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INTRODUCTION

ENSEMELE COMTHE LE SI04

AFD

Sidaction développe des programmes a linternational dans Uobjectif de contribuer a la réduction de la transmission
du VIH et a la réduction de la mortalité et de la morbidité liées au VIH en Afrique subsaharienne. Outre les enjeux
médicaux et psychologiques, l'un des objectifs de ces programmes est de professionnaliser la gestion des organisa-
tions par leurs cadres dirigeants et de renforcer leur autonomisation financiere. Cela passe par laccompagnement de
ces structures pour l'acces aux financements. Lidée est de développer la complémentarité financiere des acteurs au
niveau global et non leur mise en concurrence. Ce projet est donc basé sur une relation de confiance entre les par-
ties. Deux axes majeurs sont retenus : les partenariats locaux et l'utilisation des outils numériques.

L'Agence Francaise de Développement est une institution financiere publique qui agit depuis 70 ans pour combattre la
pauvreté et favoriser le développement économique dans les pays du Sud et de 'Outre-Mer.



http://www.sidaction.org

COORDINATEURS

CLEMENTINE LACROIX

Responsable du projet. Au sein des programmes internationaux de Sidaction, elle accompagne les partenaires sur les questions de stratégie,
gestion des ressources humaines, modele économique et mobilisation de ressources, y compris via des outils numériques. Diplomée en gestion
RH (CIFFOP) et en sciences politiques (Lille 2], elle est par ailleurs consultante en développement / conduite du changement, fut coordinatrice de
communication pour MSF et a créé une structure basée sur un nouveau modéle économique numérique en RD Congo.

Contact : c.lacroix@sidaction.org

DOCTEUR GERAUD AHOUANDJINOU

Consultant indépendant et professeur en communication digitale pour des universités parisiennes et béninoises. Il a effectué une these sur les
nouveaux modeles économiques digitaux au Bénin. Il a une expérience avec diverses ONGs, dont Médecins du monde, dans le domaine de la col-
lecte de fonds digitale.

Contact : geraudfdahouandjinou.com
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FORMATEURS

ALAIN PIERRE : Directeur collecte de fonds, La Chaine de 'Espoir, administrateur de UAssociation Francaise des Fundraisers.
Contact : apierreldchainedelespoir.org

AURELIE VIGNON : Responsable des financements privés, Asmae.
Contact : aurelie.vignon.frdgmail.com

CAROLE NORTIER : Enseignante Paris 2, Graphiste, expérience pour diverses ONGs.
Contact : caroledpolnorandco.com

CATHERINE SILVA : Chargée de communication, Vaincre Alzheimer.
Contact : c.silvaldmaladiealzheimer.fr

CATHERINE SUDRES : Consultante, expérience en agences de communication et ONGs.
Contact : c.sudresldcausesandco.com

DIANE HASSAN : Directrice Générale d'United Way. Anciennement responsable de collecte pour RAMEAU et a MDM.
Contact : dhassan(@duwtfrance.org

FLEURY GIRARD : Chargé des relations Grands Donateurs pour MSF. Ancien responsable du centre d'appel internalisé de MSF dédié a la
collecte de fonds.
Contact : stilflying.fg[dgmail.com

HERVE PEPIN : Directeur de Nexize (agence spécialisée dans le marketing social).
Contact : herve.pepinfdnexize.com

KATERINA GALLAN : Chargée e-communication, MDM.

PHILIPPE DOAZAN : Consultant indépendant et formateur sur le e-business et les stratégies de communication en Afrique, expérience en
marketing direct dans diverses ONGs.
Contact : philippe.doazanfdwanadoo.fr

SARAH LAGENTE : Responsable des partenariats institutionnels pour Oxfam France. Expérience dans différents pays
(RDC, Mali, Bolivie, Pérou, Brésil), avec plusieurs ONGs.
Contact : sarah_lagente(dyahoo.fr
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LES PARTENARIATS : POURQUOI, ET DE QUOI S'AGIT-IL ?

Face au déclin de U'Etat-providence, il devient de plus en plus pressant de trouver de nouveaux mécanismes et modéles pour gérer les problemes
d’intérét général. Le rapprochement des entreprises et des associations est l'une des solutions de dynamisation des territoires. Il est primordial
de créer une dynamique positive et un cercle vertueux de collaboration entre pouvoirs publics, entreprises et associations.

D’une part, face a des enjeux de pérennisation et de développement des initiatives d’utilité sociale, ce genre de partenariat est générateur de
cohésion sociale pour les associations. D'autre part, U'entreprise qui doit concrétiser et mettre en ceuvre sa politique de RSE y trouve un creuset

de création de valeurs.

La co-construction du bien commun est la seule solution pour batir un XXléme siecle plus solidaire et durable.

« Que les initiatives proviennent des entreprises, des structures d'intérét général ou des pouvoirs
publics, toutes les dynamiques qui consistent a proposer des solutions doivent étre promues et
encouragées. Par ailleurs, c’est conjointement qu’il convient de mobiliser les énergies créatrices.
Car si linnovation se trouve dans la capacité des organisations a inventer de nouvelles solutions, leur
potentiel de déploiement réside, lui, dans leur capacité collective a mettre en synergie les différentes
initiatives. »

MODELE D'INVESTISSEUR SOCIETAL, Le Rameau, Juin 2015




LES PARTENARIATS : POURQUOI, ET DE QUOI S'AGIT-IL ?

