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Au terme du cours, le-la participant-e doit étre en mesure de :

|dentifier les différents bailleurs de fonds et leurs conditions d’octroi de fonds sur le plan régional,
national ou international.

Contenu :
Fundraising auprés des institutions et organisations publiques.

Fundraising auprés des entreprises, fondations privées et des particuliers.
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Plan de cours

1. Typologie des bailleurs de fonds

2. Les bailleurs de fonds internationaux
2.1 Qui sont-ils ?

2.2 Exemples de bailleurs de fonds publics

2.3 Exemples de bailleurs de fonds privés

3. Les bailleurs de fonds nationaux

3.1 Qui sont-ils ?

3.2 Exemples de bailleurs de fonds publics

3.3 Exemples de bailleurs de fonds privés
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Collectivités/organisations

publiques

Collecte de Fondations

privées/publiques

Entreprises

Grands

\m)nateurs/particuliers
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2. Bailleurs de fonds internationaux
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2.1 Qui sont-ils ?

Publics

Union Européenne, FMI, Banque Mondiale etc.

Privés

Fondations privées : Fondation Bill&Melinda Gates, Fondation Federer, Fondation Di Caprio etc.

Entreprises : Rolex, UBS, Credit Suisse au travers de leurs actions sponsoring et de mécénat
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2.2 Exemples de bailleurs de fonds publics

L’Union Européenne offre des subventions pour des projets tels que la Coopération, 'Education, la Culture, le
Sport et la Citoyenneté.

Exemple :

Une ONG peut passer par le portail https://ec.europa.eu/international-partnerships/funding de 'UE pour postuler
afin de recevoir une subvention.

Les criteres pour pouvoir postuler sont décrits ci-aprés :
http://ec.europa.eu/europeaid/prag/document.do?nodeNumber=1



https://ec.europa.eu/international-partnerships/funding
http://ec.europa.eu/europeaid/prag/document.do?nodeNumber=1
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2.3 Exemples de bailleurs de fonds privés

Exemple :

Fondation Bill&Melinda Gates et Di Caprio ne proposent pas directement des financements. Ces fondations
décident directement avec quelle organisation elles souhaitent travailler et le lien se fait sur invitation directement.

Toutefois la Fondation Bill Gate propose aux organisations de participer a des programmes tels que :
https://grandchallenges.org/grant-opportunities



https://grandchallenges.org/grant-opportunities
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En regle générale les entreprises octroient leurs investissements a travers des politiques de sponsoring et de mécénat. Le paysage évolue
également vers des partenariats dit de « Responsabilité sociale ».

Les budgets qui proviennent des actions en sponsoring touchent le plus souvent les secteurs sportifs et culturels, toutefois des secteurs tels que
I’éducation, la recherche et les actions ayant un impact environnemental ainsi que sociétal peuvent bénéficier de ces fonds. Dans le cadre des

partenariats sponsoring les entreprises attendent généralement un retour sur investissement le plus direct possible. Elles cherchent notamment a
travers ce type d’action d’associer leur image au partenariat et d’acquérir et fidéliser leurs clients.

En outre certaines entreprises telles que Credit Suisse ou Nestlé ont créés des fondations (notamment pour des raisons fiscales) pour activer leurs
actions de mécénat et de responsabilité sociale.

Exemple :

Zurich assurances propose de déposer sa demande a travers un formulaire de demande : https://www.zurich.ch/fr/a-notre-propos/sponsoring dans
lequel le club, I'individu ou I'association doit motiver sa demande.

La Fondation Credit Suisse soutient des projets pour les jeunes, la formation, la culture et le sport : https://www.credit-suisse.com/about-
us/de/unser-unternehmen/unternehmerische-verantwortung/wirtschaft-gesellschaft/schweiz/jubilacumsfond.html



https://www.zurich.ch/fr/a-notre-propos/sponsoring
https://www.credit-suisse.com/about-us/de/unser-unternehmen/unternehmerische-verantwortung/wirtschaft-gesellschaft/schweiz/jubilaeumsfond.html
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3. Bailleurs de fonds nationaux
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3.1 Qui sont-ils ?

Publics

Confédération, Etats, Villes, Collectivités publiques.

Privés

Fondations privées : Fondation Leenards, Fondation Wilsdorf, Fondation Meyrinoise du Casino, efc.

Entreprises telles que : Migros, Raiffeisen, Swisscom au travers de leurs actions sponsoring et de méceénat.

