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Introduction - Un récit édifiant

Voi ci une histoire mal heureuse qui fait époque dans |le
domai ne de la collecte de fonds : un organi sme de Boston avait
réussi ce qui senblait étre un coup d' éclat en obtenant |a
participation gratuite de Bob Marley and the Wailers a un concert
de bi enfai sance.

Tout avait été bien planifié. Environ 400 volontaires
avaient travaillé fort pendant de nonbreuses senai nes pour
organi ser ce concert. Le grand jour arrivé, 13 000 personnes ont
pu, pendant sept heures, écouter ces vedettes de | a nusique sous
un soleil d'été.

Mal heur eusenent, | es responsabl es n'avai ent pas prévu tous

les colts. |Ils avaient di payer les billets d avion aller-retour
Jamai que- Bost on de Marley, de ses nusiciens et de toute son
équi pe techni que, qui conprenait ménme un cuisinier. Il leur

fallait égal enent payer |les chanbres d' hétel ainsi que |la
location de la salle et une nontagne d' équi penent.

Le tout s'est soldé par un déficit considérable...de 50 000
dol I ars.

On peut perdre beaucoup d' argent, néme pour la neilleure des
causes.

On peut égalenment faire de gros profits. Il suffit de
réduire les colts et de nmaxim ser |les recettes. Si cela senble
trop sinmple, ce guide vous expliquera bien clairenment quel ques
nmoyens d'y parvenir.

Ce quide s'adresse-t-il a vous?

Ce guide a été congu pour servir de docunmentation
personnel | e aux novices. Les spécialistes y puiseront égal enent
de nouvel l es idées et redécouvriront |les principes de base.

Il vous sera utile pour faire face aux décisions difficiles.
Quel genre d'activités faudrait-il tenir? Coment peut-on
maxi m ser les profits? De quelles ressources humai nes a-t-on
besoi n?

L' obj et de ce manuel est d'aider |es organi snes vol ontaires
canadi ens a obtenir davantage d' appui et de fonds du public gréce
aux activités spécial es.
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Les activités spécial es constituent probablenment |e noyen le

plus utilisé pour collecter des fonds, obtenir de la publicité et
sensi- biliser le public.

Qu'ils soient de taille inportante ou non, qu'ils viennent
de la ville ou de | a canpagne, |es organi snmes sans but lucratif
ont tous recours aux activités spéciales. Assorties de |égeéres
nodi fications, elles sont utiles tout aussi bien aux organi snmes
de charité enregi strés qu' aux organi sations sans but lucratif
non-enregi strées. Des idées presque identiques pernettent
d' obtenir des fonds pour |es francophones, pour |es angl ophones
ou pour tout autre groupe. Les néthodes utilisées peuvent
s' adapt er aux organi snes appuyés par des personnes bien nanties
ou aux organisnes d' entraide di sposant de faibles noyens.

Pour organi ser une activité, on peut avoir recours a des
spécialistes qui sont tres chers, nais |la plupart du tenps, les
vol ontaires parviennent trés bien a se tirer d affaire.

Certaines activités peuvent pernettre d' amasser un nmillion
de dollars en "une seule soirée". Bien sOr, il faut des nmois de
planification et de travail dans |'onbre.

Les Canadi ens vont d'un extréne a |'autre : certains payent
1 500 dollars par personne pour assister a une soirée de gala
pour souligner |'anniversaire de quel gu' un ou pour appuyer un
parti politique; par contre, des organi smes ne denandent aucun
prix d entrée et recueillent noins de 100 dollars en passant le
chapeau. Entre ces deux extrénes, bien des possibilités
exi stent, notamment |es ventes aux enchéres, |es soirées au
théatre, |les bingos, les jeux de casino, |es soirées
ci némat ogr aphi ques. Les exenpl es ne nmanquent pas.

Les choses tournent parfois mal, annihilant |es heures
d efforts, entrainant des déficits et nettant dans |'enbarras |es
organi sateurs. Les occasions de se butter contre une difficulté
sont nonbreuses. Les concerts par exenple se sol dent fréquement
par des déficits. Un célébre artiste canadien (acteur et
chanteur) a d0 demander des prestations de bien-étre social apreés
avoir perdu tout son argent dans |'organisation d' un concert au
profit des autochtones. Malgré la participation gratuite de
Di nah Christie, de Parachute Club et d autres artistes bien
connus, il n'"a néne pas pu faire ses frais.

Pl usi eurs organi smes de charité inportants et bien
structurés ont égal ement éprouvé de graves difficultés en
essayant de recueillir des fonds grace a une tonbola ou le gros
ot était une maison. Un organisnme a ainsi perdu plus d' un dem -

mllion de doll ars.
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Ménme lorsqu'ils font des profits, |es organi snes se
pl ai gnent souvent que |les nontants obtenus ne justifient tout
si npl enent pas | e nonbre d' heures consacrées par |es vol ontaires.

Par contre, il existe naturellenent des réussites dignes de
mention. \Vous apprendrez dans ce guide | es techniques qui
pernettent de réduire le travail, d' augnenter les recettes et de

di ssiper les plus grosses incertitudes.

Ce guide exanm ne |l e sujet d une facon unique en |'abordant
dans une perspective canadi enne. Aux Etats-Unis, des
col l ecteurs de fonds ont publié des docunents, qui ont cependant
une utilité restreinte au Canada. En matiére de nmarché, il
exi ste des différences inportantes. Les reéglenents fiscaux
régissant la vente de billets et |es dons sont conpl ét enent
différents. De toute fagon, peu de docunments an€ricains
s'adressent a la najorité d entre nous dans ce donai ne.

Ce guide n'épuise pas le sujet de la collecte de fonds au
noyen d' activités spéciales. Cet exercice nécessiterait une ou
deux encycl opédies. Le guide traite des points |les plus
inmportants et sa présentation le rend facile a consulter et a
lire.



Quel ques npots sur |'auteur

Ken Wman est un conseiller qui aide |es organisations a se
dével opper gréace a des techni ques angliorées en nmatiére de
coll ecte de fonds, de bénévol at et de conmuni cati ons.

Des centai nes de personnes ont participé a son sénmnaire
intitulé Making the Most of Special Events, qui s'est tenu dans
huit villes canadi ennes, sous |'égide du Canadi an Centre for
Phi | ant hr opy.

Ken est égal ement | e fondateur des Brown Bag Papers and
Seminars du G ass Roots Fund Raising Network. |l est nenbre de
| a Canadi an Society of Fund Raising Executives. Le Canadi an
Centre for Philanthropy et |e Hunmber College ont tous |es deux
retenu ses services a titre de coordonnateur du prem er progranme
de certificat en gestion sur la collecte de fonds au Canada.

Ce guide constitue le troisieme livre rédigé par Ken WWnan
pour | e conpte du Secrétariat d' Etat.

La Direction du soutien aux organi smes volontaires a
égal emrent demandé a Ken de rédiger Everything You Need to Know to
Get Started In Direct Mail Fund Raising. |l est égal enent
|"auteur du Guide du collecteur de fonds a |'usage des
associ ati ons de personnes handi capées.
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Vol unteer Administration de |'Université York, qui s'est portée
vol ontaire pour effectuer |es recherches prélimnaires qui ont
perms d entreprendre ce livre.

Lyn McDonel |, associ ée chez Ken Wman and Associates, qui a
col | abor é abondanment a ce volune, particuliérenent en ce qui a
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sur | es nusiciens.

Barry Baker, de la Soci été des tinbres de Paques, qui a
proposé les fornules relatives a la collecte de fonds et ma
autorisé a les reproduire dans | e chapitre exam nant cette
question. Barry est un des neilleurs spécialistes canadi ens dans
ce domai ne

Je ne voudrais pas oublier égalenent : Fred Gardiner
responsabl e des illustrations, qui a vu a |la bonne nmarche du
bureau pour que je puisse écrire ce volune; Marta Valencia, qui a
dact yl ographi é des parties de ce volune (je suis responsable de
toutes les coquilles); Don McRae du Secrétariat d' Etat pour ses
i dées, son encouragenent et sa patience; |e Canadian Centre for
Phi | ant hropy, particuliérement Laura Oda, directrice de la
formation et du perfectionnenent, qui a organisé |la tenue du
sémnaire sur les activités spéciales dans différentes villes
canadi ennes et nma ainsi perms de rencontrer bien des gens
i mportants, ainsi que Rose van Rotterdam directrice du Resource
Centre, qui a rassenblé |a docunentation et a répondu rapi dement
aux questions |les plus étranges; Leueen MacFarlane, qui ma
apporté ses idées et mia donné son appui noral; Geg Burns
directeur des Services des loisirs de Canbridge en Ontario et
auteur d'une excellente thése regorgeant de nonbreuses bonnes
i dées que je n'ai nmal heureusenment pas pu inclure dans |e présent
travail. Je ne voudrais pas term ner sans souligner |'apport des
centaines d' autres personnes, qui mont fait part de |leurs idées
au cours d' entrevues, de séances de consultation ou de
sémi naires.

Merci a tous.
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Les considérations d ordre noral et les activités spéciales

Les considérations d ordre noral des activités spécial es
néritent une attention particuliére. ElIles peuvent se révéler
conpl exes selon |'organisation. Ne vous |aissez pas décourager
par | a | ongue énunéra- tion ci-dessous. Elle ne vise qu'a cerner

| es problénmes et a offrir des sol utions.

En premer lieu, |les fonds collectés doivent servir a la
sati sfaction des objectifs de |'organisation sans but lucratif.
Le public est de plus en plus méfiant : de faux organi snes de
charité collectent des fonds de donateurs qui ne se doutent de
rien et ils utilisent cet argent a des fins personnelles. |Ils
ont a plusieurs reprises abusé de |la confiance du public. Le
pire exenple est survenu |orsque des collecteurs de fonds ont
vendu par tél éphone des billets pour assister a un spectacle
censé étre organisé au profit des enfants handi capés.
Apparemmrent, on avait vendu plus de billets qu'il n'y avait de
pl aces pour |e spectacle, peu d' enfants handi capés y ont assisté
et | es commi ssions versées aux vendeurs ont donné une inpression
i ncorrecte de |'organisation sans but lucratif.

Les organi sations sans but lucratif responsabl es devront
prendre des nesures afin de faire fléchir les coeurs durcis, a
juste titre, par ces mauvai ses expeériences.

Il est égal enent essentiel de réduire au mninumles colts
découl ant de la collecte de fonds. Une activité spéciale peut se
révél er une entreprise colteuse. |l nous inconbe tous de
restreindre | e plus possible | es dépenses. Dans certai nes
parties des Etats-Unis, des lois établissent que | es dépenses ne
doi vent pas excéder 10-15 p. 100 des fonds collectés. Le Canada
envi sage de suivre cet exenple. Ce pourcentage extrénmenent bas
est une exigence probablenment difficile a respecter. Ele
constitue néannoins une réaction tout a fait normale, car dans
certains cas renomes, 70 p. 100 ou plus avai ent été consacrés
aux frais généraux.

Les coll ecteurs de fonds doi vent égal enent se garder de ne
pas accorder un traitenment de faveur a certains fournisseurs.

Si, par exenple, un marché est accordé a |'inprinmerie d un nenbre
du conseil sans appel d' offres, |les autres pourraient protester
Il faut faire preuve de beaucoup de prudence | orsque |es

fourni sseurs constituent un parti privilégié. |11 faut se néfier
des conflits d'intéréts et refuser |es conm ssions, prines ou
tout autre nontant offerts par les fournisseurs. |l est néne

déja arrivé que des personnes ont fait |'objet de critiques parce
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qu' el l es avai ent obtenu un rabais sur |eurs déplacenents
personnel s en avion en utilisant |es points-cadeaux gagnés lors
de voyages en avion effectués pour le conpte de |'organi snme sans
but lucratif.

Il faut égal enent respecter les valeurs de la collectiviteé.
otenir des fonds au noyen de séances d' effeuillage ou de ventes
aux enchéres de célibataires peut senbler anusant, nais ces
activités peuvent nuire a |'inmage de |'organisnme. Fuyez tout ce
qui peut étre sexiste ou raciste. Evitez toute attitude de

discrimnation a |'égard de |'age.

Les concours qui consistent a manger a satiété ou a | ancer
des tartes sont égal ement devenus noins acceptables sur |le plan
noral. Le public étant de plus en plus conscient du probl éne de
la faimau Canada et dans |le nonde, il faut éviter ce gaspillage
et cette surconsommati on ostentatoire de nourriture.

L' al cool peut égal enent causer des probl énes. Bien des
groupes religieux interdisent tout sinplenment |a consommation
d alcool. Certains autres groupes, religieux ou non, n'acceptent
gu' une consonmati on nodér ée d' al cool

Ce n'est pas uni quenent une question d' ordre noral
Pl usi eurs poursuites en justice ont pernmis d établir que, si un
conducteur en état d' ébri été se blesse ou bl esse quel qu' un, la
responsabilité inconbe a |a personne qui lui a servi a boire.
Les organi sations sans but lucratif qui servent de |'alcool au
cours d'activités spécial es doi vent redoubl er de prudence. Les
concours ou |l es participants doivent boire beaucoup ne
constituent pas une bonne idée. Les loteries offrant des
boi ssons al cool i sées comme | ots sont maintenant illégal es dans
bi en des endroits. Lorsqu' on sert des boi ssons al coolisées, |la
tendance actuelle est d offrir qu' une seule consommation
gratuite, ce que |'on fait d' habitude uni quement au cours des
diners. Les personnes qui veulent d' autres consommations doi vent
| es payer au bar.

Les funmeurs aussi posent de plus en plus un problénme. Les
non-funmeurs estinent qu'ils ont droit a I'air pur dans toutes |les
activités spéciales. S il est inpossible de prévoir des sections
de non-funeurs, il est peut-étre préférable d interdire de funer.

Les jeux d'argent provoquent égal ement |a controverse.
Encore une fois, bien des religions les interdisent. Certains
consi dérent égal ement que les loteries et |es bingos constituent
une forne dégui sée d'inpdt pour |es pauvres. Mne si les

113



-13-

participants a ces activités appartiennent a tous les paliers de

revenu, le plus fort taux de participation se retrouve chez ceux

qui en ont le noins |les noyens. Réfléchissez-y bien avant

d' entrainer votre organisation dans les jeux d' argent : casinos,

t onbol as, bingos, noitié-noitié, loteries etc. |l faut vérifier

et revérifier toutes les lois fédéral es et provinciales ainsi que

tous | es reglenents munici paux a cet égard.

La question de |"'accessibilité est égal enent inportante.
El |l e ne concerne pas uniquenent |es associations travaillant avec
des personnes qui ont des besoins spéciaux. Les organisations
sans but lucratif ont la responsabilité d' entralner des
changenents sociaux. Les organisa- tions sensibilisées a cette
qguestion se sont attirées beaucoup d' él oges, que les activités
aient lieu dans |les établissements culturels, religieux,
scol ai res ou conmmunaut ai r es.

I nspectez les |ieux que vous songez a utiliser afin de
vérifier s'ils disposent de tout e matériel facilitant |'acces
des personnes en fauteuil roulant (des ranpes aux toilettes
spéciales). Il faudrait utiliser |e |angage gestuel pour
traduire, a l'intention des handi capés auditifs, |es propos des
conférenciers et des artistes. Un service de garderie facilite
|a participation des parents de fam || es nonoparen- tales. Dans
certains cas, il faut peut-étre prévoir des nobyens de transport
spéci aux. Certains ont égal enent des besoins di ététiques
particuliers. Ofrez sur denande de préparer de la nourriture
spéci al e aux personnes qui en ont besoin pour des raisons de
santé, de religion ou autres. La plupart des cuisiniers peuvent

satisfaire a ces denandes s'ils disposent de tenps suffisant.

Il faudrait égal enent tenir conpte des questions de |angues

et de cultures. Faudrait-il présenter |a docunentation en
anglais et en francais? Il faudrait peut-étre |'offrir dans
d' autres | angues, conme |'ojibway ou le cri, le vietnam en

["italien ou |I'ukrainien, pour ne nomrer que quel ques-unes des

| angues parl ées au Canada. Faites attention aux particularités
| orsque sont réunis des nenbres de religions différentes.
Lorsque dans | e bénédicité, vous invoquez Jésus, vous pouvez

of fenser les Juifs, |les Misul mans, les Sikhs, |es H ndous ou |les
nenbres de bien d autres religions ou sectes. Parallél enent,
utiliser le pronom"Il" en parlant de Dieu irritera | es personnes
conbattant | e sexisne. Préparer des repas pendant |e ranmadan ou
| a paque juive peut se révéler un exercice des plus conpliqués.
Les Canadi ens angl ais oublient parfois que |es bureaux québécois
sont fermés le jour de |la Saint-Jean-Baptiste.
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Le boycottage constitue un autre problene. Bien des
associ ations ne veulent pas utiliser les produits provenant de
pays répréssifs, de soci étés dont |es enpl oyés sont en gréve ou
d' entreprises dénoncées dans des canpagnes. Par exenple, a

| ' époque ou une brasserie canadi en-ne appartenait partiellenent a

des intéréts sud-africains, certains canpus universitaires et
syndicats avaient interdit la vente des produits de cette
brasserie. D autres s'inquiéetent des raisins californiens, des
produi ts chim ques toxiques et des produits fabriqués notament
dans des pays comme |'URSS, le Chili ou |"Afrique du Sud

La commandi te par |es soci étés conmerci al es pose égal ement
un probl éme. Par exenple, |es associations de personnes
handi capées s'irritent souvent contre |es sociétés
phar maceuti ques qui demandent des prix élevés et contre |es
conpagni es d' assurance qui tardent a payer. Les associations
d' écol ogi stes se préoccupent des activités des conpagnies
d' extraction mniere et des pollueurs. Des entreprises
comerci al es encourent |es reproches sévéres des fénm nistes, des
aut ocht ones, des parties adverses dans | a question de
| "avortement et de bien d autres groupes. Le tout se transforne
souvent en antipathie a |'égard des propriétaires, des
actionnaires ou des enployés de |'entreprise. Au fil de
|"histoire, les riches ont fait |'objet de haine. Choisissez
avec prudence.

Les organi sateurs d' activités spécial es sont accusés
d élitisme lorsque le prix est élevé. Selon bien des gens, |es
prix d entrée élevés, |les spectacles réservés a une aristocratie
et les privileges concédés ne convi ennent pas aux associ ations
sans but lucratif, car ony retrouve d une part |es donateurs
bi enveillants, et d autre part |es obligés, dans |le plus pur
esprit paternaliste. D autres font valoir par contre que
|"activité vise tout sinplenent a collecter Ie plus de fonds
possi bl e et non pas a donner une soirée nondai ne pour |'ensenble

de la collectivité.

Les organi snes de services sociaux et de santé utilisent le

pl us souvent ce node d' activité, mais |les associations d'intérét

culturel, les organisnmes sportifs et les partis politiques (Néo-
Dénocr at es, Progressistes-Conservateurs et |les autres) y ont
égal ement recours. |l existe certaines solutions. |l est

parfois utile d offrir des réductions sur le prix d' entrée aux
personnes agées, aux chéneurs, aux handi capés ou aux étudi ants.
En derni ére anal yse, |'organisme doit décider si |'activité

s'adressera a tous ou a ceux qui ont |la possibilité de donner |e
pl us.
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Si, noralement, il n'est pas possible d avoir recours aux
personnes riches, faudrait-il collecter |les fonds des pauvres?
Bon nonbre d' organi snes sont convai ncus que |es personnes qu'ils
ai dent ne peuvent contribuer financiérement. |Ils refusent
souvent de demander aux nenbres, aux clients, aux patients et aux
usagers de faire un don dans |le cadre d' une activité ou d' acheter
un billet pour y participer. Cest |a égalenent une forne de
paternali sme. Dans bien des cas, |es pauvres ont nmontré non
seul enent qu'ils pouvaient contribuer, mais aussi qu'ils étaient
fiers de le faire. Cette universalité aide a dépouiller
| ' organi sme sans but lucratif de toutes ses tendances élitistes
aliénantes pour la transforner en un outil d'entraide favorisant
| a participation de tous.

De plus, |es études du Canadi an Centre for Philanthropy
nontrent que | es pauvres sont extrénenment généreux. Par rapport
aux riches, les pauvres donnent aux organisnes sans but lucratif
une proportion beaucoup plus inportante de |eur revenu . Mne si
| es services offerts aux personnes ne devraient jamais étre
fonction de leurs dons, il est raisonnable de |eur demander si
ell es souhaitent participer. |l faut naturellenent éviter de
solliciter une personne qui pourrait souffrir de la divulgation
publ i que de ses relations.

Enfin, |les organi snes sans but lucratif doivent se respecter
mutuel l ement. La plupart entretiennent des rel ations am cal es et
n' hésitent pas a partager |eurs renseignenents. C est ainsi que
| es choses devraient se passer. Cependant, quel ques organi snmes
ont déja essayé de voler les idées des autres en mati eére de
collecte de fonds. Cette attitude nuit a tous. Bien qu'i
exi ste peu de techniques vrainment originales, si tant est qu'i
en existe, il est néannoins dangereux de les imter trop
ri goureusenent. Les nouvelles techniques signal ées dans |es
nedi as sont reprises i Mmeédi at ement par des douzai nes
d' associ ations et deviennent ainsi rapidenment a |la node.
Reprendre jusqu' a saturation |la néne idée |la rend total enent
i mproductive pour tout |e nonde.

En choisissant |'activité spéciale, il faut tenir conpte de
tous ces facteurs. |l peut senbler décourageant de |es exam ner
tous, nais le public s'attend a des nornmes de noralité plus
€l evées des organi snes de charité et des associations sans but

lucratif que de tous autres groupes. Veillez a respecter les
nor mes rai sonnabl es.
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Les activités spécial es peuvent vous offrir plus que de |'argent

Une bonne canpagne de coll ecte de fonds ne doit pas vous
apporter que de |'argent. En fait, si vous n'obtenez que c¢a,
ell e ne se révélera peut-étre pas vrai nent un succés a |long
terne.

Les fonds obtenus peuvent permettre de financer des travaux
importants, nais bient6t, |les ressources sont épui sées néne si
|"on en a encore besoin. Les ressources financieéeres sont
tellement restreintes et |les besoins, tellenent illimtés.

Heur eusenent, les activités spécial es ne rapportent pas
uni quenent de |'argent.

Elles pernmettent de refléter |'inage de |'organisme et de
véhiculer a |'intention du public des renseignenments sur lui et
sur ses projets. On les appelle les outils de pronotion. Ils
sont abstraits, mais ils ont un pouvoir effectif. Enployés d' une
facon appropriée, ils facilitent |a prochaine collecte de fonds.
Il's ne sont pas synonynmes de relations publiques. Ala fin du

présent chapitre, vous en trouverez une énuneration

Cependant, ils servent trop souvent d' excuses. Apreés la
tenue d' une activité qui n'a pas rapporté beaucoup d' argent, |es
organi sateurs pourraient se consoler et essayer de calner les
nenbres du conseil en leur faisant valoir les résultats que |es
outils de pronotion entraineront. Ce faisant, ils surestinent
peut-étre la réalité.

Les outils de pronotion ne sont pas fortuits. 1l faut
penser a leur planification dés |e début.

Il est égalenent facile d' en mesurer les résultats.

Supposons que vous avez un diaporama sur les projets de
votre organisne. Les participants y apprendront-ils du nouveau?
Vous adressez-vous a des convertis?

Vous pouvez essayer un test treés sinple avant et apreés la
projection. Déterm nez préal abl ement cing ou dix points que vous
voul ez faire connaitre a votre auditoire. Avant la projection
demandez a votre auditoire de renplir un trés bref questionnaire

a choix multiples. Répétez |'exercice aprés |a séance.

Si les participants ont obtenu de trés fortes notes avant |a
pro- jection, le contenu était alors trop sinple. Si |les notes
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ont augnenté, vous avez obtenu |'effet escompté. Si elles ont
bai ssé, et cela arrive vrainent, vous avez enbrouillé les
partici pants.

Une autre erreur conmune consiste a surestinmer |a couverture
assurée par les nmédias. Ces derniers ont peut-étre nmentionné le
nom de votre organisne, mais |l es gens s'en souviendront-ils?

L' associe-t-on a des val eurs positives qui angliorent votre image
ou précisent vos objectifs? Les nmédias figurent-ils parm ceux
gue respectent vos donateurs les plus inmportants? Il ne s'agit
pas uni quenent de nesurer |e nonbre de col onnes ou de |ignes dans
un journal ou encore | e nonbre de secondes de diffusion. La
qualité est plus inportante que |la quantité.

Les stinulants sont encore plus inportants que les outils de
pronotion, car ils pernmettent d' anméliorer |a capacité de
col l ecter plus d' argent a long terne.

Une activité vaut plus que |'argent qu'elle pernet de
recueillir, si elle facilite la collecte ultérieure de fonds.
Par exenple, |es personnes accepteront-elles de participer de
nouveau? Avez-vous pris en note |les nons et adresses? Avez-vous
prévu des noyens afin de |les contacter sous peu?

Apres une activité spéciale réussie, |es donateurs et méne
| es vol ontaires peuvent se sentir stinmulés. Au lieu

d' appr éhender |la tenue de |a prochaine activité, ils sont
i npatients de |'entreprendre. Les organisateurs ont acquis de
nouvel | es conpétences, ils ont établi de nouveaux contacts et ils

se sentent réconpensés de leurs efforts.

Vos col | aborateurs doivent avoir |le sentinment que vous tirez
profit de leur participation et que vous ne gaspillez pas leurs
tal ents.

Voici les différentes possibilités réparties en trois
cat égori es
L'argent (ressource non renouvel abl e)
argent conptant
chéques
mandat s
dons par carte de crédit
dons de biens et de services
dons post dat és
engagenent s

— e ——
[ O S O Sy |
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Les outils de pronotion (qui vous ouvriront des portes denain)

publicité

i mage de marque

contacts établis avec |es gens
crédibilité

sensi bilisation

nmoti vati on

adhési ons a votre groupe

bonnes rel ati ons comunaut ai r es

— e —
— e e e e

Les stinulants (qui vous pernettront a long terne de coll ecter
davant age)
[l possibilités de reprendre | es bonnes idées

formati on de | eaders

nouveaux vol ontaires

vol ontaires et personnel regaillardis

nons et adresses des nouveaux donateurs a revoir
[] diversification des sources de financenent

————
[ S S —
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Qu' est-ce gqui cause |l e succeés ou |'échec d une activité spécial e?

Il existe des mlliers d' idées différentes, mais elles se

résunent toutes a ceci : apporter aux donateurs quel que chose en
retour de |eur argent.

L' avantage |l e plus inportant d' une activité spéciale, c'est
qu' elle facilite la tache a ceux qui crai gnent de demander de
| "argent. Elle peut donner |'occasion de sensibiliser le public,
de faire de la publicité et de trouver de nouveaux alliés.

Quels sont les probl emes?

En fait, il y a énornénent de ressenbl ances entre
| ' organi sation d' une activité spéciale et |le dénmarrage d' une
entreprise commerciale. Bien des organi snes sans but lucratif
répugnent a penser qu'ils ont des points comuns avec |e nonde
des affaires. Les simlitudes sont pourtant frappantes.

Donnez un souper et vous ouvrez un restaurant pour un soir.
Organi sez un concert et vous vous |lancez dans | e nonde du
spectacl e. Concevez et vendez vos cartes de Noél et vous vous
trouvez dans |l e secteur de |la fabrication et du conmerce de
détail .

Dans n'inporte |aquelle de ces entreprises, les profits
peuvent étre mnces, nméne si elles sont dirigées par des
spéci alistes a | ongueur d'année. Des restaurants font faillite
tous les ans. Exception faite d' une poi gnée de vedettes, |es
nusi ci ens sont d'une pauvreté | égendaire. Les ventes des
nmagasi ns de cartes de voeux chutent au fur et a nesure que |es
tarifs postaux augnmentent. La plupart des petites entreprises

s'attendent a tirer le diable par |a queue pendant trois a cing
ans avant d' atteindre le seuil de la rentabiliteé.

Est-il beaucoup plus difficile a des amateurs de bien s'en
tirer? Denmande-t-on a quelqu'un d ouvrir une entreprise, de
| ' expl oi ter pendant une seule soirée et d' obtenir sur-Ie-chanp
des profits considérables? La chose est possible pourtant.

Les profits peuvent toutefois provenir de sources
surprenantes. Dans un cinénma par exenple, les ventes de nais
souffl é et de boi ssons peuvent rapporter davantage que |la vente
de billets.

Les princi paux nusiciens et chanteurs ne font souvent pas
leurs frais lorsqu'ils effectuent des tournées. Le prix élevé
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des billets achetés par |es nonbreux spectateurs ainsi que |la
vente massive de souvenirs ne produi sent peut-étre pas
suffisamment de recettes. Les gouvernenents doi vent fréquement
subventi onner ces tournées. Mene |es concerts des plus grandes
vedettes sont comandités égal enent par des producteurs de

boi ssons gazeuses, des brasseries ou des fabricants

d' autonobiles. En fin de conpte, |la valeur d une tournée réside
dans la publicité qu' elle génere et qui fait augnenter |es ventes
de di sques dans | es nmagasi ns.

En dépit des nonbreuses heures de dur |abeur, il n'est pas
étonnant que | es associations perdent parfois de |'argent. |l
est toutefois surprenant de constater que ces activités sont
souvent couronnées de succes.

Qu' est-ce qui cause |'échec d' une activité spéciale?

Les codts sont trop ELEVES

Les prix sont trop BAS

Les BILLETS ne se vendent pas assez
Les objectifs ne sont PAS REALI STES

Voi ci quel ques-uns des probl énes | es plus négligés.

No 1 |l faut prévoir certains nontants pour acquitter |es
factures avant les rentrées de fonds. Bon nonbre d' organi snes ne
possédent pas |es capitaux pour payer les frais de dénmarrage.
Sils utilisent le fonds de fonctionnenent, il pourrait survenir
une perte ou nméne un retard dans | es paienents, ce qui pourrait
nui re aux programres. Certains nmenbres du conseil consentiront
un prét ou s'en porteront garants. C est parfois la seule
solution, néne si elle peut se révél er hasardeuse.

No 2 Les prix inférieurs a ce que pourraient donner |es
donateurs font dimnuer les recettes. Les organi smes sans but
lucratif fixent fréquemment les prix en fonction du plus petit
dénom nat eur conmun. |ls ne veul ent pas exclure | es personnes

i ncapabl es de payer des prix élevés. Cest ainsi qu' une activité
tenue pour collecter des fonds se transforme en soirée
comunautaire qui fait a peine ses frais ou, ce qui est pire,
entraine des pertes.

Les prix élevés ne rebutent pas certains qui pourraient méne
donner davantage, si vous le |leur demandi ez correctement. Que le
billet se vende 15 $ ou 150 $, rares sont ceux qui vous offriront
de payer davantage. Pourtant, certains d' entre eux pourraient
payer 25 $ ou 250 $, si vous le leur denmandiez. 1ls ont souvent
a coeur les objectifs de |'organisne et non pas |'activité en
tant que telle.
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Il's seraient néne peut-étre plus heureux de vous donner
| "argent pour ne pas assister a |l'activité. Pourtant, vous
engagez des dépenses et obtenez noins que ce qu'ils auraient pu

vous donner.