.- L€ rapprochement Associations/Entreprises :

des Associatio

. B :,;:;:: Quels enjeux ?

Constat = Fin de I'etat Enjeu : frouver un nouveau modele de

providence gestion de l'intérét général
POUVOIRS
PUBLICS
Y N\
\\\
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Constat = Role de

cohésion sociale et Constat = Réle de
d’innovation sociétale création de valeur

Enjeu : pérennisation et ASSOCIATIONS N 2 ENTREPRISES Enjeu : Concrétiser la
développement des politique RSE

initiatives d’utilité sociale

La co-construction du bien commun est la seule solution pour batir un XXléeme siécle
plus solidaire et durable

=> Consolider le secteur associatif est un moyen efficace de renforcer la dynamique!




DEFINITION DE "PARTENARIAT"

Le partenariat désigne tout mode de collaboration entre deux parties, dans une logique “gagnant/gagnant”. Il en existe plusieurs types.

La tendance est au croisement de différentes formes de soutien pour répondre “globalement” aux besoins de 'association partenaire et de l'en-
treprise, dans un contexte d’échange réciproque, pour un partenariat durable. A titre d’exemple, voici quelques formes de partenariats :

- Mécenat :

La forme traditionnelle d'aide aux associations reste le soutien financier (81 % selon 'Admical).

- Mécénat de compétences.

- Don de matériel.

- Relais de sensibilisation.

- Mise a disposition de locaux.

- Sponsoring
(forme de publicité pour U'entreprise a l'occasion, par exemple, d’'un événement organisé par l'association).

- Produit-partage.

- Investissement dans un programme d’innovation :
La "venture philanthropy”, dans une logique de “social risqueur”, grace a une aide a la fois financiere et d'accompagnement.

- Création de structures par les deux parties.
- Prestation de services d’'une association vers une entreprise.

- Etc.




DEFINITION DE "PARTENARIAT"
CARTOGRAPHIE DES MOYENS
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DEFINITION DE "PARTENARIAT"

ILLUSTRATION D'UN PARTENARIAT REUSSI SUR LE THEME DU HANDICAP

= Jaccede.com
Enjeux sociétaux * Rendre les bureaux de poste accessibles = Favoriser I'acces a la cité aux personnes a
et/ou RSE mobilité réduite
= Valoriser I'investissement = Structurer la stratégie de développement a
T * Faire connaitre I'engagement 3 ans
Objectifs des = Sensibiliser les collaborateurs aux enjeux = Trouver des partenaires pour développer
Pl d’accessibilité I'association

» Les « Journées de I'’Accessibilité » (Lyon, Strasbourg, etc.)

» Regard « utilisateurs » pour qualifier le niveau d’accessibilité des bureaux de poste
Partenariat » Réflexion commune sur I’accessibilité pluri-handicap (moteur, sensoriel, mental)

* Accompagner professionnellement Jaccede dans son développement 2

= « Audit » d’'une centaine de bureaux

= Affirmation au niveau local de la politique * Stratégle de développement claire et

, ‘L sree £ partagée
d’accessibilité . , .
= Visibilité autour des journées de I'accessibilité * Partenariats avec d'autres entreprises (plus
de 250 K€) et effet de levier sur le

* Echanges d’expérience a travers la vision des

publics cibles financement public (Prés de 300 K€)

POUR LES PERSONNES EN SITUATION DE HANDICAP : LA MISE A DISPOSITION D'UN NOUVEAU SERVICE ET DES BUREAUX DE POSTE
REELLEMENT ACCESSIBLES




QUELS SONT LES ENJEUX ET LES RISQUES POUR UNE ENTREPRISE QUI SE LANCE DANS UN
PARTENARIAT AVEC UNE ASSOCIATION ?

MOTIVATION DE LENTREPRISE

L'association est, pour Uentreprise, un partenaire reconnu et légitime, notamment pour transmettre une expertise et apporter une capacité
d’innovation.

Les associations des partenaires légitimes pour .. ..... PME ENTREPRISES 200 MK€

Favoriser I'ancrage territorial des entreprises 88 79
Améliorer I'image et la réputation des entreprises 83 88
Transmettre une expertise aux entreprises 7. 82 66
Fédérer et mobiliser les collaborateurs 70 89

Etre source d'innovation pour les entreprises -~ 5-0. .- | 53 |

Améliorer la performance opérationnelle des entreprises 5 0 3_ 2
Répondre et/ou se conformer a des contraintes réglementaires.
42 v 45
% SIT

D’accord




QUELS SONT LES ENJEUX ET LES RISQUES POUR UNE ENTREPRISE QUI SE LANCE DANS UN
PARTENARIAT AVEC UNE ASSOCIATION ?

