del crecimiento de los socios es continuado y fue superior al 4% en el
2005, 25.000 altas netas y del 7% en el 2006 con 50.000 altas netas.

Las acciones de conversién de donantes a socios, las cuales han permitido duplicar en
el dltimo afio el nimero de socios que también son donantes. Actualmente 24.663
socios son también donantes, lo que equivale al 3,49%.

Los socios empresa para CRE son un objetivo a conseguir. Su incremento resulta crucial
para nuestros intereses por su valor econémico.
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Este conjunto de mejoras en la gestion y en los procesos nos ha permitido desde el afio 2003

hasta el

2006, conseguir unos resultados muy positivos, con casi 755.000.- socios y el valor de

las cuotas anualizadas asciende a la cantidad de mas de 36.680.000.- €.

2.1.- Tendencias en el mercado de la captacion de socios y competencia

Es conveniente resaltar los siguientes aspectos:

1.

El objetivo de la captacion de socios en CRE no es Unicamente econémico sino también
de participacibn y mayor presencia en la sociedad, todo ello con criterios de
rentabilidad. Por tanto la captacidn de socios tiene un componente social que no tienen
otras ONG de desarrollo.

La competencia de captacion de fondos entre las ONG, especialmente las de
cooperacion, es cada vez mas intensa y ha afectado también a los ingresos de Cruz
Roja en emergencias: si comparamos los ingresos de las emergencias de los afios 90 en
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los Grandes Lagos y Huracan Mitch con la emergencia del Tsunami, esta competencia
se ha traducido en una pérdida de cuota de mercado de CRE en el % de donaciones
conseguidas sobre el total.

3. La cooperacidon al desarrollo, la infancia y las emergencias son las causa que generan
mayor respuesta en las campafias de captacion, mientras Cruz Roja es una
organizacion generalista, global y local, interviene de manera visible en el @mbito de los
servicios de proximidad y en causas que son percibidas como polémicas por la sociedad
como la inmigracion.

4. Esta competencia va a aumentar en los proximos 3 afios por la irrupcién de nuevos
factores. Por una parte, grandes organizaciones estan consiguiendo mejorar y
posicionar muy bien su imagen gracias al impacto en TV derivado del acuerdo de
colaboracion con grandes clubs de futbol; estos acuerdos les estan reportando un
crecimiento neto en captacion del 10% en los dltimos 3 meses, asi como notoriedad de
marca y un elevado nimero de impactos en los ciudadanos

5. El acuerdo entre el Gobierno y la iglesia va a posicionar a ésta, y a determinadas
organizaciones catélicas en una estrategia agresiva de captacion a partir del 2008, con
la posible pérdida de cuota de mercado por parte de Cruz Roja. Es en este tipo de
organizaciones donde Cruz Roja tiene a medio plazo un claro competidor

6. Los costes de captacion a través de acciones como el telemarketing y el cara a cara van
a subir cerca del 10% en los proximo 2 afios: en captacidn cara a cara el aumento de
costes viene debido a la situacion de caso pleno empleo en algunas zonas de Espafia
gue dificulta la retencion de los captadores. Hay preocupacion en todas las ONGD sobre
las dificultades de los proveedores de servicios para poder gestionar y crecer de
manera sélida equipos sin alta rotacién y en consecuencia sin afectar los objetivos de
captacion. Es por todo ello por lo que convendria potenciar la captacion internamente y
con medios propios.

7. En la medida en que las grandes ONG de desarrollo (Intermon Oxfam, MSF, etc.) han
orientado en los ultimos 10 afios su captacién al perfil de cuotas altas (media del sector
en 140€) este segmento esta cercano a la saturacién y las dificultades de captacion son
cada vez mayores con el consiguiente aumento de costes

8. Las organizaciones de apadrinamientos continGian su tendencia de crecimiento, ademas
de incrementarse el nimero de personas que apadrinan un nifio 0 varios, se esta
incrementando notablemente el importe de las aportaciones mensuales que éstos
realizan como consecuencia del buen momento econdémico por el que atraviesa el pais y
por el alto grado de concienciacion de los ciudadanos. Por esta razon, cabria la
posibilidad de estudiar la viabilidad de alguna forma de apadrinamiento de Proyectos.

