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Обычно корпорации дают деньги неправительственным организациям под проекты, которые улучшают их имидж среди потребителей, их сотрудников или населения тех районов, в которых они работают. По тем же причинам корпорации зачастую предпочитают проекты, которые связаны с их продукцией. Производитель продукции для новорожденных чаще всего направляет свою благотворительную деятельность на проекты, имеющие отношение к маленьким детям. Фармацевтическая компания может заинтересоваться проблемами здоровья. Как правило, корпорации США предоставляют финансирование только в тех регионах, где они имеют действующие отделения или группы служащих, проживающих там. Итак, если корпорация не имеет представительства в вашем регионе, вряд ли она является хорошим кандидатом для обращения за финансированием для вашей организации. 

Корпорации редко оказывают поддержку проектам, нуждающимся в финансировании, или организациям, которые обращаются за поддержкой, если существуют какие-либо спорные моменты или возможность возникновения неприятной ситуации для компании. Принимая решение о поддержке благотворительного проекта, корпорации придают значение следующим моментам: узнаваемо ли название благотворительности, заслуживает ли проект доверия, и эффективна ли организация в реализации проекта, который они поддерживают. Корпорацию в большей мере привлекают организации, которые могут предоставить свидетельство о наличии выше перечисленных качеств и эффективно работают в области связей с общественностью.

Изучение корпораций 
За списком корпораций США, работающих в вашей стране, вы можете обратиться в Коммерческий отдел Американского посольства. (За информацией о корпорациях других стран можно обратиться в коммерческий отдел их посольств). Другим источником информации является местное представительство Торговой Палаты США, если такое существует в вашей стране. Обычно корпорации составляют список мест расположения своих заводов и офисов. 

Если у вашей организации нет опыта предыдущих отношений с корпорацией, после получения списка лучше начать с наиболее крупных компаний. Отметьте также те компании, которые могут заинтересоваться вашим проектом или деятельностью, поскольку они соответствуют сфере их предпринимательской деятельности. И наконец, постарайтесь найти возможные прямые контакты в корпорации, которые могут привести к налаживанию отношений и могут подтвердить тот факт, что ваша группа заслуживает доверия. Обратите внимание на такие моменты: известен ли корпорации кто-либо из членов правления вашей организации, имеет ли ваша организация деловые отношения с корпорацией, работают ли в вашей организации волонтерами кто-либо из служащих корпорации. 

Для дальнейшего изучения корпораций, которые вы определили как потенциальные источники финансирования, обратитесь с просьбой о копии последнего годового отчета корпорации о благотворительных отчислениях и руководстве по заполнению заявки на финансирование. Эта информация может иметься в материалах вашего местного информационного и ресурсного центра по работе с НПО. Если такой информации нет, обратитесь к фонду или сотруднику, занимающемуся корпоративной благотворительностью, с просьбой об этих материалах. Не забудьте попросить отчет о благотворительных отчислениях. Если вы обратитесь за годовым отчетом корпорации, вы вероятней всего получите отчет об их коммерческой деятельности за год. 

Как приступить к налаживанию контактов с корпорацией 
Наилучшим способом налаживания отношений с корпорацией на местном уровне является личный контакт, если такой существует, или использование имени человека, который, по вашим сведениям, знает кого-нибудь в корпорации. Если таких контактов нет, начинайте их налаживать. 

После того, как вы определили соответствующего человека в организации для контакта, необходимо направить ему короткое предварительное письмо, в котором содержится объяснение целей и деятельности вашей организации, описание проекта, для которого вы ищете финансирование, и просьба о встречи для обсуждения работы вашей организации. Упомяните, что вы перезвоните, чтобы узнать результаты вашего письма, и укажите дату своего звонка. 

Когда вы звоните, чтобы узнать результаты вашего письма, попросите связать вас именно с тем человеком, который получил ваше письмо, и будьте готовы объяснить цель вашего звонка в одном-двух предложениях. Убедитесь, что у вас под рукой есть информация о проекте, оригинал отосланного письма и расписание ваших встреч, чтобы иметь возможность быстро ответить на вопросы. 

Если вам назначили встречу, приготовьтесь представить свою организацию в наилучшем свете. Во время встречи еще раз коротко объясните причину вашего прихода, будьте готовы рассмотреть следующие моменты: 

· Каким образом корпорация выиграет от сотрудничества с вашей организацией; 

· Почему ваша работа имеет важность для местной общины; 

· Конкретно для чего вы просите финансирование; 

· По просьбе предоставьте свидетельство того, что ваша организация освобождена от налогов; 

· По просьбе будьте готовы предоставить общую информацию о бюджете вашей организации. 

Оставьте своему собеседнику 1-2 страницы краткого описания программы, под которую вы ищете финансирование. 

Последующие действия 
После встречи рекомендуется послать благодарственное письмо, несмотря на то, выделили вам финансирование или отказали. Это оставит открытой возможность рассмотрения будущих контактов с целью получения поддержки. 

Важно поддерживать и развивать постоянные отношения с потенциальными корпоративными финансирующими организациями. Этого можно достичь следующими методами:

· Пригласить человека, с которым вы установили контакт в корпорации, или других ответственных лиц посетить вашу организацию или район, обслуживаемый вашей организацией, чтобы они самолично увидели какими проблемами занимается ваша организация; 

· Пригласить их на особое мероприятие; 

· Послать статьи о вашей организации в сопровождении письма; 

· Встречаться с сотрудниками корпорации, с которыми вы установили контакт, на неофициальной основе, если вы находитесь рядом и они это поощряют; 

· Обратиться к руководящим лицам корпорации принять участие в работе консультативного комитета, если это возможно; 

· Привлекать к работе в вашей организации волонтеров из круга служащих в корпорации.

Что можно ожидать
Как правило, корпорации не дают грантов после первой встречи, поэтому важно развивать долгосрочные отношения с ними. Часто корпорации, помимо денежных вкладов, принимают участие в местной благотворительной деятельности другими способами. Компания может жертвовать свою продукцию, предоставлять материалы или оборудование, или предлагать использование материально-технической базы. Участие служащих компании в местных делах может поощряться также путем волонтерской работы или путем предоставления услуг технического персонала или специалистов. И наконец, благодаря тому, что вас заметят в международной корпоративной среде в целом, ваша организация может выиграть в неожиданных моментах, например, приобрести новых членов правления или консультантов или новые контакты в других корпоративных организациях. 
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