Le contexte fiscal francais est l'un des plus favorables d'Europe, avec une déduction de 60 % des montants investis, dans la limite de 0,5 %
du chiffre d'affaires, pour un soutien incitatif, apporté par Uentreprise, directement ou indirectement, a un bénéficiaire d’intérét général.
L'Etat reconnait qu'il n'est pas dans la nature de l'entreprise d'étre philanthrope, tout en encadrant l'utilisation des retombées des actions
d'intérét général. Par deux lois incitatives, il encourage le partenariat entre les entreprises et les associations :

e la loi NRE de 2001 impose aux entreprises cotées de publier des résultats dans les domaines social, environnemental et sociétal,
* la loi Aillagon de 2003 augmente les avantages fiscaux, simplifie la création de fondations et d'entreprises, mais surtout, pour la premiéere
fois, la législation reconnait la légitimité d'une contrepartie dans le cadre du mécénat (limitée a 25 % des montants investis).

Dans une bonne regle de gouvernance, tous les investissements de l'entreprise doivent étre transparents et au service de l'intérét de l'entre-
prise. Le mécénat "pur” deviendrait un abus de bien social. La gouvernance doit renforcer le dialogue avec l'ensemble des parties prenantes,
et rationaliser, de facto, 'engagement sociétal de l'entreprise.

Le Rayonnement
des Associations

ZOOM AVANTAGE FISCAL DU MECENAT

fiscalité Réduction d’'impét :60 % des Charge
versements, a hauteur de 0,5 % du  T\/A
CAHT
Pas de TVA
versement 10 000 € 10 000 €
Résultat comptable 500 000 € (10 000 déduits) 500 000 € (10 000 déduits)
Résultat fiscal 510 000 € (réintroduction 500 000€
extracomptable des 10 000€)
Imp6t (510 K€ x33,33 %) —60% 500 000 x33,33% =

de 10 000€ =169 983—-6 166 650€
000€ =163 983 €

Différence 2 667€ soit 27% du versement




QUELS SONT LES ENJEUX ET LES RISQUES POUR UNE ENTREPRISE QUI SE LANCE DANS UN
PARTENARIAT AVEC UNE ASSOCIATION ?

Les risques pour l'entreprise de s'engager dans un partenariat avec une association.

Le partenariat peut aussi représenter un choix a risque pour 'entreprise : accusation d'instrumentalisation, exigence accrue sur l'exempla-
rité, dépense financiere non justifiée, mobilisation excessive de temps, récupération ou instrumentalisation dans les deux sens, atteinte a la
réputation de Uentreprise, conflit d'image, risque juridique d’'incapacité de l'association, etc.

AN

MOTIVATION DE LASSOCIATION

Lintérét général est tres dynamique, il a un poids économique certain, il est un employeur conséquent de ressources humaines et un acteur
économique et social incontournable.

Le secteur associatif est la 7e puissance économique mondiale, juste apres la France et le Royaume Uni, avant Ultalie, la Russie et le Brésil.

e Poids économique sur 36 pays de référence.
* 5,4 % du PIB (8,4 % du PIB pour les 21 pays de 'OCDE].
e 44,5 millions d’emplois (4,4 % de la population active) et 132 millions de bénévoles (1 adulte sur 10]).

Cotisations
Pouvoirs publics (30 Md€) -~ Revenus d'activités

Fondations (3,8 Md€) Produits financiers

Mécénat (2,5 Md¥€) x
Générosité du public (2,3 Md€)

En France : un secteur dépendant aux deux tiers du financement externe




COMMENT FAIRE PLUS, AVEC MOINS DE FINANCEMENT ?

C’est le nouvel enjeu qui s'impose aux associations. Un fragile équilibre doit étre trouvé entre les besoins, les ressources et l'organisation de
la structure.

* Les besoins : la sollicitation pour répondre aux besoins de la société est de plus en plus forte. Les associations sont incitées a renforcer
leur positionnement pour apporter des solutions la ou ni les pouvoirs publics, ni les entreprises ne peuvent répondre.

Elles doivent également comprendre et détecter les “signaux faibles™ afin d'inventer et de tester des solutions innovantes a mettre au service
des plus fragiles.

e Une importante diminution des ressources nécessite de revoir en profondeur le modéle économique (ressources financiéres : diminution de
50 % des financements en provenance des pouvoirs publics ; ressources humaines : évolution du comportement des bénévoles, plus nom-
breux mais moins présents).

e Une modification profonde des structures oblige a remettre en question les modes d’intervention : évolution des territoires et diversité
accrue (région, Europe, Monde) dans un nouveau périmeétre espace/temps, évolutions culturelles de approche des bénéficiaires (de l'assis-
tanat vers l'autonomisation des bénéficiaires), des réponses collectives aux réponses individuelles, de la standardisation de la réponse a sa
personnalisation, des solutions locales a la vision systémique des solutions, etc.

Malgré ce contexte et ces enjeux considérables, les motivations d'un partenariat avec une entreprise ne sont pas forcément financiéres pour
les associations.




QUELS SONT LES ENJEUX ET LES RISQUES POUR UNE ASSOCIATION
QUI SE LANCE DANS UN PARTENARIAT AVEC UNE ENTREPRISE ?

Q20. De maniére générale, les entreprises vous semblent-elles des partenaires ..

