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L'expertise au service 
de l'excellence "  

5e Conf!rence de Fundraising pour l'Enseignement Sup!rieur et la Recherche 
10 et 11 f!vrier 2010 - Cit! Internationale Universitaire de Paris

Le Grand Emprunt va-t-il mettre un coup d'arr"t au fundraising dans les universit#s ?
L'Universit# d'Auvergne face $ HEC : quelle place pour les plus petits en mati%re de fundraising ?

Grand emprunt, taille critique des !tablissements fran#ais, loi sur l'autonomie des universit!s, crise 
!conomique, fonds de dotation¼ Autant de sujets qui seront abord!s lors de la 5e conf!rence de 
fundraising pour l'enseignement sup!rieur et la recherche et qui place cette manifestation au cúur 
de l'actualit!. En 2010, l'enseignement sup!rieur et la recherche vont devoir faire face $ de profon-
des mutations. 

C'est dans ce contexte, que lÂAssociation Fran#aise des Fundraisers (AFF) organise la 5e conf!rence 
de Fundraising pour l'Enseignement Sup!rieur et la Recherche. 
Un cycle de deux jours de formation et de d!bats r!unissant environ 300 participants et experts sou-
cieux de se perfectionner sur les techniques de collecte de fonds et de partager leurs exp!riences 
avec leurs confr%res.
2 tables rondes, 22 ateliers et plus de 50 professionnels interviendront pour animer ces 2 jours de 
r!& exion en abordant di* !rents th%mes: strat!gie, relations avec les « anciens », fonds annuel, pros-
pect research, legs, grands donateurs, etc.

Des interventions prestigieuses viendront ponctuer tables rondes, pl!ni%res et ateliers. Monsieur 
Lionel Collet, Pr!sident de la Conf!rence des Pr!sidents d'Universit! (CPU) et Monsieur Pierre Tapie, 
Pr!sident de la Conf!rence des Grandes +coles (CGE) animeront la pl!ni%re d'ouverture. Monsieur 
Jean-Pierre Bourguignon de l'IHES, !minent scienti8 que et pionnier du fundraising viendra clore ces 
deux journ!es de formation.

Cette 5e Conf!rence rev;t un caract%re d'actualit! particulier en abordant les grandes probl!mati-
ques du 8 nancement de l'Enseignement Sup!rieur et la Recherche en France.

infos pratiques
10 et 11 f#vrier 2010 
Cit# Internationale Universitaire de Paris
Maison Internationale
17, boulevard Jourdan 
75014 Paris

acc%s 
RER B, arr;t Cit! universitaire
Tramway T3, station Cit! universitaire
M#tro ligne 4, station Porte d'Orl!ans
Bus (21, 67 et 88)
Entr!e reserv!e aux voitures : 27, boulevard Jourdan

Pierre Tapie Lionel Collet Jean-Pierre Bourguignon



2 pl#ni%res, 2 tables rondes, 
22 ateliers, 52 intervenants

les pl#ni%res

Pl#ni%re d'ouverture

La Conf!rence des pr!sidents des universit!s 
(CPU) et la Conf!rence des Grandes Ecoles (CGE) 
sont des partenaires historiques de l'Association 
Fran#aise des Fundraisers et de la conf!rence sur 
le fundraising dans l'enseignement sup!rieur et 
la recherche. Lionel Collet, Pr!sident de la CPU 
et Pierre Tapie, Pr!sident de la CGE ouvriront ces 
deux jours de conf!rence.
L'occasion pour eux de s'exprimer sur les enjeux 
du fundraising dans l'enseignement sup!rieur 
fran#ais. Quels enjeux ? Quels impacts ? Le grand 
emprunt va-il ;tre facteur de d!veloppement ou 
de ralentissement de la dynamique
initi!e depuis 2007 ? Des questions $ la fois politi-
ques, strat!giques et pragmatiques.

