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Presenter
Presentation Notes
Merci de participer à la présentation d'aujourd'hui. Dans le cadre de cette présentation, vous apprendrez comment le comité de développement philanthropique a vu le jour, vous entendrez parler du parcours d'un donateur et de sa motivation à donner, de la collecte de fonds transformationnelle et des ressources, créées par le comité de développement philanthropique, qui sont à la disposition de tous les conseils et conférences du Canada pour la collecte de fonds. 



Introduction
Janvier 2021 : Le Conseil national procède à une analyse de l'environnement avec la participation des 
vincentiens de tout le Canada afin de contribuer à l'élaboration du plan stratégique national triennal 2021 -
2024.
• Principale observation : les dons à la SSVP ont diminué pendant la COVID-19. 
Les actions du plan stratégique comprennent :
• Créer le comité de développement philanthropique;
• Identifier de nouvelles sources de financement pour la diversification financière;
• Développer des techniques et des mécanismes associés pour soutenir la diversification des sources de 

financement depuis le premier contact et l'obtention d'un premier don, jusqu'à devenir un donateur 
régulier et/ou un donateur majeur, y compris un legs.

Objectif de la commission de développement philanthropique :
• Identifier et développer des stratégies de communication et de développement philanthropique à utiliser 

par les différents niveaux de la Société de Saint-Vincent de Paul au Canada.
Mandat du comité : Mandat du comité (ssvp.ca)
Ressources du développement philanthropique : www.ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-
philanthropique/
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Presentation Notes
En 2021, le Conseil national a procédé à une analyse de l'environnement et a reçu les commentaires des vincentiens de tout le Canada pour l'aider à élaborer son plan stratégique triennal 2021-2024. 

Parmi les commentaires reçus, il était évident que les dons à la SSVP avaient diminué pendant l’épidémie de Covid-19, en raison de la fermeture des églises et de leur capacité limitée une fois qu'elles ont pu rouvrir leurs portes. Les commentaires reçus ont mis en évidence la nécessité de mettre en place d'autres initiatives de collecte et de développement philanthropique pour soutenir notre mission. 

Tel que défini dans le plan stratégique élaboré après avoir reçu les commentaires des vincentiens, les actions comprenaient la création d'un comité de développement philanthropique, l'identification de nouvelles sources de financement pour la diversification financière et le développement de techniques et de mécanismes associés pour soutenir cette diversification des sources de financement, depuis le premier contact, l'obtention d'un premier don, jusqu'à devenir un donateur régulier et/ou un donateur majeur, y compris les dons par testament. 

En conséquence, le comité de développement philanthropique a été créé en juin 2021. Notre objectif est d'identifier et de développer des stratégies de communication et de développement philanthropique qui seront utilisées par les différents niveaux de la Société de Saint-Vincent de Paul au Canada. 

Le mandat du comité se trouve dans le site web du Conseil national, au lien indiqué sur la diapositive. Lors de sa création, le comité comptait six membres représentant quatre régions, et il en compte actuellement trois.

https://ssvp.ca/wp-content/uploads/2021/11/4.3.17-National-Fund-Development-Committee-Nov21.pdf
https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/


Les étapes du don
Une vie entière d’engagement

Présentation de la SSVP

Engagement*

Premier don

Don régulier

Don mensuel

Don majeur

Héritage d’espoir
(Don planifié)
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Presentation Notes
Bien que ce graphique puisse ressembler à une échelle, il reflète en réalité le cheminement d'une personne avec la Société. Il n'indique pas qu'un type de don est préférable à un autre, mais plutôt que vous pouvez vous adresser à un donateur potentiel différemment, selon l'étape où il se trouve dans son cheminement avec la Société ou dans sa vie en général.

Par exemple, une personne qui se trouve à un stade avancé de sa vie peut penser à un don planifié pour sa succession ou à un don important, alors qu'une personne qui vient de fonder une famille peut être plus à même de faire des dons périodiques et de devenir un donateur régulier ou un donateur mensuel. 

Alors que le sous-titre de la diapositive fait référence à une vie d'engagement, dans ce graphique, l'engagement fait référence à une variété d'opportunités pour les personnes, par le biais de l'adhésion, de la défense d'intérêts, de la signature d'une pétition, de la visualisation d'une publicité, de la participation à un événement ou d'une invitation à faire un don. 




Quel est le pourcentage d'adultes canadiens 
(19+) qui font une contribution financière 
délibérée à un ou plusieurs organismes de 
bienfaisance chaque année?

5 % 33 % 58 % 70 % 82 % 100 %
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Presentation Notes
Saviez-vous que 82 % des adultes canadiens âgés de 19 ans et plus apportent chaque année une contribution financière délibérée à un ou plusieurs organismes de bienfaisance, ce qui n'est pas négligeable lorsque l'on compte plus de 24 millions de donateurs. Cette statistique, ainsi que d'autres qui seront partagées, ont été fournies par Hussey Philanthropic Consulting, qui nous a fait une présentation en 2022.