8/T D’accord %
Mettre a disposition des competences
FavoriserI'ancrage territorial des
associations 76
Apporter une aide mat érielle 70
Faire effet levier pour mobiliserd'autres 70
financements
Etresource d'innovation 66
Transmettre une expertise/ savoir-faire 64
specifique
"I 62
Relayerle message porté par I'association
. . 55
Favoriserle travail en reseau
L - 1
Consolider le financement de I'association
Aidera amorcer un projet/ contribuerau v 46
financementd'un projet spécifique
Tout a fait d'accord Plutét d'accord  Plutét pasd'accord  Pas du tout d*accord NSP Source étude ARPEA Associations

Le principal risque pour une association dans un partenariat avec une entreprise est de ne pas cibler le bon partenaire. D'autres risques
existent également, comme perdre son temps, se faire instrumentaliser, subir une dépendance ou des intrusions, tomber dans le travers de
la gratuité, étre dépendant d'un petit nombre de partenaires vitaux, etc.




OBJECTIFS ET TYPOLOGIE DES PARTENARIATS

Quatre objectifs symétriques structurent les partenariats entre associations et entreprises.

Pour l'association, il s'agira de mobiliser des compétences [moyens humains, compétences rares) et des ressources financiéres, d'impliquer
les acteurs du territoire (ancrage territorial, relais de diffusion, etc.) et d’'innover (capter les signaux faibles, mener une R&D sociétale).

Pour l'entreprise, il est question d’optimiser le management RH (mobilisation des collaborateurs, cohésion interne, compétences, etc.),
d’initier le dialogue avec les parties prenantes (clients, fournisseurs, pouvoirs publics, médias, etc.), de générer des impacts économiques
(nouveaux clients et marchés, optimisation des co(ts, etc.) et d'innover (capter les signaux faibles, développer des produits et services).

Cf. schéma ci-dessous.

VISION ASSOCIATION VISION ENTREPRISE

Enjeux de mobilisation Enjeux de mobilisation

MOBILI$ATION DE IMPLICATION DES
COMPETENCES ACTEURS
[moyens humains, (ancrage territorial,
3 compétences rares) relais de diffusion, etc.) § 8 §
c iS] < o
= Y = 0
2 a L] o
ES LES 4 OBJECTIFS o S LES 4 OBJECTIFS o
) D'UN PARTENARIAT o ) D'UN PARTENARIAT )
g SR X
(1] D © (1)
g RESSOURCES INNOVATION 3 g 3
= FINANCIERES (capter les signaux faibles, ny = I
[mobiliser des financements, mener une R&D sociétale]
effet de levier, modéle
économique)

Enjeu de performance Enjeu de performance




LES QUATRE CATEGORIES DE PARTENARIAT

Elles présentent des intéréts différents pour les partenaires.

Le mécénat :
soutien financier, humain, matériel ou logistique a destination de l'association. Un retour a long terme sur sa réputation constitue la princi-
pale contrepartie de l'entreprise.

Les pratiques responsables :
contribution a lamélioration des pratiques de Uentreprise et a sa conduite du changement dans le cadre d’'une démarche RSE. Lentreprise
bénéficie de l'expertise de l'association (environnement, handicap, insertion, etc.).

La coopération économique :
Uobjectif est la contribution de chacun des partenaires a une offre commune. Elle émerge en France, notamment a travers les réponses com-
munes d'associations et d'entreprises aux appels d'offres des collectivités territoriales.

Linnovation sociétale :
il s'agit du parcours le plus novateur, il met l'accent sur linvention de nouvelles solutions, répondant a des besoins encore non pourvus par

les pouvoirs publics et les entreprises.
Mécénat

LES 4 OBJECTIFS

D'UN PARTENARIAT

Coopération économique
so)qesuodsal sanbijeid

Innovation sociétale




LES QUATRE CATEGORIES DE PARTENARIAT

Neuf modeles de partenariats découlent de ces quatre catégories. Ils correspondent a des objectifs et des niveaux d'implication différents
pour Uentreprise et l'association...

Mécénat Innovation sociétale Coopération économique Pratiques Responsables
< > >€ >€ >
R&D " = Alternative . .
Mécénat Engagement Partage é Modéle Coopération dintérat Audit des Prestation
actif d’expertise sociétale hybride économique général pratiques de service
~ Implication'de ~Développement’ 1 Joint venture » t ~ Service rendu ~Service rendu
, ) ; mutuel
Don sans I'entreprise Echange de d'un service ou ol chacun dﬁzp:artenaim par une _ par I'A & I'E, qui
contrepartie dans le projet || compétences i e apporte des pour renforcer || association, qui Appui a la contribue
directe a une associatif, permettant a répondre aun | compétences et/ I'ofhs de constitue une conduitedu ' indirectement &
association notamment chacun de besoin non ou des moyens chacun en alternative changement au l'intérét
d'intérét par la Bt sl pourvu par les | | pour développer P—— d'intérét sein des général; il peut
général mobilisation repondre & pouvoirs publics | |un service & forte| | produits et général a un entreprises aussi étre
de ses RO SR etles valeur ajoutée SRS service proposé par
collaborateurs entreprises sociétale classique des entreprises
5ot ' : Achat de
: Création d'une Réponse :
Les appels a Mix de . Expebr_tllls‘e La recherche structure commune a prestations
projets des soutiens, MMOBIIETe 11 medicale avec | | commune pour||  un appel - Audit aupres d'une
dans le - . Sponsoring udi e gl
fondations dont le I . des associations | la formation de || d'offre des brvironrarisatal .o
mécénat de ogenjta\ln de patients salariés en collectivités Finaartion ou
compétences socia insertion temiiorcioe entreprise
....adaptée |




