Collecte de
fonds

Une breve introduction




Ce guide est une introduction aux
bases de la collecte de fonds. Il est destiné
aux personnes, organisations et mouve-
ments du secteur « a but non lucratif » qui
n‘ont pas ou ont peu de connaissances en
matiere de collecte de fonds. Si vous étes
curieux d'en apprendre d'avantage sur la
terminologie de base, sur le cycle de collecte
de fonds et sur les techniques de collecte de
fonds, ce guide est fait pour vous. L'objectif
est de fournir un guide concis et facile a lire
avec des conseils pratiques, des outils et des
ressources pour optimiser vos activités de
collecte de fonds et vous aider a identifier
vos éventuels besoins pour renforcer vos ca-
pacités afin de vous permettre d’atteindre la
durabilité financiére. Bien que le guide
couvre les bases de la collecte de fonds et
que ses principes soient assez universels,
certains aspects de ce guide seront spéci-
fiques aux causes, associations et fondations
basées en Suisse.

Le dictionnaire anglais de Cambridge
fournit deux définitions de la collecte de
fonds. La premiére concerne le secteur de la
finance dans lequel on attend un retour sur
investissement:

1. la collecte de fonds est le processus con-
sistant a obtenir de I'argent de la part
d'investisseurs pour investir dans des so-
ciétés, des projets, etc. spécifiques.’

La seconde concerne la politique et la res-

ponsabilité sociale pour lesquelles aucun re-

tour sur investissement matériel équivalent
n‘est attendu:

2. la collecte de fonds est I'action de collec-
ter ou de produire de I'argent dans un

' Cambridge English dictionary (en ligne)
2 Cambridge English dictionary (en ligne)

but particulier, notamment pour une
ceuvre de charité.?

Traditionnellement, les organisations
a but non lucratif ont axé leurs modéles de
financement sur les dons, sans retour maté-
riel attendu.

Ceci dit, I'investissement a impact
est de plus en plus souvent envisagé comme
une source de financement disponible pour
les organismes a but non lucratif et les en-
trepreneurs sociaux. L'investissement a im-
pact fait le lien entre la finalité et le rende-
ment financier: il s'agit d'un type de straté-
gie d'investissement durable avec laquelle
un investisseur cherche a obtenir un rende-
ment financier ainsi qu’un impact mesurable
et positif sur la société ou I'environnement.?
Pour plus de détails, visitez le site Internet de
Stanford Social Innovation Review.

Dans les faits, lorsque les organisa-
tions cherchent a obtenir des dons d'institu-
tions, de fondations privées, de sociétés et
de particuliers, elles évitent de proposer un
rendement équivalent a I'argent, au temps
ou aux ressources alloués.

En revanche, les donateurs peuvent
déduire leur don (en savoir plus ici) de leurs
imp&ts si l'organisation qu'ils ont soutenue
est reconnue d'utilité publique et a recu le
statut d'exonération fiscale qui peut étre ob-
tenu au niveau cantonal, sur demande.

L'exonération fiscale est une incita-
tion importante, bien qu’elle ne soit pas la
seule motivation poussant les personnes et
les organisations a contribuer a des causes.
Pour plus d'informations sur le processus
d'inscription: Administration Fiscale Canto-
nale de Genéve guide

3 Site Internet du Crédit Suisse



https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/fundraising
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Au fil des années, la collecte de fonds
s'est professionnalisée et les donateurs ont
des attentes élevées lorsqu’il est question de
demander des fonds. Ils attendent des orga-
nisations qu’elles soient capables de com-
muniquer clairement sur leur mission, leur
méthodologie, leurs solutions et de mesurer
leur impact d'une maniére pertinente, con-
vaincante et attrayante. Face a la concur-
rence grandissante pour s'assurer |'intérét et
le soutien des donateurs, il est important de
renforcer ses compétences en matiere de
collecte de fonds et de s'engager a suivre
une formation continue. Le partage des
bonnes pratiques avec les partenaires et au
sein des réseaux est précieux et constitue
une source de créativité et de solutions col-
lectives.

