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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Bonjour |

Bienvenue a l'atelier :

« Le développement de stratégies de
prélevement de fonds »

Cet atelier a pour but de vous familiariser avec divers éléments
de base liés au développement de stratégies de prélevement de
fonds.

Cet atelier, qui favorise le développement de groupes bénévoles,
vous est of fert afin de renforcer les habiletés de bénévolat au
sein de votre organisme ou de votre groupe.

Nous vous offrons cet appui afin d'ajouter quelques éléments a
vos connaissances déja acquises.

Nous vous encourageons a poser des questions a n'importe quel
moment durant I'atelier.,

Nous espérons que cet atelier vous servira de guide et que vous
pourrez l'utiliser, dans I'avenir, en tant que référence dans votre
organisme.

Bonne lecture !
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Qu'est-ce que le prélévement de fonds ?

Le prélévement de fonds est une fagon de récolter des dons
aupreés de la population.,

Ces dons peuvent servir au financement des activités d'un
organisme ou d'un groupe.

Pourquoi faire un prélévement de fonds ?

Un organisme s'engage dans un prélévement de fonds car il a
besoin de soutien financier pour poursuivre un objectif.

L'objectif d'un prélevement de fonds est d'obtenir des ressources
monétaires qui permettront de financer un organisme, de
contribuer a sa croissance ou d'en accélérer la croissance. La
croissance et le développement des activités d'un organisme
dépendent donc en bonne partie des prélevements de fonds.

Saviez-vous que...

Le montant moyen donné annuellement par un donateur
au Canada est 259 $

Le % de Canadiens qui ont décidé d'avance quelles
ceuvres de bienfaisance ils soutiendraient est de 25 %
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

D'apres les statistiques que vous trouverez a 'adresse : www.donetbenevolat.ca

QUELS SONT LES CINQ PRINCIPAUX
INGREDIENTS D'UN BON
PRELEVEMENT DE FONDS ?

~ bien connditre votre propre organisme;

~ bien connditre votre projet;

connditre les motifs qui incitent les

particuliers et (ou) les groupes a of frir

une contribution;

~ €tre conscient des sources de
financement possibles;

~ élaborer une stratégie de prélévement de
fonds;

u

*)ai besoin de I'argent poar mon comité.
Ne t'inqaiétes pas, I'argent retoarnera
dans la commanaatélll”
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Votre groupe a-t-il une longue liste d'idées de projets ou
de programmes, mais pas suffisamment d'argent pour
les mettre tous a execution ? La plupart des organismes
ont besoin, a l'occasion, d'une source de financement
extérieure pour de nouveaux projets ou des projets
spéciaux. Vous n'étes donc pas seul dans cette
situation.

Bien connaftre votre organisme

a) L'étape préparatoire

e Ayez conscience de l'image de votre organisme au sein de la
communauté locale (la perception qu'on en a dans la communauté aura
une incidence sur le support financier qu'on est prét a vous accorder).

o Evaluez les activités antérieures de prélevements de fonds afin de
déterminer les stratégies qui se sont avérées les plus fructueuses
(tirez des legons de vos erreurs passées).

« Assurez-vous que les membres de votre organisme appuient le projet
(leur apathie peut compromettre les résultats du préléevement de
fonds).

« Renseignez-vous auprés de Revenu Canada pour savoir si votre
organisme est admissible au statut d'organisme de charité. Si tel est

le cas, les dons peuvent etre déductibles d'impot.
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

“S¥P Monsieur, | ai besoin d’ assistance
mon étaire afin d’éwrire vne disserbation a

I’ Uniy ersité sur les Stratégies ef le succés
de la levée de fonds.™

b) Le comité de préléevement de fonds

o La composition du comité doit correspondre aux besoins de
I'organisme.

o Les membres actifs et les membres honoraires du comité doivent jouir
d'une réputation et d'une crédibilité susceptibles de favoriser le
projet et apporter un appui personnel au projet.

o Le président et (ou) les directeurs de la campagne assurent la
coordination du projet afin d'éviter le dédoublement des efforts.

« Le président agit comme porte-parole officiel de la campagne.

o C'est le comité qui fixe les buts et les objectifs de la campagne.

« Déterminez le réle de chaque personne et expliquez-lui clairement ses
responsabilités.

o Assurez la formation des bénévoles (chacun doit bien connditre sa
tdche).

o Offrez régulierement des séances de rétroaction et d'évaluation du
déroulement de la campagne.

« Montez un dossier de prélevement de fonds dans lequel vous expliquez
clairement la campagne et le réle de chacun.

o Prévoyez toutes les questions possibles et assurez-vous d'avoir des
réponses toutes prétes a ces questions.

6 i

RESEAU

COMMUNAUTAIRE



Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Comme punition;

tu guras a faire du

poTtg-en-porte Cot ate
pour gider |e comitd
culturg].

—_—

Bien connaftre votre projef

Les gens vont vouloir connditre le projet que vous leur demandez d'appuyer.
Vous devez €tre informé des colits de ce projet, des avantages de ce projet
pour votre communauté et pour votre organisme; vous devez savoir
exactement de combien d'argent vous avez besoin — et non pas combien
d'argent vous croyez pouvoir recueillir; vous devez savoir a quel moment
vous avez besoin de cet argent et connditre les montants de |'encaisse qui
vous permettront de réaliser votre projet.

