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Сценарий Совета профессионалов
Модератор: Добрый день, уважаемые коллеги! Наша сегодняшняя встреча посвящена
вопросам социального партнерства 
Проведем мы ее в формате совета профессионалов, поскольку нам уже не раз приходи-
лось создавать, поддерживать и развивать партнерские отношения с разными организациями. И нам есть чем поделиться друг с другом. Давайте наметим, какие вопросы  мы должны сегодня осветить.  Мозговой штурм 
Модератор: Спасибо. Итак, у нас вырисовались такие ключевые вопросы. 
Мы обозначим, зачем библиотеке нужны партнеры, что может способствовать, а что, наоборот, тормозит развитие отношений. Выясним, на каких принципах строятся партнерства, и по каким направлениям их стоит развивать. Разберем алгоритм  развития социального партнерства, выясним значение организации и руководства этим процессом и опробуем некоторые способы налаживания контактов. 
В библиотечном деле под социальным партнерством понимают многовариантные отношения между партнерами при условии инициативной роли библиотеки. Его цель — максимальное удовлетворение социокультурных потребностей местной громады. 
Для создания будущих партнерств важно, как мы представляемся сами и как представляем свою библиотеку. Хорошая презентация указывает на серьезную организацию, которой можно доверять.
Поэтому, правило № 1: готовя презентацию, помним, что после прихода к спонсору поздно говорить, какие мы хорошие. Это должно быть сделано до нашего визита.
Предлагаю вам представить себя и свою библиотеку, кратко ответив на вопросы: 
Кто я? Каково наибольшее достижение моей библиотеки? Как бы я использовала собственные деньги, если бы у меня был миллион грн? Что важное я хочу совершить в будущем с помощью моей библиотеки?  
Работаем индивидуально 2 мин. и 1 мин. на самопрезентацию. 
Модератор: Заканчиваем и по-порядку озвучиваем написанное. 
Модератор: Спасибо. Сегодня общественная жизнь не мыслима без активной громады. 
И, соответственно, социум предъявляет новые требования к нашей работе. 
Чтобы отвечать этим требованиям, мы ставим следующие цели: 
· защитить интересы детей из разных социальных групп; 
· привлечь социальных партнеров к библиотечным программам;   
· использовать партнерские ресурсы для развития библиотеки; 
· объединить общественные силы для совместного решения социальных проблем. 
Считается, что партнерство для любой организации означает тоже, что здоровье для человека: чем больше количество и лучше качество, тем она дееспособнее и эффективнее. 
Социально-партнерские отношения основываются на взаимодействии трех сил: государственных структур, бизнеса и общественных организаций. Ведь смысл социального партнерства как раз и заключен во взаимовыгодной совместной деятельности в рамках этого треугольника. Сегодня библиотека, замкнутая в себе, вряд ли способна выжить. Именно с этим
связана необходимость искать новые подходы к сотрудничеству, оперативно реагировать на городские события, развивать современное мышление. 
Но, прежде всего, нужно определиться с факторами участия библиотек в системе социального партнерства. Они могут быть как объективными, так и субъективными. 
Объективными факторами являются: 
· расширение библиотечного обслуживания в соответствии с интересами населения; 
· участие библиотеки в формировании информационной системы своего района и города в целом;
· развитие демократии путем вовлечения в  сотрудничество местных сообществ;
· присутствие субъектов, заинтересованных в партнерстве с библиотекой; 
· наличие организационно-правовых механизмов, регламентирующих социальное взаимодействие. Это и договора о сотрудничестве, и долгосрочные программы и т.п. 
Развитие социального партнерства определяют и субъективные или внутренние факторы. Среди них — осознание потребности в партнерстве, расширение ассортимента услуг; совершенствование библиотечной деятельности с целью повышения ее конкурентоспособности. Кроме того, развитие библиотечных ресурсов, определяет и выбор оптимального партнера в каждом конкретном случае.
Другой субъективный фактор — переосмысление сотрудничества. Социальное партерство отличается от традиционного сотрудничества библиотек. В последнем случае мы ограничивались коммуникативными связями с  учреждениями культуры и образования без учета экономических и правовых аспектов. Регламентировалось такое сотрудничество вышестоящими органами. В противовес ему социальное партнерство предполагает равноправные горизонтальные связи.
Социальное партнерство должно развиваться согласно принципам, которые определяют правила и нормы взаимодействия библиотек с другими организациями.
Как вы думаете, что это могут быть за принципы?            Блиц-опрос. 
Модератор: Спасибо. Конечно, это и активность, и взаимная заинтересованность. Не менее важны равноправность, взаимная ответственность, эффективность, систематичность и плановость. Для дальнейшей работы давайте разделимся на группы. 
