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COMPTE RENDU DE LA FORMATION CEFOP 

LA COLLECTE DE FONDS

19 JANVIER 2012
Une vingtaine de personnes ont participé à cette formation donnée par M. Shaun Lynch, professeur en relations publiques à l’Université McGill.

M. Lynch a débuté par une Parole de Dieu : Aux riches de ce monde, recommande de ne pas juger de haut, de ne pas placer leur confiance en des richesses précaires, mais en Dieu qui nous pourvoit largement de tout, afin que nous en jouissions.  Qu’ils fassent le bien, s’enrichissent de bonnes œuvres, donnent de bon cœur, sachent partager ; de cette manière, ils s’amassent pour l’avenir un solide capital, avec lequel ils pourront acquérir la vie véritable.  
1 Timothée 6, 17-19
Les principaux points à retenir de la formation de M. Lynch sont les suivants: 
1. Pourquoi les gens donnent-ils?

Les gens donnent… aux gens… pour aider les gens

Les gens donnent… : TOUS les dons proviennent d’individus, même lorsque le donateur est une organisation ou un établissement

… aux gens… : les donateurs investissent :

-dans les personnes qui leur inspirent confiance

-en fonction de leur lien avec la personne qui fait la demande  

…pour aider les gens : 

-ce n’est pas l’église, ni la paroisse qui a un besoin, ce sont les personnes qui l’utilisent qui ont des besoins

-les donateurs font des investissements dans des services et des locaux améliorés pour des personnes dans le besoin     
-importance de bien expliquer quel sera l’impact des dons sur les bénéficiaires avant les raisons matérielles

2. Qui sont les donateurs?

Règle de base : solliciter chaque individu qui a un intérêt ou un souci pour l’église et sa mission
Les 4 niveaux d’engagement 

1er niveau : Le conseil, la direction, les grands donateurs

2e niveau : les bénévoles, le personnel, les donateurs réguliers, les membres/clients

3e niveau : les anciens donateurs, les anciens membres/clients, les sympathisants (ça coûte beaucoup plus cher d’aller chercher un nouveau donateur que d’en garder un ancien)

4e niveau : la population

Qui sont les donateurs?

Le bon donateur=  Affinités

Le bon montant=   Capacité

Le bon solliciteur=  Réseaux / liens

La bonne manière=  Stratégie

3. Qu’est-ce qu’on fait pour demander un don?
L’argumentaire et la négociation

Éléments d’un argumentaire 

· Identifier et valider les besoins

· Documenter les besoins

· Identifier les programmes et les stratégies en lien avec les besoins

· Établir la compétence de l’organisation et de son personnel

· Expliquer les bénéfices et les retombées découlant de l’appui philanthropique
· Identifier les ressources exigées pour financer les programmes
· Expliquer pourquoi le donateur doit donner et comment

· Répondre à la question primordiale du donateur : qu’est-ce qu’il y a dans ce programme pour MOI?
N.B. Dans toute négociation, la clé de la réussite consiste à bien gérer l’attention du donateur potentiel.
4. La psychologie de la persuasion
Les éléments de l’influence : 

· La preuve sociale : pour déterminer ce qui est bien, nous essayons de découvrir ce que d’autres pensent être bien

· La sympathie : nous accédons plus facilement à une demande lorsqu’elle vient de quelqu’un qu’on aime
· La réciprocité : nous nous efforçons de payer de retour les avantages d’autrui

· La rareté : nous tendons à trouver Les choses plus valables quand ils sont moins disponibles  Par exemple, souligner ce qui est unique dans la cause : ex. : une seule église dans le village

· L’autorité : nous tendons à suivre les indications des experts

· Engagement et cohérence : nous avons un désir d’être et de paraître cohérent dans notre comportement

CONCLUSION 
LES 9 MOTS LES PLUS IMPORTANTS POUR LA COLLECTE DE FONDS :
Les gens donnent… aux gens… pour aider les gens

                                                                      Diane Bélanger