11
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3. Bailleurs de fonds publics
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3.2 Exemples de bailleurs de fonds publics (Confédération)

Confédération Suisse : A travers la Direction du Développement et de la Coopération (DDC)

Institutions de |'Etat

Mise a profit et intégration du savoir
des services fédéraux, des cantons et
des communes; conduite du dialogue
politique avec les gouvernements afin
de favoriser les réformes ou
I'émergence de meilleures conditions
cadre sur les plans économiques et
sociaux

Secteur privé : Public Private
Partnership

Mise sur pied de partenariats avec des
entreprises privées et lancement
d’initiatives efficaces et durables;
contribution a la réalisation des
objectifs de développement

Organisations multilatérales

Les banques de développement, les
organisations onusiennes de
développement ainsi que les fonds et
réseaux mondiaux sont des piliers
importants de la coopération au
développement. lls apportent d'une
part des connaissances et d'autre part
des financements. Le portefeuille des
organisations partenaires prioritaires
de la Suisse correspond aux nouveaux
défis mondiaux et aux priorités fixées
en matiére de développement.

Mandats et contributions

Outre les directives sur |'adjudication
de mandats et de contributions, le
DFAE présente sur ces pages des
informations sur les mandats planifiés
ou déja adjugés ainsi que sur les
critéres de contribution aux
programmes d’'ONG

ONG

Coopération avec des ONG suisses qui
apportent une valeur ajoutée a la mise
en ceuvre de la coopération
internationale de la Suisse et
répondent a des critéres de qualité

Informations destinées aux
spécialistes
Apercu des sources d'information et

des outils de travail a I'intention des
experts

Instituts de recherche

La recherche et I'innovation sont des
facteurs clés pour un développement
économique, social et écologique
durable et pour la résolution des
problemes globaux

Offre de cours

Formations continues ouvertes aux
employés du DFAE et a ceux des
organisations suisses actives dans la
coopération au développement

13
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3.2 Exemples de bailleurs de fonds publics (Etat)
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Aides et soutiens a des projets dans le domaine de la culture

Dans ce theme

Demander un soutien a un projet culturel, artistique, de médiation culturelle ou de
sensibilisation a la culture

Demander une subvention pour un projet de sauvegarde ou de valorisation du patrimoine
mobilier ou immatériel

Demander un soutien pour la publication d'ouvrages traitant de I'archéologie ou de I'histoire
du canton de Vaud

= Soutien aux activités culturelles : musique, littérature, beaux-arts, projet pluridisciplinaire

= Soutien a des projets de sensibilisation a la culture et de médiation culturelle

= Soutien aux arts de la scéne : théatre, chorégraphie, arts performatifs

= Soutien au patrimoine mobilier et immatériel

= Bourses attribuées a des artistes professionnels

= Appel a projets "La culture, c'est classe !"

= Ateliers et résidences artistiques

https://www.vd.ch/prestation-

detail/prestation/demander-un-

soutien-a-un-projet-culturel-

artistigue-de-mediation-culturelle-
ou-de-sensibilisation/



https://www.vd.ch/prestation-detail/prestation/demander-un-soutien-a-un-projet-culturel-artistique-de-mediation-culturelle-ou-de-sensibilisation/
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Quelle politique de subventions pour

POST TENEBRAS LUX

Exemple : https://www.geneve.ch/fr/demarches/faire-demande-subvention-ponctuelle-departement-cohesion-sociale-solidarite

Réglement d’une subvention monétaire :
https://www.geneve.ch/sites/default/files/fileadmin/public/Departement 5/Documents de demarches/2019/dispositions-octroi-
subvention-monetaire.pdf

Réglement : LC 21 195 Réglement régissant les conditions d’octroi des subventions municipales
https://www.geneve.ch/sites/default/files/talend/reglements/LC21195-reglement-regissant-les-conditions-octroi-des-subventions-
municipales.pdf

15


https://www.geneve.ch/fr/demarches/faire-demande-subvention-ponctuelle-departement-cohesion-sociale-solidarite
https://www.geneve.ch/sites/default/files/fileadmin/public/Departement_5/Documents_de_demarches/2019/dispositions-octroi-subvention-monetaire.pdf
https://www.geneve.ch/sites/default/files/talend/reglements/LC21195-reglement-regissant-les-conditions-octroi-des-subventions-municipales.pdf
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Quelle politique de subventions pour

Exemple : https://www.geneve.ch/fr/demarches/faire-demande-subvention-ponctuelle-departement-cohesion-sociale-solidarite

Réglement d’une subvention monétaire :
https://www.geneve.ch/sites/default/files/fileadmin/public/Departement 5/Documents de demarches/2019/dispositions-octroi-
subvention-monetaire.pdf

Réglement : LC 21 195 Réglement régissant les conditions d’octroi des subventions municipales
https://www.geneve.ch/sites/default/files/talend/reglements/LC21195-reglement-regissant-les-conditions-octroi-des-subventions-
municipales.pdf