Si l'on ajoute les dons non financiers (par 
ex. nourriture) aux organisations caritatives, 
quel est le pourcentage?

94 %

10 % 43 % 61 % 82 % 94 % 100 %
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Presentation Notes
Si l'on ajoute les dons non financiers à des œuvres de bienfaisance telles que la nourriture, le pourcentage passe en fait à 94 % des adultes canadiens qui apportent une contribution délibérée.



Qui donne le plus aux organismes de 
bienfaisance?

LES FEMMES SONT PLUS SUSCEPTIBLES DE DONNER À UN 
ORGANISME DE BIENFAISANCE OU À BUT NON LUCRATIF

FEMMES HOMMES

Ont donné des fonds

Ont donné de la nourriture

Ont donné des vêtements, des 
jouets ou des articles ménagers
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Saviez-vous que les femmes sont plus susceptibles de faire des dons aux organisations de bienfaisance? Comme le montre cette diapositive, 84 % des femmes ont fait un don financier, contre 80 % des hommes, 66 % des femmes ont donné de la nourriture, contre 53 % des hommes, et 82 % des femmes ont donné des vêtements, des jouets ou des articles ménagers, contre 70 % des hommes.



Quel groupe d’âge (groupes de 10 ans)
donne le plus aux organismes de 
bienfaisance?
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Presentation Notes
Cette diapositive montre le pourcentage de donneurs par catégorie d’âge et le montant moyen donné par contributeur. Les personnes âgées de 45 à 64 ans représentent le pourcentage le plus élevé de donateurs (87 %).  Les Canadiens plus âgés donnent en moyenne davantage : le don moyen des donateurs âgés de 65 à 74 ans s'élève à 715 $ et celui des donateurs âgés de 75 ans et plus à 726 $.



Raisons de donner
Figure 37 : Motivation derrière le don, pour les donateurs, 2013

Compassion pour les démunis

Adhésion personnelle à la cause

Contribution à la communauté

Touché personnellement

En réponse aux demandes d’un ami, d’un 
membre de la famille, d’un voisin, d’un collègue

Obligations religieuses

Crédit d’impôt
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Les gens donnent pour diverses raisons, les trois facteurs de motivation les plus importants étant la compassion envers les personnes démunies, leur croyance personnelle dans la cause et le désir d'apporter une contribution à leur communauté. Les autres raisons de donner sont le fait d'être personnellement touché par la cause, d'avoir été sollicité par un ami, un membre de la famille, un voisin ou un collègue, et les deux facteurs de motivation les plus faibles sont les obligations religieuses et l'obtention d'un crédit d'impôt.



Qui donne le plus? Entreprises, fondations 
ou particuliers?

14,3
milliards $

4,2
milliards $

Particuliers

2014 - 30 ans de dons au Canada - Fondation Rideau Hall et Imagine Canada

Entreprises

5,6
milliards $ Fondations
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Il est intéressant de noter que ce sont les donateurs individuels qui donnent le plus et que, dans l'ensemble, les entreprises donnent moins que les fondations.



Élément du programme de développement 
philanthropique

Premier don annuel
Porte-à-porte, médias sociaux, en ligne, événements spéciaux, envoi direct, etc.

Don annuel récurrent
Contact personnel, lettre, appel 

téléphonique, don mensuel

Dons majeurs
Contact personnel, lettre, 

appel téléphonique, 
donation

Dons planifiés
Testaments, 

legs

Identification

Information

Intérêt / Implication

Investissement

Presenter
Presentation Notes
Cette diapositive présente les différents éléments d'un programme de développement philanthropique. Le programme commence par l'identification des donateurs potentiels et la réception du premier don annuel d'un donateur à la suite d'un appel sur les médias sociaux ou en ligne ou d'une participation à un événement spécial. Le donateur reçoit ensuite plus d'informations sur la manière dont son don a eu un impact sur les personnes desservies et peut évoluer vers un don annuel répété en devenant un donateur mensuel régulier ou fidèle.  

À partir de là, le donateur montre plus d'intérêt et peut vouloir s'impliquer davantage, devenir un donateur majeur et, plus tard dans sa vie, s'investir davantage et décider de faire un don testamentaire. Ce qu'il faut retenir, c'est qu'il faut toujours rester engagé et s'occuper de ses donateurs.



Méthodes de collecte de fonds éprouvées 
par des organismes établis

Source : Université de l’Indiana - Center on Philanthropy - Étude de projet sur la collecte de fonds et les coûts administratifs des organisations à but non lucratif
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Les organismes de bienfaisance matures reçoivent 66 % de leurs dons par le biais de dons importants, 62 % par le biais d'événements spéciaux et 43 % par le biais du publipostage. Les événements spéciaux demandent beaucoup de travail, le taux de retour ne valant pas la quantité d'efforts déployés pour les planifier, et voici pourquoi... 