9. Cruz Roja no ha utilizado hasta hoy el canal de TV para captacion de socios en la
medida que su presencia en los medios audiovisuales es permanente y tiene creada ya
la marca. Las estrategias que usan el soporte de TV para consolidar las campafas de
mailing e internet hace que las ONGD competidores tengan unos costes de captacién
mucho mas altos que los de Cruz Roja, cercana a los 110/130 € de coste por socio. La
reduccion de los resultados de respuesta directa de los anuncios de TV, va a llevar a
estas organizaciones a centrar su crecimiento en el canal de face to face, técnica a la
que se van a incorporar 8 nuevas organizaciones a lo largo del 2007. La ausencia de
proveedores especializados en cara a cara esta ya creando graves problemas de
captacion en estas organizaciones.

2.2.- Objetivos de captacion 2007-2010

En cuanto a los objetivos de captacion para el periodo Cruz Roja deberd seguir con su
estrategia de crecimiento en captacion superior al 4% de los Gltimos 2 afios, aln teniendo en
cuenta que la situacion del sector que encontrara la organizacion no sera la mas adecuada. Las
organizaciones incrementaran sus acciones de captacion a cualquier coste con objeto de ganar
cuota de mercado.

Asi proponemos el crecimiento del 20% en el nimero de socios, lo que nos situaria en la cifra
de 900.000 socios al final de 2010.
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Estos objetivos de captacion para el periodo, s6lo se van a conseguir a unos costes razonables
a partir de dinamizar las Asambleas Locales en la captacion, la integracion de todas las acciones
de captacién hacia la generacion de mas socios, el mantenimiento de la inversiéon en captacion
en telemarketing y en cara a cara, el uso intensivo de otras bases de datos de que dispone Cruz
Roja, y la colaboracién de toda la organizaciéon con objeto que este objetivo sea el reto del
conjunto de la Institucion.

2.3.- Estrategias en socios para el periodo 2007-2010

El analisis de la situacion actual de Cruz Roja, el andlisis del mercado y la competencia, de la
base de datos y de la rentabilidad por canales nos permite formular las siguientes estrategias
para el periodo 2007-2010:

1.

2.

10.

11.

12.

Mantener una estrategia de crecimiento de la base social en los canales de alta
capacidad de produccién: telemarketing y cara a cara.

Diversificar y minimizar los riesgos derivados del potencial agotamiento de estos
canales, fomentando la integracién de todas las acciones de captacion, especialmente
en las Oficinas Territoriales y testando nuevos canales, mailing, Internet, SMS,
captacion directa, conversion de listas, etc.

Diversificar los publicos a quienes nos dirigimos, rejuveneciendo la base de datos.
Mantener el importe de la CUOTA MINIMA establecida por el Comité Nacional y crear
nuevas cuotas para nuevos colectivos potenciales y estratégicos para la organizacién:
nifios, jovenes, etc., identificando mensajes, canales y comunicacion diferenciada y
adaptada a éstos colectivos.

Intensificar la captacion de bajo coste mediante la utilizacién intensiva de otras bases
de datos existentes en Cruz Roja y la captacién directa de socios por las Asambleas de
Cruz Roja.

Consolidar las acciones actuales, mantener y establecer nuevas estrategias de
fidelizacién de los socios.

Mantener por su capacidad de crecimiento los publicos que ya estamos captando con
telemarketing mejorando la tecnologia de geomarketing.

Acuerdos con empresas en el marco de los acuerdos de RSC que permitan acceder a
los publicos de las empresas potenciales socios.

Conocer mejor a nuestros publicos mediante una accién intensiva de normalizacién y
cualificacion de la base de datos de socios, donantes e interesados, y de otras bases de
datos existentes en Cruz Roja.

