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EN COLLABORATION AVEC

Nathalie Lévesque, stratege spécialisée dans le développement des
affaires et le déploiement de solutions de communication marketing.

Une expérience dans le privé et dans le domaine culturel a la Fondation
du MBAM et a |la Fondation du Musée McCord.

PHILAG



Marketing événementiel



DEFINITION

Une stratégie marketing qui repose sur I'organisation ou la participation

a des événements.
Le marketing événementiel permet d'augmenter la visibilité d'une
entreprise, de ses produits ou services, afin de générer de nouveaux

clients ou de fidéliser des clients existants

Source: L'encyclopédie illustrée du marketing



Avantages et contraintes de I'’événementiel en
financement

Avantages Contraintes
- Accroitre la notoriété et la mission d’'une OBNL. - Cela prend du temps, des efforts et des ressources
- Accroitre & diversifier le bassin de donateurs « friendraising ». financieres.
- Engager les donateurs participants. - Retour sur investissement (ROI) peut étre

- Préparer le terrain pour d'autres formes de collecte de fonds et | questionnable.
d'engagement. - Succes dépend beaucoup des comités & des bénévoles.
- Diversifier les sources de revenus/financement. - Lassitude/engagement a terme des donateurs.

- Portée limitée de I'événement.

- Formule souvent a renouveler.



A garder en téte, lors de la création d’un événement

- Bien définir le(s) objectif(s) de 'événement ainsi que sa/ses cibles.
- Relier 'événement a la mission de 'OBNL.
- Créer une idée engageante & pertinente pour la cible.

- Avant de procéder, prendre le temps d’identifier les ressources requises (financieres, RH et Tl) afin de bien évaluer le
colt/bénéfice.

- Allouer suffisamment de temps pour planifier et organiser I'événement.
- Identifier et former les équipes/comités requis (comités de coordination & sollicitation, bénévoles, producteurs externes etc...).
- Ne pas sous-estimer I'importance de mobiliser et de remercier, par la suite, les participants, partenaires et commanditaires.

- Développer un plan de communication-marketing efficient pour faire connaitre votre événement et par la suite, partager les
résultats et son impact.

- Faciliter les facons de donner avec des plateformes faciles a utiliser et si possible et des modes de paiement diversifier (Interac, en
ligne, chéque, PayPal, etc.).

En conclusion: L'événementiel est une des multiples stratégies pour la collecte de fonds; a utiliser avec modération.



Les commandites en financement philanthropique



DEFINITION

Participation financiere, ou en biens et services, offerte par une
entreprise ou une personne pour financer une ou des activités d’un
organisme de bienfaisance en contrepartie de visibilité ou promotion
d’'une image de marque, de ses produits ou de ses services.

Source: L'encyclopédie illustrée du marketing

Théoriguement c’est une collaboration “gagnante-gagnante”.

Définition fiscale de Revenu Canada dans le contexte d’une OBNL



https://www.canada.ca/fr/agence-revenu/services/organismes-bienfaisance-dons/organismes-bienfaisance/exploitation-organisme-bienfaisance-enregistre/reception-dons/commandite.html

Quelques mises-en-garde...

- Développer des collaborations prend du temps, beaucoup de temps.
- Avoir un comité est fort utile pour ouvrir des portes.

- Comprendre I'environnement commercial du collaborateur et parler son langage assure
une meilleure écoute.

- Associer son organisme a une entreprise a but lucratif peut teinter
positivement/négativement la perception des donateurs.

- Mettre en place un plan de visibilité et d’activation consomme beaucoup d’énergies.

- Controler les dépenses et les « tant qu’a » font toute la différence pour votre ROI (retour
sur investissement ).

- Ecrire un contrat dictant les termes et conditions de 'engagement permet d’établir les
bases solides pour une bonne relation d’affaire.

- Donner aux entreprises |'occasion de connaitre votre organisation.

- Apprécier a leur juste valeur les entreprises qui collaborent avec vous.



Pense-béte lors de la création d’un programme de
commandite

- Etablir la nature/structure de la commandite en amont (S, biens et services, cible).
- Penser a la structure tarifaire des commandites et évaluer leur valeur.
- Développer un plan de communication pour les commanditaires.

- Bien identifier les commanditaires potentiels avant de démarcher et conclure des
ententes.

- Penser comment « activer » la commandite lors de I'’événement.
- Créer des échéanciers, prévisions et contrbles budgétaires.
- Faire un post-mortem avec tous les intervenants.

- Ecrire un rapport d’impact et remercier.

ET SURTOUT, N'OUBLIEZ PAS QU’UNE COMMANDITE C’EST PLUS QU’UN LOGO SUR UNE AFFICHE



Quelle est la différence entre un plan de visibilité
et un programme de reconnaissance



A garder en téte....

Un plan de visibilité: Permet a une entreprise/une marque de
rencontrer divers objectifs commerciaux

- Utilisé pour optimiser I'image de I'entreprise /marque, créer de 'engagement, fidéliser,

accroitre les ventes o . . o .
- Fait appel a divers outils communications divers (médias externes, RP, activations, média

sociaux) pour accroitre le rayonnement
- Valeur monétaire associée a cette visibilité

Un programme de reconnaissance: Vise a dire merci, valoriser et
fideliser un donateur

- Souvent une initiative privée ou semi-privee
- Initiative plus ou moins personnalisée selon le niveau du don . o \
- Pas ou peu de valeur monétaire associée a la reconnaissance (ou sinon minime selon les regles

de I'ARC)



Financer la mission ou les projets?



MERCI, A BIENTOT!