* Une campagne est un ensemble de besoins urgents, en capital ou en programmes.

Chaque dollar dépensé =

$10
Direct Mail

$12
Telephone 

Calls

24 $
Don majeur

$20
Fundraising 
Campaign*

$3
Special 
Events

$24
Planned 
Giving

Getting 
Harder

10 $
Poste directe

12 $
Appel 

téléphonique

20 $
Campagne de 
collecte de 

fonds*

3 $
Événements 

spéciaux

24 $
Don 

planifié

De + en + 
difficile

Source : Université de l’Indiana - Center on Philanthropy - Étude de projet sur la collecte de fonds et les coûts administratifs des organisations à but non lucratif
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Vous pouvez voir sur cette diapositive le montant du don gagné pour chaque dollar dépensé dans un type particulier de plan de développement philanthropique. Par exemple, les événements spéciaux sont ceux qui rapportent le moins, comme nous l'avons vu plus haut. Les dons majeurs et les dons planifiés ont le taux de retour le plus élevé.



Vision majeure   = Dons majeurs
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Presentation Notes
Par conséquent, les grandes visions semblent générer les grands dons. Je voudrais parler de la collecte de fonds transformationnelle, qui est la façon dont nous développons les grandes visions.



Collecte de fonds transformationnelle

Est l'élément fondamental qui 
permet d'obtenir des  

DONS MAJEURS
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Presentation Notes
La collecte de fonds transformationnelle fournit une feuille de route pour développer cette GRANDE VISION et comment la positionner auprès des donateurs potentiels afin d'obtenir de GRANDS DONS.



Vision transformationnelle Histoires à raconter

Leadership en matière de collecte de fonds Identification du donneur

Visites de découverte

Intendance

Antécédents et autorité

Éléments clés pour une 
collecte transformationnelle7
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Presentation Notes
La base de la collecte de fonds transformationnelle consiste à développer une vision convaincante dont nous parlerons plus loin, mais cela ne suffit pas, vous devez avoir un leadership fort, vous avez besoin d'une personne qui maîtrise l'art de raconter une histoire. Il faut également mettre en place des systèmes et des processus permettant d'identifier les donateurs et de programmer des visites. Les donateurs potentiels veulent avoir confiance dans la capacité de votre organisation à tenir ses promesses, et nous devons leur expliquer comment leur don a contribué à la réalisation de la vision.

Je vais maintenant aborder chacun de ces éléments.



Vision transformationnelle

Grande vision = Grands rêves
Une vision transformationnelle est le 
fondement de votre collecte de fonds.

C'est l'élément le plus important de la 
collecte de fonds et tous les autres 
éléments s’appuient sur votre vision 
transformationnelle.
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La vision de la transformation doit : 
Être convaincante - susciter l'intérêt
Être inspirante - susciter l'espoir ou l'encouragement
Créer un impact - étendue et profondeur (voir diapositive suivante)
Transmettre un sentiment d’urgence - pourquoi devons-nous résoudre ce problème maintenant - expliquer ce qui ne peut pas attendre.

Nous voyons un monde où....
Nous devons nous assurer que notre solution s'attaquera à la cause première.
Où voulons-nous aller et à quoi cela ressemblera-t-il une fois que nous y serons parvenus?
	Ex : Imaginons que nous disions à quelqu'un que nous voulons être le plus grand fournisseur de logements abordables 	au Canada.  Est-ce réaliste ?



?
Quel problème 

tentons-nous de 
résoudre?

Presenter
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La vision doit exprimer clairement le problème que nous essayons de résoudre. En voici un exemple : Société de Saint-Vincent de Paul en Arizona 

« Notre communauté connaît une crise de l’itinérance avec environ 13 500 Arizoniens vivant sans domicile fixe. D'ici à 2025, la Société de Saint-Vincent de Paul mettra 2 025 de ces personnes dans des logements permanents. »

Cet objectif représente une augmentation de 20 % du taux de relogement permanent de la Société de Saint-Vincent de Paul et un engagement à répondre à ce moment d'immense besoin avec urgence, compétence et compassion.



?
Où souhaitons-nous aller et 

qu’est-ce qui nous attend 
une fois rendus?

Presenter
Presentation Notes
Cette vision décrit où ils veulent aller et à quoi ressemblera le but une fois atteint.

« D'ici à 2025, la Société de Saint-Vincent de Paul mettra 2 025 de ces personnes dans des logements permanents. »





? 
Nous voyons un monde où…
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What does the world look like when we achieve the vision…..