Сейчас мы будем играть в пазлы. Чтобы сложить пазл, каждая группа выбирет себе один элемент. На его обороте написан определенный принцип построения партнерств. Ваша задача: на этой же стороне написать, что этот принцип включает. 
На работу у вас 3 минуты и 1 мин. для выступления спикера.   
Модератор: Время истекло. Давайте начнем с принципа активности. Слово «солнечной» группе. 
Модератор: Спасибо. Кто дополнит? Тогда переходим к принципам взаимной заинтересованности и взаимной ответственности. Слушаем группу звезд. 
Модератор: Спасибо. Дополнения будут? Следующим рассмотрим принцип равноправности. Приглашаем группу-молнию. 
Модератор: Спасибо. Кто-то хочет дополнить? Тогда переходим к принципу эффективности. Его представит «лунная» группа.
Модератор: Спасибо. Дополнения будут? И наконец, принцип систематичности и плановости от капелек. 
Модератор: Спасибо. Кто дополнит? Вот наш пазл и сложился. 
Как видим, принцип активности заключается в том, что мы не должны ждать обращения к нам других организаций с предложением о совместной деятельности. А должны сами искать партнеров, способных помочь развитию библиотеки.
Принцип взаимной заинтересованности означает, что мы должны знать потребности партнеров в библиотечных услугах и учитывать их возможности в оказании помощи развитию библиотеки. Чтобы привлечь партнеров, их нужно убедить, что библиотеки с нашей репутацией безопасных общественных центров - желанные компаньоны.
Принцип взаимной ответственности заключается в том, что каждый из партнеров соблюдает правила сотрудничества и отвечает за реализацию совместных проектов.
Принцип равноправности предусматривает равные права партнеров, их согласованные действия и соблюдение интересов всех сторон.
Принцип эффективности означает, что социальное партнерство должно способство-
вать решению задач, стоящих перед обществом; развитию культуры, образования, интеллектуальному росту людей; вхождению нашей страны в информационное сообщество; в мировой культурный процесс; адаптации библиотеки к меняющимся условиям
Принцип систематичности и плановости заключается в том, чтобы работа по развитию сотрудничества велась не от случая к случаю, а систематически и планово.
Модератор: Социальное партнерство современных библиотек достаточно разнообразно. Но основными вопросами остаются: повышение уровня информационной грамотности; гражданское, правовое, эстетическое и нравственное воспитание; информационное сопровождение образования; пропаганда здорового образа жизни; профориентация; популяризация краеведческих и экологических знаний, организация досуга.
Ориентируясь на это, давайте перечислим наших реальных и потенциальных партнеров.
Мозговой штурм
Модератор: Спасибо. Исходя из наших записей, можно выделить такие виды социального партнерства: гражданское, т.е. взаимодействие с законодательными и исполнительными органами власти; экономическое или сотрудничество с бизнес-структурами; партнерство с информационными организациями; с религиозными конфессиями и общественными организациями; с учреждениями культуры и образования и профессиональное партнерство, т.е. взаимодействие библиотек разных ведомств.
Еще раз поработаем в группах. Вам нужно будет кратко описать социальные партнерства по предложенному плану: Зачем нужно это партнерство? В чем взаимная заинтересованность партнеров?  и Каким образом реализовать? 
Кому, какой вид партнерства достанется, определит жребий. Попрошу представителей каждой группы тянуть свое задание. У вас 3 мин. для работы и 1 минута на выступление спикера.  (Работа в группах)
Модератор: Время истекло. Давайте начнем с гражданского партнерства.
Модератор: Спасибо. Действительно, гражданское партнерство реализуется на базе «первого сектора». Он включает в себя правительственные, законодательные и другие структуры. Именно органы власти являются учредителями наших библиотек. 
Учредитель определяет функции и направления работы библиотек в соответствии с потребностям населения. А библиотека обязана выполнять эти функции и вносить свои предложе-ния по их дополнению и развитию. Сегодня библиотеки выступают в роли равноправных партнеров муниципальной власти. Данное сотрудничество заключается в предоставлении власти необходимой информации, в обеспечении «прозрачности» ее решений, в создании при библиотеках центров информации по вопросам местного самоуправления. 
Власть будет учитывать интересы библиотеки, если мы докажем свою значимость и причастность к социально-культурным процессам, происходящим в районе и городе. 
Поэтому наша задача - своевременно собирать и предоставлять информацию, важную для населения; информировать о своих возможностях и властные структуры, и громаду.
Теперь давайте рассмотрим экономическое партнерство. 
