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Caso de Estudio

Programa de Mentoria de FA-a-FA entre
la Fundacion Natura Panama y el Fondo
de las Américas del Pert (FONDAM)

1. Resumen Ejecutivo

Con esta tutoria entre pares (Componente 2 del proyecto K), el FONDAM busca desarrollar una estrategia a corto
plazo para publicitar sus servicios y experiencias a través de las redes sociales (Facebook and LinkedIN) y la pagina web.
A largo plazo, esta estrategia lograra que se promueva la recaudacién de fondos del sector privado para la implementa-
cién de proyectos de adaptacién al cambio climatico a través de un mecanismo financiero (ver Box ).

Cuando el FONDAM present? la solicitud de financiamiento (Proyecto K—Tutoria) el objetivo inicial era desarro-
llar el mecanismo financiero con un banco peruano; es decir, lo que ahora se presenta como estrategia a largo plazo
en el Box |. En este contexto, el FONDAM esperaba desarrollar el mecanismo aplicando la experiencia y lecciones
aprendidas de otro fondo ambiental latinoamericano, la Fundacién Natura (NATURA) de Panama. Este fondo y el
Banco BANISTMO lanzaron en marzo del 2015 una tarjeta de crédito Visa con la que mas de 6,000 clientes del banco
actualmente hacen donaciones voluntarias programas de reforestaciéon que ejecuta NATURA en la cuenca del canal
de Panama. Las contribuciones consisten en montos anuales de US$ 55, donaciones recurrentes de US$ |, US$3 y
US$5, e inclusive “gotitas”'. Los clientes que cuentan con la tarjeta BANISTMO-NATURA, no solo contribuyen con la
conservacion del ambiente sino también reciben descuentos para comprar productos de ecolégicos.

Sin embargo, durante la implementacién de la tutoria nos encontramos con limitantes a causa de la inestabilidad po-
litica del gobierno peruano y, como consecuencia, la reduccién de las inversiones en iniciativas novedosas e innovadoras
como la presentada en el Box |. Después de varias reuniones con diferentes bancos trabajando en Pert (BANCOLOM-
BIA, Scotiabank, BBVA Banco Continental Perti and Banco de Crédito del Perti - BCP) y otras organizaciones relevantes
(la Asociacion de Bancos del Perti - ASBANC y la plataforma de empresas “Lideres + 1”), y de contar con los resultados
finales del estudio de mercado (Actividad 5), concluimos que el objetivo original de la tutoria no se lograria en el perio-
do de ejecucién previsto. A pesar de esto, hemos identificado un objetivo viable, el que es sentar las bases para el

! Cada “gotita” se genera por cada délar, que el cliente genera al usar la tarjeta de crédito de BANISTMO-NATURA. Si los clientes no donan las
“gotitas” a Natura, ellos pueden canjear las “gotitas” acumuladas por regalos de un catdlogo disefiado exclusivamente para esta iniciativa.




establecimiento de una “tarjeta de débito o crédito” en Peru con gestion de las redes sociales (Facebook y
LinkedIn) y la pagina web. Esta fue la nueva meta planificada y aprobada por NATURA y FUNBIO.

Se debe resaltar que, aunque el potencial para lograr el objetivo inicial de desarrollar un mecanismo financiero es
ahora es un objetivo a largo plazo. FONDAM continuara las gestiones para lograrlo cuando se reduzca la inestabilidad
politica y se puedan hacer alianzas con empresas ambientalmente responsables. Como paso adicional en esa direc-
cion, FONDAM ha conseguido una alianza de cooperacién estratégica con la ONG ANIA para promover en forma
conjunta el mecanismo de financiamiento “Bono por Servicios Ambientales en Valores y Educacién” (Bono Save) y el
mecanismo de compensacién de huella de Carbono “Carbono por Educacién”. En ambos casos, se busca presentar
estas propuestas ante las empresas privadas y recaudar fondos para mejorar areas verdes o naturales donde nifas,
nifios y jévenes puedan jugar, aprender y emprender.

