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Presentar una propuesta de colaboración a una empresa es una 
labor que requiere un trabajo planificado y minucioso por parte 
de las organizaciones. La elección del departamento y la persona 
más indicada con la que iniciar el contacto, la consideración del 
canal de comunicación más pertinente, la presentación de la 
iniciativa, la regulación de la relación y la rendición de cuentas, 
forman parte del proceso de construcción y afianzamiento de las 
relaciones con las empresas, que las ONG han de trabajar 
previamente para allanar el camino hacia el éxito. 
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Perspectiva general 

Cuando una organización ha tomado la decisión estratégica de buscar el apoyo del 
sector empresarial, y una vez que se ha analizado el tipo de vínculo que deseamos 
establecer, llega el momento de centrarnos en un primer aspecto clave: la búsqueda 
del interlocutor más adecuado.  

En general, en las pequeñas empresas, 
las relaciones con el tercer sector suelen 
estar centralizadas en la figura de 
dirección general o en la persona que 
ostenta la propiedad de la compañía. Sin 
embargo, en las grandes compañías la 
articulación con las ONG puede 
encontrarse en diferentes departamentos 
funcionales.  

El método de contacto ha de ser el más 
directo y personal posible. Lo ideal es 
tratar el asunto en una entrevista, si bien 
para lograrla será necesario realizar con 

antelación una llamada telefónica, enviar una carta o un correo electrónico 
personalizado. 

Si carecemos de un contacto relevante dentro de la empresa, iniciaremos este 
acercamiento tratando de averiguar previamente quién es la persona más indicada 
para poder dirigirnos a ella por su nombre (no siempre será posible por las políticas de 
confidencialidad que hay en algunas grandes compañías). Cuando nos dirigimos por 
escrito, las comunicaciones deben ser breves, atractivas, ir directas a lo esencial y 
expresarse con un lenguaje comprensible y cercano al de nuestro interlocutor.  

Si nuestra organización y sus programas les son por completo desconocidos, 
remitiremos la información necesaria como material anexo, y nunca incluyendo ésta en 
el cuerpo de la carta. Una carta excesivamente larga puede desincentivar la lectura de 
la misma.  

Una vez conseguida la entrevista, por parte de la organización siempre debe acudir 
una persona cualificada, con poder de representación y con capacidad para la toma de 
decisiones y de realizar una eventual negociación.  

La entrevista constituye el momento de la verdad. Ésta debe tener la duración justa, 
sin extendernos innecesariamente ni dar rodeos que nos distraigan de nuestro 
propósito. Hemos de transmitir seguridad, profesionalidad y entusiasmo. Y, sobre todo, 
debemos saber escuchar. Hay que dejar hablar al interlocutor, ya que podemos 
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obtener mucha información útil que nos servirá para ajustar la propuesta a los 
intereses de ambas partes.  

En la entrevista debemos dejar claro qué pedimos y qué ofrecemos. Cuando 
buscamos su colaboración, la empresa debe entender con claridad que también 
recibirá un beneficio, y que éste puede ser intangible (la satisfacción de contribuir a 
una buena causa, por ejemplo) o material, mediante una contraprestación en difusión 
e información. Para transmitir las contraprestaciones de manera adecuada, tendremos 
que trabajarlas previamente. Además, debemos informar sobre los incentivos fiscales, 
si los hubiere, de las distintas formas de colaboración. 

En caso de que la empresa esté dispuesta a apoyar a nuestra organización, conviene 
que su colaboración quede fijada por escrito, a través de  un formulario de afiliación o 
mediante un convenio de colaboración. La formalización de los acuerdos favorecerá su 
cumplimiento y evitará posibles equívocos. 

Por último, hay que gestionar la relación de manera que se fidelice a la empresa, a fin 
de mantener, reproducir o incrementar su colaboración. Para ello conviene asegurar 
un flujo de información continuado y rendir cuentas de los logros de la institución y de 
los programas específicos con los que la empresa colabora.  

Veamos con más detalle cada parte del proceso.  

 

Los departamentos de referencia 

La primera pregunta que es necesario hacernos a la hora de contactar con una 
empresa es a quién debemos dirigirnos. La respuesta no es fácil, dado que dependerá 
de su estructura interna.  

