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Donar puede crear,

fortalecer y definir relaciones.

Sin embargo, debido
a que la filantropfa es
frecuentemente un profundo
acto personal, muchos
donantes pueden sentirse
reacios a hablar de sus
motivaciones y convicciones,
incluso con sus familias.

A los donantes puede preocuparles que iniciar una conversacién
sobre sus propias donaciones sea visto como engreido, o peor
aun, sentir que amenaza a la familia. Nada podria estar mds
lejos de la verdad. Discutir sobre filantropia con los seres queri-
dos es compartir con ellos una de las vivencias mds gratificantes.

Por supuesto, las expectativas deben ser realistas. Dichas con-
versaciones inicialmente pueden ser incémodas y pueden llevar
a un franco desacuerdo. A pesar de que compartir la filantropia
ha probado ser significativo para muchas familias, es impro-
bable que empezar una fundacién ayude a unir a la familia si
las dindmicas familiares sugieren lo contrario. Con todo, la
filantropia usualmente refleja valores y compromiso genuino.
Y cuando los miembros de la familia entienden estos sinceros
objetivos, las relaciones tienen la oportunidad de crecer.

Esta guia revisa brevemente por qué usted puede considerar
hablar con los miembros de su familia sobre filantropia y
cudndo puede ser apropiado. También revisa coémo prepararse
para ese didlogo y cudles temas pueden ser cubiertos. Como

en todas las guias de la serie Hoja de Ruta de Filantropia, las
preguntas claves pueden entregarle una via para la reflexién y el

COmpromiso.



INFORMAR

INSPIRAR
Los donantes que deseen inspirar a los miembros de la familia
a desarrollar su propia filantropia frecuentemente contardn la
historia de sus donaciones como un ejemplo. Pueden enfocarse
en cémo se involucraron, qué aprendieron, y por qué son tan
significativas y gratificantes.

A menudo, los donantes ven la filantropia como un reflejo de
sus valores, ideales y/o convicciones morales. Las donaciones
son un vehiculo para compartir valores, asi como una
contribucién a la sociedad.

Los donantes pueden querer entregar capital semilla o recursos
adicionales para que los miembros de la familia puedan
desarrollar sus propias inspiraciones y caminos filantrépicos
independientes.

INVOLUCRAR
Esto puede ser nada menos que una invitacién a participar: los
donantes necesitardn explicar sus objetivos y comprometer a los
miembros de la familia por medio de escuchar — incorporar— los
valores, causas, aproximaciones y decisiones de los familiares. Los
donantes a veces deciden crear un plan familiar de donaciones.
Pero, sin importar el vehiculo, el proceso requerird negociacién y
escucha activa.

Comprometer a los miembros de la familia en filantropia, formal

o informalmente, puede ser una parte importante de la estrategia

de donaciones.




Aqui hay algunos momentos criticos:

CUANDO UNA DECISION CREA LA NECESIDAD DE INFORMAR
El donante decide que destinard la mayor parte de la riqueza
a la filantropia en vez de a la herencia. Este tipo de decisién
necesita ser comunicada en forma seria y con cuidado.

El donante financia un programa de donaciones a través de
la venta de un activo de larga data, como una propiedad de
vacaciones o una coleccidn, a los cuales los miembros de la
familia se han apegado.

El donante asume un tema controvertido que potencialmente
expondré el nombre y la reputacién de la familia al escrutinio y
la critica publica.

El donante altera fuertemente un patrén establecido de
donaciones. Por ejemplo, el donante puede haber decidido
focalizar los recursos en un dnico gran problema en vez de
aportar a una gran variedad de organizaciones sin fines de lucro,
o bien reducir gastos antes que preservar el capital.

El donante decide que uno o mds miembros de la familia (pero
tal vez no otros) jugardn roles especiales en la filantropia.

El donante quiere que los miembros de la familia tengan claro

como la filantropia debiera ser realizada en el futuro.