Ressources:
Pour des cours certifiants et de longue
durée, il existe un certain nombre d'offres
en Suisse :
e CAS Recherche de Fonds, Haute
Ecole de Gestion, Genéve
e DAS Strategic and Operational
Philanthropy, Université de Ge-
néve
e Fundraising Operations, Fundrais-

ing Strategies et Fundraising
Leadership, ZHAW school of man-
agement and Law
Il existe des organisations qui offrent du
développement de compétences en fun-
draising: Jinx!, UNIGE (vidéo 11: Comment
financer votre projet?), a.Community -
Fundraising Bootcamp 2.0

4 Statistiques des dons 2020, Fondation Zewo
5 Eckhardt, B., Jakob, D. et von Schnurbein,
G., 2020. Rapport sur les fondations en

La philanthropie fait partie de la cul-
ture suisse, bien que plus prédominante
dans certains cantons que dans d'autres. Les
individus, les institutions et les fondations
privées s'engagent a rendre le monde meil-
leur, ce qui donne un contexte favorable a la
récolte de dons.

Durant I'année du coronavirus, la po-
pulation suisse a donné 10% de plus que
I'année précédente, pour un total de plus
d'un milliard de francs suisses.* Il existe
13 293 fondations d'utilité publique en Suisse
qui gérent un total de 97,4 milliards de francs
suisses d'actifs. En fait, prés de 70% des fon-
dations d'utilité publique ont été créées au
cours de ces 30 derniéres années. Les cinq
cantons qui comptent le plus grand nombre
de ces fondations sont Zurich (2 219), Vaud (1
377), Berne (1 366), Genéve (1 248) et Béle-
Ville (877), pour un total de 53,3% des fonda-
tions en Suisse. |l est intéressant de noter
que 43% des fondations environnementales
ont été créées au cours de la derniére dé-
cennie’,

Il est important de prendre en
compte les motivations de vos donateurs, ce
qui nécessitera des recherches approfondies.
Ces informations peuvent étre facilement
disponibles dans certains cas; par exemple,
certaines fondations privées fournissent de

Suisse 2020. Centre d'études de la philan-
thropie en Suisse (CEPS), Université de Bale.
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nombreuses informations, tandis que
d'autres se contenteront de communiquer
leur mission, le nom des membres du conseil
d'administration et une adresse postale. En
outre, lorsqu'il s'agit de donateurs indivi-
duels, il faudra plusieurs interactions,
quelques questions ainsi que des tests pour
découvrir ce qui les fait réagir.

Comprendre la motivation des dona-
teurs est une question qui ne cesse de ga-
gner en importance. Les universités étudient
de plus en plus la science du don. En tant
que collecteur de fonds, il est important de
garder a I'esprit que vos efforts doivent vous
conduire a identifier des sympathisants pour
lesquels vous pouvez établir un lien entre
votre mission et leur raison de donner. Une
collecte de fonds réussie se joue a la croisée
des chemins.

Conseil:

Cherchez a interagir avec vos donateurs et

a obtenir des retours de leur part, afin de

mieux comprendre leurs attentes et ce qui

motive leur soutien.
Lectures complémentaires:
Whillans, A.V., 2016. A brief introduction to

the science of fundraising. Council for Ad-

vancement and Support of Education.

Tieffenbach, E., 2019. LA SCIENCE DU DON

Le warm glow feeling, une théorie de I'al-
truisme impur. Expert Focus, 3(5)

L'élaboration d'une stratégie de collecte de
fonds est une étape importante afin d'at-
teindre la viabilité financiére. De nom-
breuses organisations commencent leurs ac-
tivités de collecte de fonds de maniére orga-
nique, sans perspective a long terme. Cela
est souvent dd a une combinaison de fac-
teurs tels que I'urgence de la nécessité d'ob-
tenir des fonds, le manque d’outils et

d'expertise interne ou le manque de temps
ou de ressources humaines disponibles a
consacrer a la planification de ces activités.
Quelques étapes simples énumérées ci-des-
sous peuvent vous aider a formuler une stra-
tégie claire pour orienter vos activités de col-
lecte de fonds:

1. Selon votre stratégie organisation-
nelle, déterminez vos objectifs finan-
ciers pour une période spécifique*.

2. Evaluez vos forces et vos faiblesses
(swoT)

3. Identifiez vos sources de finance-
ment

4. ldentifiez et définissez les éléments
stratégiques clés pour chaque caté-
gorie de financement (Questions
clés: ol vais-je trouver mes dona-
teurs? Qui peut m‘aider? De com-
bien temps et de quelles ressources
ai-je besoin pour développer, entre-
tenir et gérer cette relation?)

5. Créez du matériel de marketing ciblé
et adaptez votre communication en
conséquence

6. Créez un calendrier, une feuille de
route et définissez les responsabilités
(Remarque: il s’agit de I'une des clés
de votre succes!)