Housing 2025 focuses on three things:
 
Moving people into permanent housing (not shelter, not transitional housing, not temporary housing). We are moving people HOME.
Increasing SSVP’s permanent rehousing rate by 20%. While we work on all kinds of rehousing, this goal looks to increase specifically permanent rehousing so that people are less likely to return to homelessness.
Offering the community a shared goal to rally around and inviting people to do their part in helping address the homelessness they see.�
À quoi ressemblera le monde lorsque nous aurons réalisé la vision.....

Logement 2025 se concentre sur trois points : 

Amener les gens vers un logement permanent (pas un abri, pas un logement de transition, pas un logement temporaire). Nous amenons les gens chez eux.
Augmenter de 20 % le taux de relogement permanent de la SSVP. Bien que nous travaillions sur tous les types de relogement, cet objectif vise à augmenter spécifiquement le relogement permanent afin que les personnes soient moins susceptibles de retomber dans l’itinérance.
Offrir à la communauté un objectif commun autour duquel se rallier et inviter les gens à faire leur part pour aider à résoudre le problème de l’itinérance qu'ils constatent. 




Une vision transformationnelle 
est convaincante, inspirante, 

percutante et urgente.
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Presentation Notes
En résumé, une vision transformationnelle est convaincante, inspirante, percutante et urgente.
Pour être convaincante, elle doit susciter l'intérêt, l'attention et l'admiration d'une manière fortement irrésistible.
Pour être inspirante, elle doit faire naître chez les donateurs un sentiment d'espoir ou d'encouragement.
Pour qu’elle soit urgente, vous devez expliquer pourquoi le problème ne peut pas attendre afin de créer un sentiment d'urgence.



Vous pouvez avoir une grande 
vision et toutes les meilleures 
solutions aux problèmes, mais 

vous devez être en mesure de les 
communiquer d'une manière qui 

trouve un écho auprès des 
donateurs.
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Vous devez inspirer les donateurs. Pour ce faire, vous devez être un grand conteur d'histoires afin de pouvoir communiquer avec les donateurs d'une manière qui les touche. Cela nécessite un leadership en matière de collecte de fonds.



Leadership en matière de collecte de fonds
Faire preuve d'audace, être prêt à 
apprendre, raconter une histoire 
convaincante
Des personnes qui acceptent avec enthousiasme de 
prendre la direction de la collecte de fonds en donnant 
généreusement de leur temps, de leur talent et de leur 
trésorerie.

Plus important encore, ils tiennent leur promesse de 
mener des visites de découverte auprès de donateurs 
potentiels.

Il peut s'agir d'un coordonnateur du développement 
philanthropique à temps plein ou à temps partiel.
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Presentation Notes
Le leadership en collecte de fonds peut consister en une seule personne ou en un groupe de personnes ou un comité et ces personnes peuvent être des bénévoles ou faire partie du personnel rémunéré. Le travail peut se faire à plein temps ou à temps partiel. Ce qui compte, c’est que ces personnes soient prêtes à apprendre et à raconter une histoire pouvant susciter de l’intérêt..



Coordination du développement philanthropique

Envisagez de recruter un coordinateur du développement philanthropique pour votre conseil.

 Poste bénévole ou rémunéré (l'augmentation de la collecte de fonds devrait couvrir les frais).

 Votre Conseil pourrait demander à votre directeur du marketing, de la communication et des 
médias sociaux d'assumer également le rôle de coordinateur du développement 
philanthropique.

Rôle :

 Le coordonnateur du développement philanthropique sera responsable de l'élaboration et de la 
mise en œuvre de stratégies de collecte de fonds, de la planification et de l'organisation 
d'événements de collecte de fonds et de la présence dans les médias sociaux afin de soutenir la 
mission de la Société de Saint-Vincent de Paul et d'atteindre les objectifs annuels de collecte de 
fonds.  

 A l'occasion de communiquer avec d'autres CDF au Canada et de partager de l'information à 
l'échelle nationale.

La description  du poste et l’affichage se trouvent à : https://ssvp.ca/wp-content/uploads/2023/04/FRA-
Fund-Development-Coordinator-Role-Description-and-posting-Feb-2023.pdf

Presenter
Presentation Notes
Un des outils que nous avons développés est une description de poste pour un coordonnateur ou coordonnatrice du développement philanthropique. Tel que mentionné, il peut s’agit d’un poste bénévole ou rémunéré, ou encore un rôle à temps partiel. On retrouve cette description de poste dans la boîte à outils du développement philanthropique du site web national.


https://ssvp.ca/wp-content/uploads/2023/04/FRA-Fund-Development-Coordinator-Role-Description-and-posting-Feb-2023.pdf


Antécédents et autorité

Confiance, rendement, exécution

Les indicateurs et les preuves empiriques montrant que 
l'organisation et ses dirigeants peuvent être jugés 
pertinents, compétents et dignes d'un investissement 
futur.

