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Conseil en développement des organisations 
d’intérêt général (accompagnement 
opérationnel, formation, animation)

Ancien responsable du développement des 
ressources d’Aide et Action (ONG sur l’éducation 
(13 Mio d’€ de collecte/an)

Communauté des fundraiseuses et 
fundraisers français

Organisme numéro 1 des formations sur le 
fundraising
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Association française 
des fundraisers 

Philippe, Doazan
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14H00-17H00

19
DÉCEMBRE

14H00-17H00

30
JANVIER

Session 1 : Se préparer : 
Immersion et stratégie partie 1

Session 2 : A l’abordage !
Stratégie partie 2 et mise en action

Collecte de fonds, Immersion et stratégie partie 2/230/01/2024
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Rédiger une plateforme 
de discours donateurs

A l’issue de la 
formation, vous 
saurez

Construire un plan 
d’action stratégique de 
fundraising pour votre 
organisation

Identifier les différentes 
techniques de 
fundraising 

Rédiger des fiches 
projets et construire 
une base projet

4

Construire une liste de 
prospection de premier 
niveau
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Module 1 ⏤ Petit retour sur J1

Module 2 ⏤ Identifier ses cibles

Module 3 ⏤ Préparer son plan opérationnel de collecte

Module 4 ⏤ Solliciter et collecter

Module 5 ⏤ Engagement dans l'action

Module 6 ⏤ Quelques conseils pour bien cheminer

6
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1
I) Petit retour sur J1

7IMPACT 2024
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✓

✓

✓

✓

✓

✓
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2
Identifier ses cibles

11IMPACT 2024 Collecte de fonds, Immersion et stratégie partie 1/219/12/2023
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Individus

Fondations

Autres groupements constitués

Collectivités

Entreprises

Autres structures

Cibles =
Prospects, donateurs

Prescripteurs

Ambassadeurs, 
leaders communautaires

Conseillers, experts…

12
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PROXIMITE

EXTERNE

Fichiers

Campagnes

Evénements

Prospect research

VEILLE
360° (media, bdd, publicités, constat d’étonnement)
Internet, réseaux sociaux
Qualification de prospects

13
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Focus: carte de proximité de votre association

……

CA/Bureau
AG Bénéficiaires

Donateurs 
majeurs

DG/Comex

Clients

Membres
Prestataires
Fournisseurs

Bénévoles

Donateurs

Anciens

Salariés

Prospects
Visiteurs 
site internet

Abonnés
newsletter

Contacts réseaux sociaux

Collègues

Amis Connaissances

Famille

Réseaux et 
leaders locaux

Habitants, entreprises, 
associations … du territoire

14
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Degré de proximité/d’accessibilité

Cœur de cible

Segmentation Lien Intérêt Capacité

16
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3 Préparer son plan 

opérationnel de collecte

18IMPACT 2024
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Dons simples

Dons moyens

Dons majeurs

Grands dons

€

€

€

Pyramide des dons Pyramide de collecte

19
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Dons majeurs

Grands dons
ONE-TO-ONE

• Peu d’investissement financier
• Beaucoup d’investissement personnel
• Engagement de réseaux au plus haut niveau
• Rentabilité à LT sur grands montants

https://www.google.com/search?q=conseil+philanthropique&tbm=isch&ved=2ahUKEwj3pt_9kMuBAxWCrEwKHYfBBGcQ2-cCegQIABAA&oq=conseil+philanthropique&gs_lcp=CgNpbWcQDDoHCAAQigUQQzoFCAAQgAQ6CAgAEIAEELEDOggIABCxAxCDAToECAAQAzoGCAAQBRAeOgYIABAIEB46BwgAEBgQgARQtxFY6ztg-01oAHAAeACAATWIAfcHkgECMjSYAQCgAQGqAQtnd3Mtd2l6LWltZ8ABAQ&sclient=img&ei=xU0UZbewMoLZsgKHg5O4Bg&bih=964&biw=1804&rlz=1C1PRFG_enFR900FR900&hl=fr#imgrc=DDIzjJWc8rFZkM
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Dons moyens ONE-TO-FEW