Votre projet doit s'inscrire dans la ligne des buts et des objectifs de
I'organisme. Définissez bien votre objectif — un énoncé clair et concis
expliquant pourquoi votre organisme procéde a un prélévement de fonds.

C'est l'objectif que vous poursuivez qui incitera les gens a
faire une contribution.
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Mous avons frouyé
des fonds!!

Les motifs qui incitent la con frlbuﬁa%

« Les gens donnent aux gens ! »

« Les gens donnent aux gens ! » — Voila un slogan que |I'on entend souvent
lorsqu'il est question de prélevement de fonds. Les statistiques indiquent
que, sur chaque dollar donné dans une année au Canada, 75 cents proviennent
de dons individuels. Les gens aiment aider les autres; ils donnent parce qu'ils
se sentent personnellement concernés ou parce qu'ils sont engagés envers le
groupe et envers la cause qu'ils soutiennent, parce qu'ils recherchent
I'estime des autres, parce que |'événement leur plait, parce qu'ils y trouvent
une satisfaction personnelle, parce qu'ils ressentent le besoin d'appartenir a
une association en donnant soit de leur temps soit de leur argent, parce qu'ils
sont fiers de leur communauté; ils donnent également par conviction
religieuse, par compassion, a cause de pressions de leur communauté parce
qu'ils se sentent coupables, ou tout simplement parce qu'on leur demande de
donner. Si vous ne comprenez pas pourquoi les gens donnent, vous pouvez
difficilement concevoir un programme de préléevement de fonds a leur

intention.
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Je n’ai plus d’argent! Y'ofil une autre fagon
d'aider??

Les sources de financement passzb/e.s*

a) Prélévements de fonds sous forme d'événements
spéciaux

Les événements spéciaux (par exemple : les loteries, les bingos, les tirages,
les ventes de débarras, etc.) que votre groupe peut organiser sont une
premiere méthode de prélévement de fonds. L'événement doit traduire les
objectifs de |I'organisme.

Avantages Inconvénients
- ils sont amusants et - ne rapportent pas foujours beaucoup
divertissants d'argent et peuvent méme Etre déficitaires

- il est plus facile de solliciter
les gens dans une atmosphere - exigent un grand nombre de bénévoles
détendue

- les gens peuvent faire une contribution
moindre que celle qu'ils auraient faite si on
les avait sollicités directement

- I'argent est a la portée de la
main

T
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

- la participation a des
activités communautaires - tout le monde fait la méme contribution
favorise la solidarité

- les gens veulent en avoir pour leur argent
- bonnes activités de relations (ils oublient qu'il s'agit d'un don et
publigues comparent ce qu'ils regoivent a ce qu'ils
donnent)

- il est difficile de se montrer original dans
ce genre d'événement (tout le monde le fait

)

- il faut déployer beaucoup de créativité pour
que |'événement soit remarqué
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Salut Georges! Toi aussi
+u devais prelever des
fondz pour le Centre
communautaire? Au licu de
faire du porte-en-porte,
je suiz allee fouiller dans
le fond de mon sofa!l!

b) Les dons individuels

Qui...moi aussi, j'ai
ete recrute. Sifu penses
que je vais achaler le monde!
Moi, je suis alle frouver de
I'argent sous les banes dans
I'aréna!l Ca ¢'est bien
plus facile!

Cette méthode suppose une sollicitation de dons par contacts personnels (par

exemple, le porte-a- porte, le démarchage, le téléphone, les lettres).

11
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

La sollicitation individuelle peut s'effectuer de deux fagons :

1) détermination d'un donateur cible 2) |'envoi massif par la poste ou le
démarchage

Avantages Inconvénients

- colits peu élevés - le porte-a- porte ou la méthode du
donateur cible requiert davantage de
bénévoles

- exige moins de personnes - ce n'est pas tout le monde qui aime faire
de la sollicitation et il y a des gens qui
n'aiment pas étre sollicités de cette
maniere

- favorise le dialogue entre les - exige beaucoup de temps par rapport aux

responsables du projet et les contributions qu'on peut espérer recueillir

responsables de |'organisme

- favorise les relations - si les donateurs sont absents, ils n'auront
publiques : vous avez |'occasion  peut-Etre pas une deuxiéme occasion de
de raconter votre histoire contribuer

- les contributions peuvent étre - dans les régions rurales, le porte-a- porte
déductibles d'impot peut s'avérer coliteux en temps et en
argent

Pedi-eire si je cache mon
visage, Persoine va me
recoinalire quand Je demande de

'argemt!!
i (o

c) Les contributions des entreprises

: e

RESEAU

COMMUNAUTAIRE



Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

\} /-
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Cette méthode est semblable a la sollicitation de dons personnels, sauf

qu'elle vise les entreprises. Plusieurs entreprises prévoient, dans leur
budget annuel, des sommes qu'elles comptent utiliser pour faire des
dons et parrainer des projets a |'occasion de campagnes de
prélevements de fonds, dans |'intérét de leurs propres relations

publiques et de la commercialisation de leurs produits. Les entreprises

peuvent faire des dons en argent ou en nature. Préparez bien votre

demande !