LES QUATRE CATEGORIES DE PARTENARIAT

Type de
partenariat

Définition

Exemples

Mécénat Innovation sociétale =~ Coopération économique Pratiques Responsables
e h = S & S e .
< > < B R r g < >
1 1
Mécénat Engagement R&D Partage Modele Coopération A::;;‘:: é‘;e Audit des Prestation
classique actif sociétale d’expertise hybride économique général pratiques de service
1
— Développement « Jointventure » Servi S Servi d
Implication de = 2 ervice ren ervice rendu
Don sans l'entreprise d'un service ou Echa:g:da g Ch“;n Réponse parune parlAalE, qui
contrepartie dans le projet produitpour btk e apporte des commune, association, qui Appuiala contribue
directe a une associatif, répondre aun p::rne&azté compétancos ot/ association, constitue une conduite du indirectementa
association notamment par besoinnon % :;::x g e d;:m;yons entreprise aun alternative changementau * pintérét général:il
diintérét la mobilisation ROUDYH par::s PN t?:::rvi:o :";:’;: appeldoffredes = d'intérétgénéral sein des peutaussiétre
genéral deses P°“":i’;|’“ ics snje0x Valeiiralouiée pouvoirs publics aun service entreprises proposé pardes
. : :
collaborateurs entreprises cocidtale classique entreprises
1 1
*Mitsubishi «Deloitte - * Banque * La Poste - * Danone — *Eiffage — "RATP-ASF | |*Toyota— CPIE 'g“:::“";
Electric — SNC Postale -ASAD | | Jaccede.com || GrameenBank & Agoie (El) pourle Bocage de . Azgoclz:: o
Fondation desniolen pour ameéliorer pour améliorer | pourla création *Entreprise 'econdltlor}mme_ I'Avesnois offrant des
Pour proz mgc élna " I'accessibilité | | |'accessibilité dela SIAE pour nt de matériel | = =Associations )
I'Enfance de des services des bureaux coentreprise les clauses informatique offrant les classiques
sLaplupart || (o crences || Pancairesaux || de poste aux Grameen d'insertion | |"Lesopérations | services de (traiteur,
des appels a personnes en PMR Danone Foods des de sponsoring bureaux formation) avec
projets des fragilité marchés [communication d’'etudes ne finalité ou un
fondations publics différenciante) moyen sociétal

insertion.DD...)




EXEMPLE CONCRET

lllustrations terroriales \ ALSACE ACTIVE

1" laboratoire régional des relations A/E R N

z Innovation Partage Coopération Prestation de

Développement d'un
Implication de nouveau service ou Echange de Collaboration avant

I'entreprise dans le produit pour compétences tout économique Service rendu par

e gu . projet associatif par des répondre a un permettant le
Description du partenariat dons financiers, en besoin non pourvu permsttant & chacun de développement des une assaclation &

nature ou parla par les pouvoirs B T e partenaires L L
mobilisation des salariés publics et les L L (clauses....)
entreprises

Locarest/ JMV

Locarest/ Envie

Arjowiggins / Presta'terre

Sati/ Jardis de la Montagne Verte
Sati/ Libre Objet

Roederer / Apssoh

Denovo/ Chéerubins Siel Bleu
Steelcase/ Envie

Steelcase/ Libre Objet

Ceta/ le Relais

Credit Municipal/ Emmats

Ellips/ Les journees de I'architecture

DE MULTIPLES ILLUSTRATIONS DES DIFFERENTS MODELES SUR LES TERRITOIRES




COMMENT DEVEZ-VOUS VOUS PREPARER, EN TANT QU'ASSOCIATION ?

ENTREPRISE ASSOCIATION

I =

Une préparation indispensable a la réussite du futur partenariat doit se mettre en place a travers trois axes, et ce, aussi bien pour l'entre-
prise que pour l'association.

* Quelle est ma stratégie ?
e Pourquoi faire un partenariat, et quel type de partenariat faut-il envisager ?
e Avec quel acteur ?




COMMENT DEVEZ-VOUS VOUS PREPARER, EN TANT QU'ASSOCIATION ?

L'association, en particulier, se doit d'étre tres claire sur le projet associatif et son devenir, a travers sa stratégie de développement, sa
gouvernance, son modele économique, la définition des risques encourus et 'évaluation de l'utilité et de la portée sociale du partenariat.

Projet
Associatif

Stratégie de

Quel est mon projet aujourd’hui ?

Quelle est mon ambition a 3/5 ans ?

Quel est mon modele économique ?

Quelle est mon organisation ?

Quels sont les risques ?

Quelle est l'utilité sociétale de mon projet ?

Gouvernance Ces questions sont a partager entre
et opérationnels et au sein du CA.

organisation




COMMENT DEVEZ-VOUS VOUS PREPARER, EN TANT QU'ASSOCIATION ?