La principal leccién aprendida es que se para este tipo de metas a largo plazo se requieren estrategias de corto y
mediano plazo. En el corto plazo, es importante que el manejo de las redes sociales y la imagen publica sea eficiente
para que las bases a sentarse sean fuertes. Mientras tanto, es importante enfocarse no solo en conseguir bancos como
socios sino también se pueden conseguir alianzas con empresas privadas ambientalmente responsables y ONGs para
hacer alianzas de cooperacién estratégica. En nuestro caso, como una estrategia de mediano plazo, se capacitara a
personal de FONDAM para garantizar la sostenibilidad de la propuesta.

Box 1. Mecanismo Financiero

El Mecanismo Financiero propuesto se crearia en cooperacion entre el FONDAM, un banco pe-
ruano, los clientes de este banco y una comunidad rural. Los clientes harian contribuciones usan-
do sus “tarjetas de crédito y débito verdes” (propuestas en el Grafico 1), que se almacenarian en
un “fondo verde” para financiar proyectos de adaptacion al cambio climéatico en comunidades.

Grafico |. Modelo de Tarjetas

El funcionamiento del Mecanismo Financiero se puede ver en el Grafico 2. El Comité Técnico estaria
conformado por el FONDAM y el banco peruano, y se encargarian de decidir el uso del fondo verde de
acuerdo a criterios técnicos. Los clientes del banco, donantes del fondo verde, serian informados sobre
las actividades y los logros en la implementacién del proyecto sostenible de adaptacion al cambio
climéatico a favor de una comunidad, a través de reportes, de las redes sociales y de la pagina web:

Graphic 2. Functioning of the Financial Mechanism
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2. Antecedentes (contexto)

El Fondo de las Américas del Pert (FONDAM) creado el 26 de junio de 1997, es una organizacién de derecho
privado con fines de interés publico con autonomia técnica, econdmica y administrativa, que se encarga de la adminis-
tracion de los Recursos del Canje de deuda en el marco del Convenio suscrito entre los Gobiernos del Pert y de los
Estados Unidos de América. El primer Canje de Deuda fue aprobado en el afio 1997 para financiar proyectos en las
areas tematicas de Medio Ambiente y de Supervivencia y Desarrollo Infantil. El segundo fue aprobado en el afio 2008,
para apoyar la Conservacién de Bosques Tropicales.

El FONDAM ha financiado activamente iniciativas, que generan el desarrollo de oportunidades para las personas
mas necesitadas de nuestra sociedad. Desde su creacién, entre proyectos cerrados y en ejecucién, ha gestionado mas
de 640 proyectos. Mas informacién aca: http://www.fondoamericas.org.pe/

La Fundacién para la Conservacién de los Recursos Naturales, NATURA es una organizacién sin fines de lucro
establecida legalmente el 28 de marzo de 1991. NATURA administra fondos dedicados a la ejecucién planes y progra-
mas para la proteccién y conservacién del patrimonio natural de Panamd, con los cuales apoya directamente iniciativas
ambientales a través del Programa de Donaciones a las ONG vy afines. Ademas, desde 1995 Natura es responsable
del Fideicomiso Ecolégico de Panama (FIDECO), y a partir del 2003 es el administrador de los Canjes de Deuda por
Naturaleza para el Parque Nacional Chagres y Parque Nacional Darién respectivamente. En el 2015 se acredita como
la Entidad Nacional Implementadora del Fondo de Adaptacién.

En 27 afos ha financiado mas de 300 proyectos, beneficiando a mas de 60,000 personas en forma directa, en
acciones ejecutadas en las 10 provincias y en 10 de las 52 cuencas hidrograficas del pais y 36 areas protegidas. Mas
informacién aca: http://www.naturapanama.org/

3. Objetivo de la tutoria

El objetivo de la tutoria es sentar las bases para el establecimiento de una “tarjeta de débito o crédito”
en Peru con gestion de las redes sociales (Facebook y LinkedlIn) y la pagina web.