No 3 Les donateurs se tranforment parfois en consommateurs

avertis et hésitent a acheter des billets. Si vous vendez 15 $

les billets pour un souper qui vaut 10 $, ils contesteront le
prix. |Ils oublieront peut-étre que vous n'organi sez pas
|"activité pour leur offrir une bonne affaire, nmais pour
col l ecter des fonds. En outre, ils ont |'inpression de donner a

votre organisme 15 $ et non 5 $, puisque c'est ce qu'ils
déboursent. Les dépenses ne sont pas toujours apparentes aux
yeux des donateurs.

Le probl éme devient plus épineux lorsqu'il faut vendre des
produits. Le sweat-shirt souvenir que vous vendez 15 $ vous a
peut- étre co(té 10 $. Les donateurs pourront alors conparer ces
15 $ aux 5 $ denandés dans | es nmgasins de vente au rabais pour
un produit anal ogue.

No 4 Les organisateurs négligent trop souvent de prévoir le
pire. La loi de la guigne maxi numou |oi de Mirphy s'applique
aux activités de collecte de fonds. |l est vrai que tout ce qu

risque de mal tourner finit inmmanquabl enent par mal tourner

Voul ant tenir une activité a |'extérieur, un organi sne avait
néne exanmi né toute |a chronol ogi e mét éorol ogi que concernant son
aggl oméra- tion avant de déterminer |la journée ou |es
probabilités de précipita- tions étaient les plus faibles.
Naturel l ement, il a plu cette journée-|a.

Il est essentiel de |louer une tente ou de prévoir d autres
dates en cas de pluie.

Dans |a néne veine, il faut établir des plans d' urgence pour

pouvoir parer a toute éventualité. Exam nez tous |es probl énmes
suscepti bl es de survenir et prévoyez |es solutions.

Que faisons-nous si |'on ne vend pas assez de billets? Que
fai sons-nous si le conférencier ou |'artiste invité se désiste au
dernier noment? Que faisons-nous si une bataille éclate? Que
fai sons-nous si une personne en état d' ébriété veut conduire pour

retourner chez elle? |l faut pouvoir répondre a toutes ces
gquestions et a bien d autres encore.
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Quels sont |les genres d' activités spécial es?

Il 'y atant d activités différentes qu'il est difficile de
choisir |la bonne. Pour vous aider, nous vous proposons |es
grandes cat égories suivantes. Servez-vous de cette |iste pour
trouver d' autres idées.

No 1 QUELQUES EXTRAVAGANCES Vous pouvez par exenpl e organi ser
un bal ou un diner de gala, un concert-bénéfice, une croisiére ou
une grande rencontre sportive.

Dans | a nénme veine, vous pouvez organi ser des activités
noi ns codteuses et fixer un prix d entrée noins élevé : une
soirée a la biére au centre comunautaire, une cél ébration
religi euse ou un pique-ni que
mettant en val eur | a cuisine d un pays.

On assiste a ces activités autant pour s'anuser que pour
appuyer votre cause. On y vient pour faire partie du beau nonde:
pour voir les honmes et les femmes du jour et pour étre vu par
eux. En passant, il ne s'agit pas toujours des gens |les plus
riches ou les plus a la nobde. On veut cdtoyer |es personnes |es
plus en vue sur le plan politique, les plus dréles ou |les plus
synpat hi ques.

Cette catégorie regroupe les activités pour |esquelles on
peut exiger un prix d entrée élevé ou qui attirent un grand
nonbre de personnes. Elles sont aussi trés risquées, et
certai nes associations y ont englouti des fortunes.

Jusqu' a tout récement, le record canadien pour le prix d' un
billet était de 2 500 $ par personne a |'occasion d' une rencontre
entre les Olers d Ednonton et |es Canadi ens de Montréal, suivie
d' une réception a la résidence du premer mnistre et un diner
avec | e Gouverneur-général. Oganisée par Mla Milroney et Peter
Pockl i ngton, cette activité a perms de recueillir 1,5 mllions
de dollars pour la recherche sur la fibrose kystique.

L' Orchestre synphoni que de Toronto a égal ement denmandé 1 000
dollars le couvert lors d un diner en |'honneur de Wlter
Honber ger .

Le nouveau record, en |'occurence 1 500 dollars par personne
et 3000 dollars par couple, a été établi a |'occasion de |la
soi rée donnée pour |'anniversaire du pronoteur inmobilier Elvio
Del Zotto. Les profits de cette soirée ont été versés a |la caisse

du Parti libéral fédéral, dont le président de |'aile ontarienne
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est M Del Zotto. Il est intéressant de renmarquer que vers |la
néne époque, on dermandait uni quenent 300 dollars | e couvert pour
assister au diner de collecte de fonds, auquel |e conférencier
invité était |le chef Iibéral John Turner. Pour celui auquel le
premier mnistre Brian Milroney a participé, on n'a pu demander

que 400 $ le couvert. Il est tout aussi intéressant de noter que
la liste des invités conprenait plusieurs nmenbres influents du
Parti progressiste-conservateur. |ls ne voulaient peut-étre pas

manquer | ' occasi on exceptionnelle de voir cette spl endi de
r ési dence

Aux Etats-Unis, on a payé jusqu' a 10 000 dollars le billet.

Les responsabl es se dévouent souvent corps et ame pour
donner une soirée nénorable, ce qui n'est pas toujours
nécessaire.

Pour quoi ne pas | aisser quelqu un d autre organiser le
tout? Consacrez vos énergies a |'aspect |le plus inportant, en
" occurence la vente des billets.

Voyons | ' exenpl e des prem éres de filns, des soirées au
théatre ou des rencontres sportives.

Bi en des conpagni es théatral es et des équi pes sportives sont
heureuses de vendre des billets au rabais. L'organisnme revend
les billets plus cher qu'il ne les a achetés. Des nmmjorations de

20 a 40 p. 100 sont choses communes.

Lorsque | ' organi sme n'obtient aucun rabais, il peut payer le
prix intégral des billets, |le majorer pour ensuite |es revendre
en offrant en prinme une réception, un diner ou le transport en
aut obus nolisé, ce qui peut justifier cette mmjoration

Les billets invendus peuvent habituellenent étre renboursés
s'ils sont retournés a tenps. Si cela n'est pas possible,
| " organi sme doit bien tout planifier pour ne pas se retrouver
avec des invendus, ce qui colte cher

No 2 LES CHASSES AUX AUBAI NES ET LES JEUX DE HASARD Cette
cat égori e conprend notanmment |es bingos, |es tonbolas, |es
casi nos, les ventes- débarras, les ventes de bric-a-brac, les
ventes aux encheres, |es narchés aux puces et |es ventes de
pati sseri es.

Les gens y participent a cause des aubaines. |Ils ne savent
peut-étre méne pas quel organi sne sans but lucratif est en cause.
Vous pouvez |le faire nodestenment ou en grande ponpe.
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* Les orchestres synphoni ques et |es sociétés de
bi enfai sance ont tenu des ventes aux enchéres en annoncant plus
de mlle articles dans des encarts du quotidien | ocal

* On peut offrir en prix un voyage autour du nonde, une
mai son ou une Rol | s-Royce, avec comme prix de consol ati on deux
Por sche aux coul eurs assorties.

* Un hbpital a déja fermé son terrain de stationnenent de
onze étages pendant une journée afin de pouvoir tenir la plus
grande vent e-débarras au nonde.

Les organi sateurs des activités les plus réussies ont obtenu
gratuitement les prix a gagner ou les articles a acheter. Les
billets de tonbola peuvent colter a peine 50 cennes ou atteindre

250 dol | ars.

No 3 ACTIVITES EDUCATIVES Les exenples varient entre une

conf érence donnée par une personnalité de réputation
internationale et une projection de diapositives dans | e sous-so
d' un centre communautaire.

Les gens y participent pour apprendre, se ressourcer ou se
rassurer.

Les associations sans but lucratif cherchent constanmment a
parler de leur travail aux gens et, aprés coup, elles passent |le
chapeau. Les résultats peuvent se révéler |anentables.

Certai ns organi smes ont découvert que |es gens pai eront pour
assister a une activité éducative si on le | eur demande
correctenment. |ls peuvent ainsi faire un profit sur le prix
d entrée et attirer des personnes qu'elles pourront par la suite

gagner a | eur cause.

Les auteurs qui viennent de publier un livre offrent des
perspectives particulierement intéressantes. Les éditeurs
peuvent accepter de payer partiellenent ou intégral enent |es
frais de déplacement. Ces auteurs attirent général ement |es

nédi as, ce qui offrira de la publicité a |'activité.

Un sémnaire gratuit portant sur les fonds d'investissenent
responsabl e pourra attirer |es personnes sensibilisées aux
probl émes conmunaut ai res et capabl es de consentir des dons
importants. Un atelier sur la planification successorale

pourrait amener les gens a |laisser de |'argent a votre organi sne
par testanent.
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Le choix des idées : les atouts a exploiter et les écueils a
éviter

Il existe des milliers d idées d activités, mais il est
essentiel de trouver laquelle convient a votre organisne. \ous
trouverez ci-dessous |es principaux facteurs dont vous devrez
tenir conpte. Vous pourrez en ajouter d autres.

La bonne idée ira de pair avec

[l Les ressources humaines (les volontaires et le
per sonnel )

[] Talents
[1 Tenps dont on dispose
[T Intéréts
[1] Contacts
[l Les ressources financieéres

[1 Argent nécessaire pour payer les frais de
dénarr age
[] Objectifs visés a |'égard des recettes nettes

[T L'inage que refléte |I'organisne

[] Attitude que |'on veut adopter

[] Restrictions d ordre nora

[ Message précis que |'on veut communi quer
[] Caractére (sérieux ou |éger)

[T VL'assistance visée

[T Intéréts
[1] Disponibilité
[] Capacité de payer ou de donner
[] Relations a long terne
[1 Considérations d' ordre dénographi que (age,
sexe et revenu)

[l Le nonment choisi
[1 Période de planification

[T Activités concurrentielles
[1] Saison propice
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QUELLE BONNE | DEE VOUS AVEZ LA

Trop d' organi snes gaspillent |leurs énergies créatrices a
chercher de nouvell es idées qui peuvent trés bien ne donner aucun
résultat. Dans |e domaine de la collecte de fonds, ce n'est pas
["originalité qui inporte, c'est |la productivité.

Certai nes idées perdent tous leurs effets parce qu' on en
abuse, mais cela ne se produit pas aussi souvent que |la plupart
le pense. Il vaut meux réussir avec une idée ayant fait ses
preuves qu' échouer avec une nouveaut é.

Ne vol ez cependant pas |es idées des autres organi snes.
Cette fagcon de procéder est imorale et |'activité reprise se
révélera peut- étre inproductive. L'activité qui marche bien
dans votre collectivité pourrait ne rien donner si vous |la
repreni ez une deuxi éne fois au cours de |'année. Les deux
organi snmes pourraient en souffrir.

Vous pourrez peut-étre enprunter |'idée d' un organi sne d' une
autre ville et y apporter des nodifications. Auparavant, i
convi ent de denmander a cet organisne s'il prévoit |'utiliser dans
votre ville. Cet organi sme peut probabl ement m eux exploiter
cette idée puisqu'il y a pensé en premier. Par contre, s'il ne
vous consi dere pas conme un concurrent, il voudra peut-étre vous
faire partager |es méthodes utilisées.

Envi sagez d' adapter une activité qui a déja fait ses
preuves. En voici quel ques-unes

1. "Restez chez-vous"

Les gens achétent un billet pour qu'il ne se passe rien, ce
qui leur pernmet de rester tranquillement a la maison. Comme |a
pl upart des gens achétent un billet parce qu' un am leur a
demandé, il est peut-étre parfaitenent inutile de leur offrir
guoi que ce soit en retour.

Expl i quez-1 eur conbien d' argent votre associati on économ se
en ne réservant pas de salle, en n'achetant pas de nourriture et
en n'organi sant pas de spectacle. Faites-leur valoir ce qu'ils
économ sent, en n'allant pas chez le coiffeur, en ne payant pas
| a gardienne, ni le stationnenment, ni |'essence, ni la location
d' un snoking, etc.

Cette activité est particuliérenent intéressante aux yeux
des personnes qui ont toujours quelque sortie a faire et qu
révent d' une soirée a la maison. Cette idée n'est peut-étre pas
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| a bonne, si vos donateurs éventuels ainent |es nondanités et

sont a |'aff(t d' occasions de rencontrer du nonde.

Vous ferez d'une pierre deux coups si cette "activité
singuliére” alieu le soir de la diffusion d une énission
t él évi sée sur | a cause que vous défendez. |l pourrait s'agir
d' une enquéte-reportage ou encore d un filmsur le sujet. S
votre associ ati on cherche a appuyer financi érement des artistes

ou une équipe, |'ém ssion télévisée pourrait étre un concert
nettant en vedette vos artistes ou un match di sputé par votre
équi pe. Insistez pour que vos donateurs regardent |'ém ssion

ils en apprendront davantage sur ce que vous faites.

Vous pouvez renettre (gratuitement) aux donateurs un sachet
de thé avec le billet en |l es encourageant a inviter des ams a
venir prendre le thé e néne soir.

Le tout peut se transforner en douzaine de mni-activités le
néne soir, chaque groupe collectant, a peu de frais, des petits
nontants qu'ils vous feront parvenir. On pourra méne décerner
des prix synboliques dans différentes catégories : "Le plus
d' argent collecté", "La soirée la plus anusante" ou "La soirée la
pl us innovatrice".

2. La rem se d' une réconpense

Les am's, parents et admirateurs de la personne a qui |'on
remet une réconpense achétent des billets pour assister a la
cérénonie. Si la réconpense est décernée a un homme ou une feme
d affaires, la soirée attirera les collégues, les clients, les
fourni sseurs et toutes |es personnes qui souhaitent faire partie
de sa suite. Les concurrents peuvent néne y assister. C est
pour quoi une des activités les plus fructueuses consiste a donner
un diner en |'honneur des dirigeants de grandes entreprises.

Beaucoup de gens se sentent obligés d'y assister

La conposition de |'assistance et e nonbre de billets
vendus sont fonction du récipiendaire.

Une associ ation a déja présenté des réconpenses a deux
dirigeants religieux et a un anbassadeur au cours de |la nméne
cérénonie. Les organisateurs étaient décus de la faible vente de
billets. Au cours des années précédentes, |es réconpenses
avai ent été accordées a des homes d' affaires qui avaient attiré
beaucoup plus de nonde.

Ces chefs religieux étaient des personnes neéritantes et bien
en vue; ils étaient des chefs de file dans | eur donaine.
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Brillants orateurs, ils s'étaient nontrés a la fois énopuvants et
amusants. Malgré tout cela, ils n'avaient pu attirer beaucoup de
nonde.

Les hommes d' af faires possédai ent quel ques-unes de | eurs
qualités. Pourtant, des centaines de personnes sont venues,
consi dérant ce diner conme une occasion d' établir des relations
et de faire avancer leur carrieére.

Les groupes de pression, qui souvent ne craignent pas |es
affron- tenents, ne voudront peut-étre pas donner ce genre de
soirée. Des circonstances exceptionnelles peuvent néannoins |es
faire changer d avis. Un homme d'affaire inportant peut avoir
été |'artisan d' un progrés social, si petit soit-il. Le
reconnaitre publiquenent peut contribuer efficacenent a favoriser
| e changenent soci al

Une "m se en boite" peut offrir |'occasion de se noquer des

petites nmanies de quel qu' un et de recueillir de |'argent aupres
de ses ami s et connai ssances. Faites cependant attention : dans
ce genre de soirée, la différence entre se noquer intelligenmrent

de quelqu'un et le jeter dans |'enbarras est trés ténue. Une
m se en boite-surprise est rarenent une bonne idée.

3. Di ner copi eux/diner frugal ou festin du Tiers-Mnde

Au cours de votre diner ou tous paient |le nméne prix, servez
a certains invités un repas gastronom que : viande, vin et
dessert. Surprenez les autres en |leur donnant du riz et des
feves au lard, ou encore un sandwi ch au sauci sson et un verre
d' eau.

Cette disproportion dans |es repas servis pernet de
véhi cul er un nessage a |'intention de tous les participants. Un
exposé pernettra peut-étre d' expliquer le probléme de |la faim

dans | e nonde.

La répartition des repas pourrait se faire au hasard,
montrant ainsi |'influence que | a chance exerce sur notre sort.

Si vous voul ez sensibiliser les participants au racisme ou
au sexi sme, exercez de la discrimnation contre un groupe en
prenant quel que chose de surprenant et d' original conme objet de
discrimna- tion : porter des lunettes ou avoir de grandes
oreilles.

Il appartient parfois aux convives de prévoir la neilleure
répartition des ressources peu abondantes. |l peut égal ement
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arriver que |'on serve un repas copi eux une fois que |'assistance
a été sensibilisée au probl éne.

4. Les déqgustations

Pour réduire les colts au minimum |'idéal est d obtenir la
nourriture et |les consonmations gratuitenment. Les restaurants et
| es fourni sseurs ne peuvent pas toujours faire don de toute |la
nourriture, mais ils peuvent habituell enent en fournir une
partie.

Des chefs cuisiniers de différents restaurants, hoétels et
traiteurs pourraient préparer un plat spécial pour un buffet de
gala. Le restaurant, |'h6tel ou le traiteur y gagnent de la
publicité, et les invités, un repas de gournet.

Vous vendez les billets de |a nméne mani ére que pour tout
autre diner. Le prix des billets peut étre trés élevé pour |es
buffets ol |'on nange tout ce que |'on peut. La qualité doit
cependant étre |a.

Il existe bien des variations

* Les producteurs de vin, les fromageries et |les
i nportateurs pourrai ent donner du vin et des fromages.

* Les brasseries pourraient faire golter a des biéres
i nportées de différents pays.

* Des pizzerias pourraient servir plusieurs pizzas, |les
convives godtant et conparant |les plats de
chaque restaurant.

* On s'est servi du chocolat conme théme dans des
activités ayant des nons tous aussi évocateurs |es uns
que les autres. On y déguste des tablettes de
chocol at, de la créne gl acée, des gateaux, du chocol at
chaud, etc.

Les dégustations peuvent égal ement nettre en vedette des
chefs cuisiniers amateurs. Habituellenent, ils acceptent de
payer tous |les ingrédients. L'association sans but lucratif peut
parfois les obtenir gratuitenent. Evitez cependant de |es payer.

En voi ci quel ques exenpl es

* Des cél ébrités come des vedettes des nedi as, des
homes politiques, des écrivains, des hommes ou des
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fermes d' affaires ou encore des nmenbres du clergé
peuvent faire office de chef et préparer un plat.

* Les as de la cuisine fam lial e peuvent appréter leurs
spéci al it és.

* Les bons vieux concours de dégustation de tartes dans
I es foires d autome peuvent encore attirer beaucoup de
nonde.

* Les hommes qui ne font pas |a cuisine peuvent concourir
pour étre couronnés roi du barbecue ou chanpion du
chili.

* On peut vendre aux enchéres des paniers-repas de

gournmet a |'"intention des enpl oyés d' une tour du
centre-ville.

Trouvez un théne original. |l s'agit essentiellenent
d' une vente de patisseries que |'on a nodifiée pour obtenir plus
de recettes et utiliser nmoins de main-d oeuvre.

5. Les tél égrames-surprises

Les donateurs vous pai ent pour envoyer un nessage original a
| eurs ams.

Pour |'Hall oween, cachez un nessage a |'intérieur d' une
citrouille ayant un visage triste, content ou choqué. Inscrivez-
le sur le glagage d'un biscuit géant pour la féte des Meres ou
sur un ballon pour la Saint-Valentin. A |'occasion d une féte,
faites-le livrer par un nmessager costune. Certains nmessages ont
déja été livrés par des danseuses du ventre, des clowns, des
effeuilleurs ou des effeuilleuses; ne dépassez toutefois pas les
bornes. D autres ont fait chanter | e nessage par des chanteurs
de cantiques de Noél. Quelqu' un a néne déja offert un bouquet de
fleurs nortes a une personne qu'il n'ainmait pas : cette idée n'a
pas tres bien marché. Le nessage peut étre anonyne, signé ou
personnal i sé. Servez-vous de votre créativiteé.

Voi ci certains exenpl es de nmessages

"Patron, je dém ssionne!"

"Joyeuse féte des Meres de la part de tous les enfants.”
“Marie-Louise, je t'aine! Veux-tu niépouser?"

"Méne tes neilleurs ams ne veulent pas te le dire mais..
voi ci un bon gargarisne.”

"Joyeux anniversaire, tu es le neilleur des peéeres."
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Vendez ce service a prix raisonnable dans |es centres
commer ci aux, |es bureaux, les écoles, les clubs ou les édifices
religieux. Constituez des équi pes de volontaires chargées de |a
publicité, des ventes, de la rédaction et de la livraison

6. Trois billets pour le prix d un

Au lieu d un seul billet, vendez trois billets pour 2
dollars, mais n'en vendez jamais noins de trois a la fois. Vos

acheteurs auront |'inpression de faire une bonne aubaine et, s'i
y a plus dun prix, ils auront réellenent plus de chances de
gagner.

Il est probabl ement préférable de ne pas offrir un rabais a
ceux qui en achétent beaucoup. Bien des associations ont essayé
de les vendre 2 dollars I'unité ou 5 dollars pour trois billets.
Dans bien des provinces, cette pratique est illégale. Mnme si la
loi le permet, ces réductions conpliquent inutilement |a
conptabiliteé.

7. Vendez n'inporte gquo

En y réfl échissant bien, on peut trouver beaucoup d' autres
sources de revenu dans une activité. Les organisateurs ont
| ' habi tude de demander un suppl énent au bar payant. Pourquo
s'arréter |a?

LES M LI EUX DE TABLE FLORAUX

Si vous avez des fleurs a votre activité, quelqu' un |les
ramenera a |la maison. Pourquoi ne pas |les vendre? Cela est
d' autant plus intéressant s'il s'agit de fleurs séchées, car
el l es durent | ongtenps.

Bi en sOr, essayez au préal able d' obtenir les fleurs
gratuitement, auprés de fleuristes, de clubs d' horticulture ou
d' une écol e donnant des cours de conposition florale. Une
associ ation avait nméme obtenu des fleurs ayant déja servi dans un
salon funéraire. Ne |le nmentionnez cependant janais!

LA SEANCE DE PHOTO
Si votre invité spécial est une personnalité, demandez a
quel qu' un de prendre des photos des participants avec cet inviteé,

et vendez-| es.

Avec un sinple cadre en carton que vous trouverez dans |a
pl upart des magasi ns d' appareils photographi ques, vous obtiendrez
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un souvenir personnalisé. Vous pouvez y ajouter égal ement un
notif, un autocollant, une étiquette ou une carte d' affaires.
Utilisez un appareil photo a dével oppenent instantanné. Le
fait de pouvoir obtenir imédiatenent |a photo incite | es gens a
participer. La personnalité pourra autographi er chaque photo.

De plus, les négatifs pernmettront a certains de se procurer
pl usi eurs phot os.

ot enez préal abl ement | e consentenent de |'invité. |1l faut
prévoir un nonbre linmté de photos. Servez-vous en come outi
de pronotion et annoncez que | e nonbre de photos est limté

Les prix peuvent varier entre 5 et 50 dollars la photo. S
["invité d honneur posséde |e sens de |'hunmour, vous pouvez néne
demander davantage aux participants pour qu'ils ne soient pas
phot ogr aphi és en conpagni e de cette personnalité.

LA M SE AUX ENCHERES DES RAPPELS

S'il s'agit d un concert de bienfaisance, |'artiste peut
nettre aux enchéres un choi x de pieces qu'il pourra répéter
L' assi stance déci de par ses enchéres. Le pianiste classique
Anton Kuerti a ainsi perms de collecter des mlliers de dollars.

Il avait ms aux enchéres trois rappels a plusieurs centaines de
dol I ars chaque.

8. La course aux étreintes

Des ami s parrainent un "coureur" qui serrera dans ses bras
autant de personnes qu'il |e peut dans un tenps donné, et
recueillera un certain nontant pour chaque étreinte. Un groupe
de gens, (en |'occurence des coupl es) peuvent égal enent verser un
certain nontant pour participer a une "étreinte collective" (tous
en nénme tenps).

En plus de ramasser de |'argent, cette activité pernet de
réaffirmer la valeur de la solidarité hunaine. Les dons sont
recueillis selon | es nménes nodalités qu' un bercethon, un tél éthon
et autres narathons du nénme ton

Il s'agit d un excellent choix si |'association sans but
lucratif s'occupe des enfants ou de la santé nental e.

9. La cure d ammigrissenent ou la cure anti-tabac

On parraine ses ams qui veul ent cesser de funer. |1ls font
un don pour chaque jour sans cigarette ou méne pour chaque
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cigarette de noins que d' habitude. On peut égal ement parrainer
des am s qui veulent perdre du poids : quel ques cennes ou

guel ques dol | ars pour chaque gramme ou once perdu au cours de
|"activité, qui peut se prolonger des senai nes ou des nois.

CONSEILS SUR LA FACON
DE PERCEVO R LES DONS PROM S
DANS LE CADRE DE NMARATHONS
ET_AUTRES ACTI VI TES ANALOGUES

La perception des dons pronmis constituent la partie |la
plus ardue de la plupart de ces activités, qu'il s'agisse d un
mar at hon, d'un bercethon, d'un téléthon ou de toute autre
activité anal ogue.

La neilleure facon consiste a les percevoir a |'avance.

Demandez a chaque volontaire de percevoir |e nontant des qu'un
parrain s'engage a contribuer. Veillez a ce qu'il obtienne
également le nomet |'adresse du donateur. Vous pourrez ainsi
lui faire parvenir un recu d' inpdt et le solliciter de nouveau
ul térieuremnent.

Cette néthode pernet de collecter le plus d argent. En
percevant aprés la tenue de |'activité, vous n' obtenez qu'entre
50 et 90 p. 100 des dons prom s

La deuxi éme neilleure facon consiste a envoyer directenent a
chaque parrain une lettre et une envel oppe-réponse. Faites-le le
jour méne de |'activité pour battre le fer pendant qu'il est
chaud.

La méthode | a nmoins efficace consiste a demander aux
participants de |'activité ou de |'épreuve d' aller percevoir |es
dons et de vous les faire parvenir. Cela déplaira a un trop
grand nonbre.

10. Les corvées de bienfai sance

Beaucoup trop d' activités se term nant en thon pernettent de
coll ecter des fonds et de brdler des calories sans toutefois
entrainer des retonbées utiles sur le plan social. On peut
parrai ner plut6t des opérations de nettoyage le long d' un cours
d eau ou de la route, la construction de ranpes pour fauteuils
roul ants ou encore |la rénovation d' un centre comunautaire ou
d' un foyer pour personnes ageées.
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Certai nes associations ont méme réussi a construire une
église en quel ques jours, ce qui n'est pas sans nous rappel er
| ' époque ou |'on construisait ainsi |es étables au Canada.

Les donateurs parrainent cette activité en contribuant un
certain nontant par heure de travail ou par nmetre parcouru

QUELLE MAUVAI SE | DEE VOUS AVEZ LAl

Les idées ne sont pas toutes bonnes. || est probabl ement
trés sage d'en éviter certaines.

Méme si certaines idées sont fondanental enent val abl es,
el |l es échouent en raison d' une planification et d' une
organi sation inappropri ées. D autres donnent difficilenent de
bons résultats, quelles que soient |es circonstances.

Néannoins, il y a toujours des exceptions, car des
associ ati ons ont obtenu de bons résultats avec les activités ci-
dessous. Agi ssez cependant avec prudence.

1. Les | avages d' autos ne rapportent pas beaucoup d' argent

Bon nonbre d' étudi ants entreprennent une carriére de
col l ecteur de fonds en organi sant, un beau jour, un |avage
d' autos. Bien des carriéres prennent fin le méne jour. |l est
difficile de faire beaucoup d argent au cours d' un | avage
d' autos. Les prix exigés par |les entreprises conmercial es pour
la location d' espace réduisent au minimumles profits. Les
clients peuvent étre rares. Les volontaires sont trenpés et se
salissent. Enfin, |a nauvai se tenpérature peut tout faire tonber

al'eau

2. Les ventes aux enchéres de célibataires et d'esclaves
peuvent se révél er enbarrassantes

Tous |l es deux ou trois ans, |les ventes aux enchéres de
célibataires reviennent a |a node dans |la collecte de fonds. Les
associ ati ons découvrent ensuite |es probl énes découl ant de ces
ventes, et leur popularité décline. Evitez-les.

Dans une vente aux enchéres de célibataires, un ou plusieurs
homes offrent d' escorter |les enchérisseuses |es plus offrantes:
repas dans un grand restaurant, |inmousine, billets de théatre ou

d' opéra ou encore invitation a une soirée spéciale.

Les nedi as ont signal € récemment qu' une vente aux encheres
de célibataires a rapporté au Canada 200 000 dollars. Le
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responsable a adnms par la suite que les profits étaient beaucoup
noi ns considérables. |l a ajouté que des questions d' ordre nora
avai ent provoqué une vive controverse au sein du conseil, créant

pratiquenment une scission.

D autres associations sans but lucratif ont éprouvé des
probl émes anal ogues.

Sel on une associ ation, sa vente aux enchéres ressenblait a
un strip-tease, tant | e conportenent de |'assistance était
tapageur. En fait, un député par ailleurs sérieux avait néne
commencé a se déshabiller sur |a scene, situation fort
enbarrassant e.

Lors d'une vente aux enchéres, une autre situation
enbarrassante est survenue lorsqu' un des célibataires a fait des
propositions a une fenmmre qui avait retenu sa conpagnie pour |la
soirée. L'home et la feme n'avai ent nmanifestenment pas |es

nénes plaisirs en téte.

Une autre association avait choisi |es homres qui, d'apreés
el l e, anenerai ent des soum ssions élevées. Naturellenent, |les
soum ssi ons furent basses, surtout celles a |'égard de certains
absents. Les honmmes se sont sentis insultés de ce nanque

d' appréci ation.

D autres solutions sont possibles. Les personnes
i nt éressées pourrai ent soum ssionner un repas pour six chez une
cél ébrité. Quatre couples pourraient aussi prendre |le diner avec
un coupl e cél ébre. Une personne pourrait accompagner un
chr oni queur gastronon que dans |'exercice de ses fonctions.
Cette activité peut se révéler divertis-sante sans conporter |es
r épercussi ons négatives de |la vente aux enchéres de célibataires.

3. Des loteries ayant comme | ot une nmi son ont engl outi
beaucoup d' ar gent

Une mai son ou un chal et peut senbler un gros |ot excitant.
Pourtant, un organi sne sans but lucratif a déja perdu plus de 600
000 dol I ars en donnant conme gros | ot une maison. Bien d autres
organi snes ont égal ement éprouvé des difficultés.

Dans certaines provinces, ce genre de loterie serait
illégal. Le gouvernement ontarien conseille sans cesse aux
requérants d' éviter ces loteries. Nous reproduisons ci-dessous
la lettre que fait parvenir aux requérants |e directeur des
Nornes en mati ere d' anusenent, de la Division des pratiques
commerci al es, au mnistére de |a Consommation et du Commer ce.
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1. Plusieurs loteries d envergure ayant come | ot une
mai son ont connu des difficultés. Les organisateurs
de I'une d' entre elles ont nméne signalé un déficit de
600 000 doll ars.