• Investissement financier variable
• Dégradé des « grands dons », engagement collectif de plusieurs 

« petits » donateurs, reconduction dans le temps de « petits 
dons » …

• Rentabilité à MT sur fidélisation

https://www.gustaveroussy.fr/fr/campagne-ifi-2023-il-parait-que-vous-avez-un-don-pour-les-grands-projets
https://www.appelaprojets.org/
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Dons simples

ONE-TO-MANY
ONE-TO-EVERYONE

• Investissement variable

• Marketing direct (= cibles identifiées)
• ou marketing de masse

• Investissement à CT, MT rentabilité à LT sur 
fidélisation/upgrading
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Valeurs

Objectifs 
(court terme, moyen terme, long terme)

Ressources
(humaine, techniques, financières)
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Une réflexion sur  la rentabilité à 
poser dans le temps

LT et quick wins

Les stratégies « one to one » 
pour tous 

(proximité vs investissement financier)

Une logique multi canaux



Action N N+1 N+2

Campagne grands donateurs

Investissement 2 2 5

Recette  0 100 300

Legs

Investissement 5 5 10

Recettes 0 0 200

Gala

Investissement 10 15 20

Recette 5 10 25

Test mailing

Investissement 55 55 55

Recette 5 5 5

Fidélisation et gestion des donateurs

Investissement 6 15 20

Recette 0 22 53

…

K euros
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Hypothèse moyenne
Total hypothèses moyennes N N+1 N+2

Investissement annuel 286 231 241

Recette annuelle 150 312 608

Investissements cumulés 286 517 757

Recettes cumulées 150 462 1 069

Résultat net annuel -136 81 367

Résultat net cumulé -136 -55 312

Nombre DO annuel 1 200 2 900 4 000

Nombre DO cumulé 1 200 4 100 8 100

Total hypothèses hautes N N+1 N+2

Investissement 298 260 286

Recette 215 484 876

Investissements cumulés 298 558 844

Recettes cumulées 215 699 1 575

Résultat net annuel -83 224 590

Résultat net cumulé -83 142 732

Nbre DO annuel 3 500 8 800 13 040

Nbre DO cumulé 3 500 12 300 25 340

Hypothèse haute

26
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Solliciter et collecter
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• Connaitre le donateur pour savoir 
quoi lui demander

• Donateur Fidèle

• Offrir une nouvelle 
perspective pour recréer le 
lien

• Donateur Inactif

• Prouver que je mérite un second 
don

• Donateur Fragile

• Prouver que je 
mérite le don

• Donateur Nouveau

Recrutement

FidélisationRéactivation

Consolidation

29



IMPACT 2024 30

1.Pourquoi? Pourquoi existez-vous? Vos bénéficiaires ? Votre vision, le sens de votre

“combat”? Votre mission?

2.Comment? Comment répondez-vous à votre mission? Quelles sont vos valeurs? 

En quoi êtes-vous différent? 

3.Quoi? Quelle est votre ambition/votre stratégie à 3/5 ans? Quels sont vos

projets? Que proposez-vous aux donateurs?

https://www.1min30.com/brand-marketing/why-how-what-start-with-why-11825/amp
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5
Engagement dans l'action
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Se connaître, s’analyser
Réinterroger 

son GPS associatif
Bien préparer sa 

base projets

Fixer son objectif de 
collecte

Construire son modèle prévisionnel  
idéal de collecte

Construire sa plateforme de 
discours

Identifier ses cibles

Préparer son plan opérationnel 
de collecte

Collecter

Contrôler, 
Evaluer, 

Capitaliser 

Réfléchir à ce qu’on va proposer aux 
futurs partenaires
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1) Mon organisation est centrée sur les besoins de ses
« bénéficiaires »

2) Mon organisation a un modèle économique
transparent et compréhensible pour quelqu’un de
l’extérieur

3) Mon organisation sait où elle veut aller ces
prochaines années, pourquoi et quelles sont ses
priorités