Así como la mayoría de compañías tienen sus estructuras organizativas perfectamente 
definidas y nadie dudaría de a quién dirigirse para gestionar un asunto relacionado con 
administración, marketing o ventas, cuanto hablamos de dónde está 
organizativamente hablando la atención a las ONG la cuestión es más difusa.  

Algunas empresas han optado por segregar las actividades de Responsabilidad Social 
Empresarial (RSE) y de acción social creando una fundación a los efectos. En tal caso, 
hay que dirigirse directamente a éstas.  

En otras ocasiones, se ha creado un departamento de RSE dentro de la propia 
compañía que se encarga de las relaciones con la sociedad civil. No obstante, este 
departamento no existe en todas las empresas. 
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En el último informe de Forética1, se señalan las grandes diferencias a nivel operativo 
que encontramos en las empresas españolas a la hora de estructurar la función de la 
RSE. Un 48% de ellas ha creado una dirección específica. En otras, se gestiona a 
través de comités o grupos de trabajo (26%) y en un 17% de los casos las funciones 
se delegan en un departamento ya existente como comunicación, relaciones 
institucionales o recursos humanos.  

En ocasiones, deberemos dirigirnos al departamento de 
marketing. Éste suele ser el referente principal cuando 
la colaboración tiene un claro componente publicitario o 
comercial. Por ejemplo, para las acciones de marketing 
con causa.  

Cuando una propuesta de colaboración conlleva la 
implicación de los trabajadores de la empresa, 
normalmente el departamento de recursos humanos 
será el más indicado para desarrollar la relación. 

 En algunas empresas, estas funciones son delegadas a 
agencias que ayudan a la compañía en su tarea de 
comunicación, como pueden ser agencias de 
publicidad, de relaciones públicas o especializadas en 
mecenazgo. 

Como podemos observar, dar con el departamento adecuado requiere un pequeño 
esfuerzo adicional. Pero el tiempo invertido no será en vano, dado que estaremos más 
cerca de conseguir nuestro objetivo.  

Para concluir este apartado, no debemos olvidar que en la propia organización pueden 
existir contactos interesantes. Los órganos de gobierno, patronatos o juntas directivas, 
el equipo directivo, los trabajadores, el voluntariado, los socios y donantes pueden 
constituir una fuente para el establecimiento de nuevas relaciones que es necesario 
indagar. Qué duda cabe que disponer de contactos previos facilitará enormemente el 
acceso a la compañía.  

 

 

                                                      
 
 

1 Informe Forética 2011. Evolución de la Responsabilidad Social de las Empresas en España. 
<http://www.foretica.org/sala-de-prensa/noticias/1190-presentado-el-informe-foretica-2011?lang=es> 
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Propuestas personalizadas 

Una vez elaborada una lista de empresas candidatas, debemos preguntarnos qué 
podemos ofrecerles para conseguir captar su interés.  

La propuesta debe ser preparada concienzudamente y para ello debemos analizar 
cuidadosamente cada empresa. Los elementos a considerar son los siguientes: 

» Grado de complementariedad de su oferta de productos o servicios con la 
causa. 

» Ubicación geográfica de la toma de decisiones. Más allá de conocer la 
ubicación física de la empresa, deberemos informarnos sobre el grado de 
descentralización de las decisiones en materia de colaboración con las ONG. 
Una empresa puede actuar en nuestro ámbito local y seguir una política 
centralizada en su toma de decisiones.  

» Personas clave en la empresa. Empezaremos mirando en el interior de nuestra 
organización si existe alguna persona con la que establecer un contacto inicial 
y que nos oriente sobre el departamento y persona más indicados para dirigir 
nuestra propuesta.  

» El volumen de negocio de la empresa, ya que puede condicionar el tipo de 
colaboración a solicitar. 

» Su política de RSE o acción social y sus posibles colaboraciones anteriores. 

» Motivaciones para colaborar activamente con organizaciones no lucrativas. 

» Estrategia vigente. 

» Misión, visión y valores de la empresa. 

 

Analizar esta información nos situará en las mejores condiciones para adecuar al 
máximo la propuesta de colaboración.  
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También conviene tener preparado de antemano un dossier de presentación 
específicamente concebido para las empresas. Puede contener los siguientes 
apartados: 

 

1. Misión y valores de nuestra organización. 

2. Principales actividades o programas de trabajo. 

3. Órganos de gobierno. 