Les donateurs potentiels ont confiance en votre capacité 
à concrétiser la vision sur la base des résultats obtenus 
par le passé.

Presenter
Presentation Notes
Les donateurs éventuels doivent être convaincus que votre organisation saura livrer la marchandise. Vous devrez donc démontrer que votre organisation et ses dirigeants en sont capables et qu’ils l’auront prouvé dans le passé. 



Histoires à raconter

Raconter une histoire, pas vendre

Un dossier de soutien est votre « histoire » qui articule clairement votre vision, 
l'impact de la réalisation de votre vision et le besoin de fonds. 

Votre dossier de soutien présente des avantages puissants et réalisables, 
démontre que les coûts sont justifiables et souligne les avantages du 
financement de la vision.
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Presentation Notes
Une histoire à raconteur et non une vente. La meilleure façon de retenir l’attention des donateurs, c’est en leur racontant une histoire. Vous devez être capable d’articuler clairement quel impact aura la réalisation de votre mission et quels bienfaits en découleront, de manière à faire impression sur les donateurs. 



L’identification et la recherche de donateurs

CAPACITÉ, CONVICTION, CONNEXION

Un nombre suffisant de donateurs potentiels qui 
écouteront notre histoire.

Nous établissons une liste principale de donateurs 
potentiels en commençant par la capacité de faire un 
don, la croyance en votre cause et quelqu'un avec qui 
vous pouvez entrer en contact par le biais de votre 
réseau.
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Vous devez identifier une banque de donateurs susceptibles de vouloir entendre votre histoire et créer une liste de donateurs éventuels. Ces informations peuvent provenir de vos donateurs actuels et de banques de données publiques. Vous devez être au fait des lois sur la protection des renseignements personnels et faire preuve de prudence dans la façon dont vous obtenez et utilisez les renseignements obtenus.

Servez-vous de IWAVE pour réviser votre banque de donateurs
La poste directe revient à la mode en raison de la surcharge de courriels
Courriel – bon pour la gestion, mais non pas pour la sollicitation
Lorsque nous avons accès à une bonne base de données, nous pouvons mieux mesure la réponse aux différentes approches
Une base données de donateurs précise et à jour / Une force de vente
Canadian association of gift planners – Une fois que vous contacté un donateur éventuel par infolettre, vous devez planifier une rencontre en personne pour discuter davantage (visite de découverte). Regardez vos données sur les tendances en matière de don.




Visites de découverte
Déterminer l'alignement des valeurs 
en demandant avec permission

Une série personnalisée de rencontres en face à 
face, soutenues par des outils de communication 
inspirants, afin que les donateurs potentiels 
puissent recevoir une orientation graduelle de 
votre vision et de vos activités.

Le résultat de plusieurs visites est la 
qualification des donateurs potentiels ayant 
indiqué qu'ils étaient prêts à faire un don à 
votre cause.
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Presentation Notes
Les visites de découverte sont une série de rencontres en personne, organisées lorsqu’il s’agit de demandes de dons majeurs, dans le but de savoir ce qui compte le plus pour les donateurs éventuels visés. Le processus exige en premier lieu une analyse rigoureuse pour savoir qui connaît le donateur et ainsi ouvrir la porte à une première approche (dans 60 % à 70 % des cas). Une fois que vous savez ce qui est important aux yeux d’un donateur, vous pouvez adapter votre histoire et l’aligner avec ses valeurs. 

Les trois réponses que vous êtes susceptible d’obtenir sont :
J’aime beaucoup ce que vous faites, comment puis-je aider?
Tout cela est bien nouveau pour moi, j’ai besoin de plus de détails.
Je donne l’ensemble de mes contributions de bienfaisance aux orphelins du SIDA en Afrique (et qui oserait contredire cette belle œuvre).

Vous voudrez idéalement recevoir la première réponse et une série de rencontres vous donnera la meilleure chance d’en arriver là.




Gestion
Transmettre et partager la vision transformationnelle

Utiliser des histoires, des photos, des vidéos et des interactions 
personnelles avec les donateurs pour leur montrer comment leur 
don a contribué à la réalisation de la vision.

Presenter
Presentation Notes
Il est très important de communiquer de manière continue avec les donateurs, pour les informer de la différence que leur contribution a faite et de quelle manière elle a contribué à la réalisation de la vision. Cela peut les amener à en parler à leurs amis et associés.



Ressources
Notre comité organise des réunions virtuelles mensuelles depuis juin 2021. 