16


https://www.geneve.ch/fr/demarches/faire-demande-subvention-ponctuelle-departement-cohesion-sociale-solidarite
https://www.geneve.ch/sites/default/files/fileadmin/public/Departement_5/Documents_de_demarches/2019/dispositions-octroi-subvention-monetaire.pdf
https://www.geneve.ch/sites/default/files/talend/reglements/LC21195-reglement-regissant-les-conditions-octroi-des-subventions-municipales.pdf
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3.2 Exemples de bailleurs de fonds publics (Fédérations)

Acteurs romands liés aux secteur public actifs dans la coopération

/=N FEDERATION
ficd zzzz~ VAUDOISE
COOPERATION

© LATITUDE 21

Fédératior hitelol
de coopération au développement FOSIT

Federazione delle ONG
della Svizzera italiana

FEDERATION
GENEVOISE
VALAIS SOLIDALRE |- ()P [ERATION

by H gAp

le de en el

https://federeso.ch/banners/bienvenue-sur-federesoch-benvenuti-al-federesoch-le-reseau-de-la-suisse-latine-au-service-de
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3.3 Bailleurs de fonds privés
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Déposer une demande

3.3 Exemples de bailleurs de fonds privés (Fédérations)

La Fondation Hans Wilsdorf est active dans les domaines de lact
formation et de la culture.

Conformément a la volonté de son fondateur, elle d
canton de Genéve.

Action sociale

La Fondation Hans Wilsdorf soutient des
Geneve. Elle répond également aux demandes daides que
privés effectuent pour le compte de personnes

Formation

La Fondation Hans Wilsdorf accorde des bourses aux étudiants ne pouvant pas subvenir a
leurs besoins et contribue au financement de mesures favorisant I'accés ou le retour &
I'emploi. Les demandes sont présentées par |'établissement ou par un organisme social.

Culture
La Fondation Hans Wilsdorf contribue a l'offre culturelle genevoise en soutenant diverses
institutions notamment dans le domaine de la musique, du théatre et des arts visuels.

O

CAS
Recherche de fonds

19
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S'engager pour la Suisse

Swisscom s’engage en tant que sponsor dans le domaine du sport, de la culture, de I'économie
et du développement durable. Ainsi, dans toutes les régions de Suisse, nous offrons a un large
public 'opportunité de vivre des événements captivants.

Sport La culture Economie

CAS
nue o segesion 3.3 EXEMPles de bailleurs de fonds privés (Entreprises) O ) | Recherche geoncs

Développement durable

Nous nous engageons pour le En partenariat avec Radio Energy, = Nos partenariats avec des
sport de haut niveau et mettons nous permettons des concerts institutions de I'économie suisse
tout en ceuvre pour promouvoir exclusifs et soutenons la création  visent en priorité a encourager
I'esprit suisse parmi les amateurs, cinématographique en tant que I'innovation.
les athletes d'élite et la reléve. sponsor principal du Locarno Film 5 5,51501ing économique
>) Sponsoring sportif Festival et les Journées de
Soleure.

2/ Sponsoring culturel

Nous nous engageons en faveur
de la protection du climat et de
I'environnement. Dans cette
optique, nous développons notre
communication en la matiére

avec les médias.

>, Développement durable 20
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3.3 Exemple de bailleurs de fonds privés (Fondations d’entreprises)

Fondation UBS pour le domaine social et la formation

Fondation UBS pour la culture

La Fondation UBS pour la culture s’engage depuis plus de 50 ans pour I'encouragement de la vie culturelle
et de la création artistique, pour les échanges entre les artistes et la société, et pour la diversité des formes
d’expression culturelle. Nous soutenons en particulier la réalisation, diffusion et médiation des produits de
la vie culturelle et artistique de notre époque en Suisse.

k.

Beaux-arts Restauration des Film documentaire
monuments et
archéologie 21
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3.3 Exemple de bailleurs de fonds privés (Grands donateurs)

* Lanouvelle génération : I'entrepreneur ou encore dénommeé « venture philanthropist ». Il s’agit d’'une catégorie apparue plus
récemment et qui semble bouleverser la donne, tant ses attentes et motivations, autant que son identité, semble différer des
philanthropes traditionnels.

+ Le venture philanthropist est jeune (entre 40 et 50 ans, contre 60 ans et plus pour la catégorie précédente). Il est encore actif et a
constitué lui-méme une fortune personnelle : a I'inverse de I'héritier, il dispose d’'une plus grande liberté pour en disposer.