2. Une fois que la loterie est instituée, |'organisne est
tenu, en vertu de la loi ontarienne, de respecter
toutes |les conditions assorties au pernms accordé. S
Vous vous inqui étez au sujet de la viabilité de votre
loterie ou de votre capacité de satisfaire aux
condi tions susnentionnées, je vous conseillerais
vi vemrent de ne pas vous | ancer dans cette aventure.
Nous annul erons |l e perm s et nous vous renbourserons
les frais déboursés pour |'obtenir.

3. Nous n' étudi erons aucune denmande visant a retarder les
dates du tirage d' une loterie pour |aquelle on a
obtenu un perms

Veuill ez bien réfl échir et, si vous décidiez mal gré tout
de vous | ancer dans cette aventure, je vous souhaite beaucoup de
succes.

Il existe plusieurs problénes inportants. En premer lieu
les lots des petites loteries ne sont pas aussi intéressants que
ceux des grosses loteries gérées par |'admnistration publique.
La concurrence est difficile lorsque le gros lot s'éléve a
plusieurs mllions de dollars. Certaines associations sans but
lucratif ont essayé de rendre leur loterie plus intéressante en
ne vendant qu'un nonbre restreint de billets. Ce procédé fait
augnenter | es chances de gagner, mais exige en contrepartie une
forte majoration du prix du billet.

En deuxiénme lieu, le prix du billet de loterie n'est pas,
sel on Revenu Canada, un don déductible. Il n'y a donc pas

dincitation fiscale a acheter des billets de loterie d' un
organi sne de bi enfai sance.

La plupart des gens ont une idée bien arrétée de |'endroit

ol ils veulent demeurer et de la maison de leur réve. |Ils sont
trés exigeants en ce qui concerne le quartier, les trajets a
parcourir réguliérenent, les écoles, etc. |Ils ne sont guere
i npressionnés a |'idée d obtenir une propriété qui correspondra

peut-étre a leurs aspirations. La possibilité de vendre |a
mai son s'ils |la gagnaient ne leur plailt guéere, car une telle
vente | eur denmanderait, selon eux, trop de travail
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Il v a pire encore : bien des organi snes doivent acheter la
mai son, qui peut leur coOter des mlliers de dollars. Il est
difficile de vendre assez de billets pour rentrer dans ses frais.
Des donateurs ont déja cédé gratuitenment des nmisons ou des
terrains. Habituellenment, il s'agit d un pronoteur inmmobilier
qui veut faire connaltre un nouveau | otissenent qui ne se vend
pas tres bien. Par conséquent, cette propriété ne favorisera
peut-étre pas la vente de billets.

En dernier lieu, les jeux de hasard en général posent des
probl énmes d'ordre noral a bien des personnes. On se refuse a
encourager toute forne de jeu de hasard. Cette attitude peut
semer |a confusion au sein de votre organi sne et engendrer
égal ement des probl émes en nati ére de rel ations publiques.

Pour toutes ces raisons, notamment |es expériences négatives
vécues par plusieurs organisnes, les loteries offrant une mai son
en ot ne sont pas particuliérenment reconmmandées.

4, La vente de produits entraine bien des probl énes

Bi en des organi snes espérent ranmasser des fonds en vendant
un produit, notamrent des tablettes de chocolat, des fruits ou
des épices, des nmmcarons, des tee-shirts, des sweat-shirts ou des
chapeaux ou encore des coupons offrant des rabais dans |es
restaurants, |les hbtels et |es nmagasins de détail. Tous |es
produits y sont passés.

Cette activité est intéressante parce que | es acheteurs
obti ennent quel que chose en retour de |eur argent tout en
appuyant |'organi sme sans but lucratif. |1l faut, senble-t-il,
moi ns d' efforts pour persuader quel qu' un d'acheter un produit que
pour |ui expliquer votre cause.

La plupart des organismes qui ont essayé |la vente de
produits ne sont pas satisfaits des résultats, mais il existe
guel ques exceptions di gnes de nention.

Les guides, ou |leurs parents, vendent encore des biscuits et
des calendriers. Les scouts tiennent encore |leur journée de |la
ponme. L' UNI CEF conti nue de vendre non seul enent des cartes et
des calendriers de Noél, mais égalenent d autres articles. Aux
Etats-Unis, certains organi snes possédent des catal ogues conpl ets
annoncant | eurs produits.

Le principal problene de |'organisnme consiste a trouver |es
fonds pour acheter préal abl ement ces produits. |l faudra peut-
étre un non- tant considérable. Une mauvai se éval uati on des
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quantités dont vous avez besoin peut vous |aisser avec un stock
excédentaire colteux sur les bras. Si le produit porte | e nomde
votre organi sne, vous ne pourrez peut-étre méne pas |le revendre a
d' autres aprés la tenue de votre activiteé.

La solution I a plus acceptable réside dans |a consignation
l e grossiste ou |l e fabricant devrait accepter de reprendre |les
i nvendus sans pénaliteé.

Bi en des soci étés commerci al es s' adressent a des organi snmes
sans but lucratif en |leur faisant valoir que leurs produits
convi ennent parfaitement a la collecte de fonds. Elles offrent
habi t uel | ement de | aisser a |'organisnme environ 40 p. 100 du prix
d' achat et elles encaissent |le reste. Cette offre est peut-étre
parfaitenent équitable, nais elle n'a rien d une offre spéciale,
car elle équivaut au taux de marge conmerci al e habi t uel
L' organi sme pourrait probabl ement obtenir la méne of fre pour tout

autre produit qu'il pourrait souhaiter vendre.

La livraison des articles aux acheteurs pose un autre
probl éme. L'expédier par courrier colte cher et les résultats ne
sont pas toujours heureux. Les colis qui arrivent en retard ou
endonmmagés peuvent entralner de sérieuses récrimnations.
Envel opper les articles conme |les sweat-shirts et |es macarons
peut entrainer des difficultés, en raison de leur taille. Faire
livrer les articles directenment par des vol ontaires denmande du
tenps, de |'essence et de |la patience. Dans votre budget,
prévoyez les frais relatifs a |'enballage, a |'expédition et aux
retours.

En dernier lieu, |'enthousiasnme nous porte facilenment a
croire que la vente des produits est un jeu d enfant. Les
vendeurs bénévol es n' ai ment pas beaucoup |'idée de faire du porte

a porte, de solliciter les ams et |les parents ou encore de

s' asseoir dans un kiosque d' un centre conmercial ou d' un centre
sportif. Les clients éventuels conpareront égal enent vos
produits a ceux vendus dans |es nagasins avoisinants. La
concurrence peut étre féroce.

Bi en des organi snes sans but lucratif ont trés bien réussi
dans la vente de produits. |l faut préal abl enrent étudi er avec
soin tous | es probléenmes susceptibles de survenir.

5. Gare aux calendriers, aux produits datés et aux biens
péri ssabl es

Parm tous |les produits vendus par |es organi snes sans but
lucratif, ceux qu'il faut écouler en peu de tenps présentent le
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pl us de risques.

Les calendriers, en particulier, ont causé des ennuis a bien
des organi snes. Habituellenent, |'idée est soum se en septenbre
ou en octobre. Lorsqu'elle est approuvée et que |'inpression est
term née, on se retrouve en novenbre, en décenbre ou néne en
janvier. Au meux, |les acheteurs éventuels seront affairés a
acheter | es cadeaux de Noél. Au pire, tous |es magasi ns auront
déj a commencé a solder leurs propres calendriers invendus. Ala
m -janvier, les invendus sont parfois donnés gratuitenent ou
vendus a des entreprises de récupération du papier

Dans les rares cas ou |la vente de cal endriers est
fructueuse, |'étape de la création et de |a conception du produit
comence au plus tard en février et |le produit fini est ms en
vente en juin ou en juillet.

Un organi snme international avait décidé de représenter
chaque nois par une carte postale en couleurs illustrant des
scéenes de la vie dans le Tiers-Mnde. Les acheteurs pouvai ent
| es détacher du calendrier et les envoyer a leurs ams. Mne si
la production ne laissait rien a désirer, les ventes ont été

nédi ocres. Heureusenent, |'organisne a pensé a détacher |es
cartes postales pour les vendre a |'unité ou en paquets.

Quel ques années plus tard, il en possédait encore un stock
abondant .

Un autre organi sne a déci dé que ses cal endriers

permettrai ent aux acheteurs de penser a sa m ssion chaque jour de

|"année. Au lieu de vendre ce calendrier, il |'avait offert
gratuitement avec | e nunéro de novenbre de son périodi que.
Chaque nois y était illustré d une photo. En conptant |la

couverture, le calendrier n' ajoutait que 14 pages au nensuel
Cette initiative n'a entralné aucune recette directe, mais elle
s' est révél ée un succés sur |le plan des relations publiques.

En apposant | a date, voire uni quenent |'année, on peut
réduire la durée de vie d un produit. Certains organi snes
prospérent en vendant chaque année des souvenirs différents a des
collectionneurs. Mais d autres trouvent qu'il est plus facile de
vendre un produit non daté; ils peuvent ainsi écoul er |eur stock

Au cours d'un festival, un centre conmunautaire avait décidé
de vendre des tee-shirts pour collecter des fonds. A la fin du

festival, il n'avait vendu qu une partie du stock. S il n'avait
pas apposé la date sur le nmotif, il aurait peut-étre pu les
vendre au cours des années ultérieures. Il lui a fallu se

contenter de donner |es invendus au personnel et aux passants.
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Les produits périssabl es nécessitant une réfrigération
conportent le plus de risques. Deux inportants organi smes de
bi enf ai sance oeuvrant dans |e donaine de |a santé vendent des
fleurs tous les printenps. Les fleurs nécessitant une expédition
rapi de, un entreposage dans un local réfrigéré et une vente
rapide, il faut donc prendre des mesures a cet égard. Chaque
organi sne a commencé a vendre égal enent des fleurs artificielles
et des insignes en plastique ou des rubans. Mne si les plantes
d' appartenent, |es bulbes et |les graines sont assez faciles a
mani pul er, ils peuvent néannoins présenter certaines difficultés.
L' hiver pernet d'anmenui ser | égerement ces difficultés et facilite
| a tache des organi snes qui vendent du houx, des poinsettias et
des arbres de Noél naturels.

Les fruits et les autres alinents présentent davantage de
difficultés. 1ls doivent non seul ement conserver |eur frafcheur
et étre protégés des parasites, mais égal enent subir des
i nspections sanitaires. |ls doivent étre intacts et godter bon

Mene s'il existe des exceptions, il y a probabl enent des
nmoyens plus faciles de collecter des fonds.

6. Evitez les soci étés de collecte de fonds qui demandent une
commi SSi on

Au Canada, certaines sociétés offrent a des organi snmes sans
but lucratif de collecter des fonds en retour d' une conm Ssion
Elles leur pronmettent qu'ils ne subiront pas de pertes si elles
ne recueillent pas d argent. C est trop beau pour étre vrai

Le paienent a la comssion va a |'encontre du code de
déontol o- gie de |la Canadi an Soci ety of Fund Rai sing Executives
et de plusieurs autres organi smes anal ogues aux Etats-Unis. Ces
soci ét és prennent, pense-t-on, injustenent avantage des
organi snes sans but lucratif, et |es conm ssions versées
rédui sent en fait les nmontants coll ectés.

Ces soci étés nettent |e paquet sur |es sources inmeédi ates de
revenus. Les conm ssions ne les incitent pas a cultiver les
personnes qui ne sont pas prétes a contribuer imedi atenent a
| ' oeuvre de charité et qui, dans certains cas, pourraient
consentir un don plus inportant a une date ultérieure. Afin de
pouvoir toucher |eur conm ssion, elles pourront tal onner ces
donateurs pour qu'ils fassent |eur don au cours de |a canpagne de

fi nancenment, et |les fonds collectés di mnueront d' autant.

Les commissions ne les incitent pas égal ement a forner |es

volontaires de |'organisne a |'art de la collecte de fonds, car
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il est difficile de percevoir des conm ssions sur |es nontants
gque ces volontaires recueillent. Ces sociétés ont davantage
recours a des solliciteurs payés, ce qui fait augnmenter |es colts
de | a canpagne de financenent.

Dans certains cas, ces sociétés percoivent leurs
conmmi ssions sur | e nontant net encai ssé (aprés déduction des
frais). Selon certaines allégations, les collecteurs de fonds
transnettraient par la suite la majorité des colts de production
aux soci étés qui leur appartiennent, dans |lesquelles ils ont des
intéréts ou desquelles ils touchent un pourcentage. |ls peuvent
ai nsi toucher une conm ssion qui senble relativenment peu él evé
tout en recevant des nontants inportants sans recu offi ciel

Une des nethodes habituel |l enent enpl oyées consiste a offrir
d' organi ser un spectacle au profit de |'organi sme sans but
lucratif et d en vendre les billets. Au cours d' une enquéte-
reportage, des journalistes ont accusé au noins une soci été
d utiliser certaines tactiques et de tal onner |es donateurs pour
qu'ils achétent un ou plusieurs billets afin de permettre aux
enfants handi capés d' assister au spectacle. Selon les
journalistes, peu d' enfants handi capés ont vu |le spectacle, le
nonbre des billets était supérieur au nonbre de places et enfin,
| a soci été a donné aux donateurs éventuel s une inpression
i ncorrecte de |'organi sne de bienfaisance.

La soci été mise en cause par les journalistes a bl ang
quel ques anci ens enpl oyés sans scrupules. La société a décliné
toute responsabilité, nais elle a ajouté qu'elle avait pris les
mesures qui s'inposaient. Beaucoup de gens sont encore
scepti ques.

D autres soci étés of frent aux organi snmes sans but |ucratif
de publier leurs annuaires ou |eurs programmes. Elles pronettent
de vendre tous | es espaces réservés aux annonces et de payer tous
les colts d'inprinmerie. Les petites entreprises se sentent
souvent obligées de payer une annonce dans ces publications, nénme
si elles en retirent peu

La collecte de fonds a |a conm ssion peut se révéler
colt euse méne lorsqu' elle n'est entachée d' aucune nanoeuvre
| ouche. Dans bien des cas, |es organi snes de bienfaisance ont
percu nmoins de 30 p. 100 des fonds collectés, tandis que |es
collecteurs réclamaient le reste a titre de dépenses. Ces cas
d' abus sont docunentés plus exhaustivenent aux Etats-Unis, mais

il n"en dermeure pas noins qu'il en existe égal enent au Canada.

N ayant recu qu' un faible pourcentage des fonds col |l ectés a
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son profit, un petit organi snme de bi enfai sance canadi en avait di
égal ement se débattre pour obtenir de |la société collectrice la
liste des nons et des adresses des donateurs. Il a finalenent

obtenu les recus énis par la société a |'égard des dons de
charité. |l a découvert que son nom était constament mal écrit.

A |l a décharge de ces soci étés collectrices, il convient de
reconnaitre que les col(ts relatifs a |I'organisation d' un
spectacle et a |'exécution d une canpagne de sollicitation par
t él éphone ou par |a poste peuvent étre élevés. Si une vedette
rock offrait de donner a un organi sne sans but lucratif 30 p. 100
des recettes d'un concert, elle aurait droit a nos éloges, et
personne ne |ui poserait des questions au sujet des autres 70 p
100. Il est égalenment vrai que bon nonbre d'organi snes sans but
lucratif ont ainsi recu des mlliers de dollars qu'ils n'auraient

pas pu obtenir autrenent.

Les soci étés exi geant une conm ssion s'attaquent
particuliérenent aux organi snmes s' occupant des enfants, des
guestions de santé ou des handi capés. Les petits organi snes
d' entraide sont particulieérenment vul nérabl es.

Méne si cette facon de collecter |es fonds peut senbler
intéressante a priori, nous vous reconmandons |a plus grande
prudence. La plupart des organi smes sans but lucratif devraient
["éviter.
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Obtenir presque tout gratuitenent pour réduire vos frais a
presque zéro

Dans bien des activités spéciales, la vente de billets
pernet a |'organi snme de bi enfai sance de faire a peine ses frais.
Les profits proviennent des économ es réalisées grace aux dons de

bi ens et de services.

Quelle que soit |"activité spéciale, la neilleure fagon
d' augnenter les profits consistent a REDU RE LES COUTS en
obtenant des DONS EN NATURE

L' expérience nous nontre que vous pouvez obtenir
gratui tement presque tout ce que vous devez acheter, tout eny
gagnant sur |le plan de la qualiteé.

En voi ci quel ques exenpl es

Exenpl es ohservati ons
Vins (surtout |es Les salles ou les hétels peuvent inposer
Vi ns canadi ens) des "droits de bouchon" pour ouvrir |es
bouteilles. |l vaut peut-étre meux |les

acheter d'eux.

Nourriture Pl usi eurs restaurants peuvent préparer un
pl at chacun dans | e cadre d' un buffet
gastronom que

Recherchez | es restaurants qui vi ennent
d ouvrir ou qui sont sur le point de le
faire. Vérifiez si un contrat de sous-
traitance n'a pas été accordé a un
traiteur.

Travaux d'inprimerie Habi tuel | enent, les inprimeurs sont
réticents, leur source de revenus étant
justement |'inprinmerie. Essayez plutdt de
trouver une entreprise commercial e qui
posséde son propre natériel d'inprinerie.
Les grands nmgasins, |es sociétés
commerci al es inportantes, |es journaux et
| es écol es donnant des cours d'inprinerie
ont déja offert gratuitement ce genre de
service. |l faut aussi s'y prendre tot
afin que | e donateur puisse faire
gratuitenment votre travail tout en
respectant ses autres échéances.
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Vous pouvez égal enent essayer d' obtenir gratuitenent |es
lots des tonbolas et les prix de présence, |es services des
agences de publicité, les chanbres d' hdétel (surtout les fins de
senaine) et les diners aux restaurants. Les livres,
particuliérenent |es beaux grands livres d art de |'année

pr écédente, constituent des prix populaires faciles a obtenir
gratui tement.

Les entreprises feront souvent don de produits pour |es ventes-
débarras et les ventes de charité. Les détaillants et les
fabricants donneront |les derniers articles d une gamme de
produits, |les marchandi ses défraichies et |les produits de seconde
qualité. Certains produits et services seront par contre

fl anmbant neufs et de premi ére qualité. Beaucoup de grands
nmagasi ns ont la réputation d' étre extrénenment généreux.

Faites preuve de bon sens. Ne gaspillez pas le tenps
pr éci eux du personnel ou des volontaires en | es faisant
travailler toute la journée pour obtenir des dons d' une val eur de
25 dol | ars.

Un donat eur peut recevoir un recu pour des biens, mais
jamai s pour des services. Vous pouvez obtenir de plus anples
rensei gnements sur cette question ainsi que sur les reéeglenments et
regles d' application de Revenu Canada en consultant | e chapitre
sur la fiscalité.
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Conment _assurer | e succés financier de |'activité avant d' avoir
vendu un seul billet

Il faut payer certai nes dépenses en argent conptant. Vous
pouvez cependant utiliser |'argent de quel qu un d autre.

Bi en des entreprises parraineront une activité de concert
avec un organi sne sans but lucratif, ce qui peut fréquenment
changer un échec en un succes.

Quell e que soit leur taille, |es organismes peuvent trouver
un commanditaire qui leur facilitera peut-étre |'organisation
d' une activité réussie. Sil s'agit d une premére fois, vous
n' avez pas besoin de foncer seul

Les commandi tai res peuvent

payer la totalité ou une partie des factures;
apporter |eur expérience et |eurs conpétences;
fournir du personnel

renforcer votre crédibilité

offrir de la publicité;

faire don de biens et de services pour |'activité.

E R T

Il peut s'agir d une entreprise ayant un produit connexe,
d' un club social faisant oeuvre utile ou d un autre organi sne
sans but lucratif avec |equel vous partagerez |es dépenses et |es
recettes.

Une station de radi o peut se révéler un précieux
commanditaire. Elle y gagne |'estine du public et vous y gagnez
de la publicité.

Les soci étés comerciales a |'afflt de publicité sont prétes
a participer lorsque la station de radio leur offre gratuitenment
du tenps d' antenne.

Bi en des stations de radio sont disposées a collaborer a ces
activités qui s'inscrivent dans |le cadre de ses relations avec |la
collectivité. Les stations de télévision et |es journaux
partici pent beaucoup noins.

La station de radi o peut accorder un nonbre précis de
m nutes dans |le cadre de ses Avis d'intérét public. Les
ani mat eur s peuvent égal ement nmentionner |'activité au cours de
| eur ém ssion. Des personnalités peuvent égal enent assister a
[ "activité.

En obtenant |a participation d une station de radio, vous
rédui sez habituellenent e tenps d' antenne que |es autres
stations vous auraient accordé. Choisissez donc |la station que
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votre public cible écoute. Une station diffusant de | a nusique
rock n'exercera pas un effet trés efficace sur |es passionnés de
nusi que de chanbre ou sur | es personnes agées.

Voi ci un exenpl e cl assique de co-participation. Un
enmboutei |l eur | ocal donne des douzai nes de cai sses d' une boi sson
gazeuse populaire. A |'aide de ces caisses, les collecteurs de
fonds construisent un chateau ou un fort dans le terrain de
stationnenent d' un centre comercial ou dans un autre lieu
anal ogue. Un animateur d'une station de radio va par la suite
prendre place au mlieu du chateau ou du fort pour y diffuser en
direct une ém ssion. L'objectif consiste a |libérer
" ani mateur en achetant habituel | ement au rabais |es boi ssons
gazeuses. Les recettes sont versées a |'organi sne de
bi enfai sance. Si le chateau ou le fort est assez inposant,
| ' ani mateur peut y étre enprisonné pendant des jours. On |ui

fournit un lit, des toilettes portatives et de la nourriture.

Les clubs soci aux sont égal enent de bons commanditaires.
Il's peuvent fournir une arnmée de volontaires tal entueux préts a
se nettre a la tache. Beaucoup ont déja collecté des fonds et
peuvent ainsi aider |e nouvel organisnme a apprendre |es rudinents
du nmétier. La plupart des clubs sociaux recelant d' homes et de
fermes d' affaires, ils possédent souvent |es conpétences et |les

rel ati ons pour vendre des billets.

Certai ns clubs soci aux denmandent qu' une partie des recettes
soit versée a leurs propres oeuvres de bienfaisance. Assurez-
vous préal abl ement que tout est clair et net.

Les ponpi ers aussi possédent |'excellente réputation d' étre
généreux dans diverses causes. |ls acceptent souvent de
coll ecter dans | eur caserne les biens dont |le public fait don
vétenents usagés pour enfants, alinments pour |es indigents et
néne | es mat ériaux récupérables. Dans certaines villes, les
ponpi ers établiront des "postes de péage" dans une grande arteére
afin de recueillir |les dons de chaque autonobiliste.

Certai nes entreprises donneront des échantillons de |leurs
produits ou feront don de services. Un ou deux gros articles
convi ennent bien conme prix de présence ou dans une vente aux
enchéres. Elles peuvent égal enent distribuer a chaque
partici pant un cadeau plus petit. Une parfunerie peut notanmment
donner une petite bouteille d un nouveau parfum a chaque

partici pant.

D autres commandi taires peuvent vous pernettre de nontrer
des nmai sons ou des appartenments | uxueux ou origi naux. Les gens
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pai eront pour faire une visite ou assister a une réception dans
ces deneures, uni quenment pour en voir |'intérieur

LES COMMVANDI TAI RES DE NI VEAUX DI FFERENTS

La possibilité d' avoir des commandi taires de niveaux
différents nérite égal enent notre attention. L'organi sme sans
but lucratif peut avoir plusieurs conmanditaires, chacun donnant
un nmontant différent.

Au prem er niveau, on retrouve |le commanditaire |le plus
inmportant. L'activité pourra nméne porter |e nomde cette
entreprise ou de ce club social. Son |ogo pourra apparaitre sur
une grande banni ére bien en vue. On pourra lui accorder trois
places a la table d honneur, dix billets de faveur et une page
conpl ete de publicité dans | e progranme.

Au deuxi éne niveau, |es commanditaires secondaires
fourniront par exenple un nontant équival ant aux deux tiers de |la
contribution du comanditaire le plus inportant. Les banniéres
portant | eur nom seront noins inportantes, ils obtiendront deux
places a la table d' honneur, huit billets de faveur et |es deux
tiers d une page de publicité dans |e programe.

On arrive ensuite au troisiénme niveau. Trois entreprises
pourront par exenple payer un des trois repas servis au cours
d' une conférence ou encore commandi ter un numéro du spectacl e,
etc.

Chaque niveau offre des avantages proportionnels aux
nontants contribués. Tous en ont cependant pour |eur argent.

Cette néthode nécessite toutefois de |a prudence. Les
organi snes de bi enfai sance, qui font beaucoup trop mroiter aux
comanditaires | es avantages en matiére de rel ati ons publiques,
peuvent se retrouver dans une situation difficile. En effet, les
organi snes traitent habituelle-nment avec | es agents responsabl es
des dons au sein des entreprises. Ces derniers ne s'arréteront
qu'a la valeur intrinséque de votre projet. Les choses
pourrai ent cependant se gater si vous deviez discuter avec le
service de la publicité. Vous devriez alors prouver que votre
activité offrira, sur le plan des relations publiques, davantage
gue | es annonces publicitaires courantes. Cette téache peut se
révél er ardue

LA COWANDI TE D UNE GRANDE SOCI ETE COMMERCI ALE
La conmmandi te d' une grande soci été conmerci al e peut

. 164



- 64-

rapporter des mlliers de dollars. Les liens qui se tissent
entre | es organi smes sans but lucratif et |es sociétés
comerci al es sont treés sophistiqués.

Par exenple, les brasseries, les distilleries et les
ét abl i ssements vinicoles sont tous d'inportants commanditaires
d' épreuves sportives. Les conpagnies de tabac ont encouragé |le
domai ne des arts. Les pharmacies et |es conpagnies de produits
phar naceuti ques parrai nent souvent |les activités dans | e donai ne
de |l a santé communautaire.

Pour pouvoir obtenir leur collaboration, il faut une
pl ani fication soignée, car |a concurrence est féroce.

Ameri can Express Canada aurait recu, selon le bulletin
canadi en The Sponsorship Report, 440 demandes en 1987. Des 114
demandes dans | e domaine culturel, American Express a choisi d'en
conmandi ter huit. Vous trouverez ci-dessous un extrait de ce
bulletin. Il s'agit de |'allocution prononcée a Montréal en
avril 1988 par Gustavo Gal luzi, président-directeur généra
d' Anerican Express Canada, lors de | a Conférence nationale sur
le tourisme, la culture et le nmulticultura- [isne. Bon nonbre
d' autres soci ét és possédent une politique anal ogue.

"Nos notifs en natiere de comandite sont

doubl es. Nous croyons que |la comandite

d activités culturelles et artistiques fait
partie de nos devoirs sociaux. Nous sonmes

égal ement d'avis que c'est un bon

i nvesti ssement, particuliérement si

|'"activité est d' envergure nationale ou
internationale et peut faire accroitre le
nonbre de voyages et de touristes.

Ameri can Express commandite | es organi snes
qui ont des caractéristiques et une inmage de
mar que anal ogues aux siennes. |l est treés

i nportant que vous trouviez |le bon

comuandi taire.

Ménme si vous ne devez pas nécessairenent
connaitre tout de |la société conmerciale
avant de solliciter sa participation, vous
devez par contre savoir certai nes choses
fondanental es | a concernant. Vous devez
connaitre | es caractéristiques de ses
clients: revenu, age et |ieu géographique.
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Le groupe-cible de |"activité culturelle et
les clients du conmandi taire éventuel doivent
posséder des caractéristiques anal ogues. Si
ce n'est pas le cas, la plupart des soci étés
comerci al es déci deront de ne pas consacrer

|l eurs fonds restreints a une activiteé.

En outre, I'inmage de |'activité culturelle et
cell e du commandi taire devrai ent égal enent
avoir des affinités. Ce n'est pas une mnce
t ache. ..

QuU' est-ce que vous pouvez attendre d'un
commandi taire?

Essentiellement, |la plupart des organi snes
demandent surtout une aide financiére.
Parfois, |'organi sne ne souhaite utiliser que
e nomde |a société comerciale..

S'il y a beaucoup d' affinités entre
|"activité culturelle et le commanditaire,
celui-ci peut aider |'organisnme sur le plan
de la comercialisation. |l en résulte des
conséquences heureuses, |'organi sme voyant
s'accroftre considérabl ement son budget et
(parfois) ses conpétences qui son

habi t uel | ement naigres en mati ére de
commerci al i sation.”

Quelles ont donc été les huit activités culturelles
choi si es?

En 1987, American Express Canada a conmandité |les activités
cul turelles suivantes:

L' Al berta Theatre Projects

Le Festival of Festivals

L' Orchestre synphoni que de Mntr éal

Le Royal Ontari o Museum

Le Shaw Festi val

Le Stratford Festival

L' Orchestre synphoni que de Toronto

Le Festival international des filns de Vancouver

Vous trouverez peut-étre particuliérenent utile de savoir
comment |a plus inportante banque canadi enne envi sage | a
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comandite. La Banque Royale a été |'un des princi paux
commandi tai res des Jeux ol ynpiques de Calgary. Ele commandite
égal ement des activités de noindre envergure tous |les ans. Voici
["article rédigé par |le vice- président de | a Banque Royal e pour
exliquer la facon de procéder de sa banque.

* kk kh*k kk k*k k*k k*k k*k kk k*kk k*kk **k **k **k **k **k *%k *%k *%k *

ETABLI R UN MODELE DE COMVANDI TE

Extrait du Special Events Report avec |a pernission de
|"auteur et de |'éditeur.

Avant | a tenue des Jeux ol ynpi ques, |a Banque Royal e du
Canada, preniere banque au Canada et sixi éne en Amérique du
Nord, a établi un nodéle pour |a négociation, |'exécution et
| éval uation de |a commandite.

Rédi gé par Peter Case, vice-président de la publicité ala
Banque Royale, |"article décrit ce nodele et |la fagcon dont
| a banque |'a él aboré.

par Peter Case

Le commanditaire doit posséder un nodéle en natiére de
commandite : c'est la seule facon de tirer |e naxi mum des
fonds investis.

Nous avons appris que nous ne pouvons pas nous pernettre de
présumer que | es organisateurs d' activités spécial es

connai ssent nos objectifs en nmati ére de comandite et la
nature de notre entreprise, néne si |es banques senbl ent
constituer un sujet des plus sinples. Pour connaitre |es

objectifs d' une banque, il faut posséder une connai ssance
approfondi e de ses stratégies, de ses priorités et de ses
secrets commerci aux. |l inconbe sans |'onbre d' un doute aux

comandi - taires d' élaborer les critéres qui non seul enent
favorisent |la satis- faction de besoins précis en natiére de
comandite, nmais égal enent pernettent d'en retirer des

avant ages.

C est en tenant conpte de tous ces facteurs que |a Banque
Royal e a entrepris, au début de |'année derniére, d'élaborer
un nodele en mati ére de comandite. Nous croyons y étre
parvenus parce que notre nodél e est devenu depuis un él énent
essentiel de nos activités en natieére de commandite, soit

| ' évaluation, la collaboration interne, |a négociation et

| " exécuti on.
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Les comandites de |a Banque Royale - elle était notanment

| a banque officielle des Jeux ol ynpi ques de Calgary en 1988
- reposent sur des bases solides : sa capacité et son désir
de produire des retonbées conmerci al es nesurabl es par sa
participation financiére a une activité. C est un
changenent inportant par rapport a |'attitude qu'elle avait
auparavant : dans |la plupart des activités commandit ées,

elle visait alors vaguenent a "rehausser son inage de
mar que" .