L'idée est ensuite de synthétiser votre projet : il est nécessaire de définir ce qui est prioritaire pour vous et comment vous allez mettre en

ceuvre le partenariat. Ci-dessous, un exemple de méthode synthétique, afin de cadrer votre projet, c'est-a-dire de développer une stratégie
de partenariat simple.

BILAN DES PARTENARIATS DEJA CONCLUS

CADRAGE DE LA STRATEGIE DE PARTENARIAT : LA "VISION"

OFFRE(S) DE PARTENARIATS I I | CIBLAGE ENTREPRISE

POSITIONNEMENT ET TYPOLOGIE(S) DE PARTENARIATS
POTENTIELS

(POUR FAIRE) QUOI ?

VALIDATION DE LA GOUVERNANCE DE L'ASSOCIATION

ORGANISATION & MOYENS DEDIES A LA MISE EN OEUVRE
DE LA STRATEGIE DE PARTENARIAT

-
—
Z
Ll
=
=
o
(&)

UNE STRATEGIE QUI PEUT DEMARRER PAR LE MECENAT SIMPLE




COMMENT DEVEZ-VOUS VOUS PREPARER, EN TANT QU'ASSOCIATION ?

Pour vous aider, voici une liste de questions intéressantes, a se poser lors du cadrage d'un partenariat :

Que puis-je apporter, dans un partenariat, a une entreprise et ses parties prenantes (ses collaborateurs, les proches de ses collaborateurs,
ses clients, les clients de ses clients, ses fournisseurs, ses actionnaires, etc.) ?

Quelle image ? Quelle expertise ? Quel type de prestation ? Quel événement puis-je créer avec une entreprise ?

Quel projet innovant pourrait étre intéressant, et pour quel type d’entreprise ? Quel type de retour puis-je demander ?

De quels moyens ai-je besoin : financiers, humains ou autres ? Quel type d’offre, pour quel retour, et quel type d'entreprise retenir ?

Les questions que vous devez vous poser

Bilan des partenariats

Cadrage des partenariats :

E B B

B

Quels objectifs ?

Quelle ambitiona 1,3 et 5ans ?
Sur quel territoire ?

Quel(s) principe(s) ?

] Offre(s) de partenariat :

a

a

Quel périmétre de I'offre? (projet associatif /
programmes / activités / nouveau projet...)
Quel retour possible pour une entreprise ?

[l Ciblage entreprise :

a
a

Quel type / profil d’entreprise ? (secteur, taille...)
Quelles attentes de ce type d’entreprises ?

0 Positionnement des partenariats :

a
a

Quelle(s) typologie(s) de partenariat ?
Quel marketing / package de I'offre ?

Que puis je apporter dans le Partenariat a une
Entreprise, a ses parties prenantes( ses
collaborateurs, les proches des collaborateurs,
ses clients, clients de clients, fournisseurs ,
actionnaires...) ?

4 Quelle image?
4 Quelle expertise ?
@ Quel type de prestation?
@ Quel évenement puis-je créer avec une
entreprise ?
@ Quel projet innovant pourrait étre intéressant
pour quel type d’entreprise ?
Nouvelle « offre » pour mes bénéficiaires
Offre « classique » sur une nouvelle cible de
bénéficiaires
Quel type de retour demander ? Ou de Quels moyens
ai-je besoin ?
@ Financier / humain/autre
Quelle type d’offre pour quel retour et quel type
d’entreprise retenir ?




COMMENT DEVEZ-VOUS VOUS PREPARER, EN TANT QU'ASSOCIATION ?

Apres cette étape, vous devez concrétement mettre en place l'équipe (qui fait quoi et qui pilote ?). Il faut penser au budget, a la durée du
projet, anticiper le pilotage (les grandes étapes, les priorisations) et les choix. Il est également primordial de mettre en place les outils (le
suivi des contacts, le dossier de présentation du partenariat, etc.).

Il faut faire la différence, méme sur un dossier envoyé suite a un appel a projets !

Décrocher un partenariat n’est pas toujours chose aisée. L'objectif que vous devez vous fixer lors de la prospection, c’est de démontrer en
quoi le projet répond concretement a l'un des enjeux de l'entreprise, sans créer de risque supplémentaire et d'une facon plus efficace que ce
qu'elle propose déja. Deux maitres mots : susciter l'intérét et rassurer. Susciter l'intérét de l'entreprise en démontrant pourquoi le projet est
adapté a ses enjeux et la rassurer sur le fait de ne pas représenter un facteur de risque.

Méme sur un dossier envoyé suite a un appel a projets, vous devez vous exercer a faire la différence, car vous entrez dans un processus de
sélection de projets, ponctué par de nombreuses étapes a passer.

ST PlE 2 2L ECTI BEs FRETE Sur, par exemple, 300 dossiers recus, 150 seront ciblés, seulement

30 susciteront un certain intérét pour Uentreprise.
Finalement, entre 1 et 3 dossiers seront retenus.

300 DOSSIERS RECUS

150 DOSSIERS CIBLES

Le fait de présenter les projets et de susciter de l'in-
térét est une premiére étape clé, la suivante est de
déclencher l'engagement.