Avantages Inconvénients

- possibilité de dons plus - le désir de contribuer de |'entreprise peut
substantiels varier selon les périodes

- favorise les relations - il est difficile de trouver la personne chargée

publiques de I'entreprise et d'approuver les contributions

de |'organisme

- les entreprises peuvent - lorsqu'il s'agit de grandes entreprises,
faire des contributions qui  I'organisme doit présenter sa demande avec
sont déductibles d'impaot beaucoup de professionnalisme

- possibilité de contributions - il peut s'écouler un laps de temps
renouvelées (source de considérable entre le moment ot |'entreprise
financement stable) s'engage a contribuer et celui ot elle verse sa

contribution

- les entreprises établissent leur budget de
dons et de subventions a une période précise

de I'année

d) Les fondations
13
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Au Canada, il existe au-dela de 600 fondations charitables qui administrent
des fonds consacrés a toutes sortes de projets.

Votre bibliothéque publique possede probablement des publications dans
lesquelles vous pourrez trouver la liste des noms et des mandats de toutes
ces fondations.

Les organismes présentent des demandes d'aide financieres a la fondation
dont le mandat coincide avec la nature de leurs projets.

Avantages Inconvénients

- possibilité d'obtenir un - la réponse peut se faire attendre longtemps
montant d'argent
important

- les projets doivent €tre expliqués en détails et il
faut y joindre des renseignements sur |'organisme
lui-méme

- il peut s'agir d'une seule contribution

D'aprés nos calCuls, =~
nous N'avoens gue 200,00058
R~ .. 4 Preleveri

e) Les subventions gouvernementales
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Plusieurs municipalités et plusieurs ministéeres des gouvernements provincial
ou fédéral possédent des programmes de financement et acceptent les
demandes provenant des organismes.

Ces subventions visent des projets particuliers (par exemple, les installations
récréatives, le soin des enfants). L'organisme qui présente une demande doit
commencer par cerner clairement son projet.

Avantages Inconvénients

- la demande doit tre accompagnée
d'une documentation complete sur le
projet

- possibilité d'avoir accés d une
source de revenu considérable

- les criteres d'admissibilité sont - il existe plusieurs programmes

bien établis et bien expliqués (il est  gouvernementaux mais il peut Etre
facile de déterminer si le projet est difficile de repérer le programme qui
admissible au financement) convient au projet

- la réponse peut tarder a venir

- plusieurs rapports sont exigés
durant le projet (trimestriel, mensuel,
etc.)

“ JSsavais que Ca ne marcherait pas Ce prélévement 13
par téléphone! Il faut explorer autres facons...”

Elaborer votre stratégie de prélévement d4

fonds
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

> I/ est difficile de s'entendre sur la source de financement que /'on
doit viser. Vous pouvez décider d'utiliser plusieurs méthodes. Au
moment d'élaborer votre stratégie, tenez compte des facteurs
suivants :

o Le moment approprié. — On doit se demander si |'organisme a besoin
de fonds de toute urgence. Si elle n'a pas besoin d'argent
immédiatement, vous pouvez demander un simple engagement & vos
donateurs éventuels.

o Les montants d’'argent reguis. — Le montant des dons que vous
espérez recueillir doit &tre proportionnel a |'envergure du projet.
Demandez un montant d'argent précis et soyez réaliste dans votre
demande.

o Les ressources disponibles. — Le nombre de bénévoles, le budget et
le temps dont vous disposez pour votre campagne de prélevement de
fonds.

o La description du projet. — Dans certains cas, la personne ou
I'entreprise qui contribue au projet doit retirer des bénéfices
tangibles ou intangibles de sa participation (que ce soit sur le plan des
relations publiques ou sur celui des bénéfices personnels directs); une
bonne description du projet vous aidera a fixer les limites
géographiques de la campagne.

o Le milieu. — Certaines sources de financement dépendent parfois de
la situation économique du milieu.

I”_,.-—--——----.,“‘.

N on povwvait
1 foire grondir .
( notre argent. .
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

o L'ordre des événements. — Dans les cas ou |'on compte recourir a
plusieurs sources de financement (par exemple, un prélévement de
fonds sous forme d'événement spécial combiné a une autre source de
financement), les « dons» antérieurs effectués a |'occasion de
I'événement spécial de prélevement de fonds peuvent modifier les
contributions individuelles.

o Le respect des valeurs. — L'organisme doit &tre entierement
d'accord avec la méthode de prélevement de fonds utilisée. Certains
types d'activités de prélévement de fonds peuvent &tre inacceptables
pour |'organisme ou pour la communauté (par exemple, les loteries, les
subventions provenant de certaines compagnies).

[ONEA N @
@

®
- =

> S/ vous vous adressez a des particuliers ou a des entreprises, vous
devez trouver le moyen d'établir une liste des candidats les plus
susceptibles d'appuyer votre projet et concentrer vos efforts sur
cette liste de candidats prioritaires. Repérez ceux qui risquent d'étre
les plus intéressés par votre projet, dressez votre liste de candidats
et entreprenez vos démarches en commengant par le premier nom sur
votre liste.