D aprés notre définition, la comandite est un véhicule
publici- taire qui, s'il est bien intégré au dosage des
facteurs de commerciali-sation et aux activités de pronotion
de | a banque, produit des retonbées nmesurables qui aident |a
banque a atteindre ses objectifs généraux en natiére de
commer ci al i sati on.

Le terme "intégré" constitue peut-étre le mot-clé. On parle
d' intégration aux objectifs généraux de |a banque et aux
autres objectifs en mati ére de comercialisation. De
concert avec d autres services au sein de notre banque, nous
avons redoubl é d' efforts afin d' élaborer des |ignes de
conduite en mati ére de comercialisation et de conmandite
des activités spéciales. Cette concertation des plus

i nportantes nous a aidé a faire concorder nos objectifs
généraux avec nos activités en nmatiére de commandite et a
récolter des retonbées financi eres grace a |a commandite.

En janvier dernier, nous avons pris des nesures concreétes

| orsque nous avons nommeé Patrick Kahnert, ancien directeur
du Service des conmuni cations de | a banque, au nouveau poste
de directeur de |a Commercialisation des activités.

Nous pouvi ons conpter sur notre vaste expérience en natiére
de commandite, mai s nous nous somes rendus conpte que nous
n' étions pas réellenent maitre de notre destinée. Nous

négligi ons fréquenmrent de poser |es bonnes questions et nous
achetions réguliérenent des biens qui ne rapportai ent gueére.

En confiant a nos spécialistes |a tache d' él aborer un nodel e
en nati ére de commandi te (négociation, exécution et

éval uation), nous nous assurons que le contrdle et la
nmaxi m sati on deneurent |es principaux él énents autour
desquel s s'articulent nos activités de comandite et de
comercialisation. Nous n'avons pas acheté ce nodéle, nous
| "avons congu avec |'aide de quel ques-uns des neilleurs
consultants en conmmercial i sation des activités au Canada.
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Une néthode sévére d' évaluation. M _Kahnert a consacré
beaucoup de tenps a répondre aux questions des groupes
internes et externes en mati ére de comandite et a exam ner
avec eux leurs propositions. Ses fréquents refus lui ont
nérité le surnomde "Dr No". Avant de donner notre aval a

| a commandi te, nous avons attendu d' avoir clairenent défin
les objectifs en matiére de val eur, les paranetres culturels

et les outils d'éval uation.

Auj ourd' hui, nous étudi ons chagque denande de commandite qu
senbl e val abl e en exam nant ses possibilités de
comercialisation, c'est-a- dire en vérifiant dans quelle
nesure elle concorde avec |les autres activités que nous

fai sons ou que nous souhaitons faire. Aprés cette premere
ét ape, nous sounettons | a proposition annotée aux différents
servi ces de notre banque, qui déterm neront |es besoins
précis qui justifieraient notre commandite.

En faisant exam ner |es demandes de comuandite par |es
différents services de | a banque, nous avons accru notre
capacité de conprendre et d'appuyer |es objectifs des
différents services en natiere de comercialisation. En
fait, nous demandons |'avis de tous en ce qui concerne |les
denmandes de commandite, parce que nous pouvons ainsi établir
plus clairenent et plus précisénent ce qu' elles peuvent
acconplir.

Possédant mmi ntenant des |ignes de conduite claires, des
adm ni strateurs de | a Banque Royal e autres que | es cadres
supérieurs peuvent prendre |a plupart des décisions d' une
facon consi dérabl enent uniforne. Les cadres supérieurs
peuvent agir conme conseillers ou catal yseurs au cours des
travaux, en veillant sur les élénments-clés : le contrdle et
la maxi m sation. Ces lignes de conduite ont recu un accuei
favorabl e au sein de | a banque parce qu' elles pernettaient
de conbl er une grave | acune

Pour ne pas oublier nos |econs, nous faisons circuler
réguliere- nent au sein de nos services des rapports d' étape
qui résument chaque denmande et les notifs invoqués pour son
approbation ou son rejet.

Les nmotifs de refus les plus courants sont |es suivants
une dermande de fonds exagérée, un trop grand nonbre de
commanditaires ou le refus par |es organi sateurs de
pernettre a | a banque d' associer ses produits et ses
services pertinents a sa participation. Les billets de
faveur et |'utilisation du | ogo de | a banque ne sont pas

suffisants pour justifier la commandite.
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Le nodel e de comandite de | a Banque Royal e. Nous possédons
nmai nt enant une bonne i dée de ce que nous devrons acheter ou
créer en ce qui concerne les activités spéciales. Notre
nodél e d' éval uati on nous pernet de faire subir |'épreuve
déci si ve aux denandes de conmandite acceptées ou a |'étude.
Pour ce faire, il faut établir les objectifs précis en

nmati ére de possibilités comerciales, détermner |la
clientéle visée (y conpris une liste de nons en regard de
données dénographi ques plus général es) et fixer des
objectifs mesurables relativenment aux ventes.

Le nodel e conprend différentes étapes. Preni érenent, nous
vérifions si |a demande concorde avec notre nandat, qui est
de fournir des services bancaires. D aprés nous, si une
activité d envergure est susceptible d' étre comuanditée par
notre banque, cette derniére est alors susceptible d obtenir
sa clientele.

Deuxi emenent, nous exam nons | es possibilités de |a demande
en nmati ére de conmercialisation : les objectifs relatifs aux
produits ou aux services auprées d' une clientéle-cible

cl ai renent déterm née.

Troi si émenent, nous étudions | es possibilités comercial es
précises et |es conséquences sur les relations avec nos
clients. Nous réussissons de meux en meux a déterm ner si
| es activités intéressent nos clients.

Méne si la mise en valeur de notre image de marque constitue
notre quatriénme critére, elle n'en denmeure pas noins un

€l énent essentiel: |'organisation et |la cause au profit de
laquelle se tient |'activité doivent correspondre a |'inage
de marque que |a banque veut refléter. Toutefois, |orsque
la mse en valeur de |'inmge de marque constitue |le seu
notif invoqué pour conmmanditer une activité, c'est tres
souvent |e nonment de tout annuler. Je n'ai pas vu beaucoup
d' argunents en faveur de |'inmage de nmarque résister a un
exanmen minuti eux.

Si ces quatre critéres pernettent d' espérer des retonbées
commer ci al es nmesurabl es, nous passons a |'étape du
"contrdél e" dans notre nodele : nous essayons d' obtenir le
maxi mum pour |a banque. |l faut offrir a |la banque des
conditions pertinentes : des droits d' exclusivité
appropriés, le droit de préenption et |'assurance de pouvoir
exercer un contrdle sur |la pronotion de ses produits et de

Ses services.
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Lorsque nous offrons un nontant d'argent aux organi sateurs
de |'activité, et j'insiste sur le ternme of frons, nous nous
fondons sur les possibilités que |'activité offre a la
banque sur le plan des affaires et de la comercialisation
Nous ne sommes pas toujours d' accord avec |'idée que |es
organi sateurs ont d' une contribution rai sonnable. Nous
voul ons étre certains de pouvoir obtenir, dans une période

donnée, un taux de rendenment raisonnable a |'égard du
capital investi.

C est alors que débute |'étape qui nenera au succes de |la
comandite : |'exécution des stratégies visant a tirer parti
de nos droits, de fagon a satisfaire nos objectifs précis.
Dans cette étape prinordiale, il ne reste plus naintenant

qu'a recourir a l'imagination, a la créativité, a |'argent
et au tenps.

En soi, ce nodele ne garantit aucune retonbée. |1 faut
assurer le suivi. Le manque de suivi est une des
princi pal es rai sons pour |esquelles bien des sociétés
comerci al es finissent par abandonner cette sphére

d activités, en se demandant si elles en ont eu pour |eur
argent.

Nous avons appliqué notre nodél e pour éval uer notre
commandi te des Jeux ol ynpi ques. En plus des services
bancaires offerts aux différents groupes partici pant aux
Jeux, y conpris |les organisateurs, les commanditaires, |les
fourni sseurs, |es associations sportives, les athlétes et

| es spectateurs, nous avons accru notre r6le afin de nettre
a contribution tout notre réseau de succursal es au Canada,
qui s'occupait de |la vente des souvenirs ol ynpi ques ai nsi
gque de la pronmotion et de |la vente de | a nonnai e ol ynpi que.
L'utilisation de nos services bancaires et |les ventes de |la
nonnai e pernettront de récupérer la majorité de nos

i nvesti ssenments dans | es Jeux.

En ce qui concerne |es possibilités comercial es, nous nous
sommes servis, dans une bonne nesure, de notre participation
pour nous rapprocher de nos clients privilégiés. Le travai
acharné de notre siége social du district de |'Al berta et de
| " ensenbl e de nos succursales a pernms de nettre en val eur
notre réputati on de "banque serviabl e".

Notre nodél e de commandite s'intégre aux caractéristiques
culturelles et au node de fonctionnenent de |a banque. Il
peut s'appliquer tout aussi bien a |la commandite des Jeux

ol ynpi ques qu'a celle de tournois de curling |ocaux. C est
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la un aspect inmportant, car toutes les activités n'ont pas
besoi n nécessairenent d'étre comuanditées par des soci étés
comerciales. Notre nodéle est conplet, mais il peut

égal ement s' adapter a différents niveaux. Nous apprenons
rapi dement a ajuster nos stratégies de conmercialisation.
Nous avons égal enent appris a nos dépends que |la val eur d' un
marché est proportionnelle a |la capacité des deux parties de
tenir leurs engagenents. Le bonheur parfait ne régne pas
touj ours dans ce genre d' association

La Banque Royal e du Canada conpte 1 467 succursal es au
Canada et plus de 1 600 établissenents dans 39 autres pays.
Ala fin de |'exercice 1987, |'actif s'établissait a 102,2
mlliard de dollars, dont le tiers était inputable aux
opérations internationales.

La Banque Royal e du Canada
Tél éphone : (416) 974-5151

* kk Kk Kk Kk kk kk khk k(*k k(*k k**k k**k **k *k *k **k **k **k *%k **%k *

Le présent article de |a Banque Royale a été tiré du Speci al
Events Report. Cette publication ainsi que | e The Sponsorship
Report sont deux outils utiles que vous devriez connaitre. Les
deux publications aident les collecteurs de fonds en difficultés
a trouver |es débouchés appropriés, et les représentants de
soci étés comerciales, a meux faire leur travail

Pour obtenir plus de renseignenments sur ces bulletins,
veuill ez consulter le chapitre intitul é Organisations et
publications relatives a la collecte de fonds, a la fin de ce
gui de.
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Les neuf facons d' accroitre votre efficacité a |'aide d' un
progr anme _souvenir

Un progranme peut vous étre utile de plusieurs fagons
différentes. Il peut étre sinple : une feuille de papier
phot ocopi ée, dont |es deux cdtés contiennent |es rensei gnenents
et que I'on plie pour en faire un dépliant de quatre pages. Le
programe peut cependant étre un superbe docunment en coul eurs de

pl usi eurs pages. Quelle que soit sa qualité, voici ce qu'il faut
faire.

1. REMERCI EZ LES DONATEURS ET LES VOLONTAI RES dans |e

pr ogr amme. L' i nportance d'un don est souvent proportionnelle a

la publicité que | e donateur peut en tirer. Certains
commanditaires, en particulier les entreprises, ainment obtenir de
la publicité gratuite dans | e progranme.

CONSEI LS
PROTOCOLE A RESPECTER AU COURS D UNE ACTI VI TE

Lorsque vous invitez des dirigeants politiques, des

di pl omat es, des personnalités religieuses et

d autres dignitaires, vous devez inscrire | eur nom dans
| e programme selon |le protocole, ce qui dictera |'ordre

dans lequel ils iront prendre place a |la table
d' honneur.
Demandez toujours au personnel de |'invité des

précisions sur |'ordre des préséances ou consul tez des
ouvrages sur cette question a |a bibliotheque.

2. ASSUREZ- VOUS QUE LE PROGRAMVE CONTI ENT DES RENSEI GNEMENTS
SUR VOTRE TRAVAIL. Tous les participants devraient en apprendre
davant age sur votre organisation en lisant |le programe. C est
particuliérenent inportant si |'activité est notanmmrent un casino,
ou les participants ne connaltront peut-étre pas trés bien votre
or gani sati on.

3. I NSEREZ UN FORMULAI RE DE DON DANS LE PROGRAMME. Certains
souhaitent peut-étre faire parvenir une contribution

suppl énentaire. Vous pouvez utiliser une envel oppe-réponse
affranchi e, si vous croyez recevoir des dons aprés la tenue de
|'"activité. Vous recevrez naturellenent peu de réponses, mais
| es quel ques dons suppl énentaires justifient cette démarche.

4. FAI TES | MPRI MER LE PROGRAMVE GRATUI TEMENT. Cel a aide a
réduire les colts. N oubliez surtout pas de renercier dans le
programe |a personne ou |les personnes qui |'ont inmprimé. Ces
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remerci enents pourront anener d'autres personnes a inpriner
gratuitement. |ls pernettront égal ement de rassurer les autres
donateurs, qui ainment savoir que |leurs dons sont consacrés a la
cause défendue par votre association et non pas aux frais

d inprinerie. Non seulenment vous devez étre un adm nistrateur
avi sé de leur argent, nmais encore vous devez en avoir toutes |les
appar ences.

CONSEI LS
TOUT PEUT SERVI R

Apres que |'inprineur a termné |a conposition des
caractéres, |la confection des épreuves et la mse en
page du texte, ne manquez pas de |ui demander |es
travaux d'inprimerie. Avec quel ques petites
nodi fi cati ons, vous pourrez peut-é&tre écononiser de
|"argent sur |'inpression du programe de |'année
prochai ne ou sur d'autres travaux anal ogues.

5. RECRUTEZ DES VOLONTAI RES

I nsérez dans | e programe, un sinple fornulaire qui pourra
s'ajouter aux autres. Demandez aux gens qui souhaiteraient
devenir volontaires de renplir ces fornulaires en donnant |eurs
nons et |eurs nunéros de tél éphone. Vous pourriez égal ement |eur
demander le travail bénévole qu'ils souhaiteraient faire ou |les
conpétences qu'ils possedent.

6. OFFREZ DE CONTACTER LES PERSONNES QUI DESI RERAI ENT PLUS DE
RENSEI GNEMENTS.

Un organisme a déja recu un don de 10 000 $ d'une soci été
comerciale. Un représentant de cette derniére, qui avait
participé a |'activité spéciale, avait inscrit sur un fornulaire
di sponi bl e son nom et son adresse tout en demandant aux
organi sateurs de | e contacter

7. DEMANDEZ AUX PARTI Cl PANTS D EVALUER ANONYMEMENT L' ACTI VI TE
Lorsqu' on | eur demande de vive voix |leurs conmentaires, |es

personnes, de peur de senbler inpolies, préférent répondre

qu' elles ont ainmé |"activité plus que ce n'est le cas en réaliteé.

Un questionnaire, que |'on peut renplir sous |le couvert de

| " anonymat, pernet d' obtenir des réponses plus justes et des

détails additionnels.

Comment pourrait-on améliorer |'activité |la prochaine fois?

ATT
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Retenez différents facteurs : la piéce, |es rafrafchissenents,
les allocutions, le spectacle, etc. Ne demandez pas aux
répondants d' accorder une val eur variant entre un et dix, car ils
i gnorent souvent si un signifie la cote la plus élevée ou la plus
basse. Demandez-1eur d'encercler |es réponses TRES BON, BQON,
PASSABLE, FAIBLE QU TRES FAI BLE. Lai ssez beaucoup d'espace pour

| es comment ai res personnel s.

8. VENDEZ LE PROGRAMVE, PARTI CULI EREMENT S'IL EST DE QUALI TE
SUPERI EURE

Les spectateurs assistant a des concerts de rock, a des
rencontres sportives et a des manifestations artistiques achétent
souvent au prix fort |es programmes souvenirs. 1l n'est pas rare
de payer entre 5 et 25 dollars. L'achat du programe doit
cependant étre facultatif et la qualité doit justifier le prix.

Voi ci conment un organisne s'y est pris. Le Hadassah Bazaar
avait décidé que sa vente annuelle avait pris une telle envergure
gque les participants avai ent besoin de cartes pour s'y retrouver.
Le Toronto Sun accepta d' inprimer les cartes, d'y ajouter des
articles et de vendre de |la publicité aux annonceurs. Les
recettes brutes de |'activité s'élevérent & 60 000 dollars, dont
40 000 provenai ent des cartes.

9. VENDEZ DE LA PUBLI Cl TE AUX ANNONCEURS

Ayez recours a ce noyen uni quenent s'il pernet une
utilisation efficace du personnel et des volontaires. Les
vendeurs de publicité d un quotidien ou d une station de radio
pourront vous étre utiles. Si cette vente est susceptible de ne
pas rapporter beaucoup, n'y consacrez pas trop d' énergie.
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Les nmises au défi peuvent ajouter une aspect divertissant

Il y atant d organisnes qui tiennent des activités
spéci al es que | e public peut ne pas savoir quoi faire. Laquelle
faut-il appuyer? Les nises au défi peuvent donner |e coup de
pouce nécessaire. Elles peuvent stinuler |es personnes ayant
|"esprit de conpétition. Elles pernettent de renforcer |le nora
ainsi que |'"appartenance au sein d' un groupe, d'une école ou
d' une collectivité. ElIles peuvent également nmultiplier |les
fonds.

Comment ce procédé fonctionne-t-il? Une personne ou une
organi sation fait un don en argent ou en nature pour ensuite
nettre les autres au défi d' en faire autant. |l peut en découl er
des surenchéres, qui provoquent |'enthousiasne et rapportent de
|"argent. Voici plusieurs exenples de mses au défi

LES M SES AU DEFI FAI SANT APPEL AU SENS COMMUNAUTAI RE

"Je mets tous les autres notocyclistes au défi d' apporter un
ours en peluche aux enfants.™

"La polyvalente du Fjord net toutes |l es autres pol yval entes
au défi de participer a un marathon de danse de 24 heures au
profit..."

Ces défis sont souvent diffusés a la radio ou a la
t él évision dans |l e cadre d' un radi othon ou d' un tél éthon. Les
cl ubs sociaux, les cercles, les clubs sportifs et |les conseils
d' écol es secondaires partici pent souvent de bon coeur. Deux
villes peuvent se nmettre au défi, |les maires respectifs y prenant
une part active.

LES M SES AU DEFI PAR DES ENTREPRI SES
"Le Libre-service Boulianne donnera a 50

cennes chaque fois qu' un autonobiliste fera |le plein sanedi
prochain en utilisant son coupon.”

"Le Lundi de la tasse a un dollar, quiconque paie 1 dollar
pour un café au Fin Muffin regoit un nmuffin gratuitenent. Les
recettes seront versées a "

Pétro- Canada a eu recours a ce procédé sur une grande
échelle, dans |l e cadre de son Relais du flanbeau ol ynpi que.
McCain rachetait |es coupons sur ses produits, donnant 50 cennes
aux consonmmateurs et versant un nontant équivalent a la Fondation
canadi enne contre la faimau profit d un projet d' aqueduc en
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Afrique. Le tout a rapporté 100 000 dollars. Les franchisés de
McDonal d tiennent réguliérenent des Jours MJoyeux pour collecter
des fonds. Beaucoup de commrercants | ocaux et de petites
entreprises entreront égal enent en action

LES M SES AU DEFI CONDI TI ONNELLES

"Paul donnera 2 500 dollars si quelqu un d autre en fait
aut ant . "

"Une fondation donnera 75 000 dollars si nous obtenons 25
000 dollars."

Certains veulent faire démarrer le tout. Lorsqu' on craint
que |l e projet ne pourra pas dénarrer faute de fonds, |le don
condi tionnel est tout indiqué. S ils n'obtiennent pas ce qu'ils
demandent, |es dona- teurs s'en lavent les mains. Les fondations
ont mai ntenant recours a ce noyen pour enpécher |es organi smes
sans but lucratif de devenir indépendants.

LES SUBVENTI ONS DE CONTREPARTI E DE LA PART DES GOUVERNEMENTS

"Le gouvernenent provincial donnera 3 dollars pour chaque
dollar que le public versera aux victines de la tornade/de |a
sécheresse/de |'inondation/de |'incendie."

Sur le plan fédéral, |'ACDI accordera des subventions de
contrepartie dans |l e cadre de son aide au dével oppenent
international. L'Agence peut contribuer jusqu'a 9 dollars pour
chaque doll ar versé. Des gourvernenents provinci aux of frent
égal ement |la méne contribution. Ainsi, |les travaux effectués
dans | e Tiers-Mnde recoivent 18 dollars pour chaque dollar que
| es résidents de certai nes provinces donnent.

LES SUBVENTI ONS D APPO NT

“"Not re conpagni e versera 1 dollar pour chaque dollar versé
par un de nos enployés au profit de |'université."

S adressant surtout aux universités et aux autres
ét abl i ssements d' ensei gnenment, |es subventions d' appoi nt sont
néannoi ns souvent offertes a d autres. La proportion de |la
subvention varie entre 50 et 200 p. 100. Habituellenent,
| ' enpl oyé doit renplir le formulaire de sa soci été pour demander
| a subvention d' appoint.

Ql pouvez-vous vous procurer la liste des sociétés qu
offrent ces subventions? Consultez |e Bureau des anci ens de
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|"université la plus proche. |l posséde habituell enent ces
rensei gnements, dont il se sert pour demander des dons a ses
di pl 6més. |l pourra peut-étre vous faire profiter de ces
rensei gnements. [IBM Levi-Strauss et Manufacturers' Life
conptent parm |es nonbreuses soci étés offrant ce genre de
subventi ons.

Certai nes préférent accorder |eurs subventions a des
organi snes sans but lucratif au sein desquels |eurs enployés sont
des volontaires actifs. Demandez a vos donateurs ou ils
travaillent.
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Comment _col | ecter de fonds suppl énentaires aprés |'activité

Le nomet |'adresse des acheteurs de billets peuvent se
révéler un outil précieux quelle que soit votre activité. Ceux
qui appui ent votre cause une fois |le feront probabl ement encore.

Comment obtenir |les nons et |es adresses?

Les prix de présence constituent |a méthode |a plus
efficace. |l faudrait donner plus d un prix : peut-étre 12 ou
nénme davantage. Plus |es chances de gagner seront grandes, plus
on sera intéressé a participer

Des prix ordinaires feront |'affaire. Essayez de les
obtenir gratuitenment. Un restaurant offrira peut-étre un diner
pour deux. Un cinéma pourrait accorder des billets de faveur
Un éditeur pourrait faire don d' un beau livre d art grand fornat.
Pour connaitre d' autres idées, consultez |es chapitres portant
sur la facon d' obtenir presque tout gratuitenment et sur les
vent es aux encheres.

Si vous étes un groupe de pression, les pétitions
constituent un excellent noyen, car elles contiennent |es nons et
| es adresses des personnes qui ont a coeur |es nénes causes que
vous. Pourtant, la plupart des associations sans but lucratif
n'entrent jamai s en contact avec |les pétionnaires. Signalez-Ieur
les résultats de | a canpagne et demandez-|eur de partici per aux
étapes ultérieures. Vous aurez ainsi |'occasion de tisser des
liens qui auront |eurs réconpenses sur |le plan politique et
fi nancier.

Dans certaines circonstances, faire signer les participants

dans un livre a |'entrée donne des résultats la ou d' autres
procédés peuvent échouer. Toutefois, beaucoup onettront de le

signer, particuliérement s'il y a foule a l'entrée. D autres
écriront illisiblenent ou ne |aisseront qu' une adresse
i nconpl ét e.

Vous pouvez obtenir du succes en tirant des prix de
présence, lorsque |'activité se tient dans un lieu public
centre comunaut ai re, bibliothéque, piscine, gymase, salle
d' exposition. Denandez aux participants de jeter leur carte
d' affaires dans une boite ou un bocal déposé la ou il y a
beaucoup de va-et-vient. Mettez du papier et des crayons a la
di spositi on de personnes ne possédant pas de carte d' affaires.
Faites tirer des prix.
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Vous obtenez ainsi des rensei gnenents suppl énent aires

* |le métier ou la profession des participants vous
pernettra de découvrir |es personnes ayant des
talents de recruteur, notament |es conptables, |es
écrivains et |es vendeurs;

* |es contacts pourront anmener des dons de |la part de
soci étés conmmerci al es; si des dirigeants de soci étés
comercial es participent a votre activité, envisagez
de solliciter |eur appui dans des demandes;

* |e nonbre de participants pourra vous étre
utile lorsque vous demandrez des subventions; si
vous pouvez nontrer qu'un nonbre inportant
d' enpl oyés d' une soci été conmerciale a assisté a
votre activité, vous augnentez d'autant vos chances
d' obtenir une subvention d'elle.

Que faites-vous de ces noms?

Il convient d' entrer en contact avec ces personnes au noi ns
une fois par année.

Ne tardez pas a leur écrire. Faites-le une ou deux senmines
aprés la tenue de votre activité spéciale afin de les renercier
de leur signaler les résultats de votre canpagne et de |eur
demander de vous faire parvenir d autres dons afin d atteindre
|'objectif ou de faire démarrer | a deuxi éne étape.

Trois ou quatre nois apres la tenue de votre activité,
écrivez-leur ou tél éphonez-leur pour solliciter leur aide a
| ' égard de différents projets.

Invitez-les a votre prochaine activité spéciale. La noitié
des personnes qui se sont bien anusées a une activité annuelle
reviendront |'année suivante. S'il y a plusieurs activités au
cours d'une méne année, il convient peut-étre de réinviter ceux
ou celles qui ont assisté a une d' entre elles. Faites toutefois
preuve de discernenment. Par exenple, vous ne voul ez peut-étre
pas inviter a votre bufffet gastronom que de 175 dollars le
couvert les participants au concours du plus grand mangeur de

pi zzas.



L es encher es encour agent
les principaux donateurs a
offrir le maximum



-901-

Les encheéeres encouragent |es principaux donateurs a offrir le
maxi mum

Les col l ecteurs de fonds établissent trop souvent le prix
des billets au niveau | e plus bas possible pour obtenir |a
participation de la majorité. Ce faisant, ils oublient la
mnorité généreuse qui pourrait donner davantage et qui le ferait
si vous lui rendiez |a chose intéressante.

Les ventes aux enchéres sont une bonne occasi on de donner
exactenment |le nontant que |'on veut.

Les ventes aux enchéres nmarchent bien parce que
| es gens donnent selon |eurs noyens,
obt i ennent quel que chose en retour
conservent un heureux souvenir de |'activité.

Joe Snall, comm ssaire-priseur professionnel, présente
d' autres avantages. Ce dernier a collecté plus de 20 nillions de
dollars au cours des 1 300 ventes aux enchéres qu'il a tenues au
profit d' oeuvres de charité depuis 1975 aux Etats-Unis et au
Canada. |l en a dressé une |iste que nous avons extraite de |la
revue Fund Rai si ng Managenent .

Les avantages de |la vente aux enchéres
1. Trouver de nouvelles sources de fonds... de facon a
obtenir des nontants consi dérabl es habi tuel | enent

réservés a un projet spécial

2. La présence des nedias (journaux et télévision)
exercent souvent une excellente influence.

3. Coest |'occasion pour tous de passer une soirée
amusant e et agréabl e.

4. L'image de marque du commanditaire est rehaussée.
5. De nouveaux donateurs se manifestent.
6. On recrute de nouveaux volontaires.

7. L'enthousiasnme créé en fera peut-étre une activité
annuel | e.

8. C est une excellente néthode de canaliser |es

énergi es des nonbreuses personnes qui souhaitent
aider, mais qui ignorent coment s'y prendre
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9. Tous les fonds sont versés sur-le-chanmp; il ne
s'agit pas d' engagenments qui ont souvent tendance a
di mi nuer ou qui sont difficiles a percevoir.

10. Votre organi sne a accru son revenu annue
consi dérabl ement et son nonbre de donateurs.

Extrait tiré de |l a revue Fund Rai si ng Managenent, mars 1988.

Qu' est-ce gue vous devriez vendre aux enchéres?

Les objets les plus intéressants sont ceux qui ont une
val eur sentinentale et psychol ogi qgue. Comme on ne tient pas
conpte de | eur valeur marchande, il n'existe naturell enent aucun
pl af ond.

Les objets qui ont une val eur marchande, notamment un
nmagnét oscope, entrainent des enchéres habituell ement juste au-
dessous du prix demandé en nagasin. Les objets qui pernettent de
satisfaire une fantaisie n' ayant pas vrainment de val eur
mar chande, | es enchéres sont général ement beaucoup plus él evées.

Voi ci un exenple qui a trés bien servi a plusieurs
organi snes de bi enfai sance : des chaussons de ballet. Karen Kain
a déja fait don des siens. Ce genre d' article se vend souvent
des centaines de dollars, et on a néne déja obtenu 1 000 doll ars.
Lorsque | a chose est possible, e National Ballet en fait don a
des causes | ouables, particuliérement a des organi snes nati onaux
de bi enfai sance.

D autres conpagni es de danse pourront agir de la méne
nmani ére. Pour obtenir une paire de chaussons de danse, faites
parvenir votre demande a |'adresse suivante :

Nati onal Ballet of Canada
Publicity Department

157, King St. East

Toronto, (Ontario) MbC 1

Aut ogr aphi és, | es batons de hockey, |es balles de basebal
et autres articles anal ogues pourront enrichir votre collection
d' objets a nettre aux enchéres. Dans une localité, un amateur de
hockey a déja versé 1 600 dollars pour obtenir |e chandail de
Wayne Gretzky. Les GOlers d Ednonton en avaient fait don avant
| e fameux échange. L'ache-teur |'a redonné a |'organi sne de
bi enfai sance qui |'a rem s aux enchéres e nménme soir et en a
obtenu 2 000 dollars de plus.
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Comme | a plupart des équi pes de hockey, les Qlers
d' Ednont on donnent des batons a des organi snes de bi enfai sance.
Il's en offrent environ 12 par nois et |es batons peuvent étre
aut ogr aphi és par toute |I'équipe ou par |e joueur de votre choi x.
Il's font égal ement don de casquettes et de photos des Qlers.
Les dons de chandail sont trés rares. |Ils doivent faire |'objet
de | ' approbation du joueur ou du propriétaire, Peter Pocklington
Toutes | es équi pes sportives ont adopté une |ligne de conduite
anal ogue. Si vous désirez obtenir ce genre d article, écrivez a
| " adresse ci-dessous en n'oubliant pas de donner |e plus de
rensei gnement s possi bl e sur votre organisne.

Communi ty Rel ati ons
Ednonton O | ers Hockey C ub
Nor t hl ands Col i seum
Ednonton (Al berta) T5B 4MD

Vous pouvez égal enent denmander a une entreprise qui posséde
une nontgol fiére d offrir gratuitement des tours. Des agences
i mobi i éres, des brasseries, des fabricants de pneus et des
chaines de pizzerias sont propriétaires de nontgolfiéres et de
dirigeables, dont ils se servent de plus en plus pour faire de la
publicité.

Les vedettes des medias ainsi que les politiciens et
politiciennes donnent des cravates ou d' autres objets come
souvenirs. The Nylons et d'autres nusiciens popul aires ont donné
| es bl ousons qu'ils portaient lors de | eur tournée, des al buns ou
des billets. Les stations de radio ont invité e plus offrant a
coani mer une émission et a s'asseoir dans |es coulisses pendant
la journée. Les journalistes sportifs peuvent inviter des
personnes a regarder une partie du haut de la tribune de |la
presse et a rencontrer |les joueurs dans |e vestiaire. Conduire
un bul | dozer ou faire fonctionner |e boulet de dénolition
constituent deux autres activités popul aires que vous pouvez
nettre aux enchéres.