Nous avons développé diverses ressources qui peuvent être référencées et 
mises en œuvre par les conseils/conférences à travers le Canada, y compris :
• Idées de développement philanthropique
• Programme de don mensuel
• Guide d’approche des fondations 
• Guide d’approche des donateurs majeurs
• Modèle de lettre d’intendance de fin d'année

Disponible à
https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/
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Presentation Notes
Le comité de développement philanthropique se réunit virtuellement depuis juin 2021 afin de développer une variété de ressources de collecte de fonds qui peuvent être utilisées par les conseils et les conférences de la SSVP à travers le Canada. 

Notre comité a élaboré plus d'une douzaine de guides pratiques et faciles à utiliser. Vous recevrez une trousse comprenant ces ressources.  

Quelques exemples sont présentés sur votre écran. Tous ces guides sont disponibles, avec des instructions pas à pas, sur le site web ssvp.ca dont le lien figure sur la diapositive.


https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/


Don en ligne
Assurez d’avoir dans votre page d’accueil de site internet un bouton « Faire un don » avec une option                          
pour don unique ou don mensuel. 

Notre ressource sur le programme de don mensuel –
Devenez un partenaire d’espoir

Guide du programme de don mensuel

encourage le don mensuel et nous assure un revenu mensuel garanti. 

Votre conseil ou conférence peut aussi recevoir des dons par l’entremise du portail du site                                  
internet du Conseil national.

Don en ligne – Société de Saint0Vincent de Paul, Conseil national du Canada (je donne en ligne.org)

qui redirigera les fonds vers votre conseil ou conférence.

Le différents véhicules en lignes sont :
• Benevity - une organisation qui dispose d'une plateforme d'engagement des donateurs employeur-employé
• CanaDon - délivre en ligne un reçu fiscal instantané au donateur au nom de l'organisme de bienfaisance.
• DonateACar - accepte les dons de véhicules
• PayPal Giving Fund Canada - vous pouvez créer un compte au niveau d'une conférence ou d'un conseil, sans frais.

Presenter
Presentation Notes
Si votre conférence ou conseil dispose d'un site web, veillez à y inclure une image graphique très visible appelée Faire un don. 

Ce bouton est conçu pour renvoyer à l'un des nombreux portails Internet de collecte de dons facultatifs et approuvés. L'argent est déposé directement sur le compte bancaire que vous avez désigné.

Assurez-vous que les donateurs ont la possibilité de faire un don unique ou un don mensuel continu, ce qui garantit un flux de revenus tout au long de l'année.

La ressource recommandée par la SSVP pour les dons mensuels est le programme « Devenez un donateur mensuel ». Consultez ce guide utile sur le lien ssvp.ca figurant sur cette page. Les fonds peuvent être adressés à votre bureau local ou au Conseil national. Le Conseil national réacheminera les fonds à votre conseil ou conférence. 

Les portails de dons en ligne recommandés sont les suivants : Benevity, CanaDon, DonateACar, PayPal Giving Fund Canada. L'option PayPal est gratuite.


https://ssvp.ca/wp-content/uploads/2022/01/FRA-Guide-to-Monthly-Donor-Program-Jan22.pdf
https://www.jedonneenligne.org/ssvp-national/DONATION/
https://www.imakeanonlinedonation.org/ssvp-national/DONATION/


PayPal Giving Fund
https://www.paypal.com/ca/webapps/mpp/givingfund/home?locale.x=fr_CA

Presenter
Presentation Notes
Mettre en place un plan de dons mensuels
Publier dans le bulletin paroissial et sur le site web
Mise en place pour votre conférence ou votre conseil 
Peut être utilisé pour les dons réguliers, les événements spéciaux, les campagnes spécifiques


https://www.paypal.com/ca/webapps/mpp/givingfund/home?locale.x=fr_CA


Appels au don par courriel ou Facebook
Les appels par courrier électronique sont un excellent moyen de 
recueillir des fonds.  

Les appels peuvent être publiés sur votre page Facebook ou sur 
une autre plateforme de médias sociaux. 

Ces appels peuvent être promus à différentes périodes de 
l'année, telles que :

• Noël 

• Début de l'année scolaire pour les fournitures scolaires

• Mardi de la générosité en novembre

• Action de grâces, etc.

Votre don illuminera les fêtes 
d’une personne démunie

Donnez maintenant
Donnez

Une personne a besoin 
de vous à Noël

Votre don peut aider

Donnez 
maintenant

Presenter
Presentation Notes
Les appels transmis par courrier électronique sont un moyen facile de créer et de gérer des campagnes de collecte de fonds. Ces appels peuvent également être publiés sur Facebook, Instagram ou autres plateformes de médias sociaux pour une meilleure visibilité. 

Commencez par une base de données d‘adresses courriel de destinataires autorisés. Cela signifie que vous pouvez créer votre base de données en commençant par vos donateurs passés, actuels et réguliers. Ils vous connaissent déjà et vous les connaissez déjà, vous partez donc d'une position de familiarité. Demandez toujours à vos donateurs l'autorisation de recevoir vos courriels et donnez-leur la possibilité de s'en désabonner. Faites figurer cette déclaration dans chaque message que vous envoyez.  

