
In deze tijd van groeiende aandacht voor maatschap-
pelijke vraagstukken als waterschaarste, voedselver-
spilling en armoede, neemt het aantal maatschappelijk 
verantwoorde ‘cross-sectorale partnerschappen’ in 
hoog tempo toe. Een cross-sectoraal partnerschap 
houdt in, dat organisaties of bedrijven uit verschillende 
sectoren met elkaar samenwerken. Deze factsheet 
gaat in op de voordelen en risico’s van partnerschap-
pen tussen ngo’s en bedrijven, de succesfactoren voor 
samenwerking en het vinden van een geschikte partner. 

Gemiddeld zijn grote Nederlandse bedrijven onder-
deel van maar liefst 20 partnerschappen met ngo’s of 
publieke organisaties.1

Deze partnerschappen tussen ngo’s en bedrijven 
kennen vele vormen. Er zijn bijvoorbeeld partner-
schappen die samen een dienst of product ontwikkelen, 
onderzoek doen of een maatschappelijk verantwoord 
project opzetten. Harvard-professor James Austin 
onderscheidt drie vormen van samenwerking2: 
1. �De filantropische vorm, waarbij het bedrijf alleen 

optreedt als financier. Deze situatie wordt niet 
altijd gezien als een vorm van partnerschap omdat 
een gelijkwaardige relatie en gezamenlijke inzet 
ontbreken;

2. �De transactionele vorm is een meer gelijkwaar-
dige relatie waarin beide partners elkaar iets van 
waarde te bieden hebben. De partners hebben 
hierbij geen gezamenlijke missie maar de samen-
werking draagt bij aan de eigen doelen of agenda’s 
van de organisaties; 

3. �De geïntegreerde vorm betreft samenwerking 
waarbij de partners toegevoegde waarde creëren 
door op gelijkwaardige basis met elkaar samen te 
werken vanuit een gedeelde missie en visie. 

Voordelen 
Er zijn verschillende redenen voor ngo’s en bedrijven 
om de krachten te bundelen in een partnerschap. Nu de 
overheidsfinanciering aan maatschappelijke organi-
saties steeds verder onder druk staat, zoeken steeds 
meer ngo’s hun heil bij bedrijven.3 Ook de toegang 
tot netwerken, mogelijkheden voor innovatie en het 
verhogen van effectiviteit zijn belangrijke redenen 
voor ngo’s om samenwerking met bedrijven te zoeken. 
Voor bedrijven is een belangrijke reden om samen te 
werken het versterken van ‘het eigen merk of imago’.4  
Ook is de wens van bedrijven om verschillende groepen 
belanghebbenden (stakeholders) bij hun activiteiten 
te betrekken en zo hun social license to operate te 
versterken, een reden tot samenwerken.5 Daarnaast 
kunnen ngo’s op basis van hun kennis en contacten 
een interessante partner zijn bij het nastreven van 
bedrijfsdoelstellingen, bijvoorbeeld op het gebied van 
maatschappelijk verantwoord ondernemen. 6

Risico’s 
Reputatieschade is een van de belangrijkste risico’s 
waar samenwerkingspartners mee te maken kunnen 
krijgen.7 Zaken als onethisch gedrag of milieuon-
vriendelijke activiteiten van de ene partner kunnen 
de geloofwaardigheid van de andere organisatie 
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beïnvloeden. Zo beëindigde milieuorganisatie Wereld 
Natuur Fonds (WNF) in 2009 de samenwerking met 
energiebedrijf Essent, nadat deze was overgenomen 
door het energieconcern RWE. Aangezien RWE op dat 
moment behoorde tot één van de meest vervuilende 
bedrijven van Europa8, zou voortzetting van de samen-
werking negatieve gevolgen kunnen hebben voor de 
geloofwaardigheid van WNF. Daarnaast lopen partners 
risico, doordat zij geld en tijd in de samenwerking 
steken. Als een samenwerking niet loopt zoals gehoopt, 
bijvoorbeeld vanwege verschillende verwachtingen 
of onduidelijke afspraken, kunnen deze investeringen 
voor niets zijn én bestaat de kans dat het partnerschap 
de beoogde doelen niet behaalt. 