FONDAM buscé fortalecer su capacidad de apalancamiento de recursos, para seguir contribuyendo a su trabajo en
areas rurales con el enfoque en temas de ambientales, especificamente en la adaptacién al cambio climatico. El equipo del
FONDAM para esta tutoria estuvo interesado en mejorar y desarrollar nuestra organizacién, especialmente para incrementar
nuestras capacidades en la creacién de mecanismos financieros innovadores. Al mismo tiempo, esta tutoria provee una opor-
tunidad para que el equipo de NATURA incremente sus habilidades como mentor, y al mismo tiempo se brinda la oportuni-
dad de evaluar la potencialidad de adaptacién y replicabilidad de su mecanismo financiero en otros paises de Latinoamérica.

El objetivo de NATURA como mentor fue de proveer sus conocimientos, experiencia y lecciones aprendidas en
la implementacién de su mecanismo financiero NATURA-BANISTMO, el que a la fecha ha tenido éxito en Panama.
Este mecanismo establecido por la marca compartida con el acuerdo de tarjeta BANISTMO busca promover la cola-
boracién permisible en proyectos o programas que apoyen iniciativas que protejan los ecosistemas, su biodiversidad
y los recursos naturales de Panama en las areas que NATURA ha establecido como prioritarias.

Estos actores principales, FONDAM como principiante y NATURA como mentor, tienen objetivos especificos
que se representan ver en el Grafico 3.

Grafico 3. Tutoria EL FONDAM - NATURA
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4. ¢Qué hicimos? Nuestro enfoque

El FONDAM aproveché el conocimiento, experiencia y las lecciones aprendidas de NATURA en el establecimiento
e implementacién de su mecanismo financiero con Banco BANISTMO en Panama (Actividades 2 y 4; ver Foto I).

Foto |. Representantes de NATURA y EL FONDAM en Panama

Autor: FONDAM

Este mecanismo NATURA — BANISTMO fue presentado por EL FONDAM a potenciales socios en Pert para asi
poder demostrar que este concepto de mecanismo financiero ya es exitoso a nivel internacional. Ademas, se llevé a
cabo una investigacion de mercado (Actividad 5) sobre la aceptabilidad de un mecanismo financiero de este tipo en el
mercado limefo y sobre el conocimiento que el publico en general tiene sobre el FONDAM. Aunque los resultados
fueron positivos a nivel general, esta investigaciéon encontré que la disponibilidad a pagar, o donar en este caso, para
proyectos de desarrollo, no era lo que los bancos esperaban para tomar la decisién de invertir tiempo y recursos en
este mecanismo financiero innovador. Por esta razén, el FONDAM puso esfuerzo extra para lograr el objetivo de la
experiencia de tutorifa.

Para ampliar la visibilidad del FONDAM como un exitoso gestor de proyectos e infundir confianza con los socios
potenciales (bancos peruanos, otras organizaciones privadas, NGOs, organizaciones de base y gobiernos locales), el
FONDAM desarrollé una publicacion (Actividad 3; ver Grafico 4.), y mostrar mas de 60 historias de éxito de proyec-
tos implementados con recursos del FONDAM a nivel nacional: en la costa, Andes y Amazonia peruana.

Grafico 4. Publicacion de proyectos exitosos de desarrollo rural
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Se debe resaltar que, aunque el
potencial para lograr el objetivo inicial
de desarrollar un mecanismo financiero
es ahora es un objetivo a largo plazo.
FONDAM continuara las gestiones para
lograrlo cuando se reduzca la inestabilidad
politica y se puedan hacer alianzas con
empresas ambientalmente responsables

Al mismo tiempo, el FONDAM ha preparado tres documentos para identificar un piloto para presentarlo a los

representantes de los bancos y actores claves:

Linea Base para identificar las regiones politico-geograficas con los riesgos mas altos al cambio climatico
en Per como linea base de la situacién actual a nivel nacional. Esta informacién se cruzé con la lista de las
ONGs y ejecutores de proyectos, que han recibido financiamiento del FONDAM, y que han implementado
exitosamente proyectos sostenibles en temas relacionados a la adaptacién al cambio climatico en los ultimos
tres anos. De aca se identificaron dos regiones para el desarrollo del Programa de Inversién.