7. Choisissez et suivez les indicateurs
clés de performance spécifiques a
votre campagne de collecte de fonds

8. Evaluez vos activités et identifiez les
améliorations que vous pouvez ap-
porter a votre stratégie de collecte

de fonds a 'avenir.

*Note: si vous avez déja des activités de col-
lecte de fonds, commencez par 1) examiner
vos processus actuels de collecte de fonds et
les résultats des campagnes passées, 2) dé-
cider ce que vous allez améliorer, arréter ou
continuer de faire.


https://www.hbs.edu/ris/Publication%20Files/WhitePaper_ac7c4ea5-a635-4338-8d1e-4aa736fbe263_b9a54c18-be5e-4cd8-b166-7442361fb64b.pdf
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https://www.unige.ch/philanthropie/files/3115/5292/2632/La_science_du_don.pdf
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La collecte de fonds est
I'affaire de tous!

Il est important de comprendre que
la collecte de fonds est I'affaire de tous au
sein de |'organisation. Que vous ayez ou non
un responsable de la collecte de fonds, il est
impossible d'assurer une prestation réussie
et durable sans tenir compte de votre éco-
systeme de collecte de fonds, comme le
montre le diagramme ci-contre.

Les programmes et services doivent
étre en lien avec vos activités de collecte de
fonds, carils sont la raison pour laquelle les
gens soutiennent votre cause. Avec des pro-
cessus et des outils bien pensés, les collectes
de fonds peuvent devenir rentables et effi-
caces. Enfin, pour obtenir les meilleurs résul-
tats possibles, il faut consacrer suffisamment
de temps, de ressources humaines et de
fonds a la réalisation des objectifs fixés.

Le responsable de la collecte de
fonds réunira les différents services de l'or-
ganisation ainsi que le conseil d’administra-
tion afin de constituer un dossier solide pour
obtenir des fonds. En impliquant les
membres du conseil d'administration et en
gérant avec succes les relations avec les bé-
névoles, les partenaires, les comités et les ré-
seaux, vous obtiendrez de précieux appuis et
recommandations qui pourront stimuler vos
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activités de collecte de fonds et booster la
crédibilité de votre organisation.

Un article publié par la Stanford Social Inno-
vation Review et qui traite de la facon dont
les modeéles traditionnels de collecte de
fonds évoluent a I'ére du numérique sou-
ligne que:

« Les organisations doivent reconnaitre
qu’elles ne sont plus les mieux placées pour
faire passer leurs messages,» déclare Katya
Andresen, directrice de la stratégie chez Net-
work for Good. « Si I'on hiérarchise les in-
fluences potentielles sur la décision d'un do-
nateur, la famille, les amis et les proches arri-
vent en téte. Les professionnels et les orga-
nisations de collecte de fonds habitués a
fonctionner selon des modeles unidimen-
sionnels qui ne tiennent pas compte de la
nature variable de l'influence des proches
sont fortement désavantagés.
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Diagramme: écosysteme du fundraising
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Un dossier de demande de soutien con-
tient I'argumentaire général expliquant pour-
quoi un organisme a but non lucratif mérite un
soutien (financier) sous forme de don. L'argu-
mentaire se concentre ou met en évidence les
facteurs critiques importants pour justifier une
demande de don.®

Il est essentiel de prendre le temps de
rassembler I'énoncé de votre mission, vos ob-
jectifs et vos intentions afin de réaliser votre
mission. Dressez la liste de tous vos pro-
grammes et services, et indiquez qui en bénéfi-
ciera. Un budget détaillé de vos dépenses liées
a la fourniture de vos programmes et services
doit étre établi dés le départ, en précisant les
dépenses liées aux programmes et les colts de
fonctionnement.

Apres avoir formulé vos besoins de fi-
nancement et le «pourquoi» de votre organisa-
tion, il est temps d'identifier toutes les sources
de financement possibles pour atteindre vos
obijectifs. Les principales options dont dispo-
sent les organisations a but non lucratif sont les
dons provenant de particuliers, fondations pri-
vées, entreprises et institutions publiques, les
adhésions, le parrainage, I'investissement a im-
pact et les activités génératrices de revenus.

Le cycle de collecte de fonds se con-
centre sur le processus d'acquisition de dons. Il
est important de comprendre la différence entre
les profils des donateurs, les préférences en ma-
tiere de communication et les techniques de
sollicitation du soutien pour prioriser vos actions
de recherche.

