
 

ТЕМА 3.5. Технологии взаимодействия с бизнес-организациями и 

корпоративными спонсорами 

В практике взаимодействия с некоммерческими организациями и добровольчеством 

тема работы с бизнесом почти всегда вызывает затруднения. Причина здесь не в отсутствии 

возможностей, а в неправильной исходной установке. Очень часто специалисты 

воспринимают бизнес как внешний источник ресурсов, к которому нужно «обратиться за 

поддержкой». В результате взаимодействие строится по модели просьбы, а не партнерства, 

и либо не складывается, либо остается поверхностным и краткосрочным. 

Чтобы выстроить действительно работающую систему взаимодействия, необходимо 

изменить сам подход к пониманию роли бизнеса в социальной сфере. 

Современный бизнес — это не просто экономический субъект. Это участник 

социальной среды, который заинтересован в устойчивости территории, развитии 

человеческого капитала, формировании репутации и вовлеченности своих сотрудников. 

Это означает, что бизнес включается в социальные проекты не «в порядке исключения», а 

как часть своей стратегии. 

Для специалиста это принципиально важно. Пока вы воспринимаете бизнес как 

«того, кто может дать деньги», взаимодействие будет слабым. Как только вы начинаете 

видеть его как партнера со своими задачами, появляется возможность выстроить 

устойчивую модель сотрудничества. 

Как на самом деле думает бизнес 

Чтобы понимать, как выстраивать взаимодействие, необходимо выйти из логики 

некоммерческого сектора и посмотреть на ситуацию глазами компании. 

Бизнес принимает решения не на основе эмоциональных призывов, а на основе 

целесообразности. Это не означает, что у него нет ценностей. Это означает, что любое 

участие должно быть понятным, обоснованным и встроенным в систему задач компании. 

Когда к бизнесу приходит НКО или вуз с предложением «поддержите наш проект, 

потому что он важный», компания оказывается в сложной позиции. С одной стороны, 

отказать «неловко», с другой — непонятно, зачем это делать и какой в этом смысл для 

самой компании. 

Совсем иначе воспринимается предложение, в котором есть ясная логика: 

есть социальная проблема → 

есть понятное решение → 

есть команда, способная его реализовать → 

есть возможность включения компании → 

есть ожидаемый результат. 

В этом случае компания видит не просьбу, а предложение. 

Самая частая ошибка: отсутствие понимания своего предложения 

В практике это выглядит следующим образом. Организация пишет: «Мы реализуем 

социально значимый проект и просим оказать поддержку». С точки зрения бизнеса это не 

предложение. Это формулировка, которая не содержит ответа ни на один важный вопрос. 

Чтобы взаимодействие стало возможным, необходимо четко понимать: что именно 

вы предлагаете бизнесу? И здесь важно выйти за рамки денег. 



Вы можете предложить: 

— участие в решении конкретной социальной проблемы; 

— включение сотрудников компании в волонтерскую деятельность; 

— участие в проекте, который влияет на территорию; 

— совместное создание социальной практики; 

— участие в образовательной или молодежной среде (если речь о вузе). 

Как только появляется конкретика, взаимодействие становится возможным. 

Как готовиться к взаимодействию с бизнесом 

Одна из самых частых причин неудачи — отсутствие подготовки. 

Обращение к бизнесу «в целом» практически никогда не работает. Необходимо 

понимать, с кем именно вы взаимодействуете. 

Перед тем как выходить на контакт, специалист должен разобраться: 

— чем занимается компания; 

— в каком регионе она работает; 

— есть ли у нее социальные проекты; 

— какие направления она поддерживает; 

— есть ли у нее опыт взаимодействия с НКО или вузами. 

Эта информация сегодня доступна: сайты компаний, публичные отчеты, 

социальные сети. Если вы не сделали этот анализ, вы не сможете сделать релевантное 

предложение. 

Поиск точки пересечения интересов 

После того как вы понимаете, с кем работаете, необходимо найти точку 

пересечения. Это ключевой момент. 

Например: если компания работает в регионе — ей важно развитие территории. 