DONACIONES FAMILIARES CUANDO EL DONANTE MANTIENE EL CONTROL

osé es un empresario enérgico

y aborda la filantropia con

un dinamismo similar. El y
su esposa Darla involucraron a
asesores profesionales para que les
ayudaran a investigar y definir su
foco de donacién. Decidieron un drea
educacional que no habia recibido
mucha atencién filantrépica, donde
sintieron que sus donaciones podrian
tener el mdximo impacto. Pese a
que José toma todas las decisiones
finales sobre la filantropia, también
quiere incluir a su familia. Junto con
su mujer promueven publicamente
su causa, buscando catalizar apoyo
de expertos, fundaciones y donantes
individuales. José y Darla también
quieren que sus donaciones sean
una fuerza unificadora para su
familia, por lo que regularmente se
rednen con sus hijos y nietos para
informarles sobre el progreso de su
proyecto principal. También llaman
a las nuevas generaciones a seguir sus
propios intereses, pero José ha sido
bien claro con la familia respecto que
pediria rigor en las recomendaciones
sobre donaciones y dreas de interés
de los miembros de la familia. De
esta forma, alienta a sus hijos y
nietos a hacer presentaciones, ir a
visitas a terreno e incluso reclutar a

otros donantes como socios. Esta
estrategia ha funcionado bien para
algunos miembros de la familia pero
los hijos decidieron que no estaban
en un momento en sus vidas en que
podian dedicar el tiempo necesario a
investigar intereses benéficos.

José ha aceptado esta situacién, pero
espera que con el tiempo los hijos se
vuelvan a comprometer. “Se trata de
entender qué significa entregarte por
entero para marcar una diferencia’,
dice José.

"Se trata de
entender
que significa
entregarte
DOr entero
para
marcar una
diferencia”

CUANDO UNA DECISION REFLEJA UN PLAN PARA INSPIRAR
El donante decide que la filantropfa serd un compromiso a

tiempo completo.

El donante hace una donacién significativa que tiene una

oportunidad de reconocimiento, y el nombre de la familia ahora

estard vinculado en forma destacada a una organizacién o lugar

conocido.

El donante adopta como misién personal generar conciencia

sobre un tema especifico y se ha convertido en un defensor muy

visible de esa causa.

El donante crea recursos filantrépicos que los miembros de la

familia asignardn individualmente.

ESCUCHANDO PARA ENCONTRAR LA MANERA DE COMPROMETERSE

an y Charlie, que tienen dos hijas

adultas y un hijo del matrimonio

anterior de Jan, son los tinicos
fideicomisarios de una importante
fundacién. Ellos establecieron para
cada hija la capacidad discrecional
de donar, y contaron con servicios
profesionales de asesoria para
ayudarlos a educar a sus hijas,
siguiendo sus propios ritmos, a través
de la investigacién, el due diligence
y las visitas a terreno. Después de
unos anos, cada hija tenfa un activo
programa de donaciones y se habia
interesado profundamente en una

parte del trabajo de la fundacién.
Sin embargo, Jan y Charlie
encontraron que su hijo no

estaba comprometido. Luego de
cierta exploracién con él sobre

sus intereses, descubrieron que lo
que a él le preocupaba era un drea
programdtica que no era parte del
foco de la fundacién. Le pidieron
que desarrollara un plan para apoyar
los temas que le preocupaban.

Con entusiasmo ¢l desarrollé una
aproximacién que les abrié su forma
de pensar sobre un nuevo tema.




CUANDO UNA DECISION REFLEJA UN PLAN PARA INVOLUCRAR
El donante solicita que uno o méds miembros de la familia
lo ayuden a implementar ahora su programa filantrépico. El
donante quiere empezar un vehiculo de donaciones en el cual
los miembros de la familia realizardn la toma conjunta de
decisiones.

El donante quiere sumar a miembros de la familia al consejo o
al 6rgano de toma de decisiones de un programa de donaciones. 1

El donante planea pasar las riendas de la fundacién (u otra EMPIECE POR HACERSE ALGUNAS PREGUNTAS
entidad) a la préxima generacién.

TRADICION Y TRANSICION FAMILIAR

am, un exitoso empresario, E | se nt |/a q ue e |

cred una fundacién que

inicialmente daba subsidios | NVO | ucram | en t O

en sus dreas de interés. A medida

que sus hijos se hicieron adultos, se d e susn | ﬁ 0S

integraron al consejo y empezaron a

enfocarse en sus propias dreas. Luego erg ref | ex | VO e >

de un periodo de anos, la asignacién

de los subsidios que entregaba | N ]CO rma d O t an t O

la fundacién habfa comenzado a

desplazarse hacia los intereses de la p or | aca b e7g

generacion mds joven. Sam miraba la

evolucién con alegria. El sentfa que cCOomo p or e |

el involucramiento de sus nifos era

reflexivo e informado tanto por la coraz C’) N

cabeza como por el corazén.

