
  
 

ЭФФЕКТИВНОЕ ПАРТНЁРСТВО НКО И БИЗНЕСА В СФЕРЕ ИНКЛЮЗИИ 
методические рекомендации для специалистов некоммерческого сектора 

 

Современная инклюзия невозможна без взаимодействия некоммерческого сектора, бизнеса, 
органов власти и самих представителей целевых групп. Если ещё несколько лет назад многие 
компании воспринимали благотворительность как разовую финансовую помощь, то сегодня 
устойчивым трендом становится долгосрочное социальное партнёрство. 

Для инклюзивных проектов бизнес может выступать не только источником финансирования, но и 
поставщиком экспертных знаний, кадровых ресурсов, информационной поддержки, площадкой для 
трудоустройства участников и инструментом масштабирования успешных практик. 

Настоящие рекомендации основаны на практическом опыте взаимодействия инклюзивных 
организаций и социально ответственного бизнеса. 

 

1. СОВРЕМЕННЫЙ ПОДХОД К ИНКЛЮЗИВНЫМ ПРОЕКТАМ 

Одной из главных ошибок прошлого являлась ориентация на разовую помощь: 

• подарки; 
• праздничные акции; 
• единичные мероприятия; 
• краткосрочные сборы средств. 
 

❗ Важно:  

Такие действия создают эмоциональный эффект, но редко меняют жизнь человека системно. 
Современная инклюзия строится на другом принципе: не делать за человека, а помогать ему 
раскрывать собственные возможности. 

Поэтому наиболее востребованными становятся проекты, которые: 

• помогают освоить профессию; 
• развивают самостоятельность; 
• формируют сообщества взаимоподдержки; 
• создают условия для социальной активности; 
• способствуют трудоустройству; 
• открывают новые жизненные перспективы. 
 
2. ПОЧЕМУ БИЗНЕСУ ИНТЕРЕСНО СОТРУДНИЧЕСТВО С НКО 

Многие руководители НКО до сих пор считают, что компании помогают исключительно ради 
репутации. На практике мотивация значительно шире. 

Бизнес получает: 

✅ Обратную связь от целевой аудитории 



  
 

НКО работают непосредственно с людьми и хорошо понимают реальные потребности сообщества. 

Через партнёрство компания может узнать: 

• какие проблемы существуют в регионе; 
• каких услуг не хватает; 
• какие решения действительно востребованы; 
• как используются продукты и сервисы компании в реальной жизни. 
 

✅ Развитие корпоративной культуры 

Участие сотрудников в социальных инициативах: 

• повышает вовлечённость команды; 
• укрепляет корпоративные ценности; 
• формирует культуру добровольчества. 
 

✅ Репутационный эффект 

Современное общество ожидает от бизнеса не только производства товаров и услуг, но и участия в 
решении социальных задач. 

❗ Важно: однако репутационный эффект возникает не от разовых пожертвований, а от устойчивых 
проектов с измеримыми результатами. 

✅ Поиск новых решений 

Инклюзивные проекты часто становятся площадкой для тестирования новых подходов, технологий и 
социальных практик. 

3. ЧТО ИЩЕТ БИЗНЕС В ПАРТНЁРАХ ИЗ ЧИСЛА НКО 

А. Совпадение миссий 

Первый вопрос, который задаёт себе компания: «Соответствует ли этот проект нашим ценностям?» 

Перед обращением к потенциальному партнёру необходимо изучить: 

• миссию компании; 
• социальные программы; 
• корпоративные ценности; 
• реализованные проекты; 
• направления благотворительной деятельности. 
 

❗ Важно: ошибкой является отправка одинакового письма десяткам компаний без адаптации 
предложения. 

Б. Системность 

Компании всё реже поддерживают проекты по принципу: «Дайте деньги на одно мероприятие». 



  
 

Предпочтение получают проекты, которые: 

• работают регулярно; 
• имеют понятную логику развития; 
• дают долгосрочный результат; 
• предполагают дальнейшее сопровождение участников. 
 
В. Реальная польза для людей 

Бизнес оценивает не масштаб обещаний, а глубину воздействия. 

Вопросы, которые необходимо уметь объяснить: 

• Как изменится жизнь участников? 
• Какие навыки они приобретут? 
• Какие возможности откроются после завершения проекта? 
• Что останется после окончания финансирования? 
 

4. ПРИНЦИПЫ УСПЕШНОГО ПАРТНЁРСТВА 

Принцип 1. Не просить деньги, а предлагать сотрудничество 

❌ Самая распространённая ошибка: «Нам нужны деньги на проведение мероприятия». 

✅ Более эффективный подход: «Мы видим проблему и предлагаем вместе её решить». 

Партнёрство начинается там, где появляется общая цель. 

 

Принцип 2. Показывать потребность региона 

Сильная НКО хорошо знает свою территорию. Важно уметь объяснить: 

• почему проблема актуальна именно здесь; 
• кто является целевой аудиторией; 
• какие ресурсы уже существуют; 
• чего не хватает. 
Компании ценят локальную экспертизу и понимание регионального контекста. 

Принцип 3. Быть честными в показателях 

Многие организации стремятся искусственно увеличивать цифры участников. Для бизнеса 
значительно важнее: 

• реалистичность; 
• качество работы; 
• обоснованность показателей. 
Если проект рассчитан на 10 участников, необходимо объяснить, почему именно такое количество 
обеспечивает качественный результат. 