La liste s'arrétera lorsque votre inmagination sera a court

d' i dées.

Menme sans posséder des relations inportantes, on peut nettre
des services val abl es aux enchéres. Un chef anateur peut
préparer un bon diner. Les adol escents peuvent tondre |a pel ouse
d' un donat eur pendant tout |'été.

Les objets ayant appartenu a des célébrités et les articles
de fantaisie ne pourront pas satisfaire tous les godts. |l faut
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un heureux nelange. A cet égard, voici ce que reconmmande |e
conmi ssai re-priseur Joe Small, en fonction de votre assistance.

"A quel ques rares exceptions prées, |les objets ou services
gue vous mettrez aux encheres devraient étre soit des nouveautés,
soit des antiquités : un billet d" avion pour n'inporte |aquelle
destination, un tracteur pour couper |a pelouse, |'utilisation
d' un panneau d' af fi chage pendant un npis, des valises assorties,
des cartes d' abonnenent, des travaux d'anménagenent paysager, un
di ner gastronom que pour 12 personnes, des objets en cuivre ou en
bronze, des neubl es pour appareils audi o-vidéo, des neubl es
fl anmbant neufs ou des antiquités, des fenétres en verre col oré,
un appartenment en copropri été a Vail ou a Acapul co, un bateau de
péche, une jeep, une bague de diamant, un tandem une nmontre de
val eur, un manteau de fourrure, etc."

Le choi x devrait étre suffisanmment vari é, de sorte que tous
auront envie d' acheter quel que chose néne si, initialenment, ils
n'avai ent nullenent ['intention de le faire.

Vous ferez augnenter |la valeur des articles égal ement vendus
en magasin en offrant en prine certains avantages. Par exenpl e,
un nmagasin de location de filns pourra |ouer gratuitenent a
| " achet eur d'un nagnétoscope un film par semai ne pendant un an
On peut égalenment offrir |'enregistrement d un filmou d' un
spectacle rock fait par un professionnel. Les billets d' avion
peuvent s'acconpagner d'une chanbre d' hdétel et d'argent de poche
of ferts par une agence de cheques de voyage.

QJ pouvez-vous trouver tout cela?

Il faut toujours essayer d obtenir gratuitement |es objets
ou les services qui seront ms aux enchéres, sauf si cela demande
plus de tenps qu'il en faut pour |es acheter.

Bi en des entreprises sont ravies de faire ce genre de dons
si elles croient qu'elles peuvent ainsi agrandir leur clientéle.
Une organi sation de Hamlton en Ontario a récement regu un appe
d' un bijoutier outré du fait qu' elle avait vendu aux encheres une
bague donnée par un concurrent et qu' elle n'avait pas pensé a
lui. 1l exigeait e droit d' en donner une faite sur nesure.
Cette bague de pierres précieuses coltait 2 000 dollars.

L' organi sme de bi enfai sance a graci eusenent accepté.

Selon Joe Small, "il est beaucoup plus facile d obtenir des
bi ens et des services que de |'argent”. Un organisne de
bi enf ai sance peut obtenir plus facilement des biens et des
services, qu'ils peuvent par la suite transformer en argent dans
une vente aux enchéres.
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Quelle différence v a-t-il entre une vente aux enchéres de vive
voi X et une vente aux enchéres sil enci euses?

Il existe deux principaux genres de vente aux encheéres.

La vente aux enchéres de vive voix convient parfaitenent
| orsque vous vendez un nonbre restreint d objets ou de services

qui

* valent plutdt cher (350 dollars et plus),
sont sinples,
* sont populaires auprés de la majoriteé.

Le conmi ssaire-priseur obtient |'attention de tous et il
peut ainsi faire augnenter |es enchéres. Par contre, il est
difficile d étre attentif longtenps. Ce genre de vente ne pernet
peut-é&tre pas la participation des personnes qui peuvent
uni quenent se pernettre des enchéres basses.

Le conmi ssaire-priseur apporte parfois des variantes. En
voi ci quel ques-unes

La vente éclair - On accorde trés peu de tenps pour faire les
enchéres. Ce noyen a un effet stinulant.

Premier arrivé - prenmier servi - Vous vendez a un prix dérisoire
a la prem ére personne assez courageuse pour faire une
offre. Les enchéres vont bon train.

Les enchéres progressives - Chaque enchérisseur s'engage en fait

a ne verser que la différence entre son enchére et |'offre
précédente. Les nontants sont noins élevés, mais ils ne
cessent de s'accumuler. Vers la fin, la fiévre s'enpare de
| ' assi stance et |es enchéres se font rapidenent, |les gens se
rendant conpte qu'ils pourraient |'enporter pour a peine un
ou deux dollars. En disant a |'assistance qu'il y a une
limte de tenps, vous favoriserez la participation. Ne |ui

révél ez cependant pas quelle est cette limte.

La tonbola - Le plus offrant choisit une boite sans en connaitre
e contenu. On obtient de neilleurs résultats en nettant
des prix fabul eux dans certaines boites et des prix de
consol ati on dans d' autres.

Il existe d autres variantes. D aprés Hai m sh Robertson, de
| a Juvenil e Di abetes Foundation (JDF) de |'Ontario, |eur tonbola
est un "véritable sac a babioles". Les gens paient pour obtenir
| a chance de sortir du contenant un bout de papier. Certains ne
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gagnent rien et |le bout de papier porte | e nessage suivant

"Désol é! Merci de votre don a la JDF."

D autres gagnent des prix peu inportants. |l s'agit souvent
d' objets dont |a val eur ne pernet pas |eur mse aux encheres,
not ament une tasse et une soucoupe. La JDF reconmmande de
demander entre deux et cingq dollars, ce prix étant fonction de |la
taille de la ville et d autres facteurs. Cette technique donne
d' excell ents résultats avec un Monte Carlo, ou |les joueurs
obti ennent des chances avec leurs jetons au lieu de les
encai sser.

La vente aux enchéres silencieuses convient |orsque vous
vendez beaucoup d' objets et de services qui

* wvalent noins cher (prix de détail variant entre 50
et 250 doll ars),
demandent réfl exi on,
sont intéressants et originaux, conme |'isolation de
la mai son, la rédaction d' un testanment par un
notaire ou des soins par un orthodontiste.

Ces ventes aux encheres pernettent de vaquer aux autres
activités, notanment le diner et |la conversation avec les ams
Par conséquent, elles aident a neubler I|a soirée. Par contre,
el l es nécessitent plus de tenps et peuvent plus facil ement passer

i naper gues.

Voi ci comment procéder : nontrez |le bien ms aux enchéres et
mettez une feuille de papier ou un carton sur |equel les
enchéri sseurs pourront inscrire le nontant de leur offre et |eur
nom ou un code secret. Toute enchere supérieure annule |'offre
précédente. On peut faire autant d' offres qu' on |l e souhaite.

En assortissant d une limte de tenps certai nes m ses aux
enchéres, vous pourrez conserver un rythnme rapide. Ces délais
étant habituel | ement tenus secrets, personne ne sait quand |es
enchéres prendront fin relativenent a un objet ou a un service.

Quelle doit étre |la durée d une vente aux enchéres?

La vente aux enchéres de vive voix ne devrait pas dépasser
90 minutes, ce qui vous pernettra de vendre entre 35 et 45 objets
ou services. Vous devez prévoir environ 90 secondes par m se aux
enchéres et une pause entre chacune.
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Une vente aux encheres sil enci euses peut conprendre entre
250 et 350 objets et services.

Les ventes aux enchéres a la télévision et a la radio
peuvent durer plusieurs jours. Certains organi snmes ont ainsi
réussi a vendre jusqu'a 3 000 objets et services.

Quelle est |'assistance idéale a une vente aux enchéres?

L' assi stance varie selon |la capacité de |'organisne

d attirer du nonde. Selon Joe Small, |'assistance conprend
normal enent entre 200 et 650 personnes. |l ajoute cependant
qu'il a déja été ténpin de ventes aux enchéres nenées rondenent

avec une assi stance d'a peine 75 personnes ou avec une assi stance
pouvant atteindre 1 650.

Peut-il y avoir d autres activités au cours d' une vente aux
enchéres?

Trop de distractions peuvent réduire les recettes. Ne tenez
pas une vente aux encheéres de concert avec un casino, une
al | ocution prononcée par un conférencier inportant ou un concert
donné par de grands nusiciens. La vente aux enchéres doit étre
le point de mre.

Sel on Joe Small, |a conbinaison idéale est une vente aux
enchéres avec un diner organi sé pour collecter des fonds. Il
devrait y avoir une seule allocution, qui serait prononcée par
une personnalité connue et estinée. L'allocution devrait durer
environ 7 mnutes et transnettre en gros |e nmessage suivant
"Je vous renercie de votre participation. Nous avons |a un
projet intéressant que |les fonds collectés pernettront de
financer. Comencons donc sans plus tarder."

Avant | e début de |la mse aux enchéres, on peut nontrer a
| "assis- tance conment faire les enchéres. Pendant |a mise aux
enchéres, |l e conm ssaire-priseur peut faire varier le rythne en
racontant une histoire drdle ou une anecdote. Mfiez-vous de
celui qui raconte une histoire osée ou ennuyeuse. C est la vente
aux enchéres qui constitue le divertissenent. |l vaut m eux
qu' elle soit donc intéressante.

Devri ez-vous denmander un prix d' entrée?

Le prix d entrée devrait pernettre de couvrir les frais
relatifs a la tenue de |'activité : location de la salle, envoi
des invitations, achat de nourriture et autres frais généraux
d' adm ni strati on.
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Le prix d entrée ne doit pas étre trop bas. Un organisne
insistait pour établir le prix d entrée a 35 dollars au lieu de
50 dollars, de crainte d' enpécher certains d' assister a
|"activité. Cependant, ceux qui ne pouvai ent pas payer les 15
dol I ars suppl énentaires n' aurai ent pas acheté beaucoup a la vente
aux encheéres.

Ne soyez pas trop éconone. "N oubliez pas qu' économ ser des
cennes a un endroit pourra vous co(ter des dollars plus tard"
dit Joe Small. "Par exenple, une vente aux enchéres et un diner
tenus dans | a salle de danse d'un grand hétel constitueraient un
cadre convenabl e pour |a classe aisée. Les autres salles
codt erai ent noins, nais beau-coup noins de gens ai sés se
rendrai ent notamment dans un entrepbt et, lorsqu'ils le font,
| eurs encheres sont beaucoup plus basses."

Par contre, ne demandez pas un suppl énent pour |e progranme
de la vente, les palettes d' enchérisseurs ou |les autres
accessoires essentiels. Si vous servez de |'alcool sans avoir un
bar payant, il faudrait tenir conpte de toutes |es dépenses en
découl ant avant de fixer le prix d entrée. Les participants
doi vent dépenser |leur argent au cours de |la vente elle-néne.

Qui devrait diriger |la vente aux enchéres?

Il vous faut une personne conpétente, qui peut faire nonter
| es enchéres et déceler les signes de fatigue dans |'assistance.
Elle intercalera alors |es objets colteux avec les articles
anusants qui se vendent noins cher

Mettez-la a contribution dés que possible, car elle pourra
vous donner des conseils utiles sur la facon d' organi ser
["activité afin d en tirer |e maxi mum

Un conmi ssaire-priseur professionnel acceptera peut-étre de

se porter bénévole. Selon Joe Small, certains conm ssaires-
priseurs par ailleurs conpétents ne possédent pas |'expérience
nécessaire en nmati ere de collecte de fonds. |Ils ne seront peut-

étre pas patients avec | es personnes qui n'ont janmamis assisté a
une vente aux encheres et qui n'en conprennent pas |le
déroulenent. |Ils pourront en outre faire étalage de | eur débit
trés rapi de que | es néophytes ne réussiront pas a conprendre.
Par conséquent, les participants ne feront peut-étre pas

d' enchéres, de crainte de nal paraitre.

Les cél ébrités local es qui gagnent |leur vie en parlant en
public constituent un bon choix. Il peut s'agir d un ani nateur
de radio ou de tél évision ou encore d' un personnage politique.
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Si vous adoptez cette solution, il est bon de recourir a deux
personnes, qui peuvent se relayer pendant |a durée de la vente
aux enchéres. De plus, si |'une se désiste au dernier nonent,

vous n' étes pas pris au dépourvu.

Joe Snall est un des rares conmi ssaires-priseurs spécialisés
dans |l es ventes aux enchéres au profit d' oeuvres de bienfaisance.

Ces spécialistes ne font pas que diriger la vente elle-néne, ils
conseil - lent égal enent |es organisateurs sur |a facon de bien |la
réussir.

En plus de la note de frais, Joe Small denande un tarif de 1
450 dol |l ars an®ricai ns pour fournir uniquenent un conm ssaire-

priseur. |l offre égal enent un service conplet qui conprend le
commi ssai re-priseur, un comms et deux seconds d' expérience pour
repérer les enchérisseurs. C est plus conplexe qu'il ne le

senble. En outre, vous participez a une séance d'information
pl usi eurs semai nes avant |la tenue de la vente afin de nettre au
point toutes |les nodalités, et vous avez droit a un nonbre
illimté de consultations tél éphoniques au cours de toutes |es
étapes. Le service conprend égal enent tout |le natériel
nécessaire : palettes d enchérisseurs, formulaires etc. Le tarif
s'établit a 4 500 dollars anéricains, plus la note de frais, nais
il peut varier selon |'inportance de |a vente aux encheres.

Le recours a un commi ssaire-priseur conpétent peut faire
augnenter |es recettes considérablenent. Selon M Small, cette
augnentation s'établirait entre 30 et 100 p. 100.

Quand faudrait-il tenir une vente aux enchéres?

Vous pouvez tenir une vente aux enchéres pratiquenment
n'inporte quand au cours de | a sai son nondaine, c'est-a-dire de
septenbre a mai.

Evitez les nois d' été, car |les gens sont fréquement
absents. A cause de |la période des fétes, ne prévoyez rien entre
| e début de décenbre et la m-janvier

La période s'échel onnant d' octobre au début de décenbre est
propi ce, car beaucoup verront, dans votre vente aux encheéres,
| " occa- sion d acheter des cadeaux ori gi naux.

Quel s probl énes | es ventes aux enchéres engendrent-ell es?

Les ventes aux enchéres conportent bien des avantages, nais
el |l es peuvent engendrer certains probl énes. Mfiez-vous des
probl émes ci- dessous.
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LES VENTES AUX ENCHERES D OEUVRES D ART

En régle générale, il faut éviter les ventes aux enchéres
d' oeuvres d art. A nbins que ces oeuvres ne soient
exceptionnelles, |les encheres peuvent étre basses, ce qui causera

de |'enbarras a toutes | es personnes en cause.

Un groupe d'artistes de Vancouver avai ent vendu aux enchéres

| eurs oeuvres dans une galerie qui leur avait prété de |'espace
gratuitement. A part les artistes eux-nménes et |eur parenté,
trés peu y ont assisté. Les ventes ont été trés rares.

Si vous décidez de tenir une vente aux encheres d' oeuvres
d' art, demandez a des critiques et a des conservateurs conpétents
d établir |les enchéres appropriées. Vous aurez peut-étre la
péni bl e tache de refuser certai nes oeuvres.

Pl usi eurs organi smes sans but lucratif ont vendu aux

enchéres des "horreurs artistiques". |Ils se rendaient dans |es
vent es-débarras et |es marchés aux puces pour se procurer des
articles pouvant se révéler anmusants. |l faut un groupe spéci al

pour faire un succes de cette activité et anener |'assistance a
acheter ces choses.

Les soci étés de vente aux encheres d' oeuvres d' art peuvent
s'oc- cuper de tous les aspects d' une telle vente. Puisqu' elles
fournissent les oeuvres d art, le matériel de publicité et le
personnel, le prix n'est peut-étre pas exagéré nmais, une fois
toutes | es dépenses payées, il ne reste pas grand-chose a
| ' oeuvre de bienfaisance. D autres genres de vente aux encheéres
peuvent étre plus rentables.

N hésitez pas néannpins a vendre aux enchéres quel ques
oeuvres d'artistes connus. Robert Bateman, peintre animalier
canadi en, posséde |la réputation bien néritée d' étre généreux et
de faire don de ses oeuvres. Un organi sme de bienfai sance des
Territoires du Nord-CQuest a vendu aux enchéres une de ses oeuvres
et en a obtenu plus de 1 300 dollars. Bien d autres ont fait |la
néme chose

RESTRI CTI ONS SUR L' UTI LI SATI ON

Les services vendus aux enchéres conportent des conditions
restrictives. Veuillez en inforner |es acheteurs éventuels.

Les offres faites par les transporteurs aériens et les
hotel s val ent parfois pour |la norte-saison. Le vendeur est peut-
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étre disposé a offrir le service uniquenent lorsqu'il ne sera pas
occupé. L'ache- teur devra peut-étre prendre livraison d' un
objet lourd a une usine ou payer la livraison

Une personne s'est nmise en col ere en découvrant que |le tour
en nontgolfiére qu' elle avait acheté a une vente aux encheres
n' était val abl e que pour une personne. Elle devait débourser 135
dol  ars pour anener son mari. Ce nal entendu a donné une

regrettable publicité a |'organi sme de bienfaisance.

Vous avez également intérét a vérifier si |les acheteurs
profitent des services qu'ils ont achetés. La personne qui offre
de préparer un diner gastronom que sera peut-étre vexée si
| " acheteur ne se présente pas. Si |'objet ou le service n'est
pas réclamé dans un délai raison- nable, |e donateur ne voudra
peut-étre pas répéter |'expérience.

L' ABSENCE DE PLAN FI CATI ON

Les ventes aux enchéres nécessitent beaucoup de
planification. De |'avis de Joe Small, 80 p. 100 du travail est
acconpli avant que la prem ére enchére ne soit faite.

Prévoyez suffisanment de tenps. Constituez soi gneusenent
| es comtés. Ayez recours tres todt aux volontaires. Denandez
|"avis de professionnels des | e début et suivez leurs conseils.
Joe Small résume |le tout ainsi

"Il faut choisir les présidents de conmté, c'est-a-dire |les
12 nenbres de |'état-mpjor, en fonction de leurs qualités de
meneur et non pas parce qu'ils sont des volontaires...Adjoignez-
leur de 70 & 75 volontaires enthousi astes et vous aurez les
comtés qui feront de votre activité un succes...Le gros du
travail sera néannoins effectué par 25-30 personnes

"Les conités servent a

obtenir le matériel de la vente aux encheres,

diriger |e déroul enent de |la vente,

s' occuper de la pronotion

fixer les délais d' exposition

veiller a ce que les acheteurs repartent avec |leurs

achat s,

* distribuer préalablement la |liste des objets et
services ms en vente,

vendre les billets,

inscrire |les enchérisseurs et distribuer
["information,

L
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percevoir les fonds a la fin de | a soirée,

renercier |les donateurs et |es personnes qui ont
fait des enchéres él evées,

organiser le tirage des prix de présence

trouver le théne, s'occuper de |la décoration et de
bien d' autres choses."

Ql puis-je trouver d' autres rensei gnenents?

1. The Auction Book 26 dol l ars an®ricains
par Betsy Beatty et Libby Kirkpatrick
The Society for Non-Profit Organizations
6314 Qdana Rd., Suite 1
Madi son, W sconsin 53719

2. The Auction Encycl opedi a
M ssouri Auction School
1600 CGenessee
Kansas Cty, Mssouri 64102
(816) 421-7117

- Dans cette derni ére encycl opédie, Joe Small a rédigé un
chapitre sur la facon de préparer une vente aux enchéres. Ce
chapitre s'adresse aux conm ssaires-priseurs professionnels. Les
organi snes de bi enfai sance noyens pourraient le trouver trop
conpl i qué

3. Joe Small Auctioneers, Inc.
10859 Switzer Ave. Suite 112
Dal | as, Texas 75238
(214) 503-9155 ou sans frais uniquenent pour |es appels
provenant des Etats-Unis (800) 521-2066

- Joe Small a collecté plus de 20 mllions de dollars pour le
conpte d' organi smes de charité au cours de 1300 ventes aux
enchéres. 1l a déja séjourné a Wnnipeg et il connait bien le
Canada. Si vous |le contactez, il vous fera parvenir gratuitenent
un exenplaire de son excellent article qui a paru dans |e numéro
de mars 1988 du Fund Rai sing Managenent. L'article s'intitule Is
an Auction in Your Future? |l offre égal enent de donner

gratui tement des conseils a ceux qui ont lu son livre. |l
assunera les frais des appels en provenance du Canada.

VENTES AUX ENCHERES DE CELI BATAI RES

Voir le chapitre intitulé "Quelle mauvai se i dée vous avez
la".
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DANS LES VENTES AUX ENCHERES, QU EST-CE QUI EST DEDUCTI BLE?

Voir le chapitre "Qu' est-ce qui est déductible? Le
Regl ement de |'inp6t sur le revenu et autres reglenments".



Obtenez plus d'ar gent
guelle que soit |'assistance
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btenez plus d' argent quelle que soit |'assistance

Trop souvent, au cours d' une activité spéciale, les
organi snes sans but lucratif collectent peu d argent en retour du
travail qu'ils y ont mis. Les prix d entrée, les recettes du bar
payant et |es dons ranmassés dans | e chapeau suffisent a peine a
payer les frais et débours divers.

L' expéri ence acqui se nous apprend que |la distribution de
formul es de chéque peut multiplier les dons. Dans bien des cas,
on a obtenu de si bons résultats qu' on a recueilli plus d' argent
en pernettant |'entrée gratuite qu' en exigeant un prix d' entrée.

Le conseil et |le personnel sont contraints d établir le prix
des billets selon le plus petit dénom nateur conmun. |Ils ne
veul ent excl ure personne.

Pourtant, beaucoup donnerai ent davantage si on s'y prenait
correctenment. \ous craignez peut-étre que cela pourrait ennuyer
| es autres donateurs. Si vous savez comnment vous y prendre, vous
réussirez au contraire a renforcer le noral et a accroitre vos
nmoyens financiers. Vous trouverez dans |es paragraphes suivants

ce qu'il faut dire et faire

Mettez a |l a disposition des donateurs éventuel s des formles
de cheque et pressez-les de s'en servir s'ils n'ont pas apporté
| eur chéquier. Les fornules de cheque font augnenter
consi dérabl ement | a noyenne des dons et vous pernettent de
col l ecter davantage que si vous passiez |e chapeau

Pourquoi fournir des fornules de chéque? Mins de 25 p. 100
des hommes portent toujours sur eux |leur chéquier. Chez les
fermes, cette proportion varie entre 30 et 40 p. 100. Mbins de
fenmes | es apportent lorsqu'elles sont en tenue de soirée, car

elles utilisent alors des sacs a main plus petits.

Avec des cheques, |es gens sont |ibres de donner
généreusenent. Avec de |'argent conptant, ils craignent de
manquer d'argent avant d'avoir |le tenps de passer a |a banque.

En régle générale, si vous passez | e chapeau, vous
recueillerez des billets de 1, 2 et 5 dollars. Si vous y trouvez
un billet de 20 dollars, |e donateur a probablement pris de |la
nmonnai e dans | e chapeau

Les dons par chéque sont en noyenne de 10 dollars, mais dans
certains cas, ils peuvent atteindre 100 et nénme 200 dollars. Les
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gens peuvent aussi vous renettre un ou plusieurs chéques
postdatés, ce qui facilite la générosité

S'ils utilisent |es chéques, |es donateurs regoivent
égal ement un recu aux fins d inpdt. |Ils n'y ont pas droit s'ils
donnent de |'argent conptant. En outre, et c'est peut-étre
encore plus inmportant, vous trouverez sur |e chéque | e nom et
| " adresse de chaque donateur, que vous pourrez rejoindre au cours
des collectes de fonds ultérieures. Ces gens-la sont
suscepti bl es de devenir des donateurs assidus.

Les noyens qui rapportent des dons plus inportants

Vous devez faire votre demande juste avant |'entracte. Plus
tard, certains seront peut-étre déja partis; plus tdt, |es gens
ne seront peut-étre pas encore assez enthousi astes.

l. Dites aux gens que vous allez |eur demander de
| "argent, n'essayez pas de le |eur cacher

2. Soyez drble. Dites qu' on vous a chargé de |a "pause
publicitaire". Certains font une imtation des
t él évangélistes. D autres préférent garder un ton plus
sérieux. Veillez cependant a ce que vos propos soient
appropri és pour vous et pour |'auditoire.

3. Soyez calme. Si vous étes nerveux, anmenez quel qu' un
avec vous et faites |le discours a vous deux. De cette
facon-1a, |'un peut ajouter ce que |'autre a oublié de
dire. N hésitez pas a signaler a vos interlocuteurs

gue vous étes nerveux; ils sont peut-étre nmal a |'aise
et ainsi, vous aiderez tout |e nonde a se détendre.

4. Faites participer |'auditoire. Aprés avoir entendu un
exposé sérieux ou de |a nusique, |es gens donnent en
général des signes d' agitation. Pour |les préparer a
faire un don, demandez-leur de participer a |'activité
et non pas d'agir uniquenment comme des observateurs

passifs.

Commencez doucenent. La plupart des gens sont génés et

sont peu disposés a participer. |l vous appartient par
la suite de changer |e rythme pour enthousi asmer
["auditoire.

Par exenpl e, un organisne pacifiste a déj a demandé a
|"auditoire :
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"Chuchot ez Nous voul ons | a pai x mai nt enant;
dites-le maintenant a voi x basse; répétez-le
assez fort pour qu'on vous entende a

| ' extérieur; assez fort pour qu'on vous
entende au centre-ville; maintenant, plus
fort pour qu'on vous entende de |la Colline
parl enentaire; plus fort pour qu'on vous
entende a Washi ngton; encore plus fort pour
gu' on vous entende a Moscou; et maintenant a
tue-téte pour qu' on vous entende partout sur

la planéte."
Il existe un nonbre indéfini d' exenples

“Nous voul ons des rues slres."

"Les enfants ont besoin d' un endroit pour jouer."
"L'intelligence est une denrée trop rare pour étre
gaspill ée."

"L'art est la représentation de la civilisation."

Les associations s'intéressant a |a nusique pourraient
dermander a |'auditoire de chanter en choeur une breéve
chanson. Les associations sportives peuvent égal enent
chanter fort. De toute évidence, ce noyen ne cadre

gu' avec certains groupes ou ne convient qu'en certaines

occasions. Son effet est néannbi ns puissant.

Expl i quez concr ét ement pourquoi vous avez besoin

d' argent. Exposez |es probleénes, puis |les solutions.
Donnez |l e plus de détails possible sur les projets.
Expl i quez-l eur par exenple que 5 dollars pernettront
d' acheter des livres scolaires a un enfant ou d'en
vacci ner di x. Vous pouvez égal enent |es sensibiliser

au besoin de parrai ner ces projets.

La "visualisation dirigée" est une neéthode efficace.

Un test a révél é que, si vous négligez cette étape,
vous ne recueillerez que 25 p. 100 de |'argent que vous
auriez pu collecter.

Vous pouvez facilement adapter cette nethode en
fonction du domai ne ou oeuvre |'association

| ' éducation, la santé, les arts, les sports ou |les
servi ces sociaux. Elle vaut égal enent pour |es groupes
de pression.
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Supposons qu'il s'agit d un groupe de défense de

" environnenent. Aprés avoir demandé aux nmenbres de
cet organisme de ferner |les yeux, vous leur dites ce
qui suit : "lmaginez 30 dollars. Maintenant, inmaginez-
| es en piéces d' une cenne. |maginez conbien pesent 3
000 cennes noires, quel espace elles occupent. Faites
senbl ant de | es di sposer par terre, en |laissant un
pouce ou deux d'espace entre chacune. Chaque cenne

devient un gland qui germe et qui pousse. Il devient
un jeune plant, puis un jeune arbre qui pousse sous VvoOS
yeux. Ensenble, ils fornment maintenant un bosquet,

puis un bois qui filtre les rayons du soleil et enfin,
une forét de chénes nmj estueux qui protegent |es

ani maux et le sol tout en nous offrant un refuge
naturel. Savez-vous conbien il faut de gl ands pour
reboi ser un acre? Trois mlles. FEt chaque acre colte
30 dollars. Allez-vous contribuer par vos dons ce soir
a reboiser un acre de forét?"

Si votre organi sme est un groupe de pression ou Ss'i
oeuvre dans | e domai ne de |'éducation, vous pouvez
tenir |les propos suivants : "Chaque cenne permnet

d inpriner un dépliant éducatif. Seul enent une cenne.
| magi nez que tous ces dépliants sont di sposés bout a
bout sur le trottoir. |IIs couvrent une distance de
vingt patés de maison. Si une personne lit un
dépliant, trois mlle personnes prendront donc

connai ssance de votre nessage. Certains pourront
naturellement les jeter aprés les avoir lus, mais

d autres |les passeront a des anms. Chaque |ecteur
signifie une personne de plus qui est au courant de
votre cause. Votre don de 30 dollars peut pernettre de
toucher trois nmille personnes.™

Dites-leur que vous n'utiliserez pas |la cul pabilisation
pour obtenir des dons : "Certains n'ont pas |es noyens
de faire un don, mais s'ils diffusent notre nmessage, en
parlent a d autres, ils peuvent étre trés utiles a la
cause. A ceux qui ne peuvent donner que 15 ou 25
dollars, un gros nmerci...Nous veillerons a ce que cet
argent soit utilisé au meux."

Encouragez |l es gens a étre généreux en disant : "Je
sais qu'il y a dans |"auditoire une ou deux personnes
qui peuvent se pernet-tre de donner 100 ou 200 doll ars.
Je ne les nommerai pas, nais elles se connai ssent.

Nous espérons que vous donnerez ce que vous pouvez."
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Ces propos rapportent toujours au nmoins un ou deux dons
de cette ordre. Vous recevrez égal enent des dons de 50
et de 75 dollars parce que vous avez fixé un objectif

él evé.

C est nmmintenant |e nonent de distribuer les fornules
de cheque. Denandez a des volontaires de les renettre
au prem er occupant de chaque rangée ou de chaque table
pour qu'ils les fassent circuler

Si cette solution est inpossible, vous devrez avoir

pr éal abl ement inséré |les fornules de chéque dans le
programme de |la soirée, si vous en renettez un a chaque
partici pant.

Expliquez a |'auditoire que les fornul es de cheque
visent a aider ceux qui veul ent donner davantage, mais
qui n'ont pas |eur chéquier sur eux. Précisez a ceux
en possession de |eur chéquier e nomde |'organisne a
' ordre duquel ils doivent faire | eur chéeque.

Si jamais c'est possible, annoncez a ce nonent-la un
don qui |l ancera |a canpage. Vous aurez au préal able
demandé a une personne bi en connue de faire, sur sceéne,
un don plus élevé que |a noyenne. Cette personnalité
devra étre une personne que |'auditoire respecte et a
laquel le il peut s'identifier. Evitez les gens trop
riches. Rien n'est plus contagieux que |'exenple.