La captacion por movil, television digital, nuevos soportes y la integracion de canales on
line, debe ser una de las acciones de desarrollo a futuro a lo largo del 2007-2010.
Incrementar el nUmero de socios empresa con acciones especificas de captaciéon por
distintos canales.

Mejorar parametros, entre los que cabe destacar el cruce de facturacion con clientes
(socios, donantes, compradores de productos, etc.)
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3.-_Los Donantes.

Cruz Roja Espafiola es lider en la captacion de donaciones para las emergencias. Aungue la
cuota de mercado captada por CRE es menor en los Ultimos afios dada la fuerte presencia del
resto de organizaciones sociales
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El grafico anterior refleja claramente como las recaudaciones anuales son muy desiguales
dependiendo del tipo de emergencia que haya ocurrido y de la repercusion que haya tenido en
los medios de comunicacién. En cualquier caso Cruz Roja Espafiola esta captando en
donaciones para emergencias cifras muy importantes lo que ha permitido también disponer de
los datos de mas de 219.000.- donantes.

La competencia en la captacion de donaciones existe y no va a desaparecer, al contrario,
tenderd a aumentar en los préximos afios. El crecimiento agresivo en socios de otras ONGs
hara que estos realicen sus donaciones a las organizaciones de las que ya son socios. Las ONGs
invierten en medios off line y on line en las situaciones de emergencias como medio de
captacion a corto plazo, pero también de conversién de donantes a socios gracias a los
contactos generados.

Por todo ello la captacién de donaciones en emergencias para Cruz Roja es algo estratégico
tanto como fin para paliar los sufrimientos de las personas damnificadas como para conseguir
MAs socios y mayor presencia social que a su vez aportaran mas donaciones puntuales en casos
de emergencia.

3.1.- Estrategias en Donantes para el periodo 2007-2010

1. Garantizar la presencia en medios de manera proactiva y eficiente en aquellas
emergencias que aparecen de manera continuada o discontinua en los medios de
comunicacion, posicionandonos como organizacion de referencia.

2. En aquellas emergencias olvidadas a las que no llegan los medios, se deberia realizar
una comunicacién de impulso desde Cruz Roja, con sus propios recursos econémicos y
accion en medios. Para ello hay que optimizar las redes de informacién y comunicacién
de CRI y de las Cruz Roja nacionales.

3. Intentar captar todos los datos de todos los donantes posibles, elaborando estrategias
con bancos y otros canales para conseguirlo.

4. Se debe incentivar los donaciones por 902 y por web, invirtiendo en medios off line y
on line, resaltando ambos canales en toda la comunicacion; en caso de grandes
emergencias dirigir a los potenciales donantes del 902 a la web.

5. Ser proactivos en la comunicacién mediante SMS y MMS enviado a todos los contactos
de Cruz Roja, sean o0 no donantes. Habrd que fomentar la donacién por movil, y
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television digital testando diferentes importes de 1 a 5 €, dirigir el contacto a la web en
el caso de MMS o al 902 para que aumenten su donacion.

Donaciones de empleados y de empresas. A través de los acuerdos de RSC con grandes
empresas y PYMES, se debe proponer en la cartera de proyectos las donaciones a Cruz
Roja en situaciones de emergencia, donacién voluntaria de un % de salario, de manera
continuada o puntual y acciones de captacion conjunta entre empresa y empleados.
Abrir la posibilidad a los donantes de realizar su aportacién a un proyecto concreto de
la cartera de proyectos, e implicarlos con algo mas concreto, garantizandoles
informacion posterior sobre el desarrollo de dicho proyecto.

Mantener las acciones de fidelizacién a los donantes como la carta de agradecimiento y
el informe de la actividad desarrollada con su aportacién como instrumentos para la
mejora de la satisfaccion del donante y de la transparencia de nuestra gestion.

Priorizar el Fondo de Ayuda para Emergencias como el proyecto al que destinar los

esfuerzos de la organizacion en la captacion de fondos para emergencias.

4.- Los sorteos de Loteria Nacional v el Sorteo de Oro.