ANNEXE - PLAN DE RECONNAISSANCE

Les questions a se poser pour mettre un plan en place :
Objectif du programme

Cible

Criteres d’accessibilité

Avantages/bénéfices et reconnaissance accordés
Ressources RH et S requises

Plan de lancement et partage de I'information

ok wnNE

Attention a la différence entre un plan de reconnaissance et un plan de visibilite
associé aux commandites.

https://www.canada.ca/fr/agence-revenu/services/organismes-bienfaisance-dons/
organismes-bienfaisance/exploitation-organisme-bienfaisance-enregistre/reception
-dons/commandite.htm

PHILAG



https://www.canada.ca/fr/agence-revenu/services/organismes-bienfaisance-dons/organismes-bienfaisance/exploitation-organisme-bienfaisance-enregistre/reception-dons/commandite.html
https://www.canada.ca/fr/agence-revenu/services/organismes-bienfaisance-dons/organismes-bienfaisance/exploitation-organisme-bienfaisance-enregistre/reception-dons/commandite.html
https://www.canada.ca/fr/agence-revenu/services/organismes-bienfaisance-dons/organismes-bienfaisance/exploitation-organisme-bienfaisance-enregistre/reception-dons/commandite.html

PLAN DE RECONNAISSANCE - EXEMPLES

e HEC Montréal : création d’un club aw 10() 13 Club des + Club des
des Batisseurs Fondateurs

de reconnaissance par niveau de don.
A' Club des | G' Conseil des H‘ Société
Ambassadeurs Gouverneurs Heritage

persannelde philanthropes. Le leagership et la g: honare les pereonnes
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https://www.hec.ca/diplomes-fondation/je-decouvre/nos-clubs-de-reconnaissance/

PLAN DE RECONNAISSANCE - EXEMPLES

 Societé canadienne du sang : Reconnaissance par geste (dons de sang, plasma, plaguettes).

— Quels sont les différents niveaux de reconnaissance?
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https://www.blood.ca/fr/sang/programme-de-reconnaissance

PLAN DE RECONNAISSANCE - EXEMPLES

* Fondation des amis d’Ulysse : reconnaissance annuel versus permanente

PHILAG

=

@j Fondation des

D’ULYS

Activité de reconnaissance du don

Infolettre et Invitation a tous les évenements
de la Fondation

Recu pour fins d'impét

Lettre de remerciement signée par le président
Cadeau commémoratif

Appel du président

Votre nom sera ajouté a la section donateur
de notre site web

Invitation a un événement privé de reconnaissance

Votre nom sera ajouté a la section donateur
de notre rapport annuel

Communiqué de presse avec photo
Toile originale préparée par un artiste avec une plaque
Remerciement public devant votre groupe ou société

Invitation pour le petit-déjeuner avec nos
ambassadeurs et nos athletes

amis TABLEAU DE
SE RECONNAISSANCE DES DONS

RECONNAISSANCE ANNUELLE RECONNAISSANCE PERMANENTE


https://fondationulysse.com/get-involved/notre-politique-de-reconnaissance/

PLAN DE RECONNAISSANCE - EXEMPLES

 Orchestre métropolitain : reconnaitre tout don de 200 S et plus.

Reconnaissance des donateur.rice.s

Tous les des donateur.rice.s, regoivent une reconnaissance numérique, en relation avec le niveau de don offert.

200 $4 2499 $ 500$2999 $ 1000 $ et plus

e Liste des e Liste des donateur.rice.s af- ® Liste des donateur.rice.s af-
donateur.rice.s affichée sur fichée sur notre site Web fichée sur notre site Web
notre site Web e Rapport annuel: mention e Rapport annuel: mention

e Acces au programme de des donateurs des donateurs
reconnaissance: 2 activités e Acces au programme de e Acces au programme de
au choix reconnaissance: 3 activités reconnaissance et aux acti-

au choix vités réservées exclusive-

ment a cette catégorie: 4
activités au choix

PHILAG


https://orchestremetropolitain.com/fr/aide-et-financement/programme-de-reconnaissance/

PLAN DE RECONNAISSANCE - EXEMPLES

e La Fondation des Auberges du cceur

reconnaitre la contribution des
partenaires (entreprises)

PHILAG

5000 $

PARTENAIRE BRONZE

Mention de I'entreprise sur le site Internet de |

o

Fondation des Auberges du coeur

n

Mention de I'enfreprise sur le site Internet du

Regroupement des Auberges du coeur

25000 $

PARTENAIRE OR

ogo de I'entreprise sur le site Infemet de Ia
Fo

ndation des Auberges du coeur

[« 8
c

Logo de I'enireprise sur le site Internet
Regroupement des Auberges du coeur
Mention de I'entreprise au tableau de r

de la Fondation

Mention de I'entreprise dans un grand quotidien lors
de 'annonce des résultats financiers

Mention dans le rapport annuel de Ia Fondation

10 000 S

PARTENAIRE ARGENT

Mention de I'entreprise sur le site Internet de la

Fondation des Auberges du coeur

Mention de I'enfreprise sur le site Internet du

Regroupement des Auberges du coeur

Mention de I'entreprise au tableau de reconnai

de la Fondation

Mention de I'entreprise dans un grand quotidien lors
de I'annonce des résultats financiers

50 000 $

PARTENAIRE PLATINE

ogo de l'enireprise sur le site Infemet de la
0

on des Auberges du coeur

Logo de I'entreprise sur le site Intemet du
Regroupement des Auberges du coeur

* Logo de I'entreprise au tableau de reconnaissance de
a Fondation

Logo de \'eFU&L‘fIS" dans un grand quofidien lors de
F'annonce des résultats financiers

Mention et photo avec les membres du cabinei de

o

ampagne - rapport annuel de la Fondation
* Mention de I'entreprise comme fier partenaire de la
ndation - campagne grand public; deux
publrpostages a travers le Québec (80 000 / envois


http://www.aubergesducoeur.com/programme-de-reconnaissance.html