Модератор: Спасибо. К сожалению, мы не  всегда точно понимаем экономическое сотрудничество. Экономический подход  предусматривает решение социальных проблем пользователей. А получение материальной выгоды для библиотеки — промежуточный результат и условие дальнейшего решения социальной проблемы. И обращаемся мы к бизнес-партнерам не в роли просителей, а с продуманными предложениями, основанными на нестандартных подходах к решению проблем, актуальных для местного сообщества.
Именно социальная значимость наших программ, нацеленных на удовлетворение потребительского спроса, позволит получить внебюджетное дополнительное финансирование. 
Причем, объем финансирования будет напрямую связан с социально значимыми и экономически обоснованными проектами, которые направлены на достижение целей громады.
Источниками же финансирования могут быть и местный  бюджет, и средства различных фондов и коммерческих структур. 
Следующим приглашаю осветить партнерство с информационными организациями.
Модератор: Спасибо. Безусловно, партнерство с информационными организациями помагает нам формировать положительный имидж библиотеки и ее сотрудников у населения, власти и общественности, позиционировать способность библиотеки соответствовать потребностям громады. В числе потенциальных участников такого социального партнерства, прежде всего, выделяют средства массовой информации. 
Еще одно направление — инновации библиотек в освоении информационных технологий. Оно расширяет возможности и оперативность информационно-библиографического обслуживания. В связи с этим могут развиваться партнерства с дистрибьютерами, предлагающими современные информационные продукты и технологии. 
Это же направление связано и с созданием комфортной библиотечной среды для пользователей, где учтены достижения эргономики и дизайнерского искусства. Новые требования уже не под силу одним библиотекарям, поэтому приветствуется партнерство  со студиями наружной рекламы, дизайн-агентствами, которые тоже относятся к организациям-распространителям информации.
Переходим к следующему виду социального партнерства — партнерству с общественными организациями и религиозными конфессиями. 
Модератор: Спасибо. На самом деле, партерство библиотек и некоммерческих организаций предопределено их социально-ориентированной деятельностью. К числу общественных объединений относят политические партии, массовые движения, женские, молодежные и детские организации, творческие союзы и другие добровольные объединения граждан. 
Привлечение к сотрудничеству неправительственных организаций важно для позиционирования библиотеки как центра громады. Оно предполагает объединение третьего сектора и библиотек на уровне города. 
Социальное партнерство библиотек и общественных организаций подразделяют на сле-  дующие подвиды: партнерство с творческими неформальными организациями; с экологическими и правозащитными движениями; с женскими, детскими и молодежными организациями и др. 
Модератор: Следующее партнерство - с организациями культуры и образовательными учреждениями.  
Модератор: Спасибо. Партнерское взаимодействие в области культуры ведущее в нашей практике. Но и здесь наблюдаются новые тенденции. Библиотеки выступают гарантом сохранения книжной культуры, развития культурных трендов, обеспечивают доступность культурных ценностей всем социальным слоям населения. 
Партнерство библиотек с музеями возможно, благодаря их общей мемориальной функции. Партнерство в сфере образования основано на родственных целях и задачах работы. 
Модератор: А теперь рассмотрим, как складывается социальное партнерство. Понятно, что оно формируется постепенно и проходит несколько этапов. Прежде всего, мы должны определить свое место в социокультурном пространстве обслуживаемой территории. Поэтому на 1-м этапе  выявляем и анализируем социальную проблему, внутренние резервы библиотеки и внешню среду. Осознаем реальную потребность в  партнерстве, разрабатываем концепцию, определяем цели и задачи социального партнерства, намечаем направления взаимодействия и выбираем потенциальных участников. 
Затем разрабатываем план мероприятий, которые способствуют взаимовыгодному сотрудничеству. Этот план может быть как долгосрочным, так и краткосрочным. На этом этапе, по необходимости, разрабатываются и заключаются юридически-правовые документы, определяющие права, обязанности и ответственность социальных партнеров, составляется смета расходов.
Затем наступает черед реализации намеченных мероприятий. Не забываем и о необходимости контроля их выполнения. Кроме того, важно систематически оценивать социальную эффективность и влияние сотрудничества на решение поставленных задач.
Модератор: Давайте закрепим этот блок выполнением небольшого практического задания. Работаем снова группами. Учитывая тот вид партнерства, который вы представляли, заполните, пожалуйста, таблицы-матрицы. На работу у вас 5 мин. и 1 мин. для спикера. 
Практическое задание 11
	Кто ваш потенциальный партнер? (Его основные характеристики: юридическое или  физическое лицо, сфера основной деятельности ...)
	