Pl#ni%re de cl&ture

T!moignage d'un pionnier du fundraising, 
Jean-Pierre Bourguignon, qui a su contribuer au 
rayonnement de son institut (IHES) et des ma-
th!matiques fran#aises. C'est en 1997, deux ans 
$ peine apr%s avoir pris la direction de l'IHES, que 
Jean-Pierre Bourguignon d!butait d!j$ ses ren-
contres avec des donateurs potentiels en France 
comme aux Etats-Unis. Il a aujourd'hui $ son actif 
deux campagnes internationales de fundraising 
qui ont eu un fort impact sur le d!veloppement et 
le rayonnement de l'Institut. Son t!moignage est 
celui d'un homme qui a mis sa cr!dibilit! scienti-
8 que, sa vision strat!gique et sa r!elle implication 
au service du succ%s des activit!s de fundraising. 
Il partagera avec vous sa vision de l'!volution du 
m!tier, les obstacles qu'il a rencontr!s mais aussi 
ses victoires.

les tables rondes
INTERNATIONAL
Une approche internationale du fundraising 
de l'enseignement sup#rieur et de la recherche 
Olivier Bailly (Caisse des D!p<ts), Louise Giroux 
(Philanthr<pia), Kate Hunter (Case), Jo!lle du Lac 
(Universit! de Cambridge)
Table ronde anim!e par Jon Duschinsky (bethe-
change)

Dans un monde globalis!, s'ouvrir aux pratiques 
internationales est devenu incontournable. Partant 
des enjeux et sp!ci8 cit!s du contexte fran#ais, 
d!couvrez les t!moignages
d'experts sur les tendances et pratiques du fundrai-
sing pour l'enseignement sup!rieur et la recherche 
dans le monde. A la lumi%re des r!sultats d'une 
!tude men!e par la Caisse des
D!p<ts en Europe, nous nous interrogerons sur les 
sources d'inspiration pour le fundraising en France.

UNIVERSITES
Universit#s : bonnes pratiques et facteurs cl#s de 
r#ussite des Universit#s

Yvanie Caill# (Universit! Pierre et Marie Curie), 
Pierre Dantin (Universit! de la M!diterran!e), 
Philippe Dulbecco (Universit! d'Auvergne), Eve 
Durquety (KPMG), Didier Valette (Universit! 
d'Auvergne)
Table ronde anim!e par Jean-Marc Pautras (Cr!dit 
Coop!ratif )

La loi LRU du 10 ao=t 2007 o* re aux universit!s un 
nouveau cadre leur permettant d'attirer de nouvel-
les sources de 8 nancement. S'il est encore t<t pour 
faire un bilan, cette table ronde sera l'occasion de 
restituer les r!sultats de la premi%re !tude men!e 
pour identi8 er les bonnes pratiques et les !l!ments 
cl!s pour r!ussir le fundraising des universit!s. De 
la vision strat!gique $ l'implication des dirigeants, 
des enseignements riches et fond!s sur des cas 
bien r!els.

versit!s  
les (CGE
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les ateliers

1 - RELATIONS ENTREPRISES

Comment optimiser vos rela-
tions entreprises et votre strat#-
gie m#c#nat 

Gilles Gleyze (Ecole Centrale de 
Paris) et B#rang%re Pag%s (HEC)

Une bonne strat!gie de fundrai-
sing aupr%s des entreprises ne 
peut se faire sans prise en comp-
te de l'ensemble des relations et 
d'interactions entre votre !tablis-
sement et ces derni%res : contrats
de recherche, taxe d'apprentis-
sage,¼ Venez d!couvrir com-
ment s'int%gre le m!c!nat dans 
les relations entreprises d'un 
!tablissement d'enseignement 
sup!rieur.  TOUS NIVEAUX

2 - ANCIENS

A la recherche des dipl&m#s
perdus * 

C#line Carraux et Sylvain Col-
longe (Universit! Pierre et Marie 
Curie)

Rechercher ses dipl<m!s est 
un vrai challenge auquel sont 
confront!es de nombreuses 
structures de l'enseignement
sup!rieur aujourd'hui. Son 
exp!rience am!ricaine a donn! 
$ C!line une lecture claire et 
pragmatique des enjeux. Aux 
Etats-Unis, ce sont en e* et pr%s 
de >0@ des dons qui sont issus 
des individus. En France, on sous-
estime l'importance strat!gique 
de nos Anciens. Pourquoi relever 
un tel d!8  ? Quels outils ? Quelles 
m!thodologies et quelles pra-
tiques peuvent vous aider dans 
cette d!marche ? C!line nous
donnera une approche m!tho-
dologique alors que Sylvain 
nous exposera le cas concret et 
innovant de l'action de l'institut 

doctoral : l'op!ration ªDocteur X 
wantedº. 
D+BUTANT - INTERM+DIARE

3 - GRANDS DONATEURS

Les sept #tapes d'une strat#gie
d'approche des grands dona-
teurs

Barbara de Colombe (Fondation
HEC), Liesl Elder (University
d'Edimburg ) et Elisabetta
Scanferla-Schmitt (ESCP Europe)

Au programme de cette session 
approfondie, l'intervention de 
professionnels qui vous don-
neront des outils pour !laborer 
votre strat!gie de recherche et
de 8 d!lisation de vos grands 
donateurs. D!couvrez les sept 
!tapes de l'identi8 cation $ la 
sollicitation sans oublier la recon-
naissance¼ Une session incon-
tournable "
INTERM+DIAIRE - AVANC+

4 - FONDS ANNUEL

Des strat#gies pour d#marrer
un fonds annuel, ou comment
amener vos Anciens $ donner ?