Programa de Inversion disefiado por la Camara Nacional Forestal (CNF) para identificar lineas de inter-
vencién, que encajen con los ejes estratégicos de los planes de desarrollo de los gobiernos regionales de
Huanuco y Pasco, seleccionados en la linea base.

Proyecto priorizado / Proyecto Piloto (Perfil de Proyecto y Plan Operativo) en el distrito de Puerto Inca,
regién Huanuco, disenado para mejorar la conectividad, la infraestructura de caminos del Centro Poblado
Puerto Sira (ver Foto 2), con un enfoque de adaptacién al cambio climatico y con una tecnologia innovadora
a base de latex de shiringa. Este proyecto se priorizé de la lista propuesta en el Programa de Inversién.

Foto 2. Camino a ser mejorado con el Proyecto priorizado

Autor: CNF




Durante este periodo, FONDAM tuvo reuniones regulares con actores clave, para hacer networking con em-
presas privadas y otros actores clave, para presentar este mecanismo financiero innovador (Actividad 7). Al mismo
tiempo, el FONDAM mejord su visibilidad en las redes sociales, Facebook (ver Foto 3; Actividad | I), LinkedIN (ver
Foto 4; Actividad | I), y su renovada pagina web (ver Foto 5; Actividad I 1).

Foto 3. Captura de pantalla de la pagina de Facebook del FONDAM
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Foto 4. Captura de pantalla de la pagina de Linkedin del FONDAM
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De esta manera FONDAM publicita sus servicios y experiencias en el corto plazo. La sostenibilidad a largo plazo
se garantiza porque dos profesionales de FONDAM se capacitan en comunicacién corporativa en una universidad
peruana ESAN (en el mediano plazo, en el 2019) para asi consolidar FONDAM como una organizacién competitiva
sobre la base de una visién moderna, innovadora y profesional.

FONDAM ha conseguido una alianza de cooperacién estratégica con la ONG ANIA para promover en forma
conjunta el mecanismo de financiamiento “Bono por Servicios Ambientales en Valores y Educacién” (Bono Save) y el
mecanismo de compensacién de huella de Carbono “Carbono por Educacién”. En ambos casos, se busca presentar
estas propuestas conjuntas ante las empresas privadas, y asi recaudar fondos para implementar Tierras de Nifios
(TiNi). Una TiNi es un area verde o natural otorgada a las nifas, nifos y jévenes, crian la vida y la biodiversidad; jue-
gan, aprenden y emprenden, empoderandose como agentes de cambio y generando bienestar para ellos mismos, las
demas personas y la naturaleza.

Como se puede ver en Grafico 5, con estrategias de corto y mediano plazo, a largo plazo FONDAM sera capaz
desarrollar una cooperacién formal con empresas privadas para la implementacién del mecanismo financiero.

Grafico 5. Estrategias de corto, mediano y largo plazo de FONDAM
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5. Los Retos

Uno de los principales retos de la cooperacién para la tutoria FONDAM-NATURA ha sido la distancia geografica
para coordinar las reuniones entre ambas organizaciones. Skype se volvié un aliado para superar este obstaculo.