	Почему он до сих пор не был вашим партнером?
	

	Ради чего вы готовы объединить ваши усилия?
	

	Ваши возможные совместные мероприятия?
	

	Какой вклад в общее дело может предложить библиотека?
	

	Какой вклад в общее дело может предложить ваш партнер?
	

	Каким вы видите результат вашего сотрудничества (качественные и количественные харак-теристики)
	



Модератор: Время истекло. Кто готов представить свой ответ? 
Модератор: Спасибо. У кого есть дополнения? (Выступления всех групп поочередно)
Модератор: Переходим к следующему пункту нашего маршрутного листа – вопросам организации и руководства социальным партнерством.
Любое партнерство — это уникальное сочетание разных видов компетенции и навыков разных организаций и личностей. Такое взаимообогащение позволяет партнерам компенсировать слабые стороны друг друга и совместно достигать поставленных целей. Кроме того, развиваются и технические, и организационные моменты. 
Поэтому, прежде, чем искать новых партнеров, познакомимся вкратце с теорией организации и управления партнерством.
Первый шаг для привлечения возможных партнеров - поиск адресов и телефонов. 
Есть много справочников некоммерческих организаций. В них можно найти не только адреса и телефоны различных неправительственных организаций и благотворительных фондов, но и фамилии их руководителей, информацию об их истории и текущих проектах. 
Ну и гугл никто не отменял.
Второй шаг – письмо, факс или сообщение по электронной почте. Специалисты не советуют начинать с телефонного звонка. И дорого, и не всегда результативно. Первое письмо – еще не контакт, а знакомство с нашей библиотекой и предварительное предложение сотрудничества. Такое письмо должно быть кратким, а текст желательно, напечатать на компьютере. Оно должно содержать:
· краткую информацию о библиотеке: название, когда и для чего она создана; 
· краткую информацию о нашем местонахождении, ведь грантодатель может не знать, где 

мы находимся и не видеть проблему, которой мы занимаемся;
· несколько слов о том, что мы уже успели сделать. Только без детальных отчетов;
• информацию о том, кто нас поддерживает и, на какие средства мы существуем;
· несколько слов о том, в чем заключается уникальность нашей библиотеки, что новое мы 
придумали, чем отличаемся от других;
• общее предложение сотрудничества, высказанное в вопросительной форме, насколько интересно организации вообще с нами работать;
• если у нас есть конкретные предложения для партнерских проектов, нужно о них рассказать. На письма, которые содержат конкретику, отвечают охотнее.
Модератор: А какое партнерство для нас наиболее значимо и, одновременно нам его более сложно наладить? Безусловно, экономическое. Поэтому, давайте подробнее остановимся на поиске финансовых партнеров и попытаемся найти ответы, на вопросы, важные для привлечения финансирования: где и как искать финансового партнера? Нужно ли готовиться к такому поиску? Что  нужно знать о финансовых партнерах? Каковы причины неудач в фандрейзинге?
Итак, 1-й вопрос: Где взять деньги? Давайте перечислим все возможные, даже маловероятные, источники финансирования. Мозговой штурм 
Модератор: Спасибо. При благоприятных обстоятельствах и приложив усилия, мы могли бы получить деньги, материалы или услуги одновременно от нескольких финансовых партнеров. Перечень определенных нами источников - начало работы в этом направлении. 
Теперь следует конкретизировать. Все записанные варианты - это заголовки тех источников, обращение к которым может увенчаться знакомством с финансовым партнером. 
Под каждым из них нам нужно прописать конкретную информацию: название, адрес, имена руководителей или сотрудников, телефоны, ресурсы, которые мы можем получить, и тому подобное. Например, если это банк, написать его название, адрес, как зовут руководителя, контактный телефон и т.д.
Важно также учитывать реальные возможности каждого финансового партнера. Иногда организации легче предоставить в пользование телефон, выделить бумагу или другие канц.товары, оплатить счет, чем дать деньги из прибыли.
Не нужно бояться смелых идей. Случается, что способы, которые на первый взгляд ка-
жутся несущественными, ненужными или бессмысленными, оказываются действенными и эффективными.
Что касается тех источников, которые ставят под сомнение наше достоинство – тот же «рэкет», «ограбить банк», «выйти на трассу» и т.д., то они не могут рассматриваться как допустимые. Если они и оказались в списке, даже ради прикола, мы их смело вычеркиваем.   
Давайте поразмышляем над вопросом «Чем же готовы делиться наши финансовые партнеры?» Представьте, что перед нами план местности. На нем обозначены семь объектов. Наша задача – получить  ресурсы от каждого из них. Ответы будем записывать в соответствующих полях. Только помним, что супермаркеты торгуют продуктами и промтоварами. Но у них нет собственной продукции. Они закупают ее у производителей. Поэтому супермаркетам сложно отдать товары, которыми они торгуют. Ведь это означает самим заплатить за товар, который нужно отдать нам. Аналогичная ситуация и с банками. Банк оперирует не своими, а чужими деньгами, поэтому не может ими поделиться. Зато банки имеют немало канц. товаров и легко готовы их предоставить. 
В вашем распоряжении 5 мин.       

Упражнение «Чем готовы поделиться наши финансовые партнеры?»
	Партер
	Ресурсы
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	Супермаркет
	