El Sorteo de Oro es una de las fuentes de captacion de fondos mas tradicionales de Cruz
Roja Espafiola. Son ya 27 los afios que sin interrupcién se viene celebrando siendo los
resultados de ventas muy satisfactorios con un incremento paulatino a lo largo de los afios.
El Sorteo del Oro ofrece una rentabilidad excepcional, con un margen sobre ventas del
53,57 %, y unos ingresos netos de 12,5M€. Las ventas brutas se situaron en el 2006 en los
24.436.905.- euros.
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Tenemos que incrementar las ventas del Sorteo de Oro y de su rentabilidad mejorando el
atractivo del Sorteo de Oro a través de la configuracion de los premios principales y de
otros secundarios que permitan ademas la generacién de listas y la venta cruzada de otros
productos.

En estos momentos, el Sorteo del Oro es la mayor inversion en grandes medios de Cruz
Roja. En la creatividad de las campafias y en los soportes se debe incentivar el mensaje de
la mision de Cruz Roja.

Hay que incentivar la presencia en television combinando las campafias de spots
tradicionales, con férmulas innovadoras en programas de maxima audiencia que permitan
maximizar la inversion publicitaria.

Los canales centralizados de la Oficina Central y de las Territoriales, ofrecen en estos
momentos % de ventas sobre el total estables; 34% frente a 66%. Dadas las posibles
variaciones en el resultado anual del Sorteo del Oro (premios efectivamente repartidos y
premios pagados), se deben establecer mecanismos de control.

El futuro de la venta por canales centralizados debe enfocarse en aquellos que tienen
mayor potencial de futuro. Los bancos tendran dificultades crecientes ya que el publico
acude cada vez menos a las oficinas bancarias.

En canales descentralizados, se debe fomentar la venta interna sobre la externa, por costes
y por dar valor a la movilizacion de las Asambleas Locales.

El Sorteo del Oro supone un esfuerzo de venta por parte de la red territorial que permite
llegar a unos 4 millones de personas compradoras. Se debe tratar de rentabilizar el
esfuerzo para generar contactos, que luego se puedan convertir en socios o donantes, sin
que ello pueda implicar la reduccion de las ventas. Se deben establecer procesos de
formacién de la fuerza de venta hacia una venta cruzada a medio plazo (primero el sorteo,
luego otros productos como socios, etc.)

El Sorteo del Oro debe formar parte de la cartera de productos de Cruz Roja en su relacién
de RSC con empresas y debe estar acompafiado de mensajes mas vinculados a la misién de
Cruz Roja.

El Estado Espafiol a través del LAE (Organismo Nacional de Loterias) cede, a Cruz Roja
Espafiola, el resultado liquido de un sorteo de Loteria Nacional de un sadbado y de decimos
de 12 euros cada uno.

Para la Institucion es fundamental mantener la cesion anual de este sorteo de la Loteria
Nacional ya que garantiza unos ingresos no finalistas minimos para la Organizacion por lo
gue se deberan hacer las gestiones necesarias para que se consolide en el largo plazo.
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5.- La Colaboracién Empresarial en CRE.

La captacion de fondos de empresas ha registrado un giro importante debido a la
generalizacion del concepto de RSC en las empresas espafiolas. Este proceso puede tener
cambios en términos de patrocinio clasico e intercambio de valor Unicamente por la marca CRE,
pero ofrece también nuevas oportunidades y formas de colaboracion en las que hay que
profundizar e intervenir a corto plazo y medio plazo.

Esta situacion abre a Cruz Roja la oportunidad de ser el medio a través del cual llevar a cabo en
proyectos y acciones concretas los grandes planteamientos estratégicos de RSC; por su
proximidad a la comunidad y por su capacidad de aportar servicios y actividades de valor CRE
debe optar en el afio 2007 por una actitud mucho mas preactiva con las empresas ofreciendo
una bateria de productos de RSC que se corresponden con la actividad propia de la
organizacion.