El reto de obtener una respuesta positiva de un banco peruano para implementar el mecanismo financiero fue la
razén por la que el FONDAM solicité enmiendas a los Términos de Donacién para ampliar el plazo de implementacion.
En el marco de las dificultades encontradas en el estudio de Mercado (ver Seccion 4), FONDAM propuso un cambio
del objetivo, actividades y presupuesto (ver Seccién 3). Al inicio de la tutoria, en el afio 2016, la idea era desarrollar una
cooperacién entre un banco peruano y el FONDAM para apoyar la adaptacién al cambio climatico de una comunidad
vulnerable a través de un mecanismo financiero creado en Panama, y adaptado a la realidad peruana. El mecanismo se
enfocaria en buscar replicar la iniciativa de la tarjeta de crédito Visa NATURA-BANISTMO, por la que los clientes del
banco BANISTMO dan aportes econémicos voluntarios (ver Box |), para llevar a cabo diferentes actividades para pro-
teger los ecosistemas, la biodiversidad y los recursos naturales de Panama. Sin embargo, la disponibilidad a pagar de los
peruanos a una iniciativa de este tipo, es muy baja por la inestabilidad politica y social, lo que no causa seguridad en los
bancos. Ademas, en la investigacion de mercado (Actividad 5) encontré un bajo compromiso a donar para la conserva-
cién o el mejoramiento del medio ambiente, de acuerdo a las expectativas de los bancos. El publico, que participaria en
un mecanismo financiero como el propuesto perteneceria a un mercado nicho.

Después de varias reuniones con diferentes representantes de bancos (BANCOLOMBIA, Scotiabank, BBVA
Banco Continental Pert y Banco de Crédito del Pert - BCP) y otras organizaciones relevantes (la Asociacién de Ban-
cos del Pert - ASBANC y la plataforma de empresas “Lideres +1”), y tras recibir el feedback de sus representantes,
el equipo del FONDAM preparé una propuesta de cambio a la Experiencia de Tutoria FONDAM-NATURA para
ser discutida con FUNBIO. La nueva estrategia se enfocé en marketing por las redes sociales. Se debe resaltar que



el FONDAM es una organizacién conocida entre ONGs
y organizaciones de cooperacién para el desarrollo en
Pert, pero los ciudadanos normales tienen muy poco o
nada de conocimiento y, por ende, no estan seguros de
hacer contribuciones. Es decir, que con el nuevo enfoque
el FONDAM amplia su mercado nicho, gente que desco-
noce de proyectos de desarrollo u organizaciones de de-
sarrollo trabajando en Perd, captando a publico general.
Esta situacion conllevé a un nuevo plan, cuya implemen-
tacién es lo que se presenta en este documento.

Durante la implementacién del nuevo plan, el con-
sultor de marketing por las redes sociales identificé que
para el caso del FONDAM seria importante participar
en el evento Nexos + 12, una plataforma para hacer ne-
tworking entre empresas ambientalmente responsables.
Después de las reuniones con estos socios potenciales de
Nexo+ |, se podrian encontrar sinergias y nuevas iniciati-
vas conjuntas, y de esta forma el consultor podria disefar
una estrategia de mercado a la medida. Esto no fue posible
en la implementacién del Proyecto, porque la pentltima
enmienda fue al 20 de octubre de este afio, y Nexos+ |
se llevaba a cabo pasada esa fecha. Por eso es que esta
consultoria solo pudo terminar con el primer producto
de tres y se tuvo que rescindir el contrato para cumplir
con los plazos indicados en el contrato con FUNBIO.
Aunque no se concluyé con una estrategia a la medida del
FONDAM, es gracias a esta consultoria que el FONDAM
maneja las redes sociales de manera mas eficiente y tiene
mas visibilidad frente a sus socios y al publico en general.
En dltimo periodo adicional brindado al 20 de diciembre,
se ha renovado la pagina web, lo que ha refrescado y mo-
dernizado la imagen del FONDAM. Asimismo, en el mar-
co de la dltima enmienda, dos profesionales de FONDAM
seran capacitados en comunicacién corporativa para dar
continuidad a la estrategia a largo plazo.