	Аптека
	

	 Церковь
	

	Автопарк
	

	Склад горюче-смазочных материалов
	

	Контора комбината строительных материалов
	



Модератор: Время истекло. Кто готов перечислить, какие ресурсы можно получить от школы? 
Модератор: Спасибо. Кто дополнит? Следующая группа расскажет, что сможет им предоставить супермаркет.
Модератор: Спасибо. У кого есть дополнения? А какую поддержку нам сможет оказать аптека?
Модератор: Спасибо. Кто хочет дополнить? Следующий предполагаемый спонсор – церковь. На какие ресурсы мы можем рассчитывать?
Модератор: Спасибо. Дополнения будут? Тогда обращаемся в автопарк. Что вы здесь ожи-
даете получить? 
Модератор: Спасибо. Кто дополнит? Еще один неожиданный спонсор — склад горюче-
смазочных материалов. Чем можем у них «поживиться»?
Модератор: Спасибо. У кого есть дополнения? И наконец, последний благодетель в нашем  списке — контора комбината строительных материалов. Чем они могут поделиться с библиотекой? 
Модератор: Спасибо. Это упражнение заставляет задуматься: что же нам нужно — деньги финансового партнера или возможность сотрудничества с ним. Часто случается так, что деятельность, для выполнения которой требуются деньги, может пройти с меньшими затратами, если продумать, чем можно их заменить. Или какие ресурсы финансовых партнеров, мы сможем привлечь. Конечно, мы не заменим все наши потребности натуральными взносами. Но получение помощи в неденежном эквиваленте значительно увеличивает количество потенциальных финансовых партнеров. А потому, главное – предлагать поделиться имеющимися ресурсами, а не деньгами. Денег не хватает всем, и людям легче отдать то, что у них в достатке. 
Модератор: Но перед тем как обратиться за помощью к потенциальному финансовому партнеру, неплохо было знать, какими мотивами он может руководствоваться, выделяя средства на поддержку нашего проекта. Как вы думаете, что это за мотивы? Мозг. штурм 
Модератор: Спасибо. Действительно, такие мотивы условно делят на четыре группы.
1–й — филантропия. Есть много людей, которые действительно сочувствуют чужому го-
рю. Сегодня сотни людей выделяют деньги, одежду, продукты питания для жителей в зоне АТО, не надеясь на вознаграждение. Это бескорыстная помощь, в основе которой неравнодушие к судьбам людей. Мы не решим проблемы полностью. От того, что мы поделимся
деньгами или имуществом, не перестанут происходить природные катаклизмы и не прекратятся войны. Но мы  хотим хоть как-то помочь тем, кто оказался в затруднении. 
2–й мотив — желание решить проблему, которая  непосредственно касается того, кто
выделяет средства. Немало людей и организаций готовы выделять деньги на решение конк
ретной проблемы, которая прямо или косвенно может их коснуться. Так, финансируя больницу, мы знаем, что каждый из нас может туда попасть. Давая деньги на акции против СПИДа, мы стараемся ликвидировать источники болезни, урожающей человечеству. 
То же касается и загрязнения окружающей среды. А выделяя средства на борьбу с бедностью, богатые люди устраняют причины возможного социального взрыва.
3–й мотив — распространение религиозных или политических идей. Все знают, что во время избирательных кампаний бизнесмены выделяют средства тем партиям, членами которых они являются. То же касается религиозных общин, которые пытаются привлечь к себе как можно большее количество людей.
4–й мотив — получение прибыли в результате успешной рекламы. Когда производитель прохладительных напитков дает деньги на проведение фестиваля, то чаще всего делает это для рекламы своей продукции и фирмы, надеясь получить прибыль в будущем или во время фестиваля. Очень многие фирмы готовы выделить бесплатно образцы своей продукции, купить оборудование для определенной организации при условии, что клиенты этой организации станут клиентами спонсора, или на папках, блокнотах будет размещена реклама типа: «Покупайте в ...».  
Если планированию дополнительного финансирования посвящать хотя бы немного времени, есть шанс сделать наши библиотеки прочными и стабильными. Планирование сбора средств предусматривает такую последовательность действий: 
1. Определяем задачи, которые хотим реализовать с помощью привлеченных ресурсов.
Указываем сроки. Готовим проект, поскольку получить финансирование сегодня можно только под социальный проект.
2. Собираем полную информацию и продумываем аргументы в пользу поддержки нашего
проекта. 
3. Учтитываем мотивы, которыми может руководствоваться потенциальный финансовый
партнер, принимая решение по поддержке нашего проекта.
4. Анализируем свой прошлый опыт привлечения ресурсов, определяем своих сторонни-
ков, к которым можно обратиться в первую очередь. Выявляем, к кому еще будем обращаться. Продумываем, какие суммы просить.
5. Готовим материалы, которые будем представлять и предоставлять потенциальным
финансовым партнерам.
6. Уточняем методы сбора ресурсов.
7. Приобщаем к работе по привлечению финансирования добровольцев (фандрейзеров).
Нужно только убедиться, что у них достаточно информации и материалов. Помним: 80% успеха по привлечению финансирования зависит от убеждения фандрейзеров, что данную проблему нужно решать силами нашей библиотеки.