Cruz Roja puede actuar también como catalizador de las acciones locales de RSC en la medida
en el efecto de comunicacién de la RSC a nivel estatal se va a acabar transmitiendo a nivel de
las Medianas Empresas.

Entre estos productos de RSC hay que destacar:

1. la colaboracién con los proyectos y actividades de accién social de Cruz Roja en la

comunidad de proximidad de la empresa, sea ésta una multinacional o una PYME.

la integracion laboral de colectivos en situacion de riesgo de exclusion.

la integracién social de los inmigrantes.

4. programas de seguridad laboral y auxilios en la empresa especialmente entre el

colectivo inmigrante el mas expuesto a ello por falta de formacion.

los programas de no discriminacion en la empresa.

la sensibilizaciéon social a través de la empresa, sus canales y publicos.

7. los proyectos en el ambito de la cooperacién en los que la empresa multinacional

espafiola tiene intereses.

el fomento del voluntariado corporativo.

9. la colaboracion en la captacion de fondos, a través de modalidades tales como: un %
de la ndmina para proyectos, donaciones en casos de emergencias, captacion entre
clientes y otras.

10. Medio Ambiente.

wn

oo

o

Hay que trabajar los dos ejes de accion con las empresas en RSC: los de accién social en todas
sus facetas en la comunidad de proximidad y los proyectos de cooperacion.

La efectividad de la accién se procurara mediante:

a) Coordinacién interna para poder ofrecer a la empresa un proyecto de colaboracion
Unico y global, ya que afecta a varios departamentos y acciones (Personal, Cooperacion
Internacional, Plan de Empleo, Proveedores, Actividad, Formacién, etc.).

b) Contar con un material (desde Oficina Central, Autonémicas y/o Provinciales) de apoyo
para presentar a las empresas que recoja todas las modalidades de colaboracidon con
Cruz Roja, tanto en la captacion de fondos como en otras.

Es necesario:
e Facilitar la implantacion y las acciones concretas del Voluntariado social corporativo de

acuerdo con la oferta y servicios existentes en Cruz Roja Espafiola o creando otras
nuevas adaptadas a la demanda generada por la propia empresa.
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e Desarrollar conjuntamente con la empresa proyectos y programas que tengan como
finalidad promover unas relaciones humanas y con el entorno basadas en la
prevencién, la convivencia, los habitos saludables y la responsabilidad de todos los
ciudadanos.

e Proyectos de promocion de nuestros productos en los Canales de comunicacion de las
empresas. Aprovechar al maximo la red, los canales de comunicacién, servicios y
productos de las empresas.

Las Cajas de Ahorro (CCAA) en su conjunto, suponen el segundo principal mercado para la
captacion de fondos en nuestro pais después de los socios y donantes individuales. La ventaja
competitiva de este mercado es que aparece fuertemente concentrado en sélo 46 entidades.

El total de financiacién que recibié CRE a través de sus estructuras territoriales del conjunto de
las CCAA fue en el afio 2005 de 2.500.000€ que representa un total del 1,37% del presupuesto
del area asistencial en colaboracién y un 0,19% del total de la Obra Social. Este porcentaje es
pequefio en relacion a su potencial.

Dentro del departamento de captacion de fondos, y en el area de empresas se deberia disefiar,
consensuado con la red territorial un plan estratégico de relacion con el tejido empresarial en el
gue se definiesen campo y/o areas de actuacién, en el que se desarrollasen los puntos de los
productos RSC. Posteriormente se deberia comunicar a toda la red.

Para posicionarse como la organizacion de referencia para las empresas en los aspectos de
aplicacion concreta de las RSC de las empresas, Cruz Roja debe desarrollar su propio Plan de
RSC, y dar ejemplo a las propias empresas desarrollando politicas a través de los siguientes
ejes estratégicos.

la transparencia y buen gobierno
recursos humanos y relaciones laborales
relacién con proveedores

impacto ambiental de su actividad
impacto social de su actividad.

En definitiva, como a partir de los valores y la misién de CRE, los aplica de manera coherente
en la produccion de servicios y actividades de manera que tengan impacto social.