4. Organigrama de la organización y base social (voluntariado, socios y 
donantes). 

5. Información económica – financiera: panorámica general de ingresos y fuentes 
de financiación, información sobre aplicación de los recursos. 

6. Información sobre certificados de calidad disponibles, auditorías, premios, 
pertenencia a comités nacionales o internacionales de relevancia. 

7. Visión en torno a la colaboración empresarial: cómo concibe la organización la 
colaboración empresarial, así información sobre códigos éticos sectoriales 
suscritos o propios 

8. Tipologías de colaboración empresarial con las 
correspondientes contraprestaciones.  

9. Antecedentes de colaboración empresarial. 

10. Empresas colaboradoras, actuales y pasadas y 
principales acciones desarrolladas. 

 

Este documento proporcionará una valiosa información 
sobre la organización que más tarde la empresa podrá 
revisar para profundizar en detalles que le ayuden a 
tomar la decisión final.  
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El primer contacto 

Al igual que hay una gran variedad de formas de colaborar, también las posibilidades 
en las que podemos contactar con una empresa son muy diversas.  

Algunas organizaciones deciden presentar sus propuestas mediante el envío de una 
carta personalizada o a través de una comunicación estándar que se dirige de forma 
masiva a empresas que cumplen los requisitos definidos. Nuestra recomendación es 
remitir siempre una propuesta personalizada. Aunque puede suponer un mayor 
esfuerzo en su elaboración, suele producir mejores resultados. 

Una buena carta de presentación contiene los siguientes elementos: 

» Descripción breve de la organización. Al presentar la organización debe 
indicarse su misión. Identificar correctamente su causa es la mejor forma de 
iniciar una posible relación. 

» Sumario sobre el proyecto a financiar. En general, es recomendable buscar 
fondos para financiar una actividad concreta, no a la organización, dado que 
nos permitirá mostrar de forma más explícita los resultados esperados. 

» Modalidad de la colaboración ofertada. Se pueden buscar patrocinadores, 
proponer una donación concreta, la financiación de una beca, etc. 

» Contraprestaciones que ofrecemos a la empresa. Elementos tangibles: 
divulgación de la colaboración entre sus grupos de interés, presencia de la 
marca de la compañía en piezas promocionales, presencia en nuestro material 
divulgativo, acercamiento a personas influyentes en la comunidad… Y 
elementos intangibles: vinculación con los valores de la organización, mayor 
reconocimiento entre su públicos objetivo, construcción de imagen de marca, 
contribuir a su política de recursos humanos… 

» Presupuesto. Cuántos fondos se espera que aporte.  

» Referencias. Salvo que la organización sea muy conocida, conviene dar 
testimonio de sus logros pasados. 

» Nuestro valor diferencial. Sin caer en el error de destacar nuestras 
excelencias en detrimento de otras organizaciones, conviene aportar 
elementos de juicio que permitan a la empresa percibir con claridad nuestras 
particularidades como organización. 
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No obstante lo anterior, es recomendable la utilización de los métodos más directos y 
personalizados posibles, aunque éstos deberán guardar proporción con el tipo de 
colaboración que queremos proponer. Si nuestro interés es que la empresa realice 
pequeñas aportaciones periódicas o puntuales, realizaremos la solicitud a través de 
los canales habituales usados para captar donantes privados: carta, correo electrónico 
o telemarketing. 

Debemos tener presente la importancia de conseguir la máxima eficiencia, es decir, 
alcanzar nuestro objetivo invirtiendo los recursos de forma óptima, y en este caso, el 
recurso fundamental que invertiremos será nuestro tiempo. Por lo tanto, resultaría 
desproporcionado buscar pequeños donantes entre las empresas a través de 
entrevistas personales. Es en estos casos, en los que resulta adecuado  realizar la 
solicitud mediante carta.  

Los ejemplos de Transforma2, una de las modalidades de colaboración de Intermón 
Oxfam para PYMES, o Empresa Solidaria 0’73, de Ayuda en Acción, pueden resultar 
interesantes para buscar  pequeñas y medianas donaciones de empresas de forma 
masiva,  mediante carta o telemarketing.  