Le tableau 1 donne un apercu des spéci-
ficités de chaque type de donateur.

¢ Achieving fundraising excellence, Eugene R.
Tempel, Timothy L Seller and Eva E. Aldrich 3¢
édition (p. 98-99)

Par exemple, votre organisation peut
décider d'approcher les fondations privées, les
entreprises et les petits donateurs. Pour chaque
catégorie de donateurs, vous devez vous de-
mander si vous disposez des ressources, de I'ex-
pertise et des connexions nécessaires pour
identifier, communiquer et solliciter des fonds
d'une maniere adaptée aux donateurs identi-
fiés.

Conseils:

1. Vérifiez que vous disposez d'une
base de données (CRM ou une
feuille excel bien congue) pour
collecter les informations perti-
nentes.

2. Soyez clair sur le type de dona-
teurs que vous souhaitez cibler
(selon votre organisation).

3. Prévoyez plusieurs sources di-
verses et variées pour trouver de
nouveaux prospects.

4. Ayez toujours suffisamment de
prospects en réserve.

5. Allouez un délai suffisant a la re-
cherche de vos prospects, cela
prend du temps!

6. Optimisez le site Internet selon les
inscriptions a la newsletter: pour
attirer les soutiens individuels et
développer votre base de don-
nées.

L'étape d'identification est comme un
grand entonnoir ol sont compilées toutes les
options de financement potentielles.

La qualification est I'acte de sélectionner,
parmi tous les prospects identifiés, les dona-
teurs potentiels qui correspondent le mieux a ce



qui vous manque, sur la base des informations
que vous avez recherchées et recueillies.

Les opportunités concretes sont présélection-
nées avec des montants de demande prévus en
fonction de la capacité des donateurs. A partir
de |3, vous pourrez créer un plan de finance-
ment énumérant toutes les sources de finance-
ment et les montants. Ceux-ci doivent s'équili-
brer avec vos besoins budgétaires.

Conseils:

1. Allouez suffisamment de temps, ce
processus est trés long!

2. Recherchez des informations qui
vous permettront de connaitre les
préférences des donateurs, les
montants des dons, la portée géo-
graphique, les délais, les dons pas-
sés, etc.

3. Réduisez le nombre de vos pros-
pects pour donner la priorité a ceux
qui correspondent le mieux a votre
mission.

4. Attribuez les prospects aux projets
leur correspondant le mieux ou a
un financement général de l'orga-
nisation.

5. Assurez-vous d'avoir suffisamment
de prospects en réserve pour aug-
menter vos chances de financer en-
tierement vos projets: mélange de
contacts spontanés et directs si
possible.

6. Définissez un plan de financement
clair.

Dans I'écosysteme de la collecte de
fonds, la communication est une composante
essentielle d'une stratégie de collecte de fonds
réussie. Grace a des recherches approfondies
sur vos donateurs potentiels, vous aurez une
meilleure idée 1) du type de matériel de com-
munication que vous devrez produire pour

encourager et solliciter des fonds et 2) du ton et
du format les plus appropriés au type de dona-
teur (p. ex., les donateurs individuels sont plus
sensibles au storytelling, a I'impact et a un con-
tenu informel et captivant, par opposition a une
approche formelle et contractuelle pour les ins-
titutions publiques. Le dossier de soutien aura
déja exposé les principaux éléments en faveur
du soutien philanthropique. Cette étape con-
siste a produire des supports marketing perti-
nents et a planifier des campagnes de commu-
nication (e-mails, newsletters) adaptées a
chaque type de donateur.

Conseils

1. Il s'agit d'un travail d'équipe.

2. Adaptez votre communication au
type de donateur.

3. Créez un plan de communication
qui soit lié a votre plan d'action de
collecte de fonds.

4. Utilisez un langage qui cible les
donateurs, réservez les termes
techniques aux experts.

5. Utilisez des témoignages et des
anecdotes.

6. Articulez le «besoin» et I'impact de
maniére convaincante.

7. Créez au moins une page dédiée
aux donateurs sur votre site Inter-
net avec un bouton de don/d‘ap-
pel a I'action visible.

En fonction de votre liste de priorités,
vous établirez des contacts avec des per-
sonnes et des organisations ayant des intéréts
communs afin d’'établir une relation de con-
fiance, de démontrer votre impact et de leur
donner I'occasion de se rapprocher de la
cause et de rejoindre votre communauté.
Cette étape est également |'occasion de com-
prendre leurs motivations et leurs aspirations.