8. Установливаем порядок контроля за поступлением денег. Если нам пообещали перечис-
лить взнос, уточняем, когда. Ведь если не позаботиться, деньги могут прийти слишком поздно.
Когда план составлен, наступает время действовать. Мы уже говорили о выработке стратегии партнерства, познакомились с вопросами организации и управления соц. партнерством, обсудили возможные мотивы благотворителей. Все это поможет нам успешно провести кампанию по привлечению ресурсов. Итак, нам нужно:  
• составить список потенциальных финансовых партнеров, определив, кому выгодно финансировать наш проект;
• позвонить в фирму и узнать, с кем нам предстоит встречаться; попытаться получить по-больше информации о руководителе и самой фирме;
• составить письмо, опираясь на проекты и мотивы, которые подвигнут фирму на сотрудничеству с нами;
• встретиться с представителями фирмы и презентовать свой проект, убедив потенциального финансового партнера выделить средства;
• договориться, а если нужно, то звонить и писать дополнительно, делая более убедительные предложения;
· получив вклад, отправить благодарственное письмо;
• оценить результаты проделанной работы и позаботиться о продолжении отношений с этим партнером.
Модератор: Финансовые партнеры не случайно обращают внимание на солидность организации, которую намерены поддержать. Под любым жестом матереального пожертвования стоит желание получить что-то в результате этой поддержки. 
Давайте перечислим возможные ожидания спонсоров, в т.ч. и подсознательные. Блиц-опр. 
Модератор: Спасибо. Безусловно, любой спонсор, оказывая нам поддержку не откажется:
· положительно повлиять на популярность и имидж своей фирмы; 
· прорекламировать свой товар или себя; 
· мотивировать клиентов и партнеров к дальнейшему сотрудничеству; 
· привлечь новых клиентов и партнеров; 
· получить доступ к рынку, в котором мы работаем, к контактам лиц, с которыми мы общаемся; 
· обеспечить ассоциирование своей фирмы с престижным мероприятием;
· продемонстрировать социальную ответственность своей фирмы.
Весь этот перечень ожиданий потенциальных благотворителей нам нужно учитывать, готовясь к встрече по поводу своего проекта. Мы уже частично рассмотрели мотивы, которые лежат в основе благотворительной деятельности людей. Давайте обобщим, что же может побудить финансовых партнеров предоставить средства библиотеке.
Среди причин спонсирования можно выделить нашу просьбу или просьбу третьей стороны; искреннее желание помочь; личную заинтересованность в решении проблемы, которую мы предлагаем решить; общественный интерес к решаемой проблеме; косвенную выгоду или выгоду в будущем. Это могут быть личные амбиции («Я  не хуже других»); желание приобщиться к тому, что они любят; желание быть причастным к благородному делу. 
Причиной спонсирования могут стать  религиозные убеждения; чувства обязанности или благодарности, понимание важности дела. А возможно средства выделяются из-за стремления к популярности, обеспечения рекламы. Вероятной причиной может служить и хорошая репутация нашей библиотеки, и возможность получения удовлетворенности от благотворительности.  
В успешную фирму за финансовой помощью обращается немало людей. Но только единицы получают то, зачем приходят. Потому что помочь всем невозможно. Чтобы оказаться среди счастливцев, чью организацию одарит щедрая рука финансового партнера, важно знать, и что может вызвать спонсорское «нет». Попробуем ответить на этот вопрос, составив список предполагаемых причин отказов.  Мозговой штурм 
Модератор: Спасибо. Сравним пункты составленного нами списка с перечнем реальных причин, по которым потенциальный финансовый партнер может отказать нам в поддержке.  
Благотворитель может сказать «нет», если он не уважает нас как автора программы или организацию, которую мы представляем. Если он не заинтересовался нашей деятельностью, разработанным проектом, предложением. Спонсор откажет нам, если не поймет наше письмо-просьбу или, если ожидаемые результаты запланированного нами мероприятия, по его мнению, не соответствуют заявленным расходам. Можем получить отказ и в том случае, когда мероприятие оказывается слишком дорого для финансового партнера. Спонсор не выделит средства, если выявит несоответствие между нашим предложением и реальной реализацией; или, если библиотека не гарантирует выполнение запланированной программы.
Проработанный нами список — это установки для предварительной подготовки. Например, если вероятный спонсор не знает о нас, нужно составить план самопрезентации и подготовить соответствующую информацию. Пусть потенциальный партнер узнает о нас и примет положительное решение по нашему проекту до того, как мы обратимся к нему за поддержкой. Поэтому, чтобы предотвратить отказ, следует готовиться к встрече с учетом следующих тренований. Нужно убедить финансового партнера: 
· в важности выделения необходимых нам средств;
• в том, что наш успех — это успех благотворителя, ведь он заинтересован в финансировании добрых дел, реализуємых ответственными организациями, т.е. нами.