6.- La Fiesta de la Banderita y otros eventos

La tradicional Fiesta de la Banderita se viene celebrando desde hace muchisimos afios en
diferentes Asambleas de Cruz Roja Espafiola. Anualmente se recaudan a través de ella
1.300.000.- euros aproximadamente. También se organizan otros eventos y actividades de
captacion de fondos como las cenas de gala, eventos deportivos, espectéculos, etc.

Potenciar, junto a la consecucién de fondos, la imagen de CRE, habida cuenta que durante ese
dia, o dias, la presencia en las calles de cada poblacién es importante, lo que permite dar a
conocer las diferentes actividades que se realizan en cada local.

Cruz Roja Espafiola debe garantizar que todas estas actividades se desarrollan en coherencia
con la mision y la imagen de la Institucion intentando conseguir a través de este canal
concienciar a la sociedad de las diferentes necesidades de CR y sus programas, asi como de las
formas de colaboracion existentes: voluntariado, socios, donantes, etc.
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7.- Propuestas v acciones a realizar para el periodo 2007-2011

El objetivo que se propone para el periodo es incrementar los ingresos procedentes
de fuentes privadas, y consolidar las restantes fuentes de financiacion.

Para ello se desarrollaran las siguientes acciones:

.- Conseguir establecer los objetivos de captaciéon de fondos (socios, donantes, sorteos,
colaboracion con empresas), como objetivos de toda la organizacion, implicando al conjunto de
la misma y haciéndoles participes de su consecucién. En el 2010 al menos un 25% de los
ingresos del conjunto de la Institucion deberan proceder del sector privado.

.- Garantizar el crecimiento del niUmero de socios en Cruz Roja Espafiola de al menos un 20%
durante el periodo, alcanzando al menos los 900.000 socios al final de 2010, asegurando
nuestra base social y unos ingresos no finalistas estables, utilizando de forma diversa y
complementaria las diferentes técnicas de captacion de nuevos socios como son el
telemarketing, la captacién cara a cara, los mailing, Internet, SMS, television digital, etc.

.- Impulsar la captacion de nuevos socios a través de acciones ejecutadas directamente por los
Centros de Cruz Roja movilizando asi a voluntarios, directivos, trabajadores, etc. y al conjunto
de la Institucion.

.- Hacer una estrategia de listas de colectivos y usuarios de Cruz Roja Espafiola para ponerlas al
servicio de la captacion de nuevos socios siempre en el marco de la ley organica de proteccion
de datos de caracter personal

.- Hacer crecer la satisfaccion y el valor que aportan el conjunto de los socios de Cruz Roja
Espafiola a través de las actividades de fidelizacion implantadas como el envio del carnet,
diploma en el caso de empresas, certificado de aportaciones, memoria de aportaciones,
revistas CRE u otras, e implantar acciones de participacion y reconocimiento de los socios
principalmente en el ambito local.

.- Afiadir un sistema de captacion de socios que sea “socio a socio”, pero para ello es necesario
que creamos realmente en la Institucion y el orgullo de pertenecer a ella.

.- Estudiar la posibilidad de incluir el concepto “socio familiar” y otras posibilidades, con el
establecimiento de aquellas técnicas de cuotas, variaciones estatutarias, etc. que sean
necesarias.

.- Desde aquellos ambitos territoriales que se consideren idéneos, habria que potenciar la
fidelizacion del socio de CRE, desarrollando ventajas mutuas y trato preferente por la
pertenencia a Cruz Roja.

.- Potenciar el trabajo de permeabilizacion desde las bases locales, en sus territorios, para la
captacion de recursos mas doméstica y vecinal, fidelizando por la propia proximidad personal.

.- Garantizar la presencia en medios de manera proactiva y eficiente de los llamamientos de
captacion de donaciones para emergencias tanto en las emergencias olvidadas como en
aquellas que disponen de gran cobertura de los medios de comunicacion, posicionandonos
como organizacion de referencia, impulsando y priorizando el Fondo de Ayuda para
Emergencias.