> Déterminez a /'avance le montant que vous comptez demander,
recherchez des donateurs en tenant compte de leurs propres intéréts
et objectifs et demandez-vous en quoi votre projet est susceptible de
les intéresser. vous serez alors en mesure de répondre a la question
classigue : Qu'est-ce que ce projet peut me rapporter ?

> Prévoyez également d'autres formes de contributions possibles,
autres gque les contributions en argent: un appui moral, une
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

participation a titre de personne-ressource, des recommandations, une
participation en nature.

> Soyez personnel dans votre fagon d'approcher les donateurs possibles
et adressez-vous d'abord aux personnes qui ont appuyé votre
précédente campagne. I/ est préférable de consacrer plus de temps a
faire fructifier le vieil argent plutot gue d’en chercher du neuf.

Autres éléments a prendre en considération
lors du préléevement de fonds

o Facilitez la tache du donateur (par exemple, cueillette des dons,
enveloppes port payé, dépot bancaire).

o Trouvez le nom de la personne qui s'occupe des dons dans |'organisme.

o Informez-vous de la période de |'année a laquelle on prépare le
budget.

o Prenez rendez-vous avec les personnes que vous désirez rencontrer.

o Si elles refusent de contribuer, ne vous découragez pas. Contentez-
vous de leur appui moral et acceptez leur refus de bonne grdce.

o Prenez note de toutes les personnes rencontrées, de leurs
commentaires et de leurs contributions afin d'éviter qu'on les
contacte de nouveau. (Un fichier ou un carnet des donateurs peut €tre
utile.)

o Offrez de remettre un regu sur-le-champ.

« Assurez-vous que |'organisme donne suite a chacune des contributions
et remercie les donateurs.
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Assurez-vous que tous les donateurs sont informés de la réalisation du
projet.

Si vous ignorez la réponse a une question, assurez-vous qu'on y
répondra dans les meilleurs délais.

Informez les médias de votre projet et, dans toute la mesure du
possible, assurez-vous que tous les principaux donateurs soient connus
du grand public.

Il n'existe aucune méthode parfaite ou idéale de préléevement

de fonds et c'est pourquoi les groupes communautaires sont invités a se
partager leurs expériences. Rappelez-vous les cinqg principaux ingrédients

d'un

1.
. bien connaitre votre projet:;
. connditre les motifs qui incitent les particuliers et (ou) les groupes

o »

bon prélevement de fonds :

bien connaitre votre propre organisme;

a faire une contribution;
étre conscient des sources de financement possibles;

. élaborer une stratégie de prélévement de fonds

Bonne chance et beaucoup de plaisir dans votre projet de
prélévement de fonds /

Source du document — Ministére d’agriculture d’Ontario - (Permission de reproduction © Imprimeur de la

// Reine)
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Introc uction

TOUS les organismes a but non lucratif ont besoin d’aide financiére et d’appui pour
continuer leur beau travail.

Il est parfois difficile de déterminer quel serait le type de prélevements de fonds le plus
approprié.

Ce guide a été soigneusement créé pour vous faciliter la tache, puisque nous savons
que vous étes déja entierement dévoué a votre cause et a votre communauté.

Ce guide vous aidera a ;

évaluer vos besoins

élaborer une stratégie de préléevement de fonds
établir un plan d" action

rechercher un produit ou choisir un événement
coordonner et faciliter vos tiches

REUSSIR !!

S v 00 o =
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Guide de prélevements de fonds

Le comité doit :

s’entendre sur un projet spécifique de prélevement de fonds;

identifier ses objectifs;

s’assurer d " avoir amplement de temps pour atteindre ses objectifs;
distribuer les tiches de facon équitable pour ne pas épuiser les membres;

planifier des rencontres de « cuisine » régulierement pour faire des suivis;
s’assurer d " avoir amplement de renseignements pour répondre aux questions
posées par les clients;

travailler en équipe, en partageant un but commun, pour le succés du projet.

7o 23

g /ys‘\\;‘j/ Bj
IZZ3\\,\= 2

~
/4

G
N

="

AN NI N NN

<\

Consells 2 suivre :

1. Votre priorité est de bien servir vos clients. Ils sont souvent vos voisins, vos
amis et des gens que vous voyez régulierement.
Qu’est ce qui les itéresse ?
Qu " est ce qui les attirera a votre activité ?
Ils sont en droit d " exiger de la qualité dans vos produits ou dans vos activités.
N oubliez pas que vous prenez de leur temps... et de leur argent !

2. Pour le succes de votre activité, 1l faut :
- bien planifier le déroulement du projet que vous choisissez;
- vous informer sur le produit;
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

- travailler en équipe;

- gérer efficacement le stress et ne jamais se décourager;

- toujours donner son 100 %;

- croire au but du projet;

- étre prét a faire face a la critique;

- towours avoir de I'information disponible sur votre produit
ou votre activité ;

3. Dans certains cas, par exemple les tirages, vous devrez obtenir un numéro de
permis pour vendre des billets au public. Ce numéro peut étre obtenu aupres
de votre bureau municipal pour un prix modique.