• у финансового партнера могут быть свои проблемы, а сотрудничество с нами может способствовать их решению;
• сотрудничество с библиотекой должно заинтересовать благотворителя;
• заявка является проектом договора. И если финансовый партнер ее одобрит, все, о чем в ней говорится, будет касаться обеих сторон;
• никогда нельзя преувеличивать и тем более лгать; в нашем предложении о сотрудничестве не должно быть пустых обещаний.    
Для многих менеджеров спонсоры являются основным источником дохода. Хотя надо признать, что для нас поиски и завоевание спонсоров — малопонятная область. 
Но есть 3 шага, которые могут помочь.    
Шаг 1: Найти правильного спонсора
Прежде чем приступить к поискам своего идеального спонсора, нам нужно узнать, как 
он вообще выглядит. Для этого сперва следует определиться с тем, зачем мы устраиваем наше мероприятие, или собираемся реализовывать свой проект. 
Как только мы определимся с видением своего мероприятия, нужно искать спонсора, который это видение разделяет. Поэтому сейчас каждая группа определит для себя, что она хотела бы предложить своим пользователям и, в соответствии с этим, визуализирует своего предполагаемого спонсора, т.е., нарисует его портрет. Постарайтесь уложиться в 10 минут.  
Модератор: Время истекло. Кто 1-ым представит своего благодетеля? Расскажите нам, на что вы хотите получить финансирование, кто ваш потенциальный спонсор и почему вы решили к нему обратиться? Спасибо. (Выступление всех групп по очереди)
Модератор: Спасибо. Следующий, 2-й шаг: заинтересовать потенциального спонсора. Когда мы определились со своими идеальными финансовыми партнерами, наступает время постигать искусство «холодной пропаганды». 
Для начала ищем в выбранных организациях тех, кто принимает решения. Отсылаем им по электронке короткое сообщение с просьбой уделить нам пару минут для телефонного разговора. Чтобы разбудить аппетит, предоставим им немного интересной информации. Так, сотрудник организации, привлекая для инновационной конференции компанию Microsoft, рассказал ее представителю, что на их мероприятиях 60% приглашенных составляют руководители IT-отделов. Такую информацию Microsoft-вец оценил по достоинству: ведь было потрачено время, чтобы понять бизнес-задачи кампании и предложить мероприятие, которое может им принести пользу.
После переговоров с представителем предполагаемого инвестора нужно собрать еще больше данных, которые  подтвердят взаимовыгодность сотрудничества. 
На встречу лучше приходить с подготовленным планом, в котором будет прописано, как мы собираемся продвигать спонсора до, во время и после реализации проекта.
Итак, каждая группа уже знает своего потенциального спонсора в лицо. Но у нас еще не было возможности представить ему свою идею. И тут — «рояль в кустах»: вы оказались с ним в одном лифте. Пока поднимается лифт, вам нужно заинтересовать будущего благодетеля. На разработку варианта у групп 5 минут, после чего вы нам покажете сюжет «В лифте со спонсором». Помним, что лифт доставит нас на нужный этаж за 1 мин. 
Модератор: Время истекло. Кто начнет? Смотрим сюжет группы …
Модератор: Спасибо. Кто хочет прокомментировать? (Выступления всех групп)
Модератор: Спасибо. Теперь шаг 3-й: сохранить спонсора. Самыми ценными считаются те спонсоры, которые остаются с нами надолго. Поэтому важно поддерживать с ними отношения уже после того, как мероприятие состоялось или проект реализовался. 
Мы же хотим, чтобы эта организация и в будущем оказывала нам финансовую поддержку. 
А лучший способ добиться этого — вовлечь такого спонсора в деятельность библиотеки и предоставить ему краткую информацию по итогам уже прошедшего события. 
После мероприятия важно отчитаться перед спонсором такими показателями, которые укажут на ценность его участия в нашем проекте. Это может быть, к примеру, информация о количестве человек, посетивших его страницу с библиотечного сайта или другие показатели, понятные спонсору и близкие его деятельности. 
Давайте попробуем составить для спонсора список таких аргументов, представив, что мы успешно завершили проект, который он поддержал. На обдумывание 5 мин. 
Модератор: Время истекло. Чьи аргументы мы слушаем первыми? 
Модератор: Спасибо. Кто хочет прокомментировать?  (Выступления всех групп)
Модератор: Спасибо. Итак, мы уже знаем, как и где искать партнеров, умеем их заинтересовать и сохранить. 
Чтобы перевести дух, послушайте притчу о рае, аде и длинных ложках.
Однажды мудрец попросил Господа показать ему рай и ад. Господь подвел его к двум дверям, открыл одну и провел мудреца внутрь. Здесь невыносимо страдали голодные люди. Посреди комнаты стоял большой котел с вкусной кашей. Люди, сидящие вокруг стола, держали ложки с длинными-длинными ручками, прикрепленными к их рукам. Они могли достать и набрать пищу, но так как ручки у ложек были слишком длинные, ни один не мог попасть ложкой в ​​рот. «Да, это настоящий ад!» - подумал мудрец.
Затем Господь повел его ко второй двери и отворил её. Сцена, которую увидел мудрец, была идентична предыдущей. Там стоял такой же котел, а у людей были такие же длинные ложки. Но все были сыты и веселы. Что же делало жизнь этих людей райским? «Это просто, - ответил Господь, - эти люди научились кормить друг друга».