Vers la fin de votre discours, faites circuler des
contenants dans |'auditoire pour recueillir des dons.
Ne vous contentez pas de demander aux participants de
remettre leur don & la sortie ou a la table de

rensei gnements. Dans |a bousculade a la sortie, les
gens seraient peut-étre incapables de renettre | eur don
ou ils oublieraient tout sinplement de le faire. Les
contenants devrai ent étre assez hauts pour ne pas
déborder et pour que |es gens puissent déposer |eurs
dons sans qu'on les voit. Préparez le terrain en
nettant dans | e contenant un chéque plié et quel ques
gros billets.

Pendant que | es contenants circul ent, précisez certains
autres points inportants. Vous pourrez ainsi neubler

| es quel ques nmi nutes pendant |esquelles |es gens se
concentrent sur leur don. L'entracte pourra débuter

| orsque | es contenants auront fait le tour de
["auditoire.
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Voi ci quel ques points que vous devrez préciser

A Annoncez que | es personnes ignorant |eur nunméro de
conpte n'ont qu'a indiquer |eur nunéro de
t él éphone sous |'adresse, et qu'un volontaire |es
rappellera d'ici quelques jours. Veillez a ce que
votre personnel soit prét ale faire.

B. Di stribuez des stylos a ceux qui n'en n'ont pas.

C. Dites aux gens que vous acceptez toujours de
| " argent conptant.

D. Essayez d' obtenir |e plus de nons et d' adresses
possi bl e et demandez a ceux qui ne peuvent pas
donner de faire partie d' une chalne tél éphoni que
ou d'un réseau dont vous avez besoin de toute
urgence. \Vous pouvez aussi |eur demander
dinscrire leur nomsur votre |liste d' adresses.
Cette derniere solution est |la noins efficace.
Vous pouvez égalenent les inviter a inscrire |eur
nom et adresse a |'endos d' une formul e de cheque
et a |la déposer dans |e contenant.

E. Encouragez |l es gens a renettre des chéques
postdat és. Proposez-leur de donner par exenple 25
dol lars par nois pendant quatre nois ou 10 dollars
par nmois pendant dix nois. Les gens peuvent ainsi

donner plus d'argent sans grever |eur budget.

F. Expl i quez comment renplir les formul es de cheque,
ligne par ligne. Il y en a toujours qui oublient
de signer ou qui inscrivent |a mauvai se date.

12. Term nez en insistant sur |es raisons pour |esquelles
| e besoin est si pressant.

13. Avant la fin de |"activité, revenez dire conbien
| "association a recueilli et renerciez chal eureusenent
|"auditoire. Par vos renercienents, |es gens se
sentiront appréci és et, surtout, vous encouragerez
d' autres dons. Ces nmarques d' appréci ation entrafl nent
une augnentation de 10 p. 100 des fonds coll ectés.

Vous devez cependant faire attention et vérifier auprés des
banques afin de voir si elles inposent des frais de service
suppl énentaires sur les formul es de chéque qui ne possédent pas
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| es codes a encre magnétique. Habituellenment, |le signataire du
chéque pai e mal heureusenent ces frais. Les banques peuvent
cependant en exenpter ceux qui donnent aux organi smes sans but
lucratif. Si elles n"accordent pas cette exenption, elles
pourraient |aisser |'organisne payer ces frais a |la place des
donateurs, ce qui vaut |a peine dans |le cas de dons inportants.
Si cette derni ére solution se rével e inpossible, téléphonez aux
donat eurs qui possédent des conptes dans ces établissenents.
Expliquez-leur la situation et demandez-leur de faire parvenir
autre cheque.

Encouragez les participants a utiliser leurs propres chéq
dans |la mesure du possible. Les formules de chéque pernettront
cependant aux personnes d' étre généreuses néne si elles n'ont p
| eur chéquier. 1l existe différentes fornmules de chéque. Vous
pouvez en dactyl ographi er, en photocopi er ou vous en procurer a
| a papeterie.

Dans | e coin supérieur gauche, |aissez un espace pour que
| es gens écrivent

*| eur nom
*| eur adresse conpléete, y conpris |e code postal
*| eur numéro de tél éphone.

Dans

€ coin supérieur droit, |aissez un espace pour

*| a dat e,
*l e nmontant en chiffres.

Au mli eu,
*inscrivez e nomde |'association a |'ordre de
| aquel l e | e cheque est fait,

*| ai ssez un grand espace pour |le nmontant en lettres

Dans

e coin inférieur gauche, |aissez des espaces,

*pour | e nomde |a banque, de la société de fiducie ou

de |l a caisse de crédit,
*pour |'adresse de |a succursale,
*pour | e numéro de conpte

Dans

e coin inférieur droit,
*tracer une ligne pour |la signature.

Lai ssez un espace d'un dem - pouce au bas de | a page pour
codes bancai res.

un

ues

as

| es
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Inscrivez & un endroit le nomet |'adresse de votre
associ ation. Certains voudront rapporter |es chéques a la
mai son, donc prenez toutes |les nesures pour faciliter |'envoi
ultérieur des dons. N encouragez cependant pas cela! Si |le don
est déductible d inpbt, indiquez |le nunéro d' enregistrenent de
| ' organi sme de chariteé.

L' extrénmité gauche du chéque sera détachable et servira de
recu tenporaire. Ainsi, |les donateurs n'oublieront pas
dinscrire e nontant dans le bilan de | eur chéquier. Vous
rédui sez ainsi |le nonbre de cheques sans provision, qu
entrainent des frais suppl énentaires élevés. Vous évitez
égal ement | a pénible tache de demander aux donateurs de nouveaux
chéques.

Vous pouvez en outre renettre des feuilles de versenent par
carte de crédit. Les dons par carte de crédit ont tendance a
étre 20 p. 100 plus élevés que ceux par chéque. Vous n'avez pas
besoin d' appareil spécial. Vous n'avez qu'a inscrire |le nunéro
de la carte, la date d' expiration, |le nontant ainsi que | e nom et
| ' adresse du donateur. Si vous n'étes pas équi pés pour recevoir
| es dons par carte de crédit, la plupart des banques et des
soci étés de fiducie peuvent vous nontrer |a technique, qui est
sinple et peu co(teuse.

Vous pouvez égal enent prévoir des cases a cocher pour |es
personnes qui souhaitent travailler come volontaires, obtenir
pl us de rensei gnements ou recevoir un recu aux fins d'inpdbt.

N i nprinez pas vos fornmul es de chéque dans une brochure ou
sur un autre docunent qu'il faudrait déchirer. Le chéque peut,
bi en sOr, étre agrafé a un autre docunent.

MERC! ! [1] U, JE VEUX DONNER A (CAUSE POURSUI VI E PAR
ORGANI SMVE)
Dat e Nom
Mont ant $ Adr esse Dat e 19
Ville Prov. C P
Don fait a: Tél éphone ( )
NOM DE
L' ORGANI SME Payer a |'ordre de NOM DE ORGANI SME $ .
Rue /100 dol l ars
Ville, Province
C. P. Banque ou cai sse de crédit
Tél éphone Succursal e S| GNATURE
Nuréro de conpte [T Veuillez m envoyer
# d' enregi strenent pl us de rensei gnenents

de |'organi sne de [IVISA []Master Card Numéro
charité Date d' expiration /
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Conment _anener les célébrités a donner de leur tenps et a en
retirer de |la satisfaction

La participation de cél ébrités ou de nusiciens de prem er
ordre peut attirer beaucoup de nonde. Vous pouvez obtenir cette
participation gratuitenent.

La cél ébrité pourrait étre..

* une vedette de ciném,
* une vedette des nedi as,
* un homme politique ou un anbassadeur
* un athl éte cél ébre,
* un artiste,
* un auteur.
Habi tuel l enent, il est plus facile d obtenir |a

participation des cél ébrités que celle des nusiciens. Ces
derniers gagnent |leur vie en jouant devant |le public et |eur
participation | eur demandera beaucoup d'efforts. Les célébrités
peuvent considérer qu'il s'agit d' une occasion d' appuyer une
cause qui leur tient a coeur et de pronouvoir |eur carriére sans
trop de peine.

Néannoi ns, n'essayez pas de | es convaincre en faisant valoir
toute la publicité gratuite qu' elles retireront de |eur
participation. A nmoins d' étre d' envergure, les activités n'ont
guére a offrir aux célébrités sur ce plan. Elles pourraient
pr obabl enent obtenir davantage de publicité par des nobyens plus
facil es.

La meilleure facon d obtenir la participation d une
cél ébrité est de profiter de son passage dans votre région
not amment pour y jouer dans un filmou dans un tournoi, pour y
visiter ses parents et am s ou encore pour y donner un spectacle.
Vous ne serez peut-étre pas tenu d' épui ser des trésors
d' i magi nati on pour la convaincre de participer a votre activité.

Il ne faut pas se faire trop d'illusions. |l peut étre
nerveilleux d' obtenir la présence d une cél ébrité, nmais sa
participation pourrait nécessiter des costunes, une scene
spécial e, des effets d'éclairage, des appareils de sonorisation
des nusiciens et bien d autres choses.

La présence d' une personne connue a une sinple soirée donnée
en son honneur pourrait constituer une bien neilleure solution
Cette solution exige noins de la célébrité et de vous. Les
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partici pants peuvent égal ement préférer avoir |'occasion de
causer avec la célébrité au lieu de participer passivenent a

["activité. |1l en résulte une atnosphere plus intine et plus
excitante. |l est égal ement plus agréable de se vanter d'y avoir
parti ci pé.

Vous obtiendrez une activité spéciale parfaite si vous
ajoutez une réception avant ou aprés |le spectacle. Au lieu
d' étre aux prises avec toutes |es conplications découl ant de
| " organi sati on du spectacle, profitez d un concert ou d'un
spectacle qui se tiendra dans votre ville. Un producteur est
davant age en mesure d' organi ser |le spectacle. Vous invitez |la
vedette a la réception. Vous vendez les billets du spectacle et
de la réception privée. Les dépenses étant plus faibles, les
profits nets seront peut-étre plus élevés que si vous aviez
organi sé | e spectacle.

Essayez de trouver un rapport entre une personnalité et
votre cause. Un hopital d Otawa avait par exenple exam né |a
liste des bébés nés dans cet établissement. On s'est aperc¢u que

le nomde |'"imtateur Rich Little y figurait. Non seulenent il a
accepté de participer a une activité au profit de |'hépital, mais
encore il a amené un am...Frank Sinatra. L'hépital a recueill

des mlliers de dollars.

Vérifiez la liste des invités, anci ens comme nouveaux. \ous
y trouverez peut-étre des nons intéressants : clients, anciens,
pati ents ou autres personnes.

Un autre organi sme de bi enfaisance avait appris qu' une
vedette rock aimait |a péche a la truite. Fort heureusenent, il
y avait, a proximté, des |lieux de péche a la truite conptant
parm les plus réputés au nonde. Les responsables de |'organisne
ont donc invité |la vedette a venir passer une semaine au pavillon
de péche appartenant a une personne en vue. En retour, la
vedette devait participer a |l'activité organisée. Elle a
accepté, |'activité s'est réveéel ée un franc succés et |a péche a

été excellente. Tous étaient ravis.

Le cahi er des spectacles d' un journal et des mmgazi nes sur
| e nonde du spectacle vous pernettront d' en apprendre beaucoup
sur ce que les célébrités ainment et n'ainment pas. Ces
rensei gnements vous seront utiles dans |'organisation d' un
spect acl e de bi enfai sance.

Dans | a nmesure du possible, essayez de rejoindre directenent
| a vedette sans passer par son inpressario, dont |la tache
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consiste a protéger |la vedette contre | es personnes qui denmandent
ce genre de faveur. Aprés tout, |'inpressario touche 10 p. 100
des recettes gagnées par la vedette. En participant a un

spect acl e de bi enfaisance, |a vedette ne gagne rien et 10 p. 100
de rien ne pernet pas de payer |les factures.

Essayez plutdt de rejoindre |'artiste directenent. Les
journalistes du nonde du spectacl e dans | es nédias | ocaux
pourront de plus vous aider a cet égard. |ls peuvent contacter
les artistes afin d obtenir une interview, au cours de |laquelle
ils soul éveront | a question

Bi en des artistes sont nenbres de guil des, notamrent |es
nmusi ciens, les acteurs ou |les écrivains. Obtenez |eur
autori sation avant |a tenue du spectacle. Dans certains cas,
vous devrez peut-étre payer les tarifs de la guilde, qui ne sont
pas él evés.

LA VERSI ON D UNE MJSI Cl ENNE

Nancy Wiite chante a bien des spectacl es-bénéfices. Lors
d' un diner au Grass Roots Network a Toronto, elle a expliqué en
toute franchise conment il faudrait traiter les artistes. En
voi ci quel ques extraits

LA FACON DE DEMANDER LA PARTI Cl PATI ON GRATUI TE

Vous pouvez aborder |'artiste en lui disant : "Cela nous
aiderait tellenent", ou "Lorsque votre noma été proposé, tous
ont appl audis", ou néne "J'ai vu votre spectacle et vous y étiez
exceptionnel". Cependant, ne faites pas conme une personne qu
mMa déja dit : "Qelqu un ma donné votre nomet votre nunéro de
t él éphone. Qu' est-ce que vous faites au juste?"

Vous dermandez a des nusiciens d' appuyer votre cause, nais
réci proquenent, avez-vous déja assisté a un de |eurs spectacl es?
Un petit service en attire un autre.

Une lettre a parfois plus d' effet qu' un appel téléphonique
parce que vous pouvez y inclure de |la docunentation attrayante.

L' ARGENT
Il inmporte avant tout de savoir qu'un concert n'est pas un

nmoyen facile de faire beaucoup d argent. En fait, vous aurez
obt enu probabl enent tout un succés si vous faites vos frais.

Il faut beaucoup d'argent pour louer la salle, |le systéene de
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sonorisation et le matériel d'éclairage ainsi que pour payer |es
techniciens et la publicité. 11 faut beaucoup de publicité

s'il s'agit d un spectacle de premer ordre, il vous faudra des
affiches, des billets et des progranmes.

La vedette voudra peut-étre participer gratuitenent, mais
ses mnusi ci ens voudront probabl ement étre payés. Vous devrez
négoci er des cachets rai sonnabl es avec eux, nénme s'il s'agit de
nmont ants synboliliques, comme 50 dollars par mnusicien. Vous
devrez égal ement acquitter leur note de frais.

Naturel l ement, | e spectacle de bienfai sance peut vous
rapporter plus que de |"'argent, particuliérenent si vous savez
comment vous y prendre. |l rehausse |'inmge de narque de votre
organi sne. Si vous étes chanceux, des spectateurs, qui sont
venus uni quenment pour assister au spectacle, pourraient
s'intéresser a votre cause. C est |'occasion d obtenir des nons
pour votre liste d' adresses, de distribuer de | a docunentation et

peut-étre de vendre des affiches ou des cassettes.

LES SACRI FI CES FAITS PAR LES MJSI Cl ENS

Lorsque vous denmandez a un nusicien de jouer, vous |ui
demandez plus de tenps que | a durée du concert. Les nusiciens
doivent se rendre a la salle au cours de |'aprés-mdi. |Ils
doi vent transporter tous leurs instrunments et tout |eur
équi penent. La mse au point pourra nécessiter des heures de
travail ennuyeux. Tous |es musiciens doivent régler e son
Enfin, il faudra peut-étre tenir une répétition spéciale.

En fait, ils pourraient perdre de |'argent en participant a
votre spectacle, car non seulenment ils vous consacrent une
soirée, mais encore ils devront peut-étre sacrifier une senaine
entiére. Quel ques groupes de nusiciens peuvent jouer en senaine
et peuvent toujours essayer de dire aux producteurs qu'ils ne
pourront pas jouer devant |les salles conbles du samedi soir.

Un concert de bienfaisance peut égalenent nuire a un artiste
dans une tournée ultérieure. S il participe a un concert de
bi enfai sance a Saskatoon, il ne pourra pas y revenir avant peut-
étre une autre année. L'auditoire est une ressource restreinte
qgu' il ne faut pas surexploiter

UN PROGRAMMVE BI EN AERE

Il est inportant de ne pas surcharger |le progranme de |la
soirée. Vous conprendrez la frustation de |'artiste qui, apreés
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avoir tout planifié dans ses noindres détails, se fait dire au
derni er nonent : "Pourriez-vous ranener |a durée de votre numéro
a 10 m nutes?"

L'idéal serait un nunéro de 20 minutes pour nettre la salle
en train, un entracte et enfin e numéro principal qui durerait
entre 45 et 60 m nutes.

LES DI SCOURS

Il vaut mieux restreindre |l e plus possible |a durée des
di scours, sauf si votre conférencier sait réellenment charner
votre auditoire ou si vous devez faire une conmunication
i mportante.

LE PROFESSI ONNAL| SME

Supposons que je chante a |'occasion d' un concert-bénéfice.
Si le son est nmauvais et |le systene d' éclairage consiste en une
| anpe de poche braquée sur non visage, cela pourra réellenment
nuire a na carriére. Les personnes qui ne mont jamais en-
tendue auparavant croiront que je suis lanmentable. En outre, ce
n' est pas juste envers ceux qui ont payé 8 dollars ou plus pour
le billet.

QUAND FAUT-1L APPELER

Les artistes travaillent tard la nuit et n"ont pas d horaire
régulier. N appelez jamais un nusicien avant mdi. Ils
réagi ssent a un appel tél éphonique fait a 9 heures de |la nméne
facon que vous réagiriez si votre tél éphone sonnait a 5 heures.

Ce n'est pas |le nonent idéal de demander une faveur
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Conment _obtenir suffisament de volontaires conpétents

Le manque de volontaires constitue un des graves probl enes
avec |lesquels il faut conposer dans les activités spéciales, car
ces derni eres nécessitent beaucoup de volontaires. Les nmenbres
d' un petit conseil peuvent étre subnergés. Le personnel seul ne
peut jamais suffire a la tache. Si vous engagez des spécialistes
pour voir au déroulenent de |'activité, |es colts augnenteront
dénesur énment .

Des personnes ai nent heureusenent organi ser des activités.
Vous n'en connai ssez peut-é&tre pas encore, mai s vous pouvez |es
recruter plus facilenent que vous ne |le croyez. Voici quel ques
consei | s.

No 1 - Inspirez-vous des autres activités spécial es anal ogues

Apprenez a organi ser une activité. Quels postes devriez-
vous créer et conbler?

Vous apprendrez tout cela en exanm nant |es plans d' action et
| es rapports sur |les activités précédentes de nature anal ogue.
Ayez recours aux personnes qui ont de |'expérience au sein de
votre organi sne. Exanminez les activités organi sées par un autre
organi sne de votre ville. G éace a des organisateurs
d' expérience, vous ne découvrirez pas trop tard |l es postes
essentiels dont vous avez besoin.

No 2 - Etablissez un organigrame

Un organi grame est utile pour deux raisons.

En premer lieu, il vous pernettra de préciser les roles et
de définir les liens entre les différentes personnes travaill ant

a l'organisation de |'activité spéciale.

En deuxi énme lieu, il vous servira d outil pour recruter et
informer |les autres. Chacun saura ainsi le r6le qu'il doit jouer
par rapport aux autres. Vous voudrez peut-étre inclure a votre
organi granme un coordonateur du recrutenent des vol ontaires.

No 3 - Etablissez un échéanci er de base

El aborez un échéancier en vous basant sur vos recherches,
votre expérience et vos capacités de planification. Procédez en
ordre inverse en partant de |la date de |'activité afin de voir a
di sposer de suffisanment de tenps pour chaque étape. Prévoyez du
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tenps pour tenir conpte des erreurs, des retards et des | égéres
tendances a la procrastinati on de vos organi sateurs.

No 4 - Etablissez une description de poste pour chaque téache

Avant de recruter les volontaires, vous devez connaitre |les
taches qu'ils acconpliront. En outre, |les gens ont droit de
savoir ce qu' on attend d' eux avant d' accepter une tache. Un bon
gestionnaire précisera |'objet et |es responsabilités de chaque
tache ainsi que les facteurs suivants

les délais

| a durée de |'engagenent

les qualités ou | es conpétences requises
["orientation ou la formation assurée

| es avant ages du poste

L

Vous pouvez parfois trouver des exenples dans |es dossiers
sur les activités précédentes. Vous pouvez encore denmander a
["ancien titulaire d un poste de rédiger une bréve description
des taches.

No 5 - Recrutez le neilleur volontaire possible pour chaque tache

Veillez a ce que tous sachent que vous avez besoin d'aide.
Affichez |a description de poste au tableau d' affichage de votre
bureau. Mettez dans votre bulletin une petite annonce sous | a
rubrique "Demande". Contactez |es organi snes vol ontaires de
votre ville et demandez-|eur de |'aide

Des "foires de recrutenent de volontaires" se tiennent de
plus en plus. Voici conment elles fonctionnent. Plusieurs
organi snes de bi enfai sance se réuni ssent |le méne jour dans un
local pour faire connaitre leur travail et recruter des
volontaires. Le public est invité a circuler parm les tables a
la recherche d' un travail bénévole |eur convenant. Ces foires
peuvent avoir lieu sous |'égide d' un organi sne volontaire ou
d' une soci été commerciale. ManuLife Insurance a déja tenu ce
genre de foire dans |la cafétéria de son principal inmeuble de
bur eaux.

On peut égal ement recruter des volontaires dans certai nes
associ ations. La Junior League, organisnme national regroupant
des femmes, posséde notanment un excel | ent programe de
perfectionnenent des conpétences a |'intention de ses nenbres.
Cet organisne préte ses nmenbres aux différents conseils
d' organi snmes de bienfaisance afin de les aider a angéliorer leurs

syst enes.
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Les retraités constituent une autre source de conpétences
extraordinaire. Dans certaines villes, vous pouvez recruter des
vol ontaires avec |'aide des associations du troisiéenme age. On
peut égal ement avoir recours a d' autres groupes du troisiéne age,
not anment | e Canadi an Auto Wirkers Retirees Club ou encore |es
nenbres du Rotary Club a la retraite

Cette forme de "recrutenent externe" consiste a faire
connaitre vos besoins et a attendre pour voir qui s'offrira.
C est bon pour le noral des troupes qui font tout le travail jour

aprés jour.

Vous avez besoin d' une technique différente pour recruter
| es spécialistes et les directeurs de |a canpagne. Les entrevues
constituent la facon la plus efficace d obtenir |es spécialistes
dont vous avez besoin.

Pour trouver |es personnes correspondant aux exigences de
chaque tache, examinez la |liste de vos nenbres, de vos donateurs
et de vos contacts. Envisagez |a candidature des personnes de
| " extérieur qui nmanifestent de bonnes dispositions. Essayez de
détermi ner quel |l es personnes conviendraient |e nmieux. Etablissez
la liste des candi dats éventuels et décidez | esquels vous
contacterez en premer.

No 6 - Encouragez les dirigeants de |'activité a contacter les
candi dat s

Les dirigeants de |'activité devraient faire subir une
entrevue aux candi dats, comme dans | e processus nornal de
sél ection du personnel. Mne s'il n'y a qu' un candi dat,
|'"entrevue nontrera | e sérieux de votre organi sne et rendra
habi tuel  ement | e poste plus intéressant. Servez-vous des
descriptions des téaches, de |'échéancier et de |'organi grame.
Le président ou la présidente doit déterm ner si |a personne est
i nt éressée, conpétente et disponible.

No 7 - Infornez i meédi atenent | es volontaires choisis

Ecrivez a chaque volontaire retenu pour |ui apprendre |la
bonne nouvelle. Faites-lui parvenir un exenplaire des différents

plans de travail relatifs a l'activité. Invitez-le a la réunion
d' organi sati on.

No 8 - Les volontaires ont besoin d informations et d' orientation
ef ficaces

Gardez | e contact avec les volontaires. Veillez a ce qu'ils
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s'acquittent de leurs responsabilités et décel ez | es probl énmes
des qu'ils se présentent. Aidez-les a résoudre |es probléenes.
Encouragez leur créativité et leur participation. Brossez-leur

régul i erement une situation d' ensenble.

No 9 - Confirnez |la participation de chacun AVANT | a tenue de
| "activité

Le jour précédant la tenue de |'activité, tenez une dernieére
réunion afin de vous assurer que tout marchera comme sur des
roulettes. Ray Pierce, un organi sateur de Halifax, donne le
conseil suivant : "Ne faites confiance a personne! Si vous
n'avez pas vérifié, rien naura été fait."

No 10 - Ténvi gnez votre reconnai ssance a |'égard des vol ontaires
| abori eux pendant et aprés la tenue de |'activité

Vous t énpi gnerez votre reconnai ssance en renerciant |es
volontaires et en prétant une oreille attentive a leurs critiques
constructives. N oubliez pas que ces personnes ont fini par
apprendre les réalités des différentes taches. En demandant
| eurs conmentaires peu de tenps aprés la tenue de |'activité,
vous aneliorerez |'organisation de |la prochaine activité.

LES POSTES AUXQUELS VOUS DEVEZ PCURVA R

Il n'y arien de plus frustrant que de découvrir au dernier

nonment que vous avez oubli é de pourvoir a un poste essenti el

Il existe des centaines de postes différents dans les divers
genres d' activités. Nous ne pouvons pas tous |es énunmérer, mais
nous pouvons en revanche vous en proposer quel ques-uns. \ous
trouverez ci-dessous la liste des postes qui pourraient vous étre
utiles.

Coordonnat eur général de |'activité

Coor donnat eur des boi ssons al cool i sées

Responsabl e du st ati onnenent

Responsabl es du nettoyage

Coordonnat eur de | a décoration

Responsabl e des urgences (renpl acement des absents)

Coor donnat eur du spectacl e

Coordonnat eur de la gestion financiére/de |la
conptabi |l it é/ des opérations bancaires

[1] Coordonnateur du repas

— e —
— e e e e
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Dessi nat eur-décorateur (thenme de |'activité)

- les inprimés

- le décor

- les costunes (éventuellenent)

Agent de |iaison avec |es nédias

Coordonnat eur de |la table d' honneur

Responsabl e chargé d' obtenir les licences, les perms et
| es autorisations réglenentaires

Coor donnat eur de |'inpression

- des progranmes

- des invitations

- des billets

- des affiches

Coordonnateur de la publicité

Secrétaire

Agents de sécurité

Responsabl e de | a signalisation

Solliciteurs de dons en nature

Coor donnat eur des souvenirs

Coordonnat eur des services spéci aux

- acces des personnes handi capées

- garderie

- interprétation gestuelle

- diétes spécial es

Responsabl e du mat éri el technique

- sonorisation

- éclairage

Menbres du Com té du programe

- détermner les choses a faire

- contacter les conférenciers, etc.

Vendeurs de billets

Responsabl e des rel ations avec | es syndicats et les
gui | des

- pour les nmusiciens et |les acteurs

- pour les serveurs, |le cas échéant

Pl aceurs et ouvreuses

Coordonnat eur de |la reconnai ssance a |'égard des

Coor donnat eur du recrutenent des volontaires
Menbres du Conité d' acceuil

Vous pouvez en ajouter bien d' autres

[]
[]
[]

vol on
taire
s et
des
donat
eurs
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Etablir |'horaire de facon & atteindre |'efficacité maxinmale

Ne pas prévoir suffisament de tenps pour |a préparation de
|"activité constitue une des erreurs les plus graves, mais
égal ement une des plus comunes.

Les activités fructueuses nécessitent des nois de
préparation. Bien des organisateurs comencent |eur travai
entre six nmois et un an avant la tenue de |'activité. Les
princi paux organi sateurs de conférences réservent naintenant |es
sal |l es de conférences dans | es hbtels jusqu'a cinq années a
| " avance.

Certaines activités peuvent s'organiser plus rapidenent, si
| " on est chanceux et si |'on dispose de collaborateurs
d' expérience. Si vous préparez le tout a |la hate, vous vous
dirigez peut-étre vers une catastrophe.

Le tenps dont on a besoin varie naturellenent en fonction du
genre d' activité. |1l n'existe pas de recettes pour parer a
toutes |les éventualités. Voici néannoins quel ques conseils sur
la fagon d' établir avec précision |'horaire de votre activiteé.

1. Ne choisissez pas |la date avant d'avoir évalué le tenps
dont vous avez besoin

Trop souvent, |es organi smes choisissent en premier lieu la

date de |'activité. |ls se rendent conptent par la suite de la
sonme des efforts qu'ils doivent déployer. |ls essaient de
conpriner le tenps alloué a chaque tache de facon a respecter un
délai inpossible. 1ls y réussissent rarenent.

Vous devez parfois respecter un délai qui vous a été inpose.
Le cas échéant, sinplifiez |le plus possible |'activité en
fonction de votre dél ai

2. Dans |la planification, nettez plusieurs personnes a
contribution

Ne croyez pas qu' une seul e personne pourra tout planifier
Une équi pe sera davantage en nmesure de tout prévoir dans |es
noi ndres détails.

Vous pouvez faire un jeu de vos séances de renue-neni nges.
Constituez des équi pes de deux a cing personnes. Encouragez-les
a jeter sur |le papier toutes |les taches auxquelles elles peuvent
penser. Par la suite, conparez les résultats et renmaniez le
tout .
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Décortiquez chaque tache pour n'oublier aucun détail.
Défini ssez ensuite | es nesures a prendre.

I nscrivez chaque tache sur une fiche distincte. Les grandes
feuilles anovi bles qu on peut afficher constituent un excell ent
outil a cet égard.

L' étape suivante consiste a demander aux équipes d' établir
|'ordre des priorités.

3. Evaluez le tenps requis relativenent & chaque tache

Pour chaque tache, inscrivez |e nonbre d' heures prévu sur |a
fiche. Précisez | e nonbre de personnes qui s'en acquitteront.
Il est parfois prinordial de confier certaines taches a plusieurs
per sonnes.

Voyons un exenple. Mettre les invitations dans |es
envel oppes pourrait nécessiter six heures-personnes. Six
personnes travaill ant pendant une heure ou une personne
travaill ant pendant six heures pourraient tout aussi bien s'en
acquitter. Par contre, si la tache consiste a transporter un
pi ano dans un escalier, il faudra six personnes pendant au noins
une heure, car une personne ne pourrait pas le faire en six

heur es.

Ne sous-estinez pas le tenps qu'il vous faudra. En fait, on
reconmande de prévoir une marge d' erreur de 20 p. 100, nais
beaucoup proposent |e double. Si vous surestinmez le tenps qu'i
vous faudra, vous finirez plus tét que prévu, et il n'y aura
vrai senbl abl enent aucun probl éne.

Prévoyez des jours suppl énentaires entre les différentes
ét apes, au cas ol des retards surviendraient. En ce qui concerne
les invitations par exenple, veillez a ce que les délais de
livraison de |"inprinerie surviennent une semai ne avant |e nonent
ou vous devez les nettre dans | es envel oppes. Ainsi, vous serez
protégés si le produit fini est livré quel ques jours en retard.

4. Déterninez |es taches interdépendantes

Prenez note des taches qui doivent étre term nées avant
gu' une autre ne puisse étre entreprise. Assurez-vous que |es
personnes devant acconplir ces taches conprennent |es
conséquences d'un retard.

Par exenple, |es personnes qui posteront |les invitations ne
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peuvent faire leur travail avant que

la liste d adresses soit préte,

la salle soit réservée

| e spectacle soit confirng,

le prix soit fixé

les invitations soient inpringes,

| es envel oppes et les tinbres soient achetés,

— e ——
[ i S S M i S—1

5. Affichez |'horaire et donnez-en a chacun un exenplaire de
poche

Tous devrai ent pouvoir constater rapidenment et facil enent
| es progrés acconplis. |l faudrait étre en nesure de déceler |les
probl énmes dés qu'ils se présentent.