4. Toujours évaluer le prélevement de fonds quand 1l est terminé. Assurez-vous
d’évaluer ce qui a fonctionné et ce qui n’a pas bien fonctionné.

Quel type de prélevement de fonds devrions-nous organiser ?
Lequel serait le plus ethicace dans notre milieu ?

Faites un remue-méninges avec les étapes suivantes de classification d’idées. Ensuite,
demandez aux membres de choisir une des 1dées considérées viables et d’en faire une
« étude de marché », c’est-a-dire de demander a leurs voisins, leurs amis, leurs
connaissances ce qu’ils pensent du projet, du produit ou du service qu’ils

veulent offrir et combien d’argent ils seraient préts a offrir.

Du porte-a-porte (produits a vendre)

Soirée, journée ou fin de semaine
5 de théatre, danse ou chant
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Atelier : Le développement de stratégies de prélévement de fonds

Tirage

Suggestions de prélévement de fonds :
v (Veuillez cocher ceux qui vous inspirent !)

>

Soirée Monte Carlo

Une soirée pour adultes. Décorer une salle en casino et jouer avec de faux dollars.
Ca peut étre un événement formel (« black tie ») ou informel. Pour louer
I’équipement nécessaire, consulter les pages jaunes de Winnipeg sous la rubrique
« Casino- Lquip.& Suppl. »

Vente de drapeaux canadiens

Invitez les résidents de votre village ou de votre région a afficher leur fierté. Pour
plus de renseignements sur les compagnies offrant I'information nécessaire,
consulter la rubrique « Flags & Flagpoles » de l'annuaire des pages jaunes de
Winnipeg ou informez-vous aupres du Gouvernement de Canada pour savoir si
vous pouvez obtenir des drapeaux gratuitement pour votre prélevement de fonds.
Site Internet - www.gc.ca

Danses spéciales

Ce peut étre une danse pour adolescents ou une danse avec un théme, par
exemple : les années 50, une soirée masquée, du swing, le bon vieux temps, du
hip-hop, du disco, du country, du jazz, une “Sadie Hawkins” (novembre), a la
plage, une ile tropicale, les fétes de Noél, la veille du jour de I’An, la Saint-

Valentin, le poisson d’avril, les saisons, une soirée internationale, sportive o
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d’Halloween, dans la rue, « Harvest moon »... les possibilités sont illimitées !
L important est d’avoir du plaisir et de plaire votre clientele.

> Festival de produits de chez vous
Vous pouvez mettre en valeur les produits uniques de votre village ou de votre

région, en organisant un festival dans un parc avec des kiosques présentant des
produits de chez vous, par exemple du sirop d’érable, du vin, des fruits sauvages,

du bison, des fleurs sauvages. Vous pouvez également organiser, pendant ce
festival, une soirée dansante, présenter un spectacle mettant en scéne des artistes
locaux ou encore organiser des jeux qui pourraient avoir licu durant tout le festival.
Vos fonds proviendraient du prix d " entrée demandé.

> Marathons (marche, bicyclette, patinage, natation, danse...)
Il vous faudra préparer des formulaires de demandes de commandite pour chacun

des participants. Dans le cas d’une danse, I'organisation peut s’avérer un peu plus

complexe : 1l faut en effet louer une salle (utiliser un gymnase d’école peut
diminuer les cots), planifier la musique, prévoir une cantine, etc.

> Soirée de théitre
Vos fonds proviendraient du prix d’entrée a la porte ainsi que de ’évaluation de la

piece par les spectateurs. En effet, on explique aux spectateurs, avant la piece,
qu’ils sont invités, a la fin de la soirée, a offrir : 0,50 $ s’ils ont plus ou moins aimé

la piece, 1 $ §’ils " ont bien aimée ou 2 § si ¢’était formidable.

> Soirée sportive avec une vedette du monde des sports

On mvite une vedette sportive a participer a un souper gastronomique et a donner

une petite conférence lors de ce souper. On demande un prix d’entrée assez élevé
mcluant le souper, la boisson et le privilege de passer une soirée avec une vedette.

Soirée de reconnaissance de type « Oscars» ou « Emmy»
Vous pouvez organiser une soirée de reconnaissance de vos bénévoles, par

exemple dans le cadre d’une soirée dansante, d’'un souper ou d’un vin et fromage.

Vos fonds proviendront du prix d’entrée. Puisqu’il s agit de féliciter et de
remercier les bénévoles de votre communauté, vous bénéficierez sans doute d’une
salle gratuite. Si vous voulez offrir aux « gagnants » une plaque ou un trophée,
vous pouvez demander a I'un des commanditaires de vous aider a en défrayer les
couts.

> Photos de famuilles de votre région

Pour le temps des fétes, demandez a un photographe de prendre des photos de
familles. Vous partagerez les profits réalisés avec le photographe. Cet arrangement

permettra au photographe de faire la promotion de son entreprise et vous
amasserez des fonds en méme temps.
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Chasse d’ceufs a PAques

Cachez des ceufs de Paques dans une salle décorée et demandez 4 $ par enfant
pour participer a la chasse aux ceufs. Vous pouvez organiser des jeux, une piéce
de marionnettes, du bricolage, etc.