CONSIDERE LAS CIRCUNSTANCIAS UNICAS DE SU FAMILIA
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3
PREPARE EL ESCENARIO

Tome una decisién cuidadosa sobre cudndo va a comunicar,
cémo va a introducir el tema, y dénde va a ocurrir esto (si es
que serd en persona). ;Serd en un encuentro familiar o serd
comunicdndose individualmente con los miembros de la
familia o mds naturalmente en pequefos grupos? ;Cémo se
puede hacer que sea positivo o interesante, o al menos relevante
para los miembros de la familia?

Aclare sus expectativas en forma adelantada. Deje que los
miembros de la familia sepan si se trata de una conversacién
para informarlos o para involucrarlos. Si fuera posible, entregue
algo de antecedentes para reducir el elemento sorpresa, que
mucha gente encuentra desconcertante, incluso cuando son
buenas noticias.

Decida si alguien mds serd involucrado ademds de los
miembros de la familia. Para algunas familias, tener un asesor

profesional confiable o un amigo de la familia que participe

en la conversacién puede suavizar tensiones y hacer de
amortiguador.

S| SU OBJETIVO ES INFORMAR

UN MODELO PARA DONAR
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grupos mds alld de su muerte de
acuerdo a los términos esenciales

del fondo. Sus directrices para el
fondo fiduciario fueron claramente
establecidas de modo que los admi-
nistradores tuvieran un fécil modelo
a seguir. También dio a los adminis-
tradores la flexibilidad para tomar
decisiones basadas en cualquiera de
los inevitables cambios que vienen
con el tiempo. “No es mi intencién
restringir a los administradores a las
organizaciones benéficas mencionadas
anteriormente. La ciencia médica, los
problemas del control de la pobla-
cién y programas dirigidos hacia la
preservacién y mejoramiento del
medioambiente también me interesan
profundamente, y es mi deseo que los
administradores contribuyan a pro-
yectos valiosos en estos campos”. Ella

también dejé claro no solo qué temas,

sino también qué tipo de organiza-
ciones queria que el fondo fiduciario
apoyara: “Es mi deseo que los admi-
nistradores eviten la innovacién por
la innovacién y que se preocupen por
apoyar proyectos de beneficencia de
reconocido valor, que estén haciendo
una sdlida contribucién a la resolu-
cién de problemas en sus dreas de
preocupacién”. Fue a través de estas
directrices, simples y directas, que

el legado filantrépico de Babs vivié
muchos anos después de su muerte.

"Es mi deseo
que los
administradores
eviten la
INnNovacion por
la innovacion
v gue se
preocupen
de apoyar
proyectos de
beneficencia
de reconocido
valor!

SI SU OBJETIVO ES INSPIRAR
No sélo explique su decision, cuente historias sobre su crianza
y experiencias que iluminen su compromiso y los significados
que tienen para usted.

Pida a los miembros de la familia compartir algunas de

sus experiencias y entusiasmo, teniendo en cuenta que las
generaciones mds jovenes tienen menos experiencia de vida que
usted.

Si usted planea convertirse en un filintropo a tiempo completo,
explique especificamente qué significard aquello. ;Ird a una
oficina de la fundacién? ;Trabajard en forma independiente,
con los miembros de la familia, con un equipo, con asesores
expertos?

Si va a convertirse en un vocero publico, o tomard un alto
perfil, ofrezca algunos ejemplos especificos sobre lo que aquello
implica, y por qué usted espera que esto sea efectivo.

Si va a explicar una contribucién importante o una
oportunidad de reconocimiento, entregue algunos antecedentes
sobre la organizacién para que los miembros de la familia
puedan responder preguntas.

Si va a proveer recursos para individuos de la familia para que
los usen como deseen, asegurese que tienen la informacién
que necesitan para proceder, incluyendo la estructura legal,
procesos, plazos y cualquier otras restricciones.




SI1 SU OBJETIVO ES INVOLUCRAR

DONACIONES MULTI-GENERACIONALES o i ) .
sQué decisiones ya han sido tomadas, y cudles decisiones

COMPARTIENDO VALORES, ABIERTO A LA INNOVACION ] . .
tomardan otros miembros de la familia?