La clé d'une campagne de collecte de fonds par courrier électronique réussie est la cohérence. N'essayez pas une seule fois et n'abandonnez pas en raison de résultats médiocres et inattendus. Créez une campagne de courrier électronique ou de médias sociaux qui s'adresse à vos anciens donateurs à l'occasion de différentes fêtes ou de périodes spéciales de l'année. Exemple : quatre fois par an. La répétition donne les meilleurs résultats. Consultez le site web du Conseil national pour trouver des idées. 




Fondations/Entreprises

Les fondations sont une excellente source de revenus.

Le Conseil national a accès à un outil de recherche en ligne pour 
les fondations et les d'entreprise. 

De plus amples informations sur la manière d'approcher les 
fondations sont disponibles à l'adresse suivante :
ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique

L’approche des entreprises de votre communauté et le partage du 
bon travail effectué par la Société est une excellente source de 
revenus. 

Presenter
Presentation Notes
Les fondations sont une excellente source de revenus qui peuvent fournir un soutien annuel sur une base continue.  

De nombreuses fondations et entreprises exigent que des demandes de financement soient soumises chaque année. Si vous pouvez trouver quelqu'un qui a de l'expérience dans la préparation de demandes de subventions ou après de fondations ou d'entreprises, demandez-lui de se porter volontaire pour mener cette campagne à votre place.  

Vous pouvez également vous adresser au Conseil national pour obtenir l'accès à un outil de recherche de fondations en ligne. Recherchez le Guide d’approche des fondations qui est disponible sur le site web et dont le lien figure sur la diapositive. 

https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique


Donateurs majeurs
Un programme de dons majeurs est la suite logique de l'établissement d'une 
relation réfléchie et stratégique avec le donateur, à partir du moment où il 
fait son premier don, et montre que l'engagement du donateur envers 
l'organisation est solide.

Pour plus d'informations, voir :
ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique 
La collecte de fonds pour les dons majeurs comporte cinq                              
étapes essentielles :
1. Développer une vision transformationnelle
2. Identifier les donateurs potentiels
3. Cultiver une relation
4. Solliciter
5. Gérer la relation

Presenter
Presentation Notes
La transformation d'un donateur ordinaire en donateur majeur passe par un processus réfléchi et stratégique d'établissement de relation, appelé vision transformationnelle, dès le moment où le donateur fait son tout premier don. 

Cependant, ce processus prend du temps. Vous devez montrer au donateur que vous appréciez son don et que celui-ci peut être affecté à de nombreux moyens permanents et importants de servir nos voisins démunis.

Les cinq étapes de ce processus sont détaillées dans le « Guide d’approche aux grands donateurs ». Elles comprennent la vision transformationnelle, l’identification des donateurs potentiels, l’entretien de la relation, la sollicitation et la gestion.

 


https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique


Le don par testament
La Société de Saint-Vincent de Paul s'est jointe à la campagne VOLONTÉ DE FAIRE afin de 
sensibiliser les donateurs à l'importance de laisser un legs dans leur testament.

Qu’est-ce que Volonté de faire?
• Un effort national d'éducation du public
• L'objectif est d'inciter un plus grand nombre de Canadiens à faire un don à une œuvre de 

bienfaisance dans leur testament.
• L'objectif est qu'au moins 8,5 % des Canadiens désignent une œuvre de bienfaisance 

dans leur testament.

Le Conseil national offre davantage d’information sur cette campagne à l’adresse suivante :

https://www.volontedefaire.ca/organismes-de-charite/society-of-saint-vincent-de-paul/

Presenter
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Volonté de faire est une campagne nationale d'éducation publique conçue pour inciter les gens à faire un don par testament. 

La Société de Saint-Vincent de Paul s'est jointe à la campagne Volonté de faire pour sensibiliser les donateurs à faire un don par testament.  

L'objectif de Volonté de faire est qu'au moins 8,5 % des Canadiens désignent l'organisme de bienfaisance de leur choix dans leur testament. De plus amples informations sont disponibles sur le site web dont le lien figure sur la diapositive.

https://www.volontedefaire.ca/organismes-de-charite/society-of-saint-vincent-de-paul/


Idées de développement 
philanthropique

Exemples du contenu :

• Don en ligne

• Journée mondiale des pauvres

• Programme de don majeur

• Intendance

• Galas de collecte de fonds

• Collecte de fonds auprès des entreprises

https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/

Presenter
Presentation Notes
Le comité de développement philanthropique a créé un autre guide de 7 pages, utile et simple à suivre, contenant 15 idées de collecte de fonds, intitulé Idées de développement philanthropique. 

