
HAZTEOIR.ORG – CAMPAÑA DE TELEMARKETING PARA
AUMENTAR LA CUOTA DEL DONATIVO PERIÓDICO

Asociación Beneficiaria: HazteOir.org

Objetivos de la Asociación:

- Concienciar y estimular a la opinión pública en la defensa 
de la familia, la vida, la educación, la libertad religiosa y los
derechos fundamentales.

- Influir en las decisiones de gobiernos, parlamentos y 
empresas mediante la participación de ciudadanos que 
comparten nuestros valores y propuestas, tanto a través de
Internet como por medio de campañas masivas por correo 
postal, en la calle, en los medios de comunicación…

Perfil de los donantes:

- Nivel económico: media-alta

- Índice demográfico: concentración en las capitales de 
provincia, principalmente en las grandes.

- Público bastante comprometido e identificado con la causa 
de HazteOir.org, pero… algunos se vinculan más a una 
causa u otra en función a la campaña con la que están 
colaborando más (contra el zapaterismo/progre-laicismo – 
libro de proyecto Zapatero), por el derecho a la vida y 
contra el aborto (Derecho a Vivir) o por la libertad religiosa 
y de denuncia de los ataques a los creyentes (Más Libres)

- Actualmente la aportación media de los socios (donantes 
mensuales o anuales) es bastante baja, pero esto es debido
a que la mayoría de ellos se han conseguido a través de 
acciones por Internet sin fijar una cuantía en función del 
potencial económico del donante. El valor medio del 
donativo mensual en el día de hoy es de 12 €. 

- El último mailing de fin de año se dirige a dos tipos de 
público:

o socios a los que se les pide, entre otras opciones, 
aumentar la cuota… 

o donantes puntuales (esporádicos) de HO a los que se 
les pide, entre otras opciones, hacerse socios.



- Aumento de cuota de socios actuales. El valor medio 
del aumento de socios actuales es de 6 € y el resultado 
previsto para el final de la campaña realizada a través de 
correo postal (ver paquete del mailing) es de 500 personas 
que aumentarán su cuota, o sea, un 3,2 % de los envíos 
realizados. 

- Transformar donantes en socios. El índice de nuevos 
socios conseguidos (el mailing se envió a donantes) es 
sensiblemente menor (300 socios/ 2 % respuesta), por lo 
que en las circunstancias actuales de crisis por la que pasa 
España parece que es mucho más difícil conseguir un 
nuevo socios por carta y, seguramente, por telemarketing 
que conseguir que aumenten su cuota.

- Todo esto nos lleva a centrar la actual campaña de 
telemarketing que vamos a realizar en pedir un aumento 
de la cuota a los socios actuales.

Campaña de tele-marketing:

- Llamadas a 2.000 socios de HO (pagan una cuota 
mensual/anual)

- Fechas: del 18 de enero al 5 de febrero

- Objetivo: conseguir que aumenten la cuota (mensual 
o anual) que aportan hasta el importe total propuesto en 
la tabla con los datos… Y si no puede ser, al menos que 
aumenten la cuota en 2 o 3 Euros al mes…

- Se enviará, junto al script (ver abajo), una lista con las 
llamadas a hacer, con los datos relevantes.

SCRIPT PARA LA LLAMADA TELEFÓNICA

1.- Saludo y presentación:

- Buenos [días/tardes]. ¿Está [nombre]? o ¿Puedo hablar con 
[nombre]?

Soy [nombre], de HazteOir/Derecho a Vivir. Le estoy 
llamando para felicitarle el año y agradecerle el donativo 
[MENSUAL/ANUAL] que generosamente nos aporta cada mes 
para ayudarnos a realizar nuestras campañas en defensa de 
la familia, la vida y la libertad religiosa.



En el caso de que no esté la persona, preguntar por el 
horario que es más fácil localizarle o si tiene otro 
teléfono donde le pueda localizar ahora.

2.-Desarrollo del tema:

- El presidente de HazteOir, Ignacio Arsuaga, me ha pedido 
que le llame para preguntarle si recibió la carta que le 
mandó recientemente, con el carnet de socio, e 
informándole de la reunión que tendrá con la Junta 
Directiva en las próximas semanas.

Debido a que aún nos falta un 35% por cubrir del total del 
presupuesto, ha tenido que retrasar la reunión para el 6 de 
febrero para ver si en este tiempo podemos alcanzar lo que
nos falta por cubrir del presupuesto.

Dentro del presupuesto, tenemos planificadas campañas 
muy importantes, como “Derogación del Aborto Ya” (para 
pedir la derogación de la ley del aborto)… O como el 
Congreso Mundial de las Familias, que tendremos en Madrid
en mayo de este año, con más de 2000 participantes del 
todo el mundo.

3.- Pedido del aumento de la cuota:

- Hasta ahora, [nombre], está colaborando con [MONTO] € 
cada [PERIDICIDAD2]. 

¿Podríamos contar con un aumento de su cuota de 
[MONTO] €/[PERIODICIDAD] hasta un total de [XX] € cada 
[PERIODICIDAD2] para poder planificar los gastos de este 
XXX

XXX
En el caso de que no pueda aumentar la cuota:

Si no puede aumentar su cuota con esa cantidad, quizá 
pueda hacerlo con otra menor: quizás con… ¿2 o 3 euros al 
mes?

Si acepta… 

¿Lo podemos cargar a la misma cuenta corriente donde tiene
domiciliada su cuota?

4.- Cierre de la llamada:

En función del resultado decir:

a) Si la persona aumenta la cuota:



Muchas gracias, [nombre] por su generosidad. A partir del 
primeros del próximo [MES/AÑO] le cargaremos la nueva 
cuota de [LA NUEVA CUOTA] € en su cuenta corriente. 

b) Si la persona no aumenta la cuota:

Muchas gracias, [nombre] por seguir manteniendo su 
aportación [MENSUAL/ANUAL]. 

5.- Despedida:

Regularmente le iremos informando de las campañas que 
vayamos lanzando a lo largo del año.

Le deseo para Vd. y su familia lo mejor para este año.

Muchas gracias por su apoyo.