De succesfactoren voor cross-sectorale 
samenwerking
Van alle partnerschappen tussen bedrijven onderling 
mislukt ruim de helft9. Samenwerking tussen ngo’s en 
bedrijven is vaak extra complex vanwege verschillen in 
bedrijfscultuur en werkwijze. Een goede voorbereiding 
is daarom cruciaal bij het aangaan van een ngo-bedrij-
venpartnerschap. De belangrijkste factoren10 voor het 
succes van cross-sectorale partnerschappen zijn: 

�� �Commitment: de mate waarin partners tijd en 
aandacht in de samenwerking steken;

�� �Communicatie: de mate waarin partners met elkaar 
communiceren en de kwaliteit ervan; 

�� �Coördinatie: de mate waarin en de manier waarop 
de samenwerking is georganiseerd;

�� �Gedeelde verwachtingen en accountability: de mate 
waarin de verwachtingen van partners gedeeld 
worden en bespreekbaar zijn. 

Ook leiderschap en complementariteit van vaardighe-
den, netwerk en kennis dragen bij aan het succes van 
partnerschappen tussen bedrijven en ngo’s. 
De zoektocht naar een geschikte partner begint 
meestal in de eigen werkomgeving. Zo krijgt een 
houtverwerkingsbedrijf direct of indirect te maken 
met milieuorganisaties die streven naar verantwoorde 
houtkap. Door een partnerschap aan te gaan krijgt 
het bedrijf toegang tot kennis over het verduurzamen 
van de houtkap en kan de ngo effectiever bijdragen 
aan het behalen van de eigen missie. Het is raadzaam 
om een omgevings- en risicoanalyse te maken: welk 
probleem willen wij als organisatie aanpakken, welke 
andere organisaties komen met hetzelfde vraagstuk 

in aanraking en wat zijn de risico’s bij het in zee gaan 
met deze organisatie? Het volgen van een Partnership 
Brokers Training die in verschillende landen gegeven 
wordt, kan bijdragen aan een succesvolle begeleiding 
van partnerschappen.
 
De juiste match vinden
Het succes van een partnerschap hangt ook af van het 
vinden van een geschikte partner. Het Partnerships 
Resource Centre onderscheidt twee routes om een 
geschikte partner te vinden11: 
1. �De issue-route, gericht op het vinden van een partner 

om een probleem gezamenlijk aan te pakken;
2. �De kans-route, waarbij organisaties elkaar al 

‘gevonden’ hebben en een aanleiding zoeken om een 
partnerschap te beginnen. 

Onderzoek laat zien dat de partnerschappen waarvan 
het doel nauw aansluit bij de missie en strategie van 
beide organisaties, vaak beter ingebed zijn binnen 
organisaties en meer tijd en aandacht in het partner-
schap investeren. 

Een aandachtspunt bij de samenwerking is het ‘ad 
hoc’ karakter van veel partnerschappen. Ze ontstaan 
vaak zonder duidelijke afspraken en worden minimaal 
geëvalueerd.12 Dat is zonde, want zo lopen partners 
inzicht in de best practices en lessons learned van de 
samenwerking mis. Er bestaan in Nederland en België 
verschillende initiatieven om het ontstaan van part-
nerschappen te stimuleren en te versterken, zoals de 
Partnership Verkiezing en de Sustainable Partnerships 
Award. 

Meer weten? 
Op www.ncdo.nl/weten vindt u informatie over de rol 
van bedrijven en maatschappelijke organisaties bij  
de aanpak van mondiale vraagstukken, zoals voedsel-
zekerheid en armoedebestrijding. Hebt u interesse  
in de Partnership Brokers Training of vragen over  
het starten of managen van een partnerschap?  
Neem dan contact op met Machtelt Oudenhuijzen  
via moudenhuijzen@ncdo.nl.  

NCDO is het centrum voor burgerschap en inter- 
nationale samenwerking. NCDO levert een bijdrage 
aan de mondiale dimensie van burgerschap door  
kennis over en inzicht in internationale samenwerking 
van Nederlanders te vergroten. 
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