» Cette catégorie compte une représentation plus égale entre hommes et femmes (contre une présence féminine plus marquée chez
les philanthropes traditionnels), certains d’entre eux agissant d’ailleurs en couple ou en famille.

« Entrepreneur, éduqué, éclairé, au fait des questions de gestion et de portage de projet, il a une approche trés rationnelle de son don
et a besoin d’étre convaincu plutdt que persuadé. |l est en quéte de résultats tangibles : tel un véritable investisseur, il veut de
I'impact mesuré (nombre de bénéficiaires, etc.).

« Actif, il veut aussi I'étre au-dela de son don : il souhaite participer a I'action de I'organisme ou au moins réellement sentir que son
don a joué dans le devenir de I'association ou des bénéficiaires.

* Il est plus ancré dans des « réseaux » : I'entrée dans une communauté de donateurs, de pairs, est un argument de poids pour lui.

Source : Mémoire BADGE Management Associatif 2012_Sarah Razafindramanana 10
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Il n’existe aucune statistique des dépenses philanthropiques en Suisse, seulement
des estimations: la fortune des fondations serait de 70 milliards et les dons privés se
seraient montés a 1,8 milliard en 2015, selon I"'Université de Bale et la fondation

ZEWO.

Article Le Temps «Riches et discretes, les tribus de la philanthropie sortent de
I'ombrey». Octobre 2017

23
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Démographie
des donateurs

- = CHF 500

Proportions des
donateurs selon des critéres

démographiques
Région

CH alémanique
CH romande
Tessin

Sexe

Homme
Femme

CHEF 300

Age

Revenus du ménage
moins de CHF 6000
CHF 6000 4 10 000
plus de CHF 10 000
Constellation
Ménage en couple
Meénage individuel
sans enfants
Niveau d'instruction
Université/HES
Apprentissage/Maturité
Ecole obligatoire
Structure d'habitation

Total (1122)

Plus gros don (1122) [NENTSEE
20 plus gros don (773) TR

urba

ne

,,,,,,,, et 90% Montant des dons 24
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p IDENTIFICATION j

STEWARDSHIP QUALIFICATION

( STRATEGY )

SOLICITATION CULTIVATION

a4 J




Researching all potential
donors from varied sources:
organizations, individuals,
public funds, private funds




Selecting, among all the
identified prospects, those
who could potentially fund

your activity/organization
based on matching criteria




Building a relationship of trust
with organizations or individuals
you would like to request funds
from and engage with them
through discussions or by
informing them of your mission
and impact




Asking for money through
different channels:
answer to calls for

proposals; written or verbal
request for fundings




Maintaining a relationship of trust
through strategic actions: to
thank, to recognize, to inform and
to report back to organizations or
individuals that have funded or
renewed their support.




Develop a set of coherent
actions, which take into account
the resources of your
organization, the complexity of
your external environment,

as well as your goals

in order to define and plan
actions allowing you to obtain
funds for your
activities/organization




IDENTIFICATION

Where can you find
prospects to fund your

activities/organization?

List as many sources as
possible in 1 minute




1. TAKE THE SURVEY !

Go tomenti.com
Enter 27 49 16 5



FOUNDATIONS d COMPANIES d PUBLIC FUNDS

CHANNELS FOR INSTITUTIONAL
DONORS’ PROSPECTION

* Répertoire Fédéral des Fondations " +Registre du Commerce "« République et Canton
; Sulsses - de Genéve " de Genéve
« Répertoire de SwissFoundations .. Kompass - «Ville de Genave
.. Répertoire de I'Université de Bale Swissfirms .. Communes du Canton

» Fundraiso

- de Geneve

- +Money House

. «Stiftungschweiz

. «Les-fondations.ch




CHANNELS FOR INSTITUTIONAL
DONORS’ PROSPECTION

INSTITUTIONAL PERSONAL CALLS FOR
Y NETWORKS Y NETWORKS ¥ PROPOSAL

. «Fédération Genevoise de - «Board members - «FundsforNGOs
. Coopération - CAGI - «Local network .+ Government sites like
. «Chambre de I'économie sociale et . «linkedIn . DFID, USAID, DDC etc

. solidaire
" «Réseau suisse Education et

" Coopération Internationale : . .ﬁﬁmg




CHANNELS FOR HIGH NETWORTH
INDIVIDUALS’ PROSPECTION

| RELATIONNE BB INTERNET [l PRESS

" «Board members " «Llinkedin " «Bilan Rich List

* Local network « Google search & maps : sites on « Forbes Rich List

« Peer to peer boards of directors, annual reports * Newspapers:Le Temps,
- Networker of foundations with donor lists Hebdo etc.