Les techniques de cultivation varient en
style et en longueur. Par exemple, certaines fon-
dations privées peuvent ne pas souhaiter intera-
gir avec les candidats avant la soumission, alors
qu'avec les donateurs importants, la phase de
cultivation peut étre un processus long et grati-
fiant qui méne a un engagement a long terme.

Conseils

1. Dans la mesure du possible, essayez
d'établir un contact direct.

2. Mobilisez votre réseau, votre conseil
d’administration, vos bénévoles et
les membres du personnel pour faire
des présentations.

3. Rédigez un argumentaire convain-
cant.

4. Profitez de I'occasion pour com-
prendre les objectifs des donateurs.

5. Fournissez aux donateurs potentiels
différents moyens de prendre con-
tact avec votre organisation (en ligne
et hors ligne).

6. Soyez créatif!

Le moment est venu de faire votre de-
mande! Grace a une qualification et une cultiva-
tion minutieuses, vous en saurez assez sur vos
donateurs pour formuler une demande adap-
tée afin d’'obtenir de I'argent, du soutien ou
de I'influence pour promouvoir votre organi-
sation, votre cause et vos projets. Les tech-
niques de sollicitation varient selon les types de
donateurs; elles peuvent aller de la demande
formelle aux appels a projets lancés par les fon-
dations et les institutions publiques, en passant
par les campagnes de collecte de fonds desti-
nées aux donateurs individuels.

Conseils

1. Sollicitez des fonds d'une fagon
adaptée a votre type de dona-
teur.

2. Veillez a respecter scrupuleuse-
ment les exigences du donateur
sur la facon d'adresser votre de-
mande si ces informations sont
disponibles.

3. Pour les candidatures basées sur
des projets, prévoyez un plan de
financement clair; les donateurs
institutionnels s'attendent sou-
vent a un cofinancement.

4. Pour les dons individuels, sollici-
tez un soutien aprés une phase
de cultivation approfondie.

5. Veillez a demander un montant
approprié et pertinent par rap-
port a la capacité du donateur.

6. Précisez le caractére essentiel
des dons aux donateurs indivi-
duels: ils veulent savoir com-
ment leur soutien fera la diffé-
rence.

7. Optimisez votre site Internet
pour rendre les paiements en
ligne faciles, attrayants avec plu-
sieurs options de dons et mon-
trez votre impact (envisagez une
option de dons mensuels récur-
rents).

Lecture complémentaire:
Aide-mémoire pour I'établissement de
demande de soutien, Swissfoundations,
Office fédérale de la cultures, Migros
Kulturprozent, Promotionculturelle.ch
https://www.swissfoundations.ch/wp-
content/uploads/2019/07/Aide_me-
moire_soutien.pdf

(Informations utiles sur la maniére de
constituer un dossier de financement
pour les institutions et les fondations,
disponibles uniquement en francais).



https://www.swissfoundations.ch/wp-content/uploads/2019/07/Aide_memoire_soutien.pdf
https://www.swissfoundations.ch/wp-content/uploads/2019/07/Aide_memoire_soutien.pdf
https://www.swissfoundations.ch/wp-content/uploads/2019/07/Aide_memoire_soutien.pdf

Aprés un processus qui peut prendre de
trois a dix-huit mois, les dons ont été obtenus.
De nombreuses organisations manquent cette
étape. L'intendance est I'acte de remercier, de
valoriser les donateurs ainsi que d'informer et
de rendre compte de la maniére dont leurs
contributions ont été utilisées. Grace a des ac-
tions planifiées, les organisations et les causes
cherchent a renforcer la relation avec les dona-
teurs et a renouveler I'engagement de ces der-
niers, tout en renforgant leur crédibilité par la
démonstration de l'impact et 'attribution au-
thentique et éthique des fonds.

Investir dans la gestion de vos donateurs
1) montre que vous leur témoignez de la recon-
naissance pour leur soutien, 2) augmente les
chances qu'ils renouvellent leur soutien, 3) est
rentable: il faut plus de temps et de ressources
pour identifier de nouveaux donateurs poten-
tiels et les convertir en donateurs actifs que
pour entretenir les relations avec les donateurs
existants.

On remarque toujours une attrition des
donateurs chaque année, il faut donc trouver un
équilibre sain et rentable entre les nouveaux
donateurs et les donateurs réguliers.