Voici quelques exemples contenus dans ce guide : dons en ligne, Journée mondiale des pauvres, programme de dons majeurs ; conseils de gestion, galas, collecte de fonds auprès des entreprises, etc. Le guide Idées de développement philanthropique est également disponible en ligne dans le même site web. 


https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/


Développement philanthropique 
Vidéos

• Pourquoi faire un don à la SSVP ?
• Devenir un donateur régulier de la SSVP
• Donner à la SSVP est gratifiant
• Comment avez-vous connu la SSVP?
• Comment la SSVP vous a-t-elle aidé?
• Quelle différence votre relation avec la SSVP a-t-elle fait dans votre vie? 

Comment la Société de Saint-Vincent 
de Paul vous a-t-elle aidé?
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Presentation Notes
Il y a trois vidéos inspirantes d'un couple, qui est un donateur régulier de la SSVP, et trois vidéos d'un ancien bénéficiaire de l'aide de la SSVP.

Toutes ces vidéos sont des messages non répétés, improvisés et livrés avec le cœur, qui peuvent être utilisés lors de présentations à des donateurs potentiels. Elles sont accessibles dans le site ssvp.ca :
https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/

Nous allons maintenant partager avec vous quelques-unes de ces vidéos.


https://www.youtube.com/watch?v=fPG93FZ4LyA


Développement philanthropique 
Vidéos
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Presentation Notes
Il y a trois vidéos inspirantes d'un couple, qui est un donateur régulier de la SSVP, et trois vidéos d'un ancien bénéficiaire de l'aide de la SSVP.

Toutes ces vidéos sont des messages non répétés, improvisés et livrés avec le cœur, qui peuvent être utilisés lors de présentations à des donateurs potentiels. Elles sont accessibles dans le site ssvp.ca :
https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/

Nous allons maintenant partager avec vous quelques-unes de ces vidéos.


https://www.youtube.com/watch?v=tvOb5f6W5NQ


Développement philanthropique 
Vidéos
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Presentation Notes
Il y a trois vidéos inspirantes d'un couple, qui est un donateur régulier de la SSVP, et trois vidéos d'un ancien bénéficiaire de l'aide de la SSVP.

Toutes ces vidéos sont des messages non répétés, improvisés et livrés avec le cœur, qui peuvent être utilisés lors de présentations à des donateurs potentiels. Elles sont accessibles dans le site ssvp.ca :
https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/

Nous allons maintenant partager avec vous quelques-unes de ces vidéos.


https://www.youtube.com/watch?v=6BI2cdPWRKY


Développement philanthropique 
Boîte à outils

Le document ressource « Idées de développement philanthropique »

https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/

Exemples du contenu :
◦ Partenariats avec les écoles/la jeunesse
◦ Collecte de fonds en milieu de travail
◦ Collecte parmi les groupes d’amis
◦ Legs et dons planifiés
◦ Collecte paroissiale

Presenter
Presentation Notes
The Développement philanthropique Tool Kit is an excellent resource to be used to kick start or maintain any La boîte à outils de développement philanthropique est une excellente ressource à utiliser pour lancer ou maintenir une activité de collecte de fonds.

Certaines des idées incluses dans ce guide peuvent être considérées comme des « collectes de fonds par des tiers ». Il s'agit notamment de partenariats école/jeunesse, de collecte de fonds en milieu de travail, de collecte auprès d'amis, de legs/donations planifiées ou de collecte paroissiale. Le coffre a outils est disponible dans le site web dont le lien figure sur cette diapositive.



https://ssvp.ca/fr/members/committees/developpement-philanthropique/


Boîte à outils technologiques
Outils de don sans contact :

• TipTap
• Lecteur Square
• Canadon
• PayPal Giving Fund

https://ssvp.ca/members/committees/fund-development/

Presenter
Presentation Notes
La boîte à outils technologiques comprend des exemples d'outils de don sans contact qui permettent aux donateurs de simplement « taper » sur un appareil pour laisser un don financier. En voici des exemples : TipTap, Lecteur Square, CanaDon et PayPal Giving Fund.

https://ssvp.ca/members/committees/fund-development/


Conclusion

Vous avez eu des activités de collecte de fonds réussies?

Partagez-les par courriel à l.dollard@rogers.com

Presenter
Presentation Notes
Si vous avez déjà mis en place des initiatives de développement philanthropique couronnées de succès, prenez une minute pour envoyer un courriel à Linda Dollard à l'adresse l.dollard@rogers.com et partagez-les avec nous.

mailto:l.dollard@rogers.com


Q et R

44

Presenter
Presentation Notes
Nous vous remercions d'avoir participé à cette présentation sur le développement philanthropique de la Société de Saint-Vincent de Paul. Nous sommes maintenant heureux de répondre à vos questions.



Merci!
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