Как вы понимаете, мы тоже должны вместе с партнерами учиться «кормить друг друга», т.е. взаимодействовать, договариваться, помогать друг другу.
Модератор: На производственных совещаниях мы неоднократно делились успехами привлечения социокультурных партнеров. А я хочу познакомить вас с опытом николаевских коллег. Развитию их социальных партнерств способствовали такие библиотечные программы, как: «Глубинная экология человечества в защиту детства», нацеленная на информационную поддержку детей, с ограниченными возможностями посещения библиотеки; детей дезадаптивных, социально незащищенных, нуждающихся в интеллектуальной коррекции или находящихся в учреждениях временной изоляции. 
Проект «Будущая мама — самая обаятельная и привлекательная», способствовал информационной поддержке и релаксации женщин, ожидающих ребенка.
На раннее творческое развитие детей от 0 до 3-х лет была направлена программа «Вместе с книгой мы растем».    
Перечисленные категории пользователей являются приоритетными. Им предоставлен льгот- ный режим обслуживания, созданы электронные банки данных законадательных материа-лов по вопросам охраны материнства и детства. 
Для семей детей с ограничениями в жизнедеятельности организована «Скорая информа-
ционная помощь», которая включает адреса, телефоны специализированных учреждений Николаева, ссылки на полезные сайты. 
Проводятся заседания клубов будущих и молодых мам, организуются акции «Книга в по- дарок», Дни общения, праздники мам, пап, бабушек, презентации и конкурсы. Организована работа психолога и тренинг-центра.
Но сотрудничество — не только совместная творческая деятельность, а и создание морально-творческого климата в коллективе. На протяжении нескольких лет областная детская консультативная поликлиника Николаева обеспечивала детей сотрудников санаторно-курортными путевками, а женская консультация города осуществляла ежегодный профосмотр сотрудников. 
Фонд «Женская перспектива», кроме помощи в организации работы психологического центра, обеспечил участников клубов будущих и молодых мам новой обувью, предметами детского обихода, игрушками. 
Фонд «Социальные инициативы» спонсировал проведение праздника современной бабушки и подарил великолепные энциклопедии. 
Фирма «Денди. Мир игрушек» презентовала маленьким читателям развивающие игры,
а фирма «Сандора» устроила дегустацию соков для участников клуба молодых мам.
Салон красоты «Чаривница» обслуживает приоритетные группы библиотеки по накопительной системе скидок.
В рамках проекта «Ты не один в мире» фирма «Инвар» подключила к Интернету шесть  детей-инвалидов, которым библиотека по гранту установила компьютеры на дому.
Поэтому еще раз акцентируем, насколько важно определить, кто и чем именно будет нам помогать. И помним, что нерационально стремиться получить всю сумму из одного источника. Кроме того, спонсору легче делиться, если он знает, что другие тоже делают благотворительные взносы в благородное дело нашей библиотеки. 
Пример Николаевских библиотек убедительно демонстрирует, какой может быть ожидаемая помощь. Поэтому нужно продумывать, что именно сможет выделить нам тот, кого мы просим о помощи. И учитывать, тот факт, что финансовому партнеру легче отдать небольшую часть, чем все сразу.   
Модератор: Подводя итог работы, давайте составим сенканы к таким понятиям как современный библиотекарь, библиотека-ХХI, партнер, социальное партнерство и Совет профессионалов (т.е. наша встреча).  
Вспоминаем, что сенкан — это своего рода стихотворение в прозе, которое помогает обоб-
щить информацию, уяснить сложные идеи и сформулировать их несколькими словами. На его написание много времени не нужно, мы его напишем за 3 минуты. 
Сенкан состоит из 5 строк. В первой строке — то, о чем мы пишем, слово, которое обозначает тему (например, мама). А в нашем варианте, то, что выпадет вам по жребию.
Во второй строке - два прилагательных, которые описывают признаки темы (например, родная, милая). В третьей - три глагола, описывающих действия (например, любит, ждет, надеется). В четвертой строчке – предложение, которое раскрывает суть темы (например, «Заботится и думает о своих детях»). В пятой – эпитет или синоним первого слова. Это должен быть своеобразный итог (например, мамочка).  
Модератор: Итак, представители групп, выбирайте свою тему. Работаем 3 минуты.   
Модератор: Время истекло. Слушаем сенкан «Современный библиотекарь» 
Модератор: Спасибо. Следующий сенкан «Библиотека-ХХI» 
Модератор: Спасибо. Слушаем сенкан «Партнер»  
Модератор: Спасибо. Еще один сенкан «Социальное партнерство» 
Модератор: Спасибо. И в заключение – сенкан о нашей встрече «Совет профессионалов
Модератор: Спасибо. Кто хочет что-либо добавить, поделиться мыслями, впечатлениями?
[bookmark: _GoBack]Модератор: Надеюсь, что полученные знания и умения, сформированные в результате  упражнений, помогут нам успешно организовать фандрейзинговую деятельность на благо наших читателей.  
Всем спасибо за работу!

