30 DOSSIERS D'INTERET

/ENTREPRISE

1-3 DOSSIERS
RETENUS




COMMENT TROUVER LENTREPRISE ?

La prospection peut se faire en trois phases.

Le cadrage :

il s'agit de définir quels sont les criteres de choix par rapport aux valeurs et aux activités de l'association et de se déterminer par rapport
a lintérét de mettre en place une charte des partenariats. Les questions a se poser sont : "quels sont les criteres de choix par rapport aux
valeurs et aux activités de l'association ?" et "quel est l'intérét de mettre en place une charte des partenariats ?".

La prospection :

il faut trouver les outils (gestion de contacts, par exemple), les acteurs et les réseaux pour étre efficace dans Uidentification des entreprises
et des personnes clés a contacter. La question a se poser est : "quels sont les outils, les acteurs et les réseaux a trouver pour étre efficace
dans lidentification des entreprises ?".

La mise en ceuvre :
il convient de déterminer qui doit approcher les entreprises, et comment. Les questions a se poser sont : “comment approcher les entre-
prises 7" et "qui faut-il rencontrer au sein de ces entreprises ?".

Quel que soit le "pilote” de la relation avec l'association, celle-ci doit tenir compte de la diversité des parties prenantes au sein de 'entre-
prise (direction et management, collaborateurs, fonctions transversales impactées, partenaires sociaux, etc.).

Ainsi, la volonté et l'impulsion d'un homme sont souvent des conditions nécessaires, mais pas suffisantes pour qu'une action durable puisse
s'engager. L'entreprise est un "corps social” qu'il est essentiel d'appréhender dans sa globalité pour mettre en place une action pertinente.

PROSPECTION
EN TROIS PROSPECTION

PHASES




COMMENT TROUVER LENTREPRISE ?

Construire un partenariat, c'est aussi “se vendre” ou encore “vendre son projet”.

[llustration du processus de vente :

ETAPES DE "VENTE" | [s]= Rl ==

Identifier les cibles de
partenaires potentiels
(segmenter les cibles)

OBJECTIFS

ETUDES /ANALYSE
[ADMICAL, Fondation
de France, IMS, ORSE,
Novethic, Le RAMEAU,
etc.)

e SOURCES DE
DOCUMENTATION
[guide ADMICAL,
KOEO, WWO, sites
Internet des
entreprises, etc.)

o CARTOGRAPHIE DES
PROJETS

e CAPITALISATION

OUTILS

- NOMBRE DE SECTEURS
CIBLES

- NOMBRE D'ENTREPRISES
CIBLES

INDICATEURS
DE PERFORMANCE

OUTILLER UNE DEMARCHE EFFICACE D'APPROCHE DES ENTREPRISES

PROSPECTER

Convaincre et faire
s'engager

Rencontrer les entreprises
Promouvoir le projet

o . Définir les modalités précises
pour faciliter l'approche

de la collaboration

« BASE DE DONNEES DE

PROSPECTION ,
ePRESENTATION

o OUTILS DE "VENTE" : PERSONNALISEE

- Courrier de présentation
- Argumentaire télephonique «CATALOGUE DE
- Support de RV PROJETS

- Fiche de suivi des contacts
o|LLUSTRATION DES

RETOURS POUR
L'ENTREPRISE

o OUTILS DE PROMOTION :
- Site Internet
- Plaquette de présentation
- Evénementiel
- Relations presse

- NOMBRE DE RV .
- NOMBRE DE MISES A JOUR
DE LA BASE DE DONNEES

PARTENAIRES

- VALORISATION DE LA
CONTRIBUTION

- NOMBRE D'ENTREPRISES

Vous réalisez, ici, que votre structuration
est importante.

La définition de vos indicateurs, la col-
lecte de vos données, votre suivi et votre
évaluation seront déterminants pour
démontrer la plus-value de votre projet,
c'est-a-dire son impact et sa faculté a
intéresser l'entreprise et lui donner envie
de concrétiser un partenariat avec vous.




COMMENT REALISER LE PARTENARIAT ?

NEGOCIATION ET CONSTRUCTION DU PLAN D'ACTION

CONTRACTUALISATION

LANCEMENT DU PARTENARIAT

L
2
-
(@]
=
o

MISE EN OEUVRE OPERATIONNELLE ET SUIVI

EVALUATION

SYN3LvH08VT1100 S3A NOILVSITTIHONW 8 NOILVIINNWINOD

SUITE DU PARTENARIAT




COMMENT REALISER LE PARTENARIAT ?

La construction d’un plan de partenariat doit répondre aux questions :

Pourquoi ?
Il s'agit des objectifs du partenariat pour chaque partie, les cibles bénéficiaires et les enjeux partagés.

Quoi et comment ?
Ce sont les actions concretes a engager, avec les moyens mis a disposition, les livrables attendus, le lieu de la mise en ceuvre, les modalités,

ainsi que les engagements de chaque partie.