En conclusion, el FONDAM debe continuar con las ac-
tividades del manejo de las redes sociales y pagina web, asi
como recibir los conocimientos de la capacitacién en comu-
nicacién corporativa para seguir ampliando y fortaleciendo
su nicho de mercado. Es un logro adicional el haberse aliado
con la ING ANIA para presentar iniciativas conjuntas para
recaudar fondos para TiNis (ver Seccién 4). De esta forma
FONDAM se esta consolidando en el panorama del sector
privado como un exitoso gestor de proyectos sostenibles,
especialmente de adaptacién al cambio climatico en comu-
nidades vulnerables, a través de un Mecanismo Financiero.

6. ¢Qué pasd?

El FONDAM esta implementando una estrategia a
corto plazo para publicitar sus servicios y experiencia a
través de las redes sociales, Facebook y LinkedIn, y la
pagina web. De esta manera, cuando el pais se encuentre

2 https://nexosmasuno.pe/

mas estable para los inversores del sector privado (ban-
cos y/u otro tipo de empresas), el FONDAM ya estara
consolidado en el panorama como un exitoso gestor de
proyectos de proyectos sostenibles, especialmente para
la adaptacién al cambio climatico.

A nivel general, esta experiencia de tutoria FON-
DAM-NATURA esta logrando resultados a corto plazo
para ser capaz de trabajar con el sector privado a largo
plazo. En el largo plazo, se lograra una alianza con bancos
u otro tipo de empresas para la implementacién de pro-
yectos de adaptacién al cambio climatico. Los resultados
especificos para este propdsito estan listados aca:

* Se han seleccionado grupos clave de organiza-
ciones (miembros de Pert 2021, Pert Empren-
de y participantes de Nexos+ ).

*  Se cuenta con una estrategia de corto plazo para
mejorar la visibilidad en las redes sociales: Face-
book y LinkedIN, y la renovada pagina web.

*  También es necesaria la publicacién de proyec-
tos exitosos de desarrollo rural en la que se
presentan mas de 60 casos, y asi demostrar la
experiencia de FONDAM vy generar confianza
en los potenciales socios.

* EI FONDAM ha desarrollado un mecanismo fi-
nanciero, adaptado a la realidad peruana, y la
cudl se puede llevar a cabo después de la imple-
mentacién de corto plazo de la estrategia para
aumentar la visibilidad.

e FONDAM ha logrado una alianza de coopera-
cién estratégica con la ONG ANIA para la re-
caudacién de fondos para TiNis.

* Enellargo plazo, FONDAM y un aliado del sec-
tor privado (banco u otro tipo de empresa) im-
plementaran el mecanismo financiero, y recibir
donaciones fijas mensuales o anuales, volunta-
rias, esporadicas, puntos y hasta millas. De esta
forma se podran implementar proyectos de
adaptacion al cambio climatico, localizadas en
comunidades vulnerables al cambio climatico.

NATURA y FONDAM inicialmente esperaban com-
pletar el proceso hasta el lanzamiento del mecanismo fi-
nanciero (tarjetas de crédito o débito) en Peru; sin embar-
go, por las causas no atribuibles al mentor y al principiante,
no fue posible lograrse en el tiempo establecido para esta
tutoria. De acuerdo a la evaluacién de la situacién, el FON-
DAM se encuentra en camino a lograr las alianzas y, a largo
plazo, conseguir implementar el mecanismo financiero.

7. Beneficios observados

El FONDAM, como principiante fortalece las habili-
dades de NATURA como mentor. De su lado, NATURA
como mentor transfiere sus conocimientos, experiencia
y lecciones aprendidas a FONDAM. Al mismo tiempo, el



A nivel general, esta experiencia de tutoria
FONDAM-NATURA esta logrando resultados
a corto plazo para ser capaz de trabajar con el
sector privado a largo plazo. En el largo plazo,
se lograra una alianza con bancos u otro
tipo de empresas para la implementacion de
proyectos de adaptacion al cambio climatico.

FONDAM ha contactado a diferentes bancos, y aunque las
respuestas no han sido positivas para implementar el me-
canismo, el FONDAM se ha hecho visible frente a estas or-
ganizaciones y han llegado a conocer quién es FONDAM,
lo que hace, y como serian las potenciales sinergias.