.- Incrementar la captacion de donaciones y la cuota de mercado a través de la diversificacion
de canales incorporando las nuevas tecnologias como Internet, television digital y movil,
impulsando la captacién a través de empresas y de sus trabajadores e intentando la obtencion
de todos los datos personales de los donantes posibles para su incorporacion a la base de datos
de Cruz Roja.
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.- Incrementar las ventas del Sorteo de Oro y de su rentabilidad intensificando la diversificacion
de canales ampliando el nimero de convenios con empresas, impulsando la venta directa a
través de las Asambleas Locales y haciendo un seguimiento muy directo de los costes y del
valor de los premios.

.- Incrementar el atractivo del Sorteo de Oro a través de la configuracion de los premios
principales y de otros secundarios que permitan ademas la generacion de listas y la venta
cruzada de otros productos, incluyendo la venta a colectivos propios (socios, voluntarios,
trabajadores, etc.).

.- Consolidar en el largo plazo la cesion por parte del estado, del sorteo anual de la Loteria
Nacional a favor de Cruz Roja Espafiola para garantizar un minimo de ingresos no finalistas
necesarios para la Institucién.

.- Mantener y generalizar el fraccionamiento de loteria vinculado al sorteo especial para Cruz
Roja Espafiola y al sorteo de Navidad incluyendo a todas las locales en la gestiéon y ventas,
estableciendo estrategias para su implicacion.

.- Posicionar a Cruz Roja Espafiola como referencia en Responsabilidad Social Corporativa tanto
para las grandes empresas como para las pymes ofreciendo nuestros servicios y productos
dirigidos a empresas incrementando el nivel de colaboraciones en general, la captacion de
fondos procedente de las mismas y el nUmero de empresas socio. Ofrecer la oportunidad a las
empresas de ser socialmente responsables y cumplir los objetivos del Pacto Mundial (Derechos
Humanos, Medioambientales y Sociales).

.- Realizar un plan de accion de Cruz Roja Espafiola sobre las cajas de ahorros con el objetivo
de maximizar las relaciones entre la red territorial de Cruz Roja Espafiola y el conjunto de cajas
de ahorro incrementando el nimero de colaboraciones y los ingresos procedentes de las
mismas.

.- Desarrollar e implantar el propio plan de RSC de Cruz Roja Espafiola en las materias de la
transparencia y buen gobierno, los recursos humanos y relaciones laborales, relacién con
proveedores, impacto ambiental y social de nuestra actividad en blUsqueda de la excelencia y
del ejemplo ante empresas y sociedad en general.

.- Impulsar y modernizar la Fiesta de la Banderita y otros eventos que organiza Cruz Roja
Espafiola con el fin de adaptarlos a la imagen y posicionamiento de la Institucién utilizando
estas actividades como un instrumento para generar contactos y por consiguiente nuevos
socios, donantes, compradores de oro, empresas, etc.

.- Impulsar la venta de productos varios (felicitaciones navidefias, botiquines,...) de Cruz Roja.
Como forma de incrementar ingresos.

.- Estudiar la viabilidad de establecer un plan de comunicaciéon sobre herencias y legados a
favor de Cruz Roja Espafiola.

.- Elaborar pequefios anuncios televisivos, cufias de radio y anuncios para prensa, al objeto de
distribuirlos entre las Asambleas Locales, para aprovechar las posibilidades que se tienen de
edicion e insercién en los diferentes medios de comunicacion locales con escaso 0 ningun coste
de emisién o publicacion.

.- Es fundamental aplicar ideas y proyectos creativos con el objetivo de abrir nuevos frentes de
captacion de fondos, pues la veloz evolucion de la sociedad puede convertir en obsoletas las
hasta ahora fuentes de financiacién clasicas. Hay que reflexionar profundamente acerca de que,
lo que hasta ahora fue bueno, puede dejar de serlo y conviene que la Institucién esté
preparada para afrontar su futuro.
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