Если у нее большой штат сотрудников — ей важно вовлечение персонала. Если она 

работает с молодежью — ей интересны образовательные проекты. Ошибка — предлагать 

универсальный проект. Правильный подход — адаптировать предложение под конкретного 

партнера. 

Как формулировать предложение 

На этом этапе чаще всего и происходит «провал», если специалист не владеет 

технологией. Предложение должно быть простым, понятным и конкретным. 

Оно должно отвечать на четыре вопроса: 

1. В чем проблема 

2. Что вы предлагаете сделать 

3. Как может участвовать бизнес 

4. Какой результат будет достигнут 

Например, если говорить о вузе: не «поддержите волонтерское движение», 

а «в рамках программы добровольчества студенты участвуют в регулярной помощи 



пожилым людям, мы предлагаем включить сотрудников компании в совместные выезды, 

что позволит расширить охват и усилить эффект». 

В этом случае появляется конкретика и понятная роль. 

Форматы взаимодействия: что реально работает 

В практике взаимодействия с бизнесом важно понимать, что финансовая 

поддержка — это только один из вариантов. 

Очень часто более устойчивыми оказываются другие форматы. 

Корпоративное волонтерство — один из самых эффективных. Сотрудники 

компании включаются в проекты. Для бизнеса это развитие команды, для НКО — ресурс, 

для вуза — вовлечение студентов. 

Совместные проекты — когда организация и бизнес вместе разрабатывают 

инициативу. Это более сложный формат, но он дает устойчивый результат. 

Ресурсная поддержка — предоставление оборудования, площадок, логистики. 

Иногда это критически важно. 

Образовательные форматы — участие бизнеса в образовательной среде, работа со 

студентами, наставничество. 

Важно понимать: устойчивое взаимодействие почти всегда строится не на деньгах, 

а на совместной деятельности. 

Что происходит после «согласия» 

Одна из распространенных ошибок — считать, что после получения согласия 

работа завершена. 

На самом деле она только начинается. 

Если взаимодействие не сопровождается, оно быстро разрушается. 

Необходимо: 

— регулярно информировать партнера; 

— показывать промежуточные результаты; 

— обсуждать возникающие сложности; 

— фиксировать достижения. 

Это формирует доверие. 

Реальная ситуация из практики 

В одном из вузов была попытка привлечь бизнес к волонтерскому проекту. Были 

направлены письма в несколько компаний, в которых описывалась «социальная 

значимость» деятельности. Ответа не последовало. 

После анализа была изменена стратегия. Вуз подготовил конкретное предложение: 

участие сотрудников компаний в совместных волонтерских мероприятиях со студентами, 

с описанием формата, времени и результата. 

В результате одна из компаний откликнулась. Через полгода взаимодействие 

переросло в регулярную практику. Разница была не в проекте, а в подаче. 



Риски и ограничения 

Важно понимать, что взаимодействие с бизнесом не является «простым ресурсом». 

Здесь есть риски. 

Во-первых, несовпадение ожиданий. Если не проговорены цели, каждая сторона 

видит сотрудничество по-своему. 

Во-вторых, формальность. Компания может участвовать «для отчета», без 

реального вовлечения. 

В-третьих, зависимость. Если организация ориентируется только на одного 

партнера, это делает ее уязвимой. 

Поэтому задача специалиста — выстраивать не разовые контакты, а систему. 

Роль специалиста 

В этой теме специалист выступает не просто организатором, а медиатором между 

разными системами. 

Он должен понимать: 

— логику некоммерческого сектора; 

— логику образования; 

— логику бизнеса. 

И уметь переводить язык одной системы на язык другой. Это сложная, но ключевая 

компетенция. 

 

Взаимодействие с бизнесом — это не про поиск финансирования. Это про 

выстраивание партнерства, в котором: 

— есть общая задача; 

— есть распределенные роли; 

— есть взаимная выгода; 

— есть устойчивость. 

Организация становится сильной не тогда, когда получает поддержку, 

а тогда, когда умеет выстраивать отношения. 

 

 