Calendrier de votre région avec les fétes et anniversaires des gens.
Les calendriers son vendus aux gens de votre communauté. Les imprimeries
peuvent vous aider a les fabriquer.

Films pour les enfants

Demander un prix d’entrée et avoir une cantine de disponible.

Vendre une série de livres du méme auteur ou vendre des livres neufs regus en dons

Vendez des billets pour un tirage permettant aux participants de gagner des livres.
Les dons de livres peuvent étre faits par les auteurs ou les librairies. Vous pouvez
promouvoir le fait que cette activité de financement encourage la lecture et tout le
monde en sort gagnant.

Poker Derby de motoneige, de chevaux, de marcheton, de « go-cart »,

de patins a roulettes.

Chaque personne paie son inscription et fait la course désignée par votre organisme.
Celu dont la valeur des cartes est la plus élevée, comme au jeu de poker, est le gagnant.

Festival de nourriture de type « Taste of Mamitoba »

Le festival se déroule dans un parc ou une salle. Les gens achétent des billets
pour gouter les différents mets de chacun des kiosques, tenus par des restaurants
ou des individus.

» Exposition ou parade de mode

Invitez les boutiques de vétements et les couturieres de votre région a y participer
afin de promouvoir leurs services. Vos fonds proviendront du prix d’entrée et,
par exemple, d’'un encan silencieux permettant a une personne présente a la
soirée de gagner un ensemble de mode offert en don.

» Boites placées chez les commercants de votre communauté pour recueillir

des fonds.

Il faudrait avoir le nom de votre comité et votre mission étiquetées sur les boites.

> Vente de débarras ou encan

Vous recueillez des dons monétaires ou des articles provenant de résidents

de votre communauté.
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» Olympiques de familles.

Chaque équipe doit payer des frais d’inscription. On fournit une

cantine ou les gens peuvent se procurer de la nourriture. Vous pouvez peut-étre

mviter une vedette de la radio ou de la télévision pour arbitrer les parties.

Exemples originaux : base-ball avec chaudrons, golf dans le noir avec des balles lumineuses,
« glow bowling », « volley- basket-ball » (les deux jeux sont amalgamés et on joue avec

un ballon de volley-ball), hockey avec balais... votre imagination est sans limite !)

» Tournois de jeux de table ou parties de cartes

Organisez des tournois, en journée ou en soirée, de jeux de société tels que
scrabble, monopoly, dominos, cribbage, frustration, croquignole, échecs

ou dames. Chaque personne paie son nscription, pour un seul jeu ou
pour plusieurs. On peut offrir un forfait pour permettre aux gens de
participer a plusieurs jeux.

» Videz vos poches !

Durant une soirée de théatre, de chant ou autre, vous pouvez demander aux

personnes présentes a chacune des tables d* offrir leur petite monnaie. La table

qui amasse le plus de monnaie gagne un prix. Le prix peut étre un billet de
cinéma, de bowling ou un certificat-cadeau.

» Vendre des t-shirts avec le logo de votre comité ou de votre communauté.

Pour renseignements sur les prix des produits, veuillez consulter

la rubrique« Promotional Products » dans 1" annuaire des pages jaunes.

» Soirée de meurtre et de mystére.
Cette activité peut faire partie d'une soirée qui peut inclure un souper ou un vin et

fromage. Vos fonds proviendront du prix d’entrée demandé ainsi que d’un jeu

de devinette « Qui est le coupable ? » Certains comités culturels du Manitoba
sont tres familiers avec cette activité. Pour plus de renseignements, veuillez
communiquer avec les comités culturels de Sainte-Anne, de Saint-Eustache et
de Sainte- Rose-du-Lac.

» Acheter un panier de pique-nique

Une femme célibataire prépare un panier de pique-nique qu’ un homme

célibataire achéte ou vice versa et 'argent recuelilli est offert a votre comité.

Dans la plupart des cas, les personnes se connaissent déja, ce qui permet
d'éviter une situation inconfortable. On peut réaliser 1" activité pendant la
Saint-Valentin et créer de nouveaux couples, car les participants devront
manger le pique-nique ensemble !

> A votre festival annuel, vendez des t-shirts numérotés.
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Vous vendez des t-shirts numérotés et a chaque jour, vous effectuez un tirage
pour déterminer qui se qualifie pour le grand tirage de la fin du festival.
Le prix doit étre attrayant pour votre clientele.

Idées supplémentaires de prélevements de fonds

Votre organisme pourrait aussi vendre des :

1. Bulbes de fleurs
Contactez: Veyseys Bulbs Fundraising Program
C.P. 9000

Charlottetown (I.P.E.)
C1A 8K6

Téléphone : 1-800-363-7333
*** Boni de bulbes gratuits pour votre organisme !

2. F'ltiquemes personnelles ( avec les nom, adresse et # de téléphone de vos clients)

Contactez : Teachers working for teachers
Joyce et John Mcloed
1251 White Lane
Oakville (Ont.)
L6M 217
Téléphone : 1-800-860-3224
*** 50 % de profit garanti pour vous !
3. Pizzas - commander d" avance et hivrer !

4. Produits de « M & M meat shops » -commander d* avance et livrer !
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Soyez creatifs

Selon vos besoins et ceux de vos clients, les idées sont ILLIMITEES !