El FONDAM ha mejorado su manejo de las redes
sociales a través del mapeo de los actores relevantes y
la presentacién del modelo de emprendimiento. La ac-
tualizacién del disefo y contenidos de las paginas de Fa-
cebook, LinkedIN y web ha mejorado la apariencia de
FONDAM para el plblico en general. Es importante
mencionar, que a través de las redes sociales y con las
nuevas estrategias, se muestran los proyectos sostenibles
gestionados. También ha conseguido una alianza estra-
tégica con la ONG ANIA para recaudar conjuntamente
para la implementacién del mecanismo de financiamiento
“Bono por Servicios Ambientales en Valores y Educa-
cién” (Bono Save) y el mecanismo de compensaciéon de
huella de Carbono “Carbono por Educacién”.

Adicionalmente, considerando que el marketing por
las redes sociales alcanza al publico en general, esta publi-
cidad beneficia a iniciativas de otras organizaciones y no
solo a las de FONDAM, al incrementar el conocimiento
sobre proyectos sostenibles, y sensibilizar sobre la im-
portancia de este tipo de iniciativas.

8. Retos pendientes

Pert aln esta alin enfrentando una turbulencia politi-
cay se encuentra en el medio de una transicién a nuevos
gobiernos locales a nivel nacional. Como fue mencionado
antes, en esta etapa, el FONDAM esta llevando a cabo una
estrategia a corto plazo tener una alta visibilidad en las re-
des sociales: Facebook y LinkedIN, asi como en la pagina
web. Pero sera un logro de largo plazo el lograr implemen-
tar el mecanismo financiero propuesto adaptado.

Cuando llegue el momento correcto para que las em-
presas ambientalmente responsables, el FONDAM vy sus
socios deberan dar una nueva mirada al panorama politi-
co, econdmico Y social. Este proceso demandara menos
esfuerzo para FONDAM, y en este punto, FONDAM ya
contara con experiencia previa de esta tutoria, dos pro-

fesionales capacitados en comunicacién corporativa para
sobrellevar los nuevos retos, y una alianza estratégica con
la ONG ANIA para garantizar el conocimiento e imple-
mentacion exitoso de mecanismos financieros.

9. Puntos claves de practica
(lecciones aprendidas)

Las lecciones aprendidas estan detalladas aca:

* Los clientes potenciales, quiénes puede hacer
donaciones, pertenecen a un mercado nicho de
personas ya trabajando en organizaciones por el
desarrollo sostenible. Este nicho es muy peque-
fo para que los bancos hagan una inversién de
tiempo y recursos en este periodo actual. Por lo
tanto, es necesario una estrategia de largo plazo
incrementar la visibilidad de el FONDAM vy su
experiencia en la conciencia del publico en ge-
neral, y consolidarse en el panorama del sector
privado como un exitoso gestor de proyectos
sostenibles de adaptacién al cambio climatico
en comunidades vulnerables.

* EL FONDAM tiene una lista de socios potencia-
les en la que no solo se enfoca en bancos sino
también en empresas apropiadas con responsa-
bilidad ambiental. Asi cuenta con mas opciones
para conseguir contribuciones con los que se
implementen proyectos de desarrollo sosteni-
ble. Por eso consideramos mantener los ojos
abiertos a la adaptacién de las propuestas para
lograr los objetivos.

* Un manejo eficiente de las redes sociales y la
pagina web brinda visibilidad a las iniciativas del
FONDAM para el desarrollo sostenible, a la vez
que amplia y fortalece su mercado nicho.

* En este contexto, es importante que el equi-
po del FONDAM, al no tener area de comu-
nicaciones, maneje eficientemente de las redes
sociales y su marketing, y en general, aplique
comunicaciéon corporativa. De esta forma el
FONDAM no se apoya en agentes externos o
temporales (consultores).