                                                      
 
 

2.Transforma, Intermón-Oxfam: <http://www.intermonoxfam.org/es/page.asp?id=1709> 
  
3 Empresas Solidaria 0’7, Ayuda en Acción: 
<https://www.ayudaenaccion.org/peru/index.asp?MP=42&MS=0&TC=A&IDC=318> 
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Avanzando en las formas de contacto, en ocasiones, surgen oportunidades que 
podemos aprovechar. Puede suceder, por ejemplo, que en una localidad esté prevista 
la apertura de un nuevo centro comercial. En este caso, se puede contactar con las 
empresas que van a emplazar sus comercios allí, seleccionar aquellas cuyos 
productos puedan encajar con la causa de la ONG y realizar una promoción de 
marketing con causa como oferta de lanzamiento. 

Son acciones no planificadas que exigen creatividad y sentido de la oportunidad, pero 
pueden ser buenas fuentes de ingresos y el inicio de una relación a más largo plazo. 

ACCIONES CONJUNTAS ENTRE VARIAS ONG Y UNA EMPRESA 

Aunque resulta poco frecuente, en España ha habido iniciativas muy exitosas en las que 
varias ONG se unen por una causa común y solicitan la colaboración de distintas 
empresas. Un ejemplo lo encontramos en la campaña “Juntos por África”, promovida por 
Cruz Roja, Intermón Oxfam y Médicos Sin Fronteras, que se desarrolló junto a Coca-
Cola y MRW, y que buscaba la colaboración de la ciudadanía mediante la donación de 
las monedas que pronto iban a ser sustituidas por el euro.  

 

Estas acciones pueden resultar un gran éxito si, desde el inicio, los términos de la 
colaboración son claros. A las empresas y a la ciudadanía les motiva participar en 
iniciativas que se desarrollan entre varias organizaciones. 

 
 

 

Presentación de la propuesta 

En párrafos anteriores, señalábamos la carta como canal para conseguir pequeñas y 
medianas colaboraciones empresariales. Sin embargo, si queremos que una empresa 
financie un proyecto, una actividad, una campaña o que se convierta en nuestro socio 
estratégico, tendremos que dirigirnos a ella estableciendo una relación directa 
mediante entrevista.  

Una vez que se ha accedido a las personas clave, hay que ser capaces de exponer 
con la máxima claridad las razones por las que la empresa debe colaborar y hacerlo 
de forma sintética, dado que, normalmente, no dispondremos de mucho tiempo.  

Como apuntábamos al inicio, a la reunión debe acudir una persona que conozca bien 
la organización, que tenga el poder de representación suficiente y con capacidad de 
negociación. El nivel jerárquico de quien representa a la organización debe ser igual o 
superior categoría a la de la persona con la que mantendremos la entrevista, en caso 
contrario, se podría interpretar que se está minusvalorando a la empresa.  
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Iniciada la entrevista, y tras un preámbulo corto para agradecer el recibimiento y 
prometer brevedad, debemos demostrar que hemos hecho una buena labor previa de 
análisis de la compañía. Utilizaremos, además referencias que nos permitan conectar 
más con nuestro interlocutor: hacer referencia a conocidos comunes, a otras 
colaboraciones vinculadas con la que vamos a presentar o a nuestros éxitos 
conseguidos con acciones similares a las apoyadas por la empresa. 

Un aspecto clave será la presentación de nuestro proyecto. Si hemos remitido 
información previamente, deberemos darle vida, comentar sus puntos clave, mostrar 
de la forma más explícita posible los resultados esperados, el beneficio social que 
aportará y también las ventajas que obtendrá la compañía. 

Tenemos que mostrar entusiasmo con 
nuestro proyecto  y convencer de que la 
mejor empresa para desarrollarlo es la 
de nuestro interlocutor.  

En ocasiones, para transmitir con mayor 
fidelidad nuestro trabajo, es conveniente 
contar con la presencia de un 
beneficiario, o de un responsable o 
técnico de proyectos, que pueda ofrecer 
detalles que habitualmente sólo conocen 
las personas implicadas en primera 
línea. Si acudimos acompañados, 
necesitaremos repartir los turnos de 

intervención definiendo los puntos que abordará cada uno de los participantes. 

También es importante conocer con antelación el tiempo y los medios de los que 
dispondremos para realizar la presentación; si existe la posibilidad de incluir un vídeo 
de las actividades o hacer una presentación en PowerPoint. 