En vous servant du tableau a feuilles nobiles, d une feuille
de papier journal ou d un tableau noir (ou vert), faites le

cal endrier général de |'activité. Inscrivez a |l'horizontale les
senaines et a la verticale |les taches principales comme |a
publicité, |'inpression, |le spectacle, la nourriture, la vente

des billets, etc.

I ndi quez dans | es cases précises |les dates du début et de la
fin des taches a effectuer. Si vous n'indiquez que |la date de |la
fin, il peut s'ensuivre une pani que de derni ére m nute.

Fai tes-en des exenpl aires de poche que vous donnerez a tous
les intéressés. A |'aide d un nmarqueur, indiquez |es taches que
chacun doit acconplir. En vous servant d'une autre coul eur
nettez en relief |les travaux qui ne peuvent étre entrepris avant

gu' une tache n'ait été nenée a bien.

Si vous devez nodifier |'horaire, faites-en de nouveaux
exenpl ai res pour chacun. Cette facon de procéder nécessite
beaucoup de travail, mais elle évite bien des probl énes.
Inscrivez bien la date sur chaque nouvel l e version afin que tous
sachent qu'ils travaillent sur |la néne.

Encouragez chacun a reporter ces dates dans | eur agenda
per sonnel

6. Déternminez |les délais indépassabl es

Etablissez les délais relatifs a chaque tache essentielle.
Inscrivez-les en rouge sur tous les calendriers.
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Si ces taches ne sont pas termnées a tenps, il faudra
annul er |"activité.

Sachez quel |l es conditions enpéchent son annul ation. Une
fois que la salle est réservée, il sera peut-étre inpossible
d' annuler |"activité sans perdre beaucoup d'argent, ou néne de |la

remettre a une date ultérieure.

Prévoyez des nmesures d'urgence a |'égard de chaque probl éne
moins inportant. Si telle chose ne se produit pas, nous ne
pouvons pas al ors exécuter telle autre chose. Conme solution de
rechange, nous ferons ceci ou cela.

N attendez pas d'étre aux prises avec un probl éne grave
avant de prévoir toutes |les nmesures de rechange. Cette
précaution peut senbler étre une perte de tenps, mais elle
constitue en fait une étape essentielle.

7. Vérifiez réqulieérenment |'état des travaux avant que |es
retards n'atteignent un seuil critiqgue

Déterm nez |les dates du début et de la fin des téches.
Vérifiez a intervalles réguliers si le travail progresse conme
prévu. Si un probl éne survient, vous devez en étre au courant
avant que le délai ne soit inmnent.

Vérifiez régulierement |'état des travaux. Ayez tout
si npl enent confiance en personne. Malgré les neilleures
intentions, |es gens peuvent ne pas poursuivre |eur travai
jusqu' au bout .

Il existe a cet égard deux bonnes néthodes.

En premer lieu, vous pouvez confier a une personne |la
responsabilité de vérifier |'avancenent des travaux. Ce genre de
surveillant peut acconplir des mracles. Si vous officialisez ce
rol e, vous réduisez |es pressions psychol ogi ques qui s'exercent
sur le surveillant et sur |e subordonné.

En deuxi énme |ieu, affectez deux personnes a des taches
i nportantes. Donnez-leur |es ménes responsabilités et
encouragez-les a travailler en équipe pour vérifier |'avancenment
des travaux. Veillez a ce que | es deux ne pensent pas que |la

responsabilité inconbe a |'autre et a ce que le travail n'échappe
pas ainsi a leur attention.

Dans |'une ou |'autre méthode, |a personne devrait vérifier
bi en avant |'imm nence du délai en disant : "Je vois que vous
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serez rendu & la noitié de la liste d invitation |la semaine
prochai ne. Comment vont |es choses? Avez-vous besoin d' aide?

Les invitations seront-elles prétes pour |a soirée des envel oppes
le 15 septenbre? Sil y a un probléne, dites-le noi

i nmédi at enent ! "

Si |l es personnes qui doivent nettre les invitations dans |es
envel oppes conptent comencer |eur travail |le 15 septenbre, voici
quel ques-unes des dates repéres. Vos délais peuvent
naturel | ement varier.

* 7 sept. Les invitations reviennent de |'inprinerie
7 sept. - La liste est préte
20 ao(t - La version définitive est approuvée
(prévoir du tenps pour |es vacances et |es
| ongues fins de semaine)
* 20 La liste est terninée a noitié
*ler aolt - Les invitations sont envoyées a
["inmprinerie
*ler aolt - On commence a taper la liste
*25 juill.- Le texte et |'ébauche sont approuvés
(des personnes que vous devez consulter
seront-ell es en vacances?)
*7 juill. - Tous les dirigeants sont d'accord pour
donner les nonms et |es adresses pour la
confection de la liste
*7 juill. - Le budget est approuvé

*

*

Q

o

)

—
1

8. Attribuez | a responsabilité de chague tache a une seul e
per sonne

Assurez-vous qu' une seul e personne est responsabl e de chaque
tache inportante. Ne |'attribuez pas a un conmité, car elle
risquerait d'échapper a son attention. Essayez de voir |'aide
dont vos dirigeants ont besoin pour acconplir leur travail. Ne
le leur confiez pas de responsabilités sans |eur accorder |les
pouvoi rs correspondants.

Fi xez la date a laquelle chaque rdle devra étre assigné a
une personne conpétente. |l s'agit la d un délai indépassable.

Si vous ne pouvez pas trouver ces personnes responsables, il vous
faudra peut-étre tout annuler

9. Ce qu'il faudra faire aprés la tenue de |'activité

Apres la tenue d' une activité, il reste toujours beaucoup de
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travail a acconplir. Préparez vos équipes bien a |'avance. Tout
effectuer a la derniére mnute peut entrainer des probl énes.

Ne sollicitez pas |es personnes qui sont dé a fatiguées
d' avoir acconpli toutes les autres taches. Ayez recours a des
forces fraiches.

Voi ci quel ques-unes des taches que |'on oublie

nettoyer les lieux apres |le départ des invités;
conpter les recettes et |es déposer

retourner le matériel de location ou |les surplus;
faire parvenir les recus pour les dons et les lettres
de renercienent;

* envoyer un not de renerci ement aux vol ontaires et aux
col I abor at eurs;

ferner | es conptes;

évaluer |'activité et rédiger un rapport assorti de
recomuandati ons pour |'avenir.

* Ok Ok F

10. Constituez des équi pes spéci al es

Des oublis se produiront inmanquabl enent. Constituez une
équi pe de personnes conpétentes qui pourront s'occuper des
urgences. Donnez-leur |es pouvoirs nécessaires. Veillez a ce
gque tous sachent ou appeler le jour come |la nuit.

11. Réconpensez le travail bien fait

O frez des réconpenses a ceux qui effectueront |eur travai
avant |a date d' échéance et dépenseront nmoins que | e budget
prévu. Les gens réagi ssent aux réconpenses, nméne s'ils pensent
le contraire.

Vous pouvez par exenple offrir une réconpense a |la prem ére
personne qui vendra tous ses billets. Le soir ou toute |'équipe
travaillera, arrétez les travaux a 21 h et conmandez des pizzas.
Pendant | e déroulement de |'activité, mentionnez | e nomde ceux
et de celles dont le travail mérite d' étre souligné. Demandez a
un hdétel d' offrir gratuitenment une chanbre et denandez a
| ' ensenbl e des volontaires de déterm ner |a personne qui nérite
le plus | a réconpense.
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Les fornmul es gagnantes - Evitez les surprises

Tous ont des questions. Conbien |"'activité nous coltera-t-
ell e? Conbien de vol ontaires avons-nous besoin? Conbien
d' argent ferons-nous? Conbien de billets vendrons-nous? Une
formul e nous rendrait la tache tellenent plus facile.

Naturel |l ement, ce n'est pas aussi sinple que cela. Chaque
activité est différente. Chaque groupe sans but lucratif est
distinct. Il faut tenir conpte de mlliers de facteurs.

Mal gr é tout, on peut proposer certaines formules qui peuvent
vous ai der dans votre planification, néne si elles ne constituent
gue des approxi mations. Vous renmarquerez que |les écarts sont
consi dér abl es.

FORMIULE No 1 LE COJT PAR DO.LAR CO.LECTE

Attendez-vous a dépenser 50 cennes pour chaque dol | ar
col l ecté

Vous obtenez ainsi un profit de 50 p. 100, ce qui n'est pas
mal du tout. Il y ameux et il y a pire.

Des organi snes déclarent parfois avoir tenu une activité
sans avoir dépensé une cenne. C est admrable, mais |eurs
nét hodes conpt abl es sont peut-étre incorrectes. Ces organi smes
ne tiennent peut-étre pas conpte de |'argent des autres. Si un
commandi taire vous accorde de fortes sonmes, inscrivez-les a
titre de dépenses et a titre de revenus.

En outre, des organi snmes ne conptabilisent souvent pas |es
heures de travail effectuées par |le personnel et les frais
généraux découl ant de |'organisation de |'activité. Cette
pratique peut donner aux planificateurs une fausse sensation de
satisfaction. Ces colts sont réels et il faudrait les
conpt abi i ser.

Nat urel | ement, certains groupes peuvent perdre de |'argent
2 ou 3 dollars pour chaque dollar collecté.

Conpte tenu des autres objectifs atteints, des dépenses
supérieures a 50 p. 100 peuvent étre tout a fait acceptabl es.
Une activité peut engendrer peu ou pas de recettes, tout en étant
couronnée de succeés si elle visait a :

* attirer |'attention des nédias et obtenir de |la
publiciteé,
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* renercier les donateurs, les volontaires ou le
per sonnel
sensi biliser le public,
trouver des donateurs ou des volontaires,
faire participer les clients, les patients ou |les
usagers.

FORMILE No 2 LE NOVBRE DE VOLONTAI RES REQUI S

En plus des contributions financiéres, il faut 2 heures-
vol ontai res pour chaque centai ne de dollars collectés

Autrenent dit, les volontaires "rapportent” a |'organisnme 50
dollars |I"heure. Cest ce quils produisent.

Bi en sOr, ce nontant peut varier considérabl ement.
L' objectif mninmal devrait étre de 10 dollars par heure-
vol ontaire. Beaucoup d' organi sne demandent 4 heures-volontaires
par 100 dollars, soit 25 dollars |'heure.

Il est essentiel d'évaluer préal ablenent ce ratio, sinon
vous nanquerez peut-étre de volontaires. Réévaluez-le pendant le
déroul enent des travaux et nodifiez-le au besoin.

Bi en des organi snes n'inscrivent nméne pas |e nonbre
d' heures-volontaires, poste qui devrait étre consi déré comme
essenti el

FORMULE No 3 NOVBRE MAXI MUM DE BI LLETS VENDUS

Une personne peut vendre en noyenne dix billets

Il faut dix volontaires pour vendre cent billets. Bien des
groupes sous-estinment les difficultés de la vente des billets.
Il peut en résulter des conséquences désastreuses.

Plus e prix des billets augnente, plus |le nonbre de billets
gu' une personne peut vendre dimnue. Les billets de 1 dollar se
vendent manifestenment plus facilenment que ceux de 100 doll ars.

Cette regle senble valoir autant pour les billets d' une
activité que pour ceux d' une tonbol a.

La facon la plus facile de vendre les billets est de les
offrir a des amis. Les billets peuvent souvent se vendre dans
une zone commerciale, un centre comrercial ou un centre
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comunaut ai re. Néannpi ns, on peut obtenir habituel |l enent de
neilleurs résultats en ayant recours a des tactiques
accrocheuses. Les vendeurs ne doivent pas se contenter de

di scuter assis a une table. 1ls doivent aborder |es gens.

Les ventes découl ant d' annonces dans | es nédi as rapportent
habi t uel | ement beaucoup nobins que ne |'esperent |es organi snes.
Souvent, |es organi smes ne récupéerent pas |le colt de ces
annonces.

En régle générale, 20 p. 100 des volontaires vendent 80 p
100 des billets. Ml heureusenment, il n'est pas toujours possible
de prédire qui sera le neilleur vendeur

Il faut se méfier des vendeurs qui achétent les billets
gu'ils doivent vendre, ce qui dimnue d autant |e nonbre de
participants. Cette situation enbarrasse | es organi sateurs et,
ce qui pis est, elle peut nuire a la carriére des artistes, si
les critiques en déduisent qu'ils ne peuvent pas attirer beaucoup

de nonde

Si vous étes susceptibles d' avoir des places vides, vous
devez avoir un plan d urgence. On peut réduire |la superficie de
certaines salles en utilisant des cloisons anovibles. Dans |es
sal | es de spectacle a niveaux nultiples, on peut fermer un bal con
ou une galerie. L'espace inoccupé peut parfois pernettre a votre
groupe d' exposer davant age.

Une autre solution consiste a "renplir la salle d invités
spéci aux". Selon la nature de votre activité, vous pouvez
inviter des personnes du troisiéne age, des écoliers ou encore

des clients d' un organi sme de services soci aux.

Les personnes qui auront payé le prix intégral seront peut-
étre vexées, si elles découvrent par hasard que d' autres ont
obtenu leurs billets gratuitenent ou au rabais. Vous pouvez
annoncer qu'il s'agit d' un service communautaire. Demandez qu'on
souhaite | a bienvenue aux invités en | es appl audi ssant.
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Qu' est-ce qui est déducti bl e?

Le Réglenent de |'inpdt sur |le revenu et autres reéglenents

x donateurs des
regcus qui réduiront I'inpdt qu'ils doivent payer. Les organi snes
non enregi strés ne peuvent naturellenent pas les offrir.

Le fait d' étre un organi sme non enregistré ne restreindra
peut-étre pas |les dons, car beaucoup contribuent joyeusenent aux
causes qu'ils ont a coeur sans se préoccuper des déductions
fiscales. Mene |lorsque |a déduction est offerte, nonbreux sont
ceux qui ne la réclanment méne pas. Les sociétés commercial es
peuvent obtenir |eurs déductions fiscales sans étre tenues de
présenter de recus officiels. Nous exam nerons cet aspect dans
| es paragraphes suivants. Les dons des fondations sont
déducti bl es d'inp6t uniquenent s'ils sont consentis a des
organi snes enregi strés.

Voi ci |es régles de base en ce qui concerne |'inpdt

* Les dons d' ARGENT sont déductibles d'inmpdt, qu'ils
soient faits a |'aide d argent conptant, de chéques, de
cartes de crédit ou de nandats.

* Les ENGAGEMENTS ne sont déductibles d'inpbt qu' au
nonment ou |l e nontant prom s est versé
Les dons de BIENS sont déducti bl es.

Les dons de SERVICES ne |l e sont pas. |l est |éga
d' ECHANGER DES CHEQUES afin de contourner ce probl éne.

LES RECUS PCOUR LES DONS DE SERVI CES

Les dons de services ne sont pas déductibles. Seuls les
dons de biens le sont. Un chef cuisinier, un programeur, un
avocat, un conptable ou un peintre peuvent offrir |leurs services.
Il s'agit de services et de main-d oeuvre pour |esquels vous ne
pouvez accorder de recgus aux fins d'inpdt.

Vous pouvez néannpi ns procéder en toute |égalité a un
échange de cheques. Vous devez payer |le service rendu, |la
personne en fait don a votre organi snme et recoit un regu pour ce
don.

Mal heur eusenent, cet échange constitue rarenent un avantage

fiscal pour les donateurs. 1ls doivent en effet inclure dans
| eur revenu inposable | e nontant que vous | eur avez versé en
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échange de leurs services. Cette obligation annule
habi t uel | ement | es avantages de | a déduction

LES RECUS POUR LES DONS DE BI ENS

Si quel qu' un vous fait don d'un bien, vous pouvez |ui
remettre un regu. Il n'est pas nécessaire de procéder
pr éal abl ement a un échange de chéques. |1 existe quel ques
exceptions a |'égard des biens usagés de peu de val eur

Vous devez inscrire sur le recu qu'il s'agit d un don en
nature et indiquer la "juste val eur marchande", c'est-a-dire le
prix de vente courant de |'article. Vous devrez peut-étre le
faire éval uer par un expert pour faire confirner sa val eur
mar chande

Par exenple, si quel qu' un vous donne une photocopi euse qu
se vend habituell ement 600 dollars, vous pouvez lui renmettre un
recu portant la mention "Don en nature de 600 dollars". Ce n'est
pas | e nontant que cette personne a payé pour acquérir la
phot ocopi euse qui inmporte, nmais bien le fait que sa val eur
mar chande s' établit clairement a 600 dollars. Si vous étes
incertain, faites évaluer le bien par un expert afin d obtenir sa
"juste val eur marchande". Les articles de grand prix devraient
faire |'objet d une évaluation écrite.

LES DONS PAR LES SOCI ETES COMVERCI ALES

Lorsqu' une soci été commerciale fait un don, elle n'a pas
besoin d un recu officiel. Elle peut obtenir une déduction
d' i np6t en déclarant ce don come frais de relations publiques ou
frais de pronotion. Cette regle vaut pour |es dons d'argent
conptant, de biens et de services.

Vous pouvez toujours énmettre un recgu, sauf qu'il n'a aucune
utilité fiscale. La société comerciale souhaite peut-étre
obtenir un recu a titre de marque de reconnai ssance, mais il ne

lui est pas nécessaire en ce qui concerne Revenu Canada. Cet
aspect a un effet inportant sur |es groupes qui ne sont pas
constitués en organi snmes de charité enregistrés.

En outre, une soci été commerci al e ne peut pas obtenir deux
déductions fiscales a |'égard de la nméne charge. Si ellel'a
déja déclarée a titre de frais de fonctionnenent, elle ne peut
pas obtenir une nouvelle déduction a titre de don de charité. Il
n'inconbe pas a |'organisme de charité de faire appliquer |la
regle : elle peut énettre le recu, nais il appartient a la
soci été comerciale de décider si elle |'utilisera.
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QU EST-CE QUI EST DEDUCTIBLE D | MPOT DANS LES VENTES AUX
ENCHERES?

Revenu Canada a adopté, relativenent aux ventes aux
enchéres, des réegles que | es organisnes de charité enregistrés
doi vent suivre

LES DONS EN NATURE

Une régle spéciale s'applique en ce qui concerne le calcu
de la "juste val eur marchande" des bi ens donnés a un organi snme de
charité pour qu'il les vende aux encheres. Selon Revenu Canada,
le prix obtenu lors de |a vente aux enchéres constitue la juste
val eur mar chande.

Par exenpl e, Madanme X vous donne une peinture qu' elle avait
payée 1 000 dollars. Elle posséde le recu attestant ce prix. Ne
| ui donnez pas automatiquenent un recu de 1 000 dollars. Au
cours de la vente aux enchéres, quelqu'un offrira peut-étre 5 000
dollars. La juste val eur marchande de la peinture s'établira
alors a 5 000 dollars, et vous pourrez renettre a Madanme X un
recu officiel de 5 000 doll ars.

Mal heur eusenment, si |les enchéres s'arrétent a 500 dollars,
vous devrez inscrire ce nontant sur |le recu. Selon Revenu
Canada, le fait qu' elle avait payé la peinture 1 000 dollars ne
signifie maintenant plus rien

LES RECUS PCOUR BI ENS ACHETES

Les personnes qui achétent un bien pendant une vente aux
enchéres de bi enfai sance ne peuvent pas recevoir de recu aux fins
de |'inpbt sur le revenu. Elles ont fait un achat, non pas un
don.

Cette régle vaut méne si le prix payé est supérieur a la
val eur du bien acheté. Par exenple, Mnsieur X paie 1 500
dol lars pour un bien qui se vend normal emrent 1 000 doll ars.
Sel on Revenu Canada il ne peut réclanmer la différence, soit 500
dollars, a titre de don déductible d'inpbt.

Les articles qu' une soci été comercial e achéte au cours
d' une vente aux enchéres sont déductibles d'inpdt conme tous |es
autres biens qu' elle acquiert. Ces achats sont déductibles a
titre de frais de pronotion. Si |la société conmerciale utilise
le bien, |a déduction est admissible a titre de frais
d' acquisition. Une oeuvre d art peut néne faire |'objet d une
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déduction pour frais de décoration si elle se trouve dans |es

| ocaux de |'entreprise, nmais non si elle est conservée dans |a
rési dence de quel qu' un. Les ventes aux enchéres peuvent donner
ainsi des prix plus élevés lorsque | es souni ssionnaires achétent
pour leurs entreprises.

L' ACHAT DE BI LLETS

Quel l e proportion du prix d' entrée est déducti bl e?

A) Uni quenent ce qui est supérieur a la juste val eur
mar chande
B) Uni quernent | e nmontant supérieur a ce que

| ' organi sme de bi enfai sance a réell ement payé.
Voici trois exenples différents

La situation normale

Le diner codlte nornal ement 25 dollars par personne;
| ' organi sme de charité paie 25 dollars, nais établit le prix du
billet a 35 dollars; la portion déductible est 10 dollars.

L' organi sne de charité profite d une bonne occasi on

Le diner vaut habituellenent 35 dollars par personne, mais
| ' organi sme de charité ne paie que 25 dollars pour, par la suite,
établir le prix du billet a 35 dollars; R EN n'est déductible,

la juste val eur nmarchande s' établissant a 35 dollars.

L' organi sne de charité perd de |'arqgent

Le diner vaut habituellenent 25 dollars par personne, mais
| ' organi sme de charité paie 50 dollars en raison du nonbre
insuffisant de billets vendus; elle établit le prix du billet a
35 dollars; R EN n'est déductible.

Pour ces raisons, il faut vrainment attendre que |'activité
soit term née avant d' établir quel nontant est déductible
d i npbt.

LES BI LLETS DE TOVBOLA

Le prix d un billet de tonbola n'est pas déductible a titre
de don de charité. Selon Revenu Canada, les billets de loterie
et de tonbol a constituent une occasi on de gagner un prix et non
pas un don.
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Que le prix du billet s'établisse a 1 dollar ou a 100
dollars, il n'est pas déductible d'inmpbt, méme si la nmgjeure
partie du prix est utilisée pour financer le projet de
| ' organi sme de bienfai sance. La seule exception a cette regle
est la suivante : le lot doit avoir une val eur négligeabl e.

Cette regle entraine des conséquences inportantes si vous
offrez un lot dans le cadre de votre activité, car il ne sera
peut-étre plus possible de déduire une partie du prix du billet.
Une solution consisterait a ne pas faire payer les billets de |la
tonbola ou de la loterie.

LE SERVI CE GRATUI T DE RENSEI GNEMENTS TELEPHONI QUES DE REVENU
CANADA

Les organi smes de bi enfai sance qui ont besoin de plus de
rensei gnements peuvent rejoindre Revenu Canada sans frais au
numéro suivant : 1 (800) 267-2384. Vous pouvez égal ement obtenir
des exenplaires des Bulletins d' interprétation IT 297R et IT
110R2.

AUTRES LO S ET REGLEMENTS

Bi en des provinces et des municipalités ont égal enent adopté
des | ois ou des reglenments concernant |es organi snmes de
bi enfai sance. Vérifiez auprés des différentes adm nistrations
avant de tenir une activité spéciale. Ces lois ou reglenents
portent souvent sur

les loteries et |es tonbol as,
| es boi ssons al cool i sées,
les permis d utilisation de |ieux privés ou publics,
les perms relatifs aux parades,
les restrictions sur la sollicitation par téléphone,
| e montant maxi num des recettes que |'on peut inputer
atitre de frais d admnistration et de collecte de
f onds.

E R T

Les reglenments varient d un endroit a |'autre. Deux villes
voi si nes peuvent avoir adopté des reglenents inconpatibles. Vous
devrez particuliérenent faire preuve de prudence en planifiant
une activité qui rel éve de pl usieurs conpétences.

ASSURANCE

Il vaut vrainent |a peine d assurer votre activité contre
des éventualités come :
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* |es blessures que |les participants pourront subir
pendant ou apres la tenue de |'activité, que |la
bl essure découl e d' un accident ou soit inputable a la
consommation d' al cool (particuliérement si vous vendez
des boi ssons al cool i sées);
| es dommages mat éri el s;
le vol.

Certai ns organi smes ont égal ement souscrit une assurance
contre I'annulation de |'activité en raison du nauvai s tenps ou
contre |'annulation du spectacle. Cette assurance peut codter
cher, mais elle vaut peut-étre la peine si |"'activité nécessite
beaucoup de frais.

Sur un ton plus joyeux, term nons en ajoutant que certains
organi snes de bi enfai sance contractent une assurance "qu
i ndemmi se les golfeurs qui réussissent un trou d' un coup". Le
gol feur qui réalise cet exploit en présence d un ténoin peut
toucher jusqu'a 1 mllion de dollars. L'organisnme vend des
billets aux gol feurs désireux de participer au tournoi de golf.
Pour plus de rensei gnenents, contactez

Manci | Davi s

Nat i onal Hol e-1n-One Associ ation

730 Canpbell Centre

8350 N. Central Expressway

Dal | as, Texas 75206-1679

1 (800) 527-6944 (sans frais du Canada et des
Et at s- Uni s)



Reprenez les mémes idees
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Reprenez | es nénes i dées

La prem ére activité que vous organi serez ne vous ai dera pas
a faire de I'argent, mais a faire des erreurs! La deuxieéene fois,
vous ferez de |'argent.

Ménme si vous avez beaucoup d' expérience dans |'organisation,
chaque activité posséde ses caractéristiques propres. 1l faut du
tenps et de |'argent pour bien apprendre a organi ser une telle
activité. Assurez-vous donc que vous pourrez |la répéter

Si vous n'avez pas |'intention de reprendre |a nméne idée,
vous devez faire beaucoup d argent la premeéere fois. O, dans la
pl upart des cas, c'est inpossible. Les idées font tranquillenment
| eur petit bonhomre de chenmin dans |les traditions conmunaut aires.
Elles s'anméliorent avec |'age. Par conséquent, respectez bien
| es regles suivantes

* GARDEZ VOS DGSSI ERS A JOUR

Qui a donné, et conbien?

Qui a procuré gratuitenent tel bien ou tel service?
Quel s volontaires ont du talent pour telles choses?
A qui s'adresser |a prochaine fois?

Conbi en de tenps a-t-on vrainent pris?

Quel | es dépenses n'avait-on pas prévues?
Quel s probl énmes a-t-on évités?

L I T

* FORMVEZ DE NOUVEAUX LEADERS ET RECYCLEZ LES ANCI ENS

Qui peut renplacer qui?
Lai ssez les gens se retirer avant qu'ils ne
s' épui sent .
* (@Gardez, atitre de conseillers, ceux qui se sont
retireés.

* REPRENEZ LES MEI LLEURES | DEES

* Ne cherchez pas de nouvelles idées... améliorez celles
qui ont fait |leurs preuves.

* Rensei gnez-vous bien sur les idées qui vous sont
nouvel | es.

* N essayez pas de deviner comment elles fonctionnent,
demandez a ceux qui les ont déja utilisées.

* Echangez des renseignements avec vos "concurrents" et
tout | e nonde y gagnera.



Questionnaire
visant a mesurer
VOS chances de succes
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Questionnaire visant a nesurer vos chances de succes

Que vaut votre plan d' action?

Répondez a ce sinple questionnaire que vous noterez vous-
nénme. Menme s'il ne repose pas sur des bases scientifiques, ce
guestionnaire constitue une facon agréabl e d' éval uer | es chances
de succés de votre activité.

Questionnaire visant a nesurer vos chances de succes

Tous droits réservés - Ken Wnan 1988

EXPERI ENCE EN MATI ERE D ORGANI SATI ON PO NTS

I nscrivez 10 points pour chaque activité spéciale de
coll ecte de fonds que votre organisne a tenue au cours
des 5 derni eres années.

Ajoutez 10 points chaque fois que votre organisne a
tenu | "activité que vous envi sagez d' organi ser

Enl evez 9 points pour chaque activité organi sée sur
laquelle il n'existe aucun docunent détaillé éval uant
|"activité et recommandant | es noyens de |'anéliorer

Enl evez 10 points si aucun nmenbre du personnel, qui
travaillera a |'organisation de |'activité, ne faisait
partie du personnel des activités précédentes.

Ajoutez 15 points si un nenbre du personnel a déja
participé activenent a |'organisation d' une activité
fort senbl abl e pour I e conpte d' un autre organi sne.

EQUI PE DE VO.ONTAI RES

Inscrivez 2 points pour chaque vol ontaire qui
participera activenent a |'organisation de |'activité
spéci al e.

Ajoutez 5 points pour chaque volontaire qui a déja fait
partie de la direction d' une activité spécial e dans
votre organi sne ou dans une autre associ ati on sans but
lucratif.

Ajoutez 1 point pour chaque 10 heures-vol ontaires sur
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| aquel | e vous pouvez vrainment conpter dans
| ' organi sation de |"'activité.

Ajoutez 2 points pour chaque vol ontaire qui vendra
personnel l ement 10 billets ou plus.

Ajoutez 100 points si vous avez établi des descriptions

de poste pour chaque volontaire faisant partie de la
direction.

El l es devront préciser |le nonbre d heures de travail

la durée de |'engagenent, |es conpétences nécessaires,
|"aide et la formation offertes ainsi que | es avantages
gque les volontaires en retireront.

Aj outez 25 points pour chaque vol ontaire que vous
recrutez précisénent parce que cette personne est
conpétente et non pas parce que vous avec besoin d'aide
co(te que colte

Ajoutez 2 points pour chaque vol ontaire que vous
recrutez expressénment pour |'organisation de
["activité, mais qui pourrait deneurer actif au sein de
votre organisne par la suite.

Enl evez 5 points pour chaque volontaire qui, aprés la
tenue de |'activité, se retirera pendant au noins 6
noi s.

Aj outez 250 points si vous avez établi un systeéene
visant a vérifier si tous s'acquittent de |eurs taches
selon |'échéancier prévu et a déceler |es probl énes dés
qu'ils se présentent.

Ajoutez 100 points si vous avez établi un systene
visant a réconpenser les volontaires et a |eur
t énoi gner votre reconnai ssance.

LES I NVI TES ET LES SPECTATEURS PAYANTS

Dans | es lignes suivantes, ne tenez conpte que de ceux
ou de celles qui ont été contactés en personne, par

t él éphone ou par |a poste; ne tenez pas conpte de ceux
et de celles que | es annonces ou |les affiches ont
perm s de rejoindre.
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Ajoutez 1 point pour chaque personne invitée qui a
assisté a votre derniere activité spéciale, pourvu que
cette activité ait connu un franc succés sur |le plan
soci al .

Ajoutez 1 point pour chaque groupe de 25 personnes
invitées qui n'ont pas assisté a une activité
précédente, nmais qui ont déja fait des dons a votre
or gani sne.

Ajoutez 1 point pour chaque groupe de 50 personnes
invitées qui participent ou assistent aux activiteés
autres que celles tenues pour collecter des fonds
(rencontre sportive, manifestation artistique,

sémi naire, consultations dans |l e donmaine de |a santé
etc.), qui utilisent vos installations ou encore qu
sont des clients, des patients ou des usagers.

Ajoutez 1 point pour chaque groupe de 75 personnes
invitées qui n'ont eu aucun contact direct avec votre
or gani sne.

Ajoutez 50 points si |es personnes invitées ou |les
nenbres de leur famlle sont visés directenment par |es
objectifs que poursuit votre organi sne.

L' I MAGE DE MARQUE DE VOTRE ORGANI SME

Ajoutez 1 point chaque fois que |es neédias ont parlé
positivenent de votre organi snme au cours de |'année
écoul ée.