- « Commercial register

.. MoneyHouse etc




CHANNELS FOR HIGH NETWORTH
INDIVIDUALS’ PROSPECTION

. EVENTS R NETWORKS

"« Conferences "« Clubs: Rotary, Lion’s, YMCA

* Gala evening  Family Office Clubs

* Auctions / Aris * Golf Clubs

» Events at banks - Fondation pour Genéve Network
. « Ad-hoc events: horse racing, shows, Formula 1 « Philanthropic Clubs

- «Nautical Clubs

N . »Grand.Théatre de Genéve COMM
UNITY




Your prospects
are everywhere,

every person
within the organization

can/should help
with identifying prospects

KEY
MESSAGE



QUALIFICATION

Database Quizz

Mark 1 point if you answer
“yes” to the question




Who has a complete database of all their prospects and donors (+networks)e

-Who updates this database at least weekly?

Who has a system to track the funds received, which is not an account statement?

Who has an easy way to find the lifetime giving of a donor (sum of all the donations
since the first donation)?

Who can easily find and share information about the last contact they had with a
donore

Who can provide the number of funding applications that need to be prepared n




2. TAKE THE SURVEY'!

Go tomenti.com
Enter 54 76 28 8



A successful strategy
requires

the right tools and the
right processes

KEY
MESSAGE



CULTIVATION

What are the key
elements of a
successful pitch?

List as many ideas as
possible in 1 minute




3. TAKE THE. SURVEY !

Go to.menti.com
Enter 10 83 35



- A catch phrase Did you know that...

«Mission / vision of the organization

«Date of establishment of the organization

«Information about the founder

«Thematic summaries / programs / axes

« A concrete and major impact + example

+What makes you different from other organizations in your field?

« A link with the contact person — his/her personal / professional interest etc

.. .~ A cal fo action (contact for more information, join a committee, to solicit funds etc.)

BE CONCISE CONCRETE RELEVANT q,

PERSONALIZE ACCORDING TO YOUR AUDIENCE




A concise and clear
presentation
of who you are and
the impact of your organization
remain the essential basis of a
good fundraising strategy

Practice and build confidence !

KEY
MESSAGE



OLICITATION

In how many ways
do you
request funds?




4. TAKE THE SURVEY !

Go tomenti.com
Enter 91 10 49 8



* Mailing or Emailing

- Events

«Phone contact

. « Crowdfunding

. « Digital or media campaigns

. +Door-to-door, face to face, street marketing
« Advertising displays

« Facebook fundraising

- Call for donations

« Foundation forms

* « Forms on website

Adapt the way you apply for funds according to the type of donor.

« Social networks

« Partnerships with companies

- Send the annual report

- Sale of products

- Direct contact with foundations

« Contact sharing (mutualising information)
- Contact with notary (Legacies)

« Households (mailbox)

- Loyalty (ask again!)

«Lunch or events invitations

« Converting small donor info alarge donor g




Remember to diversify your
funding sources

and adapt the request
to each donor type.

The relational approach
remains essential

KEY
MESSAGE



STEWARDSHIP

How do you
keep your current
donors?

Take 1 minute to think about
how you steward your donors




« Written/in person acknowledgements «Portraits / Stories

«Major Donors Circle «Donations listed on the website

«Lunch invitation with member of team «Christmas Cards
/board «Invitation to a special events or a gala

« Annual Report with personalized note event

- Customized activity reports «Visit projects in the field

-Involvement of the management -Impact photographs / videos
committee




« Annual Report . « Annual Report

-Standardized activity reports «Periodic newsletter

-Logos on the website - Greetings by email

*Visits in the field -Social networks posts

- Acknowledgements by phone - Awareness-raising events/gatherings
«Christmas cards or by email -“Thankaton”: Above a certain amount,
-Impactful photographs / videos the whole team thank donors by phone

«Information Breakfasts / Lunch

INSTITUTIONAL SMALL INDIVIDUAL &

DONORS DONORS




5. TAKE THE SURVEY !

Go tomenti.com
Enter 32 3177 1



It IS easler to

retain donors
than to acquire new
ones,;

it'is especially true
In times of crisis!

KEY
MESSAGE



Join us here



http://www.fundraisingbootcamp.ch
http://www.acommunity.ch
https://www.linkedin.com/company/acommunity/?viewAsMember=true

Optimise your chances of fundraising success in 2021

Questions ?

CAGI [k
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CENTRE D'ACCUEIL DE LA GENEVE INTERNATIONALE
INTERNATIONAL GENEVA WELCOME CENTRE

Tel: 022 /546 14 10
ong.cagi@etat.ge.ch

y @CagiGeneva