Recordemos que una empresa puede ofrecernos colaboración de distintas formas. 
Podemos necesitar fondos para la financiación de un proyecto o actividad. Pero una 
empresa también puede proporcionarnos bienes de equipo, apoyo técnico, facilitar 
nuevos contactos… debemos estar abiertos a escuchar las distintas opciones que 
posiblemente saldrán a la luz durante la reunión. 

Conviene tener en cuenta que cuando nos acercamos a una empresa debería 
movernos la búsqueda de una colaboración a largo plazo, aunque la relación se inicie 
a partir de una acción puntual, de ahí la necesidad de que nuestra propuesta sea 
flexible y esté abierta a las sugerencias que podamos oír de la empresa. De este 
modo, será más factible conseguir un resultado positivo.  
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El objetivo principal es que una vez que concluya la reunión nuestro interlocutor tenga 
claro qué es lo que buscamos, cómo nos puede ayudar su empresa y qué 
contraprestaciones recibirá. Esto lo conseguiremos transmitiendo profesionalidad, 
ofreciendo una visión clara de lo que es y hace nuestra organización y haciendo 
acopio de toda la experiencia acumulada en nuestras relaciones anteriores con el 
sector empresarial.  

Una vez finalizada la reunión, debemos ser pacientes. Habitualmente los proyectos 
tienen un tiempo de maduración. Las empresas suelen deliberar las propuestas y 
pueden transcurrir días, semanas o incluso meses hasta recibir una respuesta. 

También debemos contar con que, a pesar de haber realizado una presentación 
impecable, la respuesta que obtengamos no sea la esperada. Aun así no podemos 
decir que todo esté perdido. El terreno estará abonado y podría dar sus frutos en el 
futuro. Esto sucederá con mayor probabilidad si nos mantenemos en contacto con la 
empresa, remitiéndole información sobre nuestro trabajo y, sobre todo, haciéndole 
partícipe de los logros alcanzados con el proyecto, una vez que éste haya concluido. 

 

Ejecución del proyecto 

Cuando una empresa aprueba la propuesta, se inicia otra etapa que requiere ser 
trabajada con rigor. Es el momento de llevar a cabo lo que hemos prometido.  

Normalmente, recogeremos los acuerdos establecidos en un contrato que refleje los 
compromisos adquiridos por ambas partes y las formas de verificar su cumplimiento. 
En concreto, el convenio debe recoger, al menos, lo siguiente: 

» Objeto de la colaboración. Por qué se firma el contrato y cuáles son los 
objetivos de la colaboración entre ambas organizaciones. 

» Aportación de la empresa. Deben describirse detalladamente importes 
económicos, formas y plazos de pago. En caso de prestaciones en especie o 
de otro tipo deberán indicarse cantidades, plazos y modelos de los bienes o 
tipos de servicio a prestar. 

» Contraprestaciones ofrecidas por la organización. Cuando éstas estén 
relacionadas con el uso de la imagen de la ONG, es conveniente indicar de 
manera explícita las condiciones de utilización y la supervisión que la 
organización hará de posibles piezas promocionales que pudiera desarrollar la 
empresa.  
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» Información del proyecto o actividad. Debe recogerse detalle del proyecto o 
actividades a realizar. Una alternativa es incluir el proyecto como anexo. 

» Métodos de verificación. La empresa requerirá información sobre el uso de 
sus donaciones. Es necesario que los mecanismos de control estén definidos 
antes de la ejecución del proyecto, así como los documentos que se 
considerarán necesarios para la verificación y evaluación del proyecto. 

» Indicadores de rendimiento. Si procede, se especificarán los indicadores que 
se utilizarán para valorar la eficacia del proyecto y de la aportación.  

» Duración y rescisión anticipada del contrato.  En el contrato deberá quedar 
definido el plazo por el que se establece la colaboración. Es habitual que si la 
colaboración tiene una duración superior a un año, el contrato inicial se firme 
por doces meses y se renueve de forma automática si ambas partes están 
satisfechas con los logros alcanzados hasta el momento.  

 
En el contrato, también deberá quedar claro cómo resolver posibles incumplimientos 
de los compromisos adquiridos, introduciendo garantías. Por ejemplo, si no se llega al 
número mínimo de beneficiarios, puede pactarse un porcentaje de penalización sobre 
el importe total del proyecto o si los abonos por parte de un financiador se retrasan de 
forma injustificada, incrementando la cuantía inicial prevista.  