Nom du projet :
Objectifs :
Date de début du projet : Date de la fin du projet :
Délégation des tiches :
Personne responsable Commentaires Taches
ou sous-comité responsable
Coordonnateur.trice
budget
publicité

trouver des bénévoles

décors

recherche pour 1" événement

son et lumiére

pourvoyeur ou goiiter

imprimerie de billets

maitre de cérémonie

location de salle ou endroit

louer I’équipement

recherche du produit

commandes de produits

coordonnatrice de
vente de produits
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Banque de sites Internet concernant les prélévements de fonds
(Tous les sites commencent avec www.)

charityvillage.com

ressources et criteres

wowfundraising.com

produits a vendre pour prélévements de fonds

rescuebreather.com

produits de premiers soins

tastytidbits.ca

produits d assaisonnement pour la cuisson, riz assaisonné, etc.

canadianmapledelights.com

produits de 1" érable
- sirop -bonbons -beurre -sucre -confitures , etc.

prestigefundraising.com

(chocolats Hershey, épices Country chef et chandelles)
Personne-ressource :

kdoyle_1998@yahoo.com (ilyawun _ entre le e/1)
téléphone sans frais : 1-800-337-1702

fax : 1 (514) 481-3503

matshop.ca ou matshop.com

(une division de « Island Art Publishers &

Distributors » situé a Victoria en Colombie-Britanique)
- cadres de photos

Téléphone : 1-800-663-7501

lamontagne.ca

produits de chocolats Lamontagne

téléphone : 1-800-567-3435

fax : 1-888-564-0252

courriel :  info@lamontagne.ca

adresse : 4045, rue Garlock
Sherbrooke (Quebec)
JIL 1TW9

innisbrook.com/index.cfm

(grande variété de papier d’emballage pour toutes occasions)
Innisbrook wraps - distribution par Stanbridge Ent. Ltd.
6741, chemin Columbus, unit 102

Missisauga (Ontario) L5T 2G5

Téléphone : 1-800-276-3781

Fax : (905) 564-9838

Courriel : mg.sales@sympatico.ca

charitybureau.com

(- produits de 1" érable - chocolats - pite

a biscuits - giteaux - mais soufflé -confitures - miel - café

- chandelles)

téléphone : 1-877-247-1084

fax : 1 (416) 696-8842

adresse : 95, Thornhill Park drive, suite 2501,
Toronto (Ontario)
M4H 1L7

usborne.ca/books

Usborne books in Canada

(livres d’histoires en francais et en anglais)
téléphone : 1 (519) 662-2122 ou 1-877-662-4398
courriel :  whitbyx5@rogers.com

adresse : 106, Brier Cresent
New Hamburg (Ontario) NOB 2G0
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showandsavecard.com

Cartes Show and Save - coupons-rabais pour une variété de
produits et de commerg¢ants manitobains

téléphone : 1 (204) 477-4216

fax : 1 (204) 477-4200

Produit deux fois par année

- automne et hiver (sept. a sept.)

- printemps et été ( mars a mars)

gatebook.com/in dexhtml

Gateway publishing Co. Ltd. (livres de recettes)

Pour recevoir votre trousse d” information
composez le 1-800-665-4878

soapboxes.com

Soapbox -trousse pour confectionner un « go-cart »
(matériaux, outils et directives inclus, facile a construire,
méme par les enfants, approximativement 65 $ par trousse)
Almetal Extendable Co. Litd.

402, rue Kirkfield
‘Winnipeg (Manitoba)
R3K 1E6
kitz4u.com Kitz 4-U (trousses de premiers soins et d’urgence pour voiture)
téléphone : 1-888-561-8884
fax : 1 (905) 574-8487
courriel : info@kitz4u.com
haygar-fundraising.com Haygar Enterprises
- thé
- café cappucino
- livres a colorier
- fudge
- giteaux
- biscuits
- emballage de cadeaux
téléphone : 1-800-465-9548
fax : 1 (905) 825-1028
adresse : 505, rue Iroquois Shore, Unit 5
Oakville (Ontario)
L6H 2R3
Courriel : info@haygar-fundraising.com
ou wayne@haygar-fundraising.com
cardinalfundraising.com Thirdwave fundraising
- calendriers

- trousses d urgence
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* %

téléphone :
fax :

chandelles

chocolat

mélange a muffins et a biscuits

nouilles

catalogues d’ornements (*Noél et printemps)

Cadeaux pour vendeurs**
1-888-894-1130

1 (5619) 352-1385

adresse : c.p. 1831 Chatham, Ont. N7M 4R9
courriel : nck@thirdwavefundraising.com

momspantry.mb.ca

Mom " s pantry products
produits de cuisine (épices, assaisonnements)

téléphone :
fax :
adresse :

1-800-350-moms (6667)
1 (204) 954-2066

3241, rue St.Mary"s

Winnipeg (Manitoba)
R2N 4B4 courriel : info@mospantry.ca

sgw.ca

Schneiders Gourmet World

(assaisonnements et produits de mais soufflé)

téléphone :
fax :
adresse :