Aj outez un dem -point chaque fois que |les objectifs de
votre organi sne ont été nentionnés, nais que |a cause
qu'il défend ne |I'a pas été.

Ajoutez 2 points chaque fois que | es médias ont parl é
positivenent de votre organisne a la suite de cette
activité. Vous devez posséder un plan d' action
réaliste en mati ére de relations avec | es nedias.

Ajoutez 10 points si votre organi sation est un
organi sne de bi enfai sance enregistreé.

FRAI S ET RECETTES

Ajoutez 1 point pour chaque 100 dollars de recettes que
vous prévoyez vrainment.
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Enl evez 1 poi nt pour chaque 100 dollars de frais de
foncti onnenent .

Ajoutez 1 point pour tous |les 50 dollars obtenus en
dons pour financer |'activité; il faut inclure |les
biens et les services, nmais non le travail des

vol ont ai res.

Enl evez 50 points si votre organisne doit enprunter |es
fonds de mise en marche de |'activité ou encore si ses
programes et ses projets ne pourront étre financés
parce que cette activité ne fera pas ses frais.

Ajoutez 100 points si vous prévoyez de tenir une vente
aux enchéres ou de collecter des fonds au noyen de
formul es de chéque, pernettant ainsi aux donateurs de
choisir | e nontant de | eur don.

Ajoutez 100 points si vous obtenez plus de 50 dollars
par heure-volontaire utilisée.

NATURE DE L' ACTIVITE

Enl evez 50 points chaque fois qu' un autre organisne a
tenu une activité simlaire dans votre ville au cours
de |'année écoul ée.

Enl evez 100 points si aucun autre organisne n'a
organi sé le nméne genre d' activité que vous tiendrez.

Ajoutez 25 points si, aprés la tenue de |"'activité, les
partici pants vont meux conprendre |a cause défendue
par votre organi sne.

Ajoutez 2 points pour chague nom et adresse que vous

vous attendez a ajouter a votre liste d adresses a la
suite de cette activité.

Ajoutez 2 points pour chaque volontaire recruté au
cours de |'activité.

Ajoutez 50 points si |'activité a des chances d' étre
reprise annuel l enent au cours des 5 prochai nes années.

Ajoutez 50 points si une célébrité va préter son
concours dans |le cadre de |'activiteé.
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Ajoutez 50 points si vous avez denandé a des invités de
participer a |'activité afin d honorer une personne qui
peut influer sur |leur avenir, notamrent un chef

d entreprise ou un homme politique de |'endroit.
L'invité d honneur doit accepter d' assister a
["activité.

Ajoutez 50 points si |'activité correspond directenment
au travail acconpli par votre organisne.

Ajoutez 50 points si |'activité rehausse |'inage de
mar que de votre organi sne.

Enl evez 100 points si |'activité risque de nuire a
votre image de marque

Ajoutez 75 points si plus de la noitié des participants
voudront assister a une autre activité de votre
or gani sne.

Ajoutez 10 points chaque fois que vous utilisez une des
neuf facons par |esquelles un progranme inprim peut
accroitre votre efficacité

- vous renerciez | es donateurs et
| es vol ontaires;

- vous ajoutez de | a docunentation

- vous y insérez des formules de
dons acconpagnés d' envel oppes-
r éponses;

- vous avez obtenu gratuitenent
[ " inmpression des progrannes;

- Vvous recrutez de nouveaux
vol ont ai r es;

- vous offrez de fournir plus de
rensei gnement s;

- vous denmandez aux | ecteurs
d' éval uer anonynenent |'activiteé;

- vous vendez | e progranme;

- vous vendez des annonces dans | e
progr ame.

PLANI FI CATI ON

Aj outez 20 points pour chaque nois de planification.

Le maxi num est de 18 npis, a noins que votre objectif
ne soit de collecter des recettes de |'ordre de 100 000
dol lars en une seule activiteé.

Ajoutez 100 points si vous avez établi un échéancier
détaillant le tenps alloué a chaque tache et |eur délai
i ndepassabl e.
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Ajoutez 100 points si toutes |les taches sont
susceptibles d' étre achevées avant |e début de
|"activité malgré les retards inévitables. Aucun point
n'est accordé s'il faut travailler la nuit ou encore si
quel qu' un crie, pleure, finit par souffrir d un ulcére
ou d' épui senent total

Enl evez 100 points si le directeur de |'activité est
susceptible de s'acquitter de la majeure partie de

| " organi sation, soit parce que |es volontaires sont
"trop occupés", soit parce qu'il ne peut dél éguer ses
pouvoirs.

Enl evez 100 points si vous conptez tenir votre activité
a |"extérieur sans avoir un plan d' urgence en cas de
mauvai s tenps.

Enl evez 50 points si votre plan d' action ne prévoit pas
la constitution d' équi pes spéci al es chargées de
nettoyer les lieux, d envoyer les lettres de

renmerci ement, de s'occuper des dons, etc.

Ajoutez 100 points si un autre organi sme ou une soci été
conmer ci al e vous ai de, vous commandite ou angéliore vos
chances de succes.

Ajoutez 15 points si un de vos collaborateurs a vérifié
| es reglements fédéraux, provinciaux et munici paux
susceptibles d' avoir une incidence sur |'activité, et
s'il a pris |les mesures nécessaires.

Ajoutez 25 points si vous avez vérifié qu' aucune autre
activité ne viendra vous concurrencer et vous enl ever
des participants (autres activités de collecte de
fonds, élections, nmatchs de | a Coupe Stanley, visite
royale, etc.).

Ajoutez 25 points chaque fois que vous avez contacté

d' autres groupes qui ont tenu des activités anal ogues a
la vdtre et |eur avez denandé des rensei gnenents sur

| ' organi sation. Ne perdez pas trop de tenps a chercher
ces autres groupes. Ne dépassez pas 150 points.

Ajoutez 100 points si vous avez obtenu, de collecteurs
de fonds professionnels, des conseils sur |la fagon

d' organiser |'activité, ou si vous avez conpul sé, outre
ce guide, de |la docunentation dans |'une des

bi bl i ot heques du Canadi an Centre for Philanthropy ou
dans une bi bl i ot heque publi que.
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Ajoutez 200 points si vous avez rédi gé un vade-mecum
qui vous facilitera la tache |la prochaine fois.

TOTAL

COVBI EN AVEZ- VOUS OBTENU?

Si votre note est...

inférieure a 0 - Annulez imeédi atenent |'activité avant d'vy

perdre une fortune. Reprenez toute la planification et corrigez
tous | es probl énes.

entre 0 et 249 - Voyez |la catégorie précédente. Ne soyez pas
trop sévere a votre endroit.

entre 250 et 999 - Vous pourriez réussir si vous apportez
certains changenents et si vous étes réell ement chanceux.

entre 1 000 et 1 999 - Vos chances de succés senblent étre
bonnes, nais il vaudrait m eux inmédi atenent vous attaquer a
certai nes de vos | acunes.

entre 2 000 et 2 999 - Vos chances de succés senblent étre
pronetteuses, mais certains points |aissent encore a désirer

entre 3 000 et 3 999 - Votre activité est bien planifiée et
devrait étre couronnée de succés. Ne courez cependant aucun
ri sque et revoyez tout |e processus.

supérieure a 3 999 - Soit que vous avez un excellent plan, soit
gue vous vous faites des illusions. Reprenez |e questionnaire
pour vérifier si vos réponses sont réalistes.




Organisations et publications
relatives a la collecte
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-169-

Organi sations et publications relatives a la collecte de fonds

Vous trouverez dans |es pages suivantes la liste des
organi sations et des publications qui pourraient vous étre
utiles. Ce n'est pas une |liste exhaustive, car il en existe bien
d' autres. Si |'une d entre elles a été oubliée, veuillez nous le
faire savoir.

Il ne s'agit pas de reconmandati ons, mais bien de
suggestions. Le fait qu une organisation ou une publication ne
figure pas dans cette liste ne saurait étre interprété come une
condamati on de notre part.

Veuill ez entrer en contact avec |es organi sations ci-dessous
avant de leur faire parvenir votre souscription. Les prix
peuvent avoir changé. Certaines organi sations demandent un
suppl énent, si votre demande ne s'acconpagne pas du pai enment.

Rel ati vement aux organi sations et aux publications
américaines, il faut en acquitter les prix en dollars américains.
La plupart préférent recevoir un nmandant poste ou un chéque tiré
d' une banque an®ericaine, car ils doivent parfois payer des frais
suppl énentaires si | es chéques provi ennent d' une banque
"étrangére", méne si le nontant est versé en dollars angricains.

ORGANI SATI ONS

Canadi an Centre for Phil ant hr opy

74, rue Victoria, piéce 920
Toronto (Ontario) MbC 2A5
(416) 368-1138

S occupe de tous |les aspects de la gestion et de |'organisation
ainsi que de la collecte de fonds. G ande bibliothéeque de

réf érence, ouverte au public et possédant plus de 1 500 vol unes a
Toronto et dans de petites succursales a Wnnipeg, a Toronto et,
ultérieurement, dans d' autres villes. Conférences tenues

annuel lement a la fin de |'automme. Sémi naires spéci aux sur
divers sujets. Bulletin d informtion nmensuel, qui conprend The
Eventful Calendar. Fournit des services informatisés de
recherche sur les fondations. O fre des cours en collaboration
avec le coll ége Hunber, | e Ryerson Polytechnical Institute et le
Grant MacEwan College. Cotisation et frais a payer pour certains
servi ces.
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Le Canadi an Centre for Philanthropy publie entre autres |les
livres suivants

Répertoi re canadi en des fondations et organi snes
subventi onnai res
Canadi an | ndex to Foundation Grants

Publ i és sous la direction d"Allan Arlett et d Ingrid van
Rot t er dam

Deux livres qui contiennent des renseignenents sur |es sources de
financement, avec index des sujets, des |ieux géographi ques et
des nons. Vous trouverez dans |le Répertoire les criteres et
chanps d'intérét de toutes |es fondations canadi ennes de

bi enf ai sance et de plusieurs fondations anéricaines

subventi onnant des organi smes canadi ens, ainsi que |les nons et
adresses des personnes a contacter

L' I ndex vous rensei gnera sur chaque subvention accordée par une
fondation (conbien d argent a été donné, a quel organisnme et dans
quel but); vous y trouverez aussi d excellents articles sur |la
facon d' obtenir des subventions. A lire absolunment avant de
présenter une demande.

Le Répertoire colte 43 dollars pour les résidents de |'Ontario et
40 dol lars pour les non-résidents, si votre organisation est
associ ée au Canadi an Centre for Philanthropy. Sinon, |es
résidents de |' Ontario doivent débourser de 69 dollars et |les
non-résidents, 65 dollars. Vous trouverez égal enent le
Répertoire dans | a plupart des bibliothéques publiques.

Canadi an Soci ety of Fund Rai sing Executives - Division de Toronto

a/ s George Henderson, The Martin G oup
36, rue Toronto, piéece 720

Toronto (Ontario) MbC 2C5

(416) 868-6611

Canadi an Soci ety of Fund Rai si ng Executives -

Division de |a Nouvell e-Ecosse
a/s Kevin MacNamar a

Cobeqquid Multi-Service Centre
70 Menory Lane

Lower Sackville (N -E.) B4C 233
(902) 865-5750
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Associ ation professionnelle de collecteurs de fonds. La Division
de | a Nouvel | e-Ecosse publie annuel |l enent un répertoire en

nati ére de collecte de fonds dans |les provinces de |'Atlantique.
Docunent a consulter pour éviter les conflits d' horaire et pour
apprendre de nouvell es idées. Les deux divisions tiennent des
di ners-causeries nensuels. Tous |es nenbres recgoivent le
bulletin de cette soci été canadienne et |'American Nationa

Soci ety of Fund Rai sing Executives Journal. Exanmen d'agrénent
pour devenir collecteur de fonds agréé. Cette société offre
égal ement a ses nenbres des rabais pour assister a des

conf érences aux Etats-Unis. Cotisation et frais a payer pour
certains services. De nouvelles divisions pourraient se
constituer dans d'autres provinces canadi ennes.

Fi nanci al Devel opnent Associ ati on

1155, West Pender Street, piéece 708
Vancouver (C -B.) V6E 2P4
(604) 682-7447

Ceuvrant surtout a Vancouver et a Victoria. Tient des réunions
régulieres sur la collecte de fonds.

Grass Roots Network

64B, rue Shuter, piéce 200
Toronto (Ontario) MB 1B1
(416) 361-5802

Les diners du Brown Bag...............cooviu... gratuit
The Brown Bag Papers Newsletter.............. 25 $ par an
Rencontres sans caractére officiel, |es réunions rassenbl ent de

petits groupes progressistes désireux de faire de la collecte de
fonds et de la publicité, a peu de frais, et souvent pour des
causes controversées. Les diners nensuels traitent d' un theme
précis. Les participants apportent leur repas. Tous sont |es
bi envenus et aucune réservati on est nécessaire. Les Brown Bag
Papers sont des bulletins nmensuels de 4 & 8 pages : un suj et
particulier par numéro. On peut se procurer |es anciens nunmeéros
non épui sés : 15 dollars par année. Tél éphonez ou écrivez pour
obtenir |e progranme.

O tawa Fund Rai si ng Executives

a/s Fran Lowe (président)
RR no1l

Li noges (Ontari o) KOA 2MD
(613) 835-3680
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Associ ation regroupant des professionnels dont |a collecte de
fonds constitue |'activité principale. L'objet visé est d offrir
aux personnes de la formation ainsi que des occasions de créer
des contacts.

O tawa Fund Rai ser's Network

250, rue Cooper, no 18

Otawa (Ontario) K2P 0J4

Hope MaclLean (613) 233-5309
Mahonri Young (613) 235-6140
Raynmond Ven Der Buhs (819) 684-7434

Cette association rassenble | es collecteurs de fonds de | a région
de la Capital e nationale, qui peuvent échanger |eurs idées et

| eurs expériences. Ofre des cours en collaboration avec |le
Col | ége Al gonqui n.

The Sport Marketing Institute

1220, avenue Sheppard est
Wl owdale (Ontario) MK 2X1
(416) 495-4048

Les associ ations sportives apprendront a collecter des fonds et a
gérer |eurs équipes.

LI VRES

Cui de du collecteur de fonds a |'usage des associ ati ons de
personnes handi Capées. .. ... nnennn.. gratuit

Rédi gé par Ken Wnan

Publ i é par | e Progranme de participation des personnes
handi capées, du Secrétariat d' Etat du Canada

Otawa (Ontario) KLA OMb

(819) 953-2681

Tous |l es genres d'organi sations trouvent que |es conseils
contenus dans ce gui de peuvent servir, quelles que soient |les

i dées défendues. Voici quel ques-uns des sujets abordés : les
activités spéciales; travailler avec des bénévol es; faire appel a
des conseillers en collecte de fonds; |es dons des sociétés
conmmer ci al es; | es nouveaux mécénes. Ce document nous aide a
répondre a la question la plus inportante : "A quoi |'argent
sert-il?"
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Everything You Need to Knowto Get Started in Direct NMail Fund
Rai SiNG. . ..o gratuit

Rédi gé par Ken Wnan

Publi é par la Direction du soutien aux organi smes
vol ont ai res

Secrétariat d' Etat

Otawa (Ontario) KLA OMb

(819) 994-2255

Véritabl e encycl opédie de 270 pages en anglais et en francais, ce
vol une regorge d'instructions précises, de tabl eaux et d' exenples
de réussite. Conprend égal ement de |a docunentation inédite sur
la sollicitation par la poste.

How to Rai se Top Dollars form Special Events

Rédi gé par Mra Sheerin

Publi é par le Public Service Materials Centre
111, N Central Avenue

Hartsdal e, New York 10530

Conti ent de bon conseils sur tous les genres d activités. Des
chapitres portent particuliérenent sur les remses de prix et les
t énoi gnages d' estine, |es bals de bienfai sance, |es soirées aux
théatre et |es spectacles spéciaux, les preméres de film les
gal as de la belle époque, |es parades de node, |es expositions

d' oeuvres d' art et |les ventes aux enchéres.

Handbook of Special Events for Non-Profit Organi zations

Rédi gé par Edwin R Lei bert
Publ i é par |'Association Press
New Yor k, NY

Des idées qui ont fait leurs preuves sur la collecte de fonds et
les relations publiques.

101 Ways to Rai se Resources

Rédi gé par Sue Vinyard et Steve MCurl ey
Publ i é par Heritage Arts Publishing
1807, Prairie Avenue

Dai ners Grove, IL 60515

Contient des idées intéressantes et de magnifiques dessins
hunori stiques. Ces deux auteurs ont écrit plusieurs autres
livres dans la collection Brainstorm Series.
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Resources for Comunity GOUPS. .. ...ttt ittt e 2,58 $

Ontari o Gover nnent Bookstore
880 rue Bay
Toronto, (Ont.) M/A 1N8 (416) 965-2054

Publié par le mnistére ontarien des Affaires civiques et
culturelles, cet excellent nmanuel est renpli d'idées utiles.
Procurez-vous |le, ménme si vous étes de |'extérieur de |' Ontario.

Fund Raising For Non-Profit Goups......... ..., 4,95 $

Rédi gé par Joyce Young
Publi é par la Self-Counsel Press
1481, Charlotte Rd.

North Vancouver (C -B.) V7J 1H1 (604) 986-3366
Ecrit a I'intention des organi snes popul aires, ce livre contient
|"essentiel et il est facile a conprendre. A lire absolunent.

Fund Raising For Stability
Strategies for Comunity Fund Raising.................. 10,00 $

Par Robert Doyle et Catharine de Leeuw
Publi é par le Social Planning Council of Metropolitan

Toronto
950, rue Younge, piéece 1000
Toronto (Ontario) MAW 2J4 (416) 961-9831

Un excellent livre sur les principes généraux de |la collecte de
fonds. Place réellenent |es choses dans une perspective
conmunautaire. Parm |es sujets inmportants, on retrouve : |les
principes, la planification, |es sources de financenent, |a
rédaction d' une proposition, |les innovations.

The Grass Roots Fund Raising Book.............. 4,75 $ angri cains

Joan Fl anagan

Publ i é par |e Youth Project
1000, Wsconsin Avenue N W
Washi ngton D.C. 20007

The Successful Volunteer Organization..................... 8,95 %

Joan Fl anagan

Publ i € par Beaverbooks Ltd.
150, Lesm || Road

Don MIls (Ontario) MBB 2T5
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Des textes a la fois sérieux et divertissants, axés sur |es
applications pratiques. Trés utiles.

Fund Raising is Fun - A Guide For Local Anti-Apartheid G oups

Par Bernadette Vallely

Publ i é par The Anti-Apartheid Movenent
13, Mandel a Street

Londres (Angleterre) MAL ODW

01 387-7966

Un livre a la fois ingénieux et utile, qui nontre les
applications originales didées bien connues. Contient de breves
instructions sur la fagcon d' adm nistrer différents projets.

Fundrai si ng for Soci al Change

Par KimKlein

Publ i é par Center For Responsive Governance Press
P.O Box 42120

Nor t hwest Station

Washi ngton, D.C. 20015

L' auteur réussit en a peine 208 pages a décrire par |le nmenu tous
| es aspects de la collecte de fonds. L'auteur est |le coéditeur
du Grassroots Fundraising Journal.

Canadi an Taxation of Charities and Donations................ 125 $

Par Arthur B.C. Drache C R
Publ i é par Richard DeBoo Ltd.
81, Curlew Drive

Don MIls (Ontario) MBA 3P7
(416) 445-4940

C est un excellent livre, mis a jour au fur et a mesure de

| ' adopti on de nouveaux réglenents. Le prix est élevé, mais votre
avocat et votre conptable devraient |e consulter devant une
difficulté. Dés que les réglenents sont nodifiés, |les

suppl énents sont envoyés et ils coltent habituellenent entre 20
et 40 dol | ars.

The Taft G oup

Public Service Materials Centre
5130, MacArthur Blvd. N W
Washi ngton, D.C. 20016

(202) 966- 7086
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Le Taft Group a publié des douzaines de livres utiles. Denandez
| eur catal ogue gratuit.

Sources: The Directory of Contacts
for Editors, Reporters and Researchers.......... 15 $ |l e nungéro

9, rue St-Nicholas, piéce 402
Toronto (Ontario) MAY 1Wh
(416) 964-7799

Tous les journalistes | e recoivent gratuitenent deux fois par
année. Les autres doivent payer pour |le recevoir. C est un
ouvrage essentiel si vous voul ez que |es rédacteurs comuni quent
avec vous lorsqu'ils rédigent une nouvelle ou un article vous
concernant. Et on vous appelle effectivenent.

Dun and Bradstreet - Canadi an Key Busi ness Directory

365, rue Bl oor est
Toronto (Ontari o)
MAW 3L4

(416) 963-6500

Ses données sur | es soci étés conmerci al es vous pernettent de
revérifier les nons et |es adresses avant de présenter une
denande.

Donors & Dol lars. . ... gratuit

Epsi | on Data Managenent
50, Canbridge Street
Burlington, Mass. 01803
(617) 273-0250

Petit livre de poche pratique d' a peine 20 pages. Contient des

tabl eaux trés utiles sur |les aspects financiers de la collecte de

fonds. Epsilon Data Managenent possede une ganme d' autres
publications ainsi qu'un bulletin. Demandez a cette association
de vous faire parvenir son catal ogue

The Auction BooK........... .. 26 $ anéricains

Par Betsy Beatty et Libby Kirkpatrick

Publ i é par The Society for Non-Profit Organizations
6314, (Odana Road, piéece 1

Madi son, W sconsin 53719

Y
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The Auction Encycl opedi a

M ssouri Auction School
1600 CGenessee

Kansas Cty, Mssouri 64102
(816) 421-7117

Dans cette encycl opédie, Joe Small a écrit le chapitre sur la
facon d' organi ser une vente aux encheres de bienfaisance. Ce
chapitre s'adresse aux conm ssaires-priseurs professionnels. En
regle générale, les organisnes de charité trouveront cet ouvrage
beaucoup trop conpli qué.

PERI ODI QUES

Sponsorship Report. ..... ... ... 195 $ par année

Kenneth Scott, Publisher

156, rue Front ouest, piéce 303
Toronto (Ontario) MbJ 2L6

(416) 595-0840

Mensuel d'environ 4 pages. La noitié des abonnés sont des

organi snes de bi enfaisance, |'autre noiti é, des sociétés
conmmerci al es. Donne des conseils aux soci étés conmerci al es
souhai tant comanditer des activités. Présente égal enent tous

Il es ans | a Financial Post Conference on Sponsorship, qui se tient
pendant habituel | ement une journée au printenps. En 1987, le
co(t s'établissait a 425 dollars.

Special Events ......... 35 $ par année (gratuit si vous étes un
organi sne de bi enfai sance enregistré)

M ramar Publ i shi ng

2048, Cotner Avenue

Los Angel es, Californie 90025
(213) 477-1033

Vous fait découvrir tous les secrets sur les activités spécial es
et vous renseigne sur notament |'éclairage, |a sonorisation et

| es réservations au restaurant. Présente des études de cas,
come | 'organi sation du dévoilenent de la Statue de | a Liberté.
Possede environ 20 000 abonnés.

Special Events Report................. 185 $ an®ricai ns par année

Jon Wkman, Publi sher
I nternational Events G oup
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213, West Institute Place
pi ece 303

Chi cago, Illinois 60610
(313) 944-1727

Traite de la commandite des activités par |es sociétés
comerci al es, vue sous |'angle des soci étés comerciales. C est
un bi nensuel d'environ 8 pages. Nous dit qui fait quoi. Donne
des conseils sur |a commandite, notamment sur |es aspects
relatifs aux assurances et aux textes |législatifs. Traite du
Canada. Un article paru récement nous renseignait sur ce que |la
Banque Royal e recherche avant de comanditer une activité
(article repris dans |le présent guide). Un autre article portait
sur Pétro-Canada et sur le Relais de |la Flanme ol ynpi que. En
outre, ce périodique publie annuellenment |'Oficial Directory of
Festivals, Sports, and Special Events; ce répertoire fait

| ' énumération de plus 1 700 activités qui se tiennent aux Etats-
Unis et au Canada. |l est envoyé gratuitenent avec chaque
abonnenent. On peut égal enent se |e procurer noyennant 119

dol lars américains. Cette association offre égal enent des
sémnaires, des livres, des cassettes ainsi que des

consul tati ons.

Fund Rai sing Managenment................ 43 $ an€ricai ns par année

Hoke Conmuni cati ons

224, Seventh Street

Garden City, N Y. 11530-5771
(516) 746-6700

C est | e nmgazine du collecteur de fonds. Contient des conseils
pratiques, des nouvelles, des annonces captivantes et des

rensei gnements sur |es conférences a venir. Une rubrique
nensuel |l e porte sur les activités spéciales. Le nunéro d' avri
1987 conprenait plusieurs articles sur les activités : "There's
More to Special Events than Raising Mney", rédigé par Thomas J.
Mul | i gan, et "Secrets of Success in Special Events", écrit par
Alice H Davidson. Ce périodique s'adresse surtout aux grandes
fondati ons améri cai nes de bi enfai sance, mais sera utile pour tout
col | ecteur de fonds séri eux.

Fund Raising Institute Monthly Portfolio....55 $ anéricains par
année

Box 365
Anbl er, P.A 19002- 0365
(215) 646- 7019
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Contenant entre 8 et 12 pages seul enent par nois, ce périodi que
regorge de renseignenents précieux. Mrite d étre lu, offre des
conseils pratiques. La rubrique Letter Cinic donne

habi t uel I enent des suggestions sur la sollicitation par |a poste.
Cette association publie égal enent de nonbreux manuel s prati ques.
Demandez | e cat al ogue.

Grassroots Fund Raising Journal......... 20 $ an®ricains par année

517, Uni on Avenue
Knoxville, TN 37902
(615) 637-6624

Publication trinestrielle. Reconnait que les petites
organi sations sont différentes. Articles bien docunentés ou |'on
y apprend des techniques fort utiles.

The Non-Profit Times........ ... e gratuit

P. 0. Box 7286
Pri nceton, NJ 08543-7285
(609) 520-8300

Conseils utiles et rensei gnements généraux rassenbl és dans un
journal de format tabloid. Nouvelles et tendances dans le
donai ne conmerci al

ENREGQ STREMENTS

Le Centre for Philanthropy enregistre | e déroul enent des
sém nai res sur bandes nagnétiques. |l y a un choix de 12
enregi strenents, dont quel ques-uns portent sur les activités
spéciales. La plupart durent 90 minutes et la qualité du son
varie. Vous pouvez |es conmander directenent.

Special Events : Cetting Mre for Less Wrk

Big Benefits for Big Bucks
- Putting the Special into Special Events

Special Events - How to Get Started

AUTRES SERVI CES

Servi ce tél éphoni que de dépannage de Revenu Canada a |'intention
des organi smes de bienfaisance............ ... ... .. .. ... gratuit

1 (800) 267-2384
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Ce service pernet de répondre aux organi smes de bi enfai sance, aux
associ ations sans but lucratif et aux donateurs qui se posent des
qguestions sur |es reglenents dans ce domai ne. \Vous pouvez
appel er sous | e couvert de |'anonymat.
National Synposiumon Lotteries and Ganbling

Public Policy Program

Conti nui ng Studies

Si mon Fraser University

Burnaby (C. -B.) V5A 1S6

(604) 291-3793 / 4565
Ce synmposium s'est tenu en 1988 et portait sur les recettes
tirées des jeux et |les organi snes sans but lucratif, sur les
associ ati ons de bi enfai sance, sur |a psychol ogi e des jeux
d' argent, sur les questions d ordre noral et juridique ainsi que
sur les tendances. Un atelier spécial a porté sur |es bingos.
Joe Small Autionneers, Inc.

10859, Switzer Avenue, piéce 112

Dal | as, Texas 75238

(214) 503-9155 (vous pouvez égal enent tél éphoner sans frais

des Etats-Unis en conposant | e (800) 521-2066)
Joe Smal|l a perm s aux organi snes de bi enfaisance de coll ecter

plus de 20 mllions de dollars au
enchéres. ||
Si vous lui en faites |a demande,
gratui tement un exenplaire de son
Fund Rai si ng Managenent

Auction in Your Future? 1|l offre

gratui tement des conseils aux |lecteurs de son livre. 1l

a déja séjourné a Wnnipeg et i

Magazi ne de mars 1988 et

cours de 1 300 ventes aux
connait |e Canada.
il vous fera parvenir

excellent article paru dans le
intitulé Is an
égal emrent de donner

assunera

les frais des appels tél éphoni ques provenant du Canada.

Nati onal Hol e-1 n-One Associ ation

Manci | Davi s

Executive Director

730, Canpbell Centre

8350 N. Central Expressway
Dal | as, Texas 75206-1679

Au Canada et aux Etats-Unis,
l e (800) 527- 6944

en conposant

Donne des rensei gnenments sur
d' un coup et aux tournois de golf

vous pouvez appeler sans frais

| es assurances relatives aux trous

de bi enfai sance.
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L' Agenda des activités
pernet d éviter les conflits

Evitez les conflits. Lorsque vous planifiez une activiteé,
inscrivez-la sur |'Eventful Calendar, publié a |'échelle
nati onal e dans Network. Avant de fixer |a date de |a tenue de
votre activité, vérifiez auprés du Centre for Philanthropy pour
savoir si d' autres activités anal ogues pourraient entrer en
concurrence avec |la vétre.

Quel genre d'activité devriez-vous inscrire?

[] Collectes de fonds [T Activités éducatives

[] Relations publiques et [1 Journées/ senmi nes/ noi s
rel ati ons avec | es médi as officiels

[] Ateliers de formation [1 Conférences
al'intention du public

Date (s)

Genre(s) d' activité (s)

[ nationale [T provinciale [T municipale [1 autre

Endroit (s)

Nom de | ' organi snme
Per sonne-ressource
Adr esse

Tél éphone:

Détails suppl émentaires (prix d' entrée, conférenciers, auditoire
visé, etc.)

Envoyer le formulaire a

"The Events Registry"
Canadi an Centre for Phil anthropy
74, rue Victoria
Pi éce 920
Toronto (Ontari o)

MbC 2A5
(416) 368-1138
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Conment _pourrait-on améliorer ce guide?

Vos conmentaires sur ce guide nous aideront a meux faire la
prochai ne fois. Veuillez photocopier ce fornulaire, le remplir
et le faire parvenir a

Ken Wman

Ken Wman and Associ at es

Conseillers en collecte de fonds, bénévol at et
conmuni cat i ons

64B, rue Shuter, piéce 200

Toronto (Ontario) NMbB 1B1 (416) 362-2926

Ce que j'ai aine |le meux dans ce guide..

Ce que j'ai aing |le noins dans ce guide..

Ce que j'ai appris en lisant ce guide..

La prochai ne fois, donnez plus de renseignenents sur..

Nous avons utilisé |a méthode suivante et elle a donné de bons
résultats (indiquez-la nénme si nous n'en parlons pas dans ce
gui de) .
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Nous avons utilisé |a méthode suivante et elle n'a pas donné de
bons résultats (indiquez-la nmérme si nous n'en parlons pas dans ce

gui de) .

Autres conmentaires, suggestions, idées...

Rensei gnenents facultatifs

Nom
Titre
G oupe
Adr esse
Ville Provi nce Code post al

Tél éphone ( )
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