Conseils

1. Définissez un plan de gestion des do-
nateurs par type de donateur, en décri-
vant les actions clés pour remercier, va-
loriser et informer de I'impact.

2. Veillez a remercier et a valoriser en
temps voulu et de maniére appropriée.

3. Invitez les membres de votre équipe a
remercier les donateurs.

4. Assurez-vous que vous remplissez tous
les critéres de I'accord de financement
(lorsqu'il s'agit d'une subvention).

5. Respectez les délais de reporting.

6. Affectez des ressources a l'intendance
et a I'établissement de rapports.

7. Soyez transparent avec vos donateurs,
méme lorsque vous étes confronté a
des difficultés.

8. Trouvez de nouveaux donateurs!

financement ainsi que d'assurer une répartition
saine des fonds par source de financement indi-
viduelle. Il faut savoir que de nombreuses orga-
nisations démarrent avec peu de donateurs, ce
qui est assez courant. Le risque majeur est
d'avoir un ou deux donateurs qui financent la
majeure partie d'un budget, mettant I'organisa-
tion ou la cause en danger si ces donateurs ne
renouvellent pas leur soutien.

Un deuxiéme aspect relatif a la diversifi-
cation des sources de financement concerne le
fait que les financeurs (en particulier les fonda-
tions et les institutions) veulent que les organi-
sations et les causes démontrent qu’elles ont
identifié d'autres financeurs pour soutenir les
projets et I'organisation (cofinanceurs pour des
projets spécifiques et parfois au niveau organi-
sationnel).

Sur un plan trés pragmatique, la durabi-
lité repose sur la capacité a diversifier les
sources de financement tout en maintenant un
vivier sain de donateurs potentiels pour rempla-
cer les donateurs qui ne participent plus, ou
pour se développer. Cela dit, a un niveau plus
général, les organisations et les causes doivent
s'assurer que la gouvernance, les opérations, la
stratégie et les processus de I'organisation
prennent en compte les priorités de la collecte
de fonds et qu'il existe une culture qui soutient
les activités de collecte de fonds.

Chaque organisation ou cause devrait avoir une
personne dédiée qui dirigera les activités de
collecte de fonds. Cependant, a mesure que les
organisations se développent, il est important
d'investir dans des activités de collecte de
fonds, car elles sont le carburant de I'organisa-
tion. Entretenez une culture ou la collecte de
fonds est I'affaire de tous, car la collecte de
fonds servira de relais entre ces parties pre-
nantes.

La collecte de fonds est une expertise, |'appren-
tissage est essentiel, tandis que I'expérimenta-
tion et I'ajustement sont les clés du succés. Les



organisations et les causes devraient également
envisager de mutualiser leurs ressources et de
se soutenir mutuellement par le biais du par-
tage des bonnes pratiques et des opportunités
de collaboration dans le cadre de leurs efforts
de collecte de fonds et de programmation.



Glossaire

Legs Don offert a une organisation ou a une cause par l'intermédiaire d'un tes-
tament.

Comité Groupe de volontaires recrutés par une organisation ou une cause et qui
s'engagent a fournir leur expertise, leur temps, leur influence, leur réseau
et/ou des fonds pour aider a faire avancer votre mission.

Donation Contribution en espéces ou en nature a une organisation ou a une cause
d'utilité publique sans qu’un retour équivalent ne soit attendu.

Donateur Individu qui a fait une contribution monétaire ou en nature a une organi-

sation ou une cause.

Réactivation des dona-
teurs

Actions visant a de nouveau impliquer les donateurs perdus et réactiver la
relation avec les donateurs en vue d'obtenir un don.

Subvention

Somme d'argent versée par une institution ou une fondation publique
dans un but particulier.

Donateur inactif

Personne qui avait I'habitude d'apporter une contribution en espéces ou
en nature a votre organisation ou cause et qui n'a pas fait de don au cours
d'une période donnée (12 mois).

Prospect

Individu ou organisation qui n'a jamais apporté de contribution a votre or-
ganisation ou a votre cause, mais qui est considéré comme susceptible de
le faire a I'avenir.

Donateur régulier

Individu qui a apporté plus d’une contribution en espéces ou en nature a
votre organisation ou cause.

Parrainage Action d'un individu ou d'une organisation pour couvrir le colt d'une acti-
vité, d'une action, d’'une dépense ou d’'un événement en échange d’une vi-
sibilité/publicité.