1-800-665-6484

1 (306) 653-4272
# 2-2406, avenue Wheaton

Saskatoon (Saskatchewan) S7L 574

Colleen Schneider courriel : colleen@sgw.ca

klassicmarketing.com

Klassic marketing systems
(cartes de lotteries, « scratch and pay »
-montants de 0.05 $ 2 3.00 $)
** 400 % de profit pour votre organisme,
d’apres le site Internet !* *
téléphone : 1-800-898-9599

fax :
adresse :

1 (306) 374-7335
Klassic marketing systems

31-315, Bayview Cresant
Saskatoon (Saskatchewan)
S7V 1B5
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Les fonds ou subventions disponibles

Les organismes et comités a but non lucratif cherchent souvent de 1" aide financiere supplémentaire pour
mener a bien leurs projets. Voici quelques exemples de possibilités de ressources financieres.

1. Le gouvernement fédéral offre plusieurs possibilités de sources de financement.
Vous pouvez consulter son site Internet, qui décrit en détail tous les ministéres,
secrétariats et organismes, ainsi que les possibilités de financement qu’ils offrent.
Site Internet du gouvernement du Canada: www.gc.ca

2. Le gouvernement manitobain offre aussi des subventions dans plusieurs
domaines.

Site Internet du gouvernement manitobain : www.gov.mb.ca

3. Francofonds Inc.
340, boulevard Provencher, bureau 204
Saint-Boniface (Manitoba) R2H 0G7
Téléphone....... 1-866-237-5852
Télécopieur......(204) 233-1939
Courriel...... francofonds@ccfm.mb.ca
Site Internet...... www.francofonds.org

L

Gouvernement du Québec
Programme de soutien financier aux partenariats entre le Québec et les
communautés francophones.
Adresse : Bureau du Québec a Toronto
20, rue Queen Ouest, bureau 1504
Toronto (Ontarto)) M5H 3S3
Téléphone....... 1 (416) 977-6713 ou 1 (416) 977-6060
Télécopieur...... 1 (416) 596-1407
Site web.......... www.cex.gouv.qc.ca/saic/bqt

e

AS

5. Historica -Fétes de Patrimoine
Téléphone....... 1-888-676-3247
Site Internet.......... www.heritagecanada.org
Courriel......... fétesdupatrimoine@histori.ca

Fondation de la famille ].W. McConnell

Fondation nationale qui a comme objectifs

- le développement communautaire
: e

o O

*

RESEAU

COMMUNAUTAIRE


http://www.gc.ca/
http://www.gov.mb.ca/
mailto:francofonds@ccfm.mb.ca
http://www.francofonds.org/
http://www.cex.gouv.qc.ca/saic/bqt
http://www.heritagecanada.org/
mailto:fêtesdupatrimoine@histori.ca

Atelier :

Le développement de stratégies de prélévement de fonds

7.

10.

- aide aux grandes institutions sociales et culturelles
- 1"appui aux secteurs de la santé, de ’éducation et des arts
- leadership jeunesse
Adresse : La secrétaire
Fondation de la famille J.W. McConnell
1002, rue Sherbrooke Ouest, bureau 1800
Montréal (Québec) H3A 3L6
Téléphone.......1 (514) 288-2133
Site Internet......... www.mcconnellfoundation.ca

Fondation Mclean

Adresse : Ms Britt Bengtsson - The Mclean Foundation
2, avenue St. Clair Ouest, suite 1008
Toronto (Ontario) M4V 1L5

Téléphone....... 1 (416) 964-6802

Télécopieur...... 1 (416) 964-2804

Courriel......... mmfo@mcleanfoundation.on.ca

Site Internet ......... www.mcleanfoundation.on.ca

Fondation Canadienne Donner

Adresse : 8, avenue Prince Arthur, 3°étage
Toronto (Ontario) MS5R 1A9

Téléphone...... 1 (416) 920-6400
Télécopieur.... 1 (416) 920-5577

Site Internet......... www.donnerfoundation.org

Fonds communautaire du grand Québec
333, Grande-Allée Est

Bureau 230

Québec (Québec) GI1R 2HS
Téléphone...... 1 (418) 521-6664
Télécopieur.... 1 (418) 521-6668

Courriel........ fondation@fcommunautaire.com
Site Internet........ www.fcommunautaire.com
Fondation Thomas Sill

Suite 600, 175, rue Hargrave
Winnipeg (Manitoba) R3C 3R8
Téléphone ...1 (204) 947-3782
Télécopieur.....1 (204) 947-3468
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Au Réseau communautaire, il existe un cartable
bleu de « 101 Event Ideas » pour le prélevement
de fonds.

Ce cartable touche les éléments suivants :

= é’rapes fondamentales

= Commanditaires
=Evénements spéciaux

= Festivals

= Prélevement de fonds

= Relations avec les médias

Si vous étes intéressés, parlez-en avec |'animateur
(animatrice) de cette rencontre ou votre agent du
Réseau communautaire.,

Afin d'accéder au Répertoire des fondations et des subventions du
Centre canadien de philanthropie, vous pouvez vous rendre a une
bibliothéque publique ou par abonnement au site web suivant :
http://www.ccp.ca/page.asp?repertoire fondations&fr=1
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