¢Cémo exactamente serdn involucrados los miembros de la
p ara familia? ;Tienen responsabilidad fiduciaria o una funcién como

asesores?

na fundacién multi-
generacional estableci6 un
“donor-advised fund” para

su cuarta generacién, COI’l’lplCtaantC C O m p rO m e t e r

independiente de la fundacién, En Si usted espera que los miembros de la familia le ayuden a

e | NS p | rar a implementar su plan filantrépico, ;qué especificamente les estd

este fondo, los hermanos y primos pidiendo que hagan?

necesitarfan tomar decisiones

/ .
conjuntas respecto de los focos, | a p roxXima

. . g :Cudnto tiempo se espera que los miembros de la familia
estrategias y subsidios. Sus padres

4 . ,
no tenfan voz en el proceso. Para g eneracion dediquen a la filantropia?

la cuarta generacién, la experiencia

d e b es ¢Es voluntario? ;Pueden los miembros de la familia ajustar su

generé un profundo interés en las - . . . L
involucramiento de acuerdo a sus preferencias o a su situacién?

donaciones organizadas y los prepard

para unirse al consejo de la fundacién. com p a rt 18

L imacion de esta famili ¢Qué libertad en la toma de decisiones tendrdn los miembros
a aproximacién de esta familia

hacia la filantropia fue tradicional y

\Va | ores y a | de la familia? ;Tendrd el cabeza de familia poder de veto? ;Hay
!

algunas 4reas temdticas vedadas? ;Hay algunos tipos de apoyo
g ¢Hay alg p poy

era la siguiente: para comprometer m | S m O t | e m p O, vedados? ¢Hay restricciones geogrficas?
Z;EZI: t;;;l:r g;cz,):lr:rzl;g;n;r 2:111(3);110 e St ar a b | e rt o) sQué roles jugardn los socios o la familia politica?

tiempo, estar abierto a diferentes

estilos de donar a d | ‘Fe r‘e n ‘t e S ¢Cbémo se tomardn las decisiones?

no tradicional a la vez. La filosofia

e Stl | 0S d e ¢Cémo se implementard la filantropia? ;Qué recursos estdn
disponibles?
donar.

:Cudnto tiempo tienen los miembros de las familias para
desarrollar sus programas de donaciones? ;Cémo sucederd
aquello?




COMPARTIENDO UNA VISION FILANTROPICA

ara impulsar sus objetivos
P filantrépicos familiares,

Bernard van Leer, un magnate
del transporte y filintropo holandés
desheredé tanto a su mujer como a
sus dos hijos —con su consentimiento-
para financiar su fundacién. Su
hijo Oscar hizo crecer el negocio y
expandir la buena labor de su padre,
creando un legado de filantropia
que hoy promueve el desarrollo de
la primera infancia a nivel mundial y
una patria democrdtica para la gente
judia. Padre e hijo habian colaborado
juntos para preservar la visién de
Bernard para su compania y su
filantropia, mientras que permitia a
Oscar encontrar sus propias fortalezas
e intereses especificos. El agudo
sentido del negocio y la toma de
riesgo de Bernard han definido su
filantropfa, mientras que para Oscar
ésta tenfa mds que ver con sacar a
la luz el potencial de cada nino y
también el suyo propio como sucesor
de la asombrosa carrera empresarial
de su padre. La visién compartida
que lograron de la filantropfa fue una
construccion de consenso, didlogo
cultural y amplitud de miras.

Padre e hijo
habfan colaborado
juntos para
preservar la vision
de Bernard para
su companiay
su filantropia,

mientras que
permitia a Oscar
encontrar sus
propias fortalezas
e intereses
especificos.
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ROCKEFELLER PHILANTHROPY ADVISORS es una organizacion sin fines de lucro
que actualmente guia y administra mds de US$200 millones en donaciones
anuales. Sus oficinas centrales estdn radicadas en Nueva York y cuenta con

oficinas en Chicago, Los Angeles y San Francisco. Su historia se remonta a

John D. Rockefeller, quien en 1891 comenzd a manejar profesionalmente su
filantropia “como si fuera una empresa”. Con la filantropfa pensada y efectiva
como su principal y tnica misién, Rockefeller Philanthropy Advisors, ha
crecido para convertirse en una de las mds grandes organizaciones de servicio del
dmbito de la filantropia, supervisando a la fecha mds de US$3 mil millones en
subvenciones alrededor del mundo.

Rockefeller Philanthropy Advisors provee investigacién, consejo en donaciones
de caridad, desarrolla programas filantrépicos y ofrece un completo servicio de
programa, administracién e implementacién para fundaciones y trusts. También
opera un Fondo de Donaciones de Caridad, a través del cual sus clientes hacen
donaciones fuera de Estados Unidos, participa en consorcio financiero y opera
iniciativas sin fines de lucro.

WWW.ROCKPA.ORG




