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Daryl Upsall es una persona sin-
gular con un negocio singular. Bri-
tánico, afincado durante muchos
años en Holanda, lo que le apete-
cía de verdad era vivir en España,
y lo ha conseguido. En el año
2001 se instala en Madrid y mon-
ta en su propia casa una pequeña
consultora especializada en orga-
nizaciones no gubernamentales
(ONG) y asociaciones sin ánimo
de lucro. Nada nuevo para una
persona que había desarrollado
una exitosa carrera profesional en
ese ámbito, pero sí más novedoso
en este país en el que el fundrai-
sing, la captación de fondos, es to-
davía una actividad en pañales.

Lo que Upsall empezó con una
inversión de 2.000 euros —“para
comprar el ordenador”— y la ayu-
da de su cuñada y ahora socia, Na-
talia Delgado, se ha convertido en
un pequeño grupo con tres socie-
dades. La matriz, DUCI, propie-
dad de Daryl Upsall, ejerce la la-
bor de consultoría y facturó el año
pasado 225.642 euros; The Fun-
draising Company, una sociedad
creada con la participación de Na-
talia Delgado, DUCI y The Fun-
draising Company de Holanda; y

Fundraising Iniciativas, que cen-
tra su labor en la captación cara a
cara y que factura 780.000 euros.

Entre las tres —que suman 90
empleados— cubren todo el as-
pecto de la consultoría y la capta-
ción de fondos para ONG. Desde
la adhesión de donantes a su con-
versión en socios permanentes de
la organizaciones, la estrategia de
crecimiento, selección de ejecuti-
vos y organización de congresos.
Toda una actividad profesional
en torno a un mundo que se supo-
ne se nutre de voluntarios y solida-
ridad. ¿Cómo hacer dinero en ese
entorno? Upsall y Delgado lo tie-
nen muy claro: cuanto más profe-
sional sea, más eficiente es la
ONG.

Todas las grandes
“A una organización de este tipo”,
dice Delgado, “le puede resultar
extraño que cobremos por una
campaña telefónica de captación
de fondos, pero lo que debe pre-
guntarse es qué va a obtener por
ello.” Así, pone de ejemplo que
The Fundraising Company factu-
ra 742.136 euros al año, pero cap-
ta 4,8 millones, “luego por cada
euro que nos pagan la ONG, les
devolvemos 6,47 el primer año, y

a partir del segundo el ingreso es
entero para ellas”.

DUCI cuenta entre sus clien-
tes con las ONG más importantes
a nivel internacional, con las que
trabaja gracias a una red de cola-
boradores en 11 países, además
de España. A esa red y a sus bue-
nos contactos internacionales
—Upsall está fuera de Madrid la
tercera parte del año— es a lo que
atribuye gran parte del buen desa-
rrollo del grupo.

Care International, Unicef,
Cruz Roja, Save the Children,
Oxfam Intermon, Amnistía In-
terncional... son algunas de las
ONG que han requerido los servi-
cios de Daryl Upsall, capaz de lle-
var al dirigente surafricano Nel-
son Mandela a un cóctel para cap-
tar fondos o de que el cantante El-
ton John, con el que mantiene
buena relación, involucre a sus
amigos en una causa. Sus tentácu-
los, sin embargo, abarcan tam-
bién otras organizaciones sin áni-
mo de lucro, como los partidos po-
líticos o Madrid 2012.

Upsall fija sus próximos objeti-
vos en la creación de nuevos servi-
cios —como bases de datos— y la
expansión y afianzamiento de los
que ya ofrece. Piensa abrir un call
center en Italia y crecer en Espa-
ña. “Un mercado con gran poten-
cial”, dice.

Daryl Upsall, en su oficina.  CLAUDIO ÁLVAREZ
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Profesionales de
las buenas causas
Daryl Upsall extiende la consultoría de
estrategia y la captación de fondos para ONG

Upsall fija sus próxi-
mos objetivos en la crea-
ción de nuevos servi-
cios y la apertura de un
centro de llamadas tele-
fónicas en Italia
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