Don Contribution en espéces a une organisation ou a une cause d'utilité pu-

blique sans qu'un retour équivalent ne soit attendu, également appelé do-
nation.
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Apercu des sources de financement:

Tableau 1: Apercu des principaux types de donateurs, des profils et des exemples de techniques de collecte de

fonds: sources de financement pour les organisations et les causes a but non lucratif

Type de Bréeve descrip- Type de relation Type de contribu- Exemples de tech-  Matériel de marke-
donateur tion de I'identifi- tion niques de collecte de ting et de communi-
cation fonds cation utile
Petit donateur  |ndividus qui Une relation intime Dons Publipostage direct Newsletters
et engageante Volontariat Crowdfunding Lettres de sollicita-

donnent des
fonds person-

nels.

grace a des interac-
tions de type «one-
to-many».

- le «many-to-
one» peut étre
gourmand en res-
sources selon le vo-
lume.

Adhésion** (asso-
ciations)
Influence (réseaux
sociaux)

Marketing de rue
Campagnes sur le
site Internet
Collecte de fond de
pair a pair

tion

Pitch

Vidéos
Publications sur les
réseaux sociaux
Kit de collecte de
fonds (en ligne)

Donateurs ma-

Les critéres de

jeurs/grands do- don des dona-

nateurs

teurs sont déter-
minés sur la
base d'études,
d'un réseau de
recherche mar-
keting, de parte-
nariats de pré-
sentation de
pair a pair et
d'événements.

Relation et une
communication
personnalisées.

—> demande du
temps et du per-
sonnel

Dons

Influence

Pro bono
Organiser des évé-
nements

Membres du co-
mité

Influence (réseau)

Correspondance per- Newsletters

sonnalisée (e-mail,
lettre, etc.)

Lettres de sollicita-
tion

Réunions de sollicita- Pitch

tion

Diners de gala
Enchéres en ligne
Visites sur le terrain
Collecte de fond de
pair a pair

Vidéos
Notes de synthése
Briefings

Fondations pri-
vées

Personnes ou
familles décla-
rées d'utilité pu-
blique avec un
objectif clair et
des critéres (et
procédures)
d'octroi de sub-

ventions.

Les prospects
peuvent étre
trouvés grace
aux annuaires
en ligne, a I'ana-
lyse compara-
tive, aux recom-
mandations et a
la recherche.

Processus de solli-
citation formel avec
des critéres d'éligi-
bilité clairs

—> investissement
en temps modéré a
élevé

Subventions
Renforcement des
capacités

Appels a projets
Candidatures offi-
cielles

Proposition de pro-
jet + budget détaillé
Note de synthése
Stratégie organisa-
tionnelle




Entreprises Entreprises en-

gagées dans la
responsabilité
sociale des en-
treprises.

Objectif et cri-
téres souvent
disponibles.
Liste d'entre-
prises dispo-
nible.

Approche marke- Donation
ting, partenariat Parrainage
gagnant-gagnant Pro bono
Procédure officielle Don en nature
par le biais d'une  Association de cement
fondation d'entre- marques

prise (voir fonda-  Vente de pro-

tions privées) duits/services

prés du personnel

—> investissement
en temps modéré

Offres de parrainage Plateforme de lan-
Initiatives de RSE au- cement

Offre de parrainage

Proposition de finan- Pitch

Vidéos

Brochure consacrée
al'engagement du
personnel

Institutions pu- pes institutions
bliques telles que les
gouvernements,
la Fédération, le
canton et les
communes dis-
posant de cri-
téres et de pro-
cédures de sub-

vention clairs.

Les prospects
peuvent étre
trouvés grace
aux annuaires
en ligne, a I'ana-
lyse comparative
etalare-
cherche.

Processus de candi- Subventions Appels a projets
dature formel avec Candidatures offi-
des critéeres d'éligi- cielles

bilité clairs

—> investissement
en temps élevé a
trés élevé

Proposition de pro-
jet

Note de synthése
Stratégie organisa-
tionnelle

** Les associations peuvent avoir des membres cotisants qui constituent I'assemblée générale. L'adhésion n’est pas déductible des im-

pots et offre la plupart du temps des avantages en contrepartie d’'une cotisation annuelle.

Remarque: certaines organisations et causes peuvent identifier des activités génératrices de revenus qui peuvent étre utilisées comme

sources de financement.
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