Suscribir un convenio o contrato propicia que en el desarrollo de la colaboración se 
tengan en cuenta los intereses y preocupaciones de ambas partes. Por otra parte, 
evita olvidos y malos entendidos. En definitiva, facilita que las relaciones discurran con 
garantía legal, ofreciendo seguridad y tranquilidad tanto a la empresa como a la 
organización.  
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Las relaciones en el día a día 

Una vez firmado el contrato, se iniciará la ejecución del proyecto. El grado de control y 
seguimiento habrá quedado establecido de antemano y, para cultivar relaciones en el 
largo plazo, tendremos que cumplirlo rigurosamente. 

Es habitual que las empresas soliciten información sobre la marcha del proyecto de 
manera que puedan ir rindiendo cuentas a sus públicos internos y externos.  

Tanto si se trata de informes escritos como de reuniones periódicas, es importante 
haber establecido con anterioridad su formato y periodicidad. Iniciar la colaboración 
con una empresa sin tenerlo establecido puede suponer una incremento de la 
burocracia interna para la organización y llegar a desbordar a los equipos, 
normalmente los mismos que tienen que ejecutar el proyecto, para poder hacer frente 
a los requerimientos exigidos.  

El objetivo es claro: ofrecer la mejor información, de la forma más oportuna a la 
empresa, para que a su vez pueda mostrar con facilidad los avances y los logros, pero 
consiguiendo la máxima eficiencia de la organización.  

Como hemos señalado con anterioridad, la vocación que debe guiar a la organización 
es establecer una relación de largo plazo con las empresas. Aunque iniciemos la 
misma a través de una acción puntual, la empresa puede convertirse en un aliado 
estratégico de gran valor.  

Si para una empresa la colaboración con nuestra organización constituye su primera 
experiencia, esperará que nos convirtamos en su guía. El pragmatismo domina las 
decisiones empresariales: si les va bien con un socio, las relaciones suelen perdurar 
en el tiempo.  

Para construir esta relación, conviene nombrar una persona de referencia como 
contacto permanente con la empresa. Esta persona será la encargada de tener la 
visión global de relación, de acompañar y hacer seguimiento en el día a día,  así como 
de coordinar a los distintos departamentos de la organización que pueden estar 
involucrados en el proyecto. De este modo, evitaremos o reduciremos la 
descoordinación o los incumplimientos que pudieran derivarse de la implicación de 
diferentes personas.   

Una vez concluido el proyecto remitiremos un informe final destacando los objetivos 
alcanzados e incluiremos un informe financiero de la ejecución del mismo. 
Anexaremos, además, toda la información adicional que resulte pertinente para que la 
empresa pueda hacerse una idea más cercana de los resultados: vídeos, testimonios 
de los beneficiarios, menciones en los medios de comunicación. 
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Siempre que sea posible, invitaremos a la empresa a conocer de primera mano el 
proyecto financiado. Si se trata de la financiación de un evento, ésta será la invitada 
principal. Normalmente, la vinculación directa de la empresa con nuestro trabajo es el 
mejor aliado para conseguir su fidelidad y su implicación en futuros proyectos. 

Llegados a este punto, es probable que ya hayamos acordado con la empresa la 
presentación de una nueva iniciativa. En este caso, la organización ha de seguir 
manteniendo el rigor con el que ha trabajado hasta este momento y seguir cultivando 
la buena relación establecida. 

Sin embargo, puede suceder que la empresa decida interrumpir temporalmente la 
colaboración. En estos casos, la ONG deberá buscar la forma de mantener la 
vinculación. Existen diferentes oportunidades para hacerlo: el envío de la memoria 
anual, de la revista, la invitación a eventos especiales o el envío de información en 
torno al proyecto financiado, pueden constituir ocasiones para mantener en la mente 
de la empresa a nuestra organización.  

Desarrollar una relación con una empresa es un trabajo arduo, como hemos visto, que 
requiere dedicación, energía e inversión, de ahí que sea tan importante que, una vez 
establecida ésta, se realicen todos los esfuerzos posibles para que perdure en el 
tiempo. 
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