  
 

Принцип 4. Показывать алгоритм реализации 

У сильного проекта всегда есть: 

• этапы работы; 
• календарный план; 
• распределение ответственности; 
• механизмы оценки результатов; 
• управление рисками. 
Компании быстро отличают реальные проекты от красивых идей без механизма реализации. 

 

5. КАК ПРАВИЛЬНО ОБРАЩАТЬСЯ В КОМПАНИЮ 

Шаг 1. Найти нужный контакт 

Необходимо определить подразделение, которое отвечает за: 

• социальные проекты; 
• маркетинг; 
• корпоративную социальную ответственность; 
• работу с сообществами; 
• благотворительные программы. 
 
Если такой контакт отсутствует: 

• использовать официальный телефон; 
• обращаться через сайт; 
• писать через социальные сети. 
 
Шаг 2. Подготовить краткое описание организации 

В обращении необходимо указать: 

• название организации; 
• регион работы; 
• основные направления деятельности; 
• целевые группы; 
• ссылки на сайт и социальные сети. 
Описание должно быть кратким и информативным. 

Шаг 3. Описать проект 

Следует указать: 

− Проблему 
− Какую социальную задачу решает проект? 
− Целевую аудиторию 
− Для кого реализуется проект? 
− Формат работы 



  
 

− Что конкретно будет происходить? 
− Результаты 
− Какие изменения ожидаются? 
− Роль партнёра 
− Почему именно эта компания является подходящим партнёром? 

Шаг 4. Предложить диалог 

В письме желательно завершать обращение приглашением: 

• на встречу; 
• онлайн-созвон; 
• обсуждение проекта. 
 
Многие успешные идеи появляются именно в процессе совместного обсуждения. 

 

6. НОВАТОРСТВО КАК КОНКУРЕНТНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО 

Сегодня реализуются тысячи социальных проектов. Чтобы привлечь внимание партнёров, проект 
должен иметь хотя бы один из следующих признаков: 

• новый формат; 
• нестандартная целевая аудитория; 
• инновационный подход; 
• новая технология; 
• необычная комбинация существующих практик. 
 

❗ Важно: при этом новаторство не означает высокий риск. Наиболее эффективная стратегия: 

1. Провести пилот. 
2. Собрать обратную связь. 
3. Скорректировать модель. 
4. Масштабировать успешную практику. 
 

7. МАСШТАБИРОВАНИЕ ПРОЕКТОВ 

Компании готовы инвестировать в развитие проектов, если видят возможность роста. Признаки 
масштабируемого проекта: 

• понятная методика; 
• подтверждённые результаты; 
• наличие команды; 
• возможность тиражирования в других регионах; 
• документированные процессы. 
 

✅ Пилотный проект на 10–20 участников часто становится основой для федеральной программы. 

 



  
 

8. ТРУДОУСТРОЙСТВО КАК ПОКАЗАТЕЛЬ ЗРЕЛОЙ ИНКЛЮЗИИ 

Одним из важных критериев современной инклюзии становится создание возможностей для 
занятости. Организациям рекомендуется: 

• вовлекать участников в волонтёрскую деятельность; 
• создавать стажировки; 
• развивать профессиональные навыки; 
• сотрудничать с работодателями; 
• поддерживать трудоустройство людей с инвалидностью. 
 

✅ Инклюзия достигает своей цели тогда, когда человек становится полноценным участником 
общественной и профессиональной жизни. 

 
9. ЧЕК-ЛИСТ ДЛЯ НКО ПЕРЕД ОБРАЩЕНИЕМ В БИЗНЕС 

Перед отправкой предложения убедитесь, что вы можете ответить на следующие вопросы: 

− Изучена миссия компании. 
− Понятно, почему именно эта компания может стать партнёром. 
− Описана социальная проблема. 
− Подтверждена потребность целевой аудитории. 
− Есть понятный механизм реализации проекта. 
− Определены ожидаемые результаты. 
− Показатели реалистичны. 
− Подготовлена краткая презентация организации. 
− Есть ссылки на сайт и социальные сети. 
− Предусмотрено дальнейшее развитие проекта. 
− Компания получает понятную ценность от сотрудничества. 
− Запланирована личная встреча или созвон. 

Эффективное сотрудничество бизнеса и НКО строится не вокруг финансирования, а вокруг общей 
миссии. Современный бизнес заинтересован в партнёрах, которые понимают потребности своей 
аудитории, умеют работать системно, готовы к диалогу и предлагают решения, меняющие качество 
жизни людей. 

Успешный инклюзивный проект — это не разовая акция помощи. Это долгосрочный механизм 
создания возможностей, в котором выигрывают все стороны: участники, некоммерческие 
организации, бизнес и общество в целом. 

 
 
В основе методического материала лежит опыт Елены Лунгу (менеджер по маркетингу компании 
«МЕТИЗ») и Алексея Транцева (основатель ММОО «Инклюзивный ресурсный центр). Их 
взаимодействие построено на партнёрстве как представителей бизнеса и НКО соответственно.  
 
Методические материалы подготовлены членами команды ММОО «Инклюзивный ресурсный центр» в рамках 
проекта «Инклюзивно для вас», поддержанного Фондом президентских грантов в 2025-2026 гг. 
 

https://vk.com/wall-126315372_15909
https://vk.com/e_lunga
https://vk.com/aleksey_trantsev
https://vk.com/inclusia_centre
https://президентскиегранты.рф/