4) Mon organisation a une base organisée de projets
rédigés à proposer à de potentiels donateurs

5) Mon organisation a un objectif de collecte de fonds
privés précis et fondé/justifié pour 2023 et les 2
prochaines années

6) Mon organisation a un fort ancrage territorial
(local, régional, national, international …)

7) Mon organisation a une spécificité forte/un savoir-
faire reconnus

8) Mon organisation a une plateforme de discours
donateur testée en externe et validée en interne

9) La gouvernance de mon organisation est
directement impliquée (ou souhaite s’impliquer)
dans la collecte de fonds privés

10) Mon organisation à d’autres réseaux/outils sur
lesquels elle peut compter pour développer sa
collecte de fonds privés

Note

Note

11) Mon organisation est agile, ouverte,
participative, innovante

12) Mon organisation a une culture compatible avec
les fonds privés?

13) Mon organisation a une expérience concrète de
collecte de fonds privés.

15) Les donateurs sont véritablement reconnus et
intégrés au sein de mon organisation

16) Je connais les attentes, besoins de mes
donateurs actuels et futurs

17) Mon organisation à des ressources internes et/ou
externes dédiées à sa collecte de fonds privés

14) Le fundraising est connu et reconnu au sein de
mon organisation

18) Je suis personnellement prêt(e) à être un
fundraiser (euse)
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Cher(e) moi,
Je viens d’assister à la formation organisée par Impact 2024 sur le fundraising.
Après analyse de mon organisation sur ce sujet, voici mes 3 recommandations prioritaires à 
amorcer/mettre en œuvre avant les JO:

Recommandation n°1:
Comment je compte l’atteindre:

Recommandation n°2:
Comment je compte l’atteindre:

Recommandation n°3:
Comment je compte l’atteindre:

Je t’embrasse, bisous, ciao, bien cordialement, amitiés sincères …

Moi
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« Le plus important n’est pas d’arriver au sommet de 
la montagne mais la façon dont on la gravit ».

Gabriel Garcia Marquez

"Je ne perds jamais : soit je gagne, soit j'apprends
Nelson Mandela

La force est en VOUS !
Votre chemin, votre proximité

Osez

Remerciez

Testez

39
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Gardez toujours l’essentiel en tête: vos bénéficiaires
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Changement Valeurs

Innovation
Un monde plus équitable

44

Prenez du plaisirrrrrrr !!



Philippe Doazan
AFF
philippe.doazan@wanadoo.fr

A VOUS !
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Mécénat

« soutien matériel apporté sans contrepartie directe de 
la part du bénéficiaire, à une œuvre ou à une personne 
pour l’exercice d’activités présentant un intérêt 
général » 
(arrêté du 6 janvier 1989)

Dont une partie au moins de l’activité est conduite en
France

Dons financiers, dons en nature, mécénat de
compétence, mécénat technologique

Caius Maecenas
(v. 70 av. J.-C. - 8 av. J.-C.)

Cadre général de déduction: 

60% pour les entreprises (dans la limite de 5°/00 du 
chiffre d’affaires hors taxe)
66% pour les particuliers (dans la limite  de 20% du 
revenu imposable)

+
25% de contreparties (limite 65 euros pour les 
particuliers) 

Cas particuliers
Amendement Coluche (grande précarité): 75%
IFI: 75% dans la limite de 50 000 euros
Préservation des trésors nationaux et œuvres d’intérêt 
patrimonial majeur : 90% …

46
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«soutien matériel apporté à une manifestation, à une
personne, à un produit ou à une organisation en vue d’en
retirer un bénéfice direct »

Bénéfice direct = Pas de déduction fiscale
(déductibles du résultat de l’entreprise, au titre de
charges d’exploitation)

Aucune limite de contreparties

Parrainage/sponsoring

47

Déduction des charges de l’entreprise 
(sponsoring, communication, développement …)
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https://www.carenews.com/koeo/news/associations-le-cerfa-recu-aux-dons-evolue-pour-l-exercice-2023
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