Comment piloter ?
Il est utile de déterminer le pilotage, le suivi opérationnel, le chronogramme, sans oublier les indicateurs de suivi des actions et les résultats

du partenariat pour l'association, U'entreprise et le bien commun.
CONSTRUCTION DU PLAN D'ACTION DU PARTENARIAT
OBJECTIFS DU PARTENARIAT

POURQUOI 2 ¥ Echange entre les 2 acteurs sur les objectifs respectifs
* Les bénéficiaires cibles
* Les enjeux partagés

LES ACTIONS MODALITES DE
Quol : concretes a engager SUR QUELS MISE EN OEUVRE
0U? et avec quels TERRITOIRES et engagements de

COMMENT ? moyens ?
Quels livrables ?

chaque partenaire

MODALITES DE PILOTAGE INDICATEURS
* Suivi opérationnel * De suivi des acteurs du
«Comité de pilotage et bilan partenariat

Qui, périodicité, etc. e De résultats :
- pour l'association,

- pour l'entreprise,
- pour le bien commun

COMMENT PILOTER ?




COMMENT CONTRACTUALISER LE PARTENARIAT ?

DEUX TYPES DE DOCUMENTS SONT UTILISABLES.
Un document contractuel qui fixe les objectifs globaux et les engagements. Ce document de convention pluriannuel détermine :

les objectifs respectifs,

'objectif du partenariat,

les actions envisagées (macro),

les moyens mis a disposition,

les engagements des deux parties (notamment sur la communication),
le pilotage stratégique,

les clauses de résiliation.

O O O o o o o

Un document de travail qui peut évoluer avec le déroulement du partenariat. Ce plan d’action annuel regroupe :

Le détail des actions pour l'année,

les territoires ou les cibles de l'année,

les modalités pratiques de mise en ceuvre,

le pilotage opérationnel et stratégique (avec les dates, les noms, etc.)

O O O o




COMMENT CONTRACTUALISER LE PARTENARIAT ?

BIEN VOUS
PREPARER,
AVEC DES OBJECTIFS
CLAIRS ET PARTAGES AU
SEIN DE L'ASSOCIATION

ETRE PROFESSIONNEL
DANS LA RECHERCHE
DE LENTREPRISE.

UNE CONTRACTUALISATION UNE EVALUATION
AVEC LENTREPRISE, DES RESULTATS,
QUI N'EST QUE LE POUR UN
DEBUT D'UN PARTENARIAT
NOUVEAU RENOUVELE.
PROJET.

ETRE TRANSPARENT
COMME UN REEL
PARTENAIRE.

CINQ CLES DE SUCCES, POUR VOUS, EN TANT QU'ASSOCIATION.




FICHE TECHNIQUE FORMATION PARTENARIATS ENTREPRISES

OBJECTIF GENERAL DE LA SESSION

Comprendre les partenariats entre ONGs et entreprises, ainsi que
les enjeux des entreprises.

Exposé interactif.
Cours théorique.

OBJECTIF PEDAGOGIQUE DE LA SESSION A
Etude de cas.

ﬁ Les participants seront capables de construire une stratégie de
L] partenariat, et de la mettre en ceuvre. 2

DOCUMENTS

Une présentation PowerPoint pour les participants (support
pédagogique RAMEAU en PDF).

PROBLEMATIQUE Un document reprenant les concepts clés pour les participants.

Principaux questionnements :

Quelles sont les motivations de Uentreprise ?

Quelles sont les enjeux de l'association ?

Quels sont les objectifs et la typologie des partenariats ?
Comment une association doit-elle se préparer ?
Comment réaliser le partenariat voulu ?

MATERIEL NECESSAIRE

Ordinateur.
E Vidéoprojecteur.
Paperboard et feutres. 8

Six cartons de couleurs différentes.

RESUME STRUCTURE DE LA SESSION
La recherche de fonds auprés des entreprises et des fondations est
souvent un travail prenant, dont limpact est rarement immédiat.
._ 1 . Convaincre un grand donateur ou une entreprise, c’est saisir les
opportunités du terrain d’intervention. La démarche nécessite des 4

prérequis issus des bases fondamentales de votre stratégie

E ' B d’organisation, laguelle détermine votre stratégie de collecte. Il faut
connaitre parfaitement votre organisation pour pouvoir la présenter,
la "vendre" et espérer le soutien de vos potentiels donateurs.

SPECIFICITES DES FORMATEURS l . @ Préparer la composition des groupes constitués par association. 9

A PREPARER A LAVANCE

Connaissance du monde de U'entreprise et du monde associatif.

Parcours marketing et commercial, si possible.
Facilité d'expression orale et bonne pédagogie.
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DEROULEMENT GENERAL

10 MN

30 MN

30 MmN

20 MN

1H

Introduction par le formateur : contexte et objectifs.

Motivations de Uentreprise et jeu de questions/réponses.

Motivations de l'association.

Objectifs et typologie des partenariats.

Comment préparer un partenariat avec une entreprise et un
élargissement aux autres types d’organisations ?

Etude de cas : les questions a se poser avant d’initier un
partenariat.

FORMATION PARTENARIATS ENTREPRISES

30 MN

30 MN

Etude de cas : commencer son processus de “vente de
projet”. Chaque association prépare son processus de vente,
identifie les outils adéquats et met en place des indicateurs

de performance.

Restitution des groupes et synthése.