Alain Gauthier (Essec) et Jo!lle
du Lac (Universit! de Cambridge 
- Judge Business School)

Sur la base de leur exp!rience, 
JoNlle du Lac et Alain Gauthier 
vous pr!senteront la d!mar-
che strat!gique pour amener 
vos anciens !l%ves $ donner. La 
culture d'appartenance est l'une 
des cl!s vers la culture du don. 
Ils vous d!voileront toutes les 
cl!s de succ%s pour collecter des 
sommes modestes qui constitue-
ront des revenus r!currents et 
formeront le socle d'une relation 
pouvant mener $ des dons plus
importants.
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

5 - STRATEGIE

Le Case for Support, #l#ment
f#d#rateur pour bien pr#parer
une campagne 

Claire Dognin, Louise Giroux 
(Philanthr<pia) et Patrick Llerena 
(Fondation Universit! de Stras-
bourg)

D!marrer un projet de fundrai-
sing et de fondation n'est pas 
chose facile, surtout lorsqu'il 
s'agit de f!d!rer des structures, 
l'Universit! de Strasbourg le sait 
bien. C'est pourquoi elle a choisi
de prendre le temps de travailler 
son Case for Support, de faire 
!merger une vision commune 
$ tous les acteurs, de r!& !chir 
$ son positionnement et $ une 
strat!gie de mutualisation des
moyens. Le Case for Support est 
le cúur de votre argumentation 
et de votre capacit! de mobilisa-
tion. Son processus de construc-
tion est une opportunit! de tra-
vailler en profondeur. Comment 
le construire ? Quelles !tapes
franchir ? Quels obstacles antici-
per ? Une session $ la fois prati-
que et m!thodologique.
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

6 - PROSPECT RESEARCH

La recherche de prospects :
une des cl#s de la r#ussite d'une
strat#gie grands donateurs

Martine Godefroid (Factary) et
M#lina Mercier (Universit! Pierre
et Marie Curie)

Cette session sera l'occasion de 
faire un point sur le « march! des 
grands donateurs ». Qui sont-ils 
? Quelles sont leurs motivations 
? Mais aussi et surtout, comment 
les identi8 er ? Comment identi-
8 er VOS prospects ? Martine et 
M!lina vous proposeront une 
approche $ la fois strat!gique et
pragmatique. Vous souhaitez 
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d!couvrir ce que recouvre la 
fonction de prospect researcher 
et quels sont la r!alit! et les 
enjeux qui se cachent derri%re 
cette fonction somme toute 
assez nouvelle dans notre pays ? 
Venez !couter deux expertes du 
sujet et partager leur exp!rience 
internationale.
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

7 - STRATEGIE

Quelle fondation choisir en
fonction de ma strat#gie ?

Catherine Vialle (Ernst W Young) 
et Claire Werlen (CZRS)

Un conseiller juridique r!sume 
les questions $ se poser pour 
bien choisir sa structure juridique 
en fonction de sa strat!gie et le 
type de r!ponse apport! par les 
di* !rentes structures juridiques 
possibles. Claire [erlen t!moi-
gnera aussi de son exp!rience au 
CZRS. Deux sessions : une 
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE et 
une INTERM+DIAIRE - AVANC+
(cf. planning des ateliers)

8 - LEGS

Le legs, une source de
/ nancement comme les autres ?

Jean-Marie Destr#e (Secours 
Catholique)

Financements majoritaires pour 
le budget de certaines asso-
ciations ou fondations, quasi 
absents de la strat!gie de d!ve-
loppement des ressources des 
institutions d'enseignement 
sup!rieur en France aujourd'hui, 
les legs et les lib!ralit!s sont une 
ressource strat!gique $ cultiver. 
Certaines universit!s am!ricaines 
collectent chaque ann!e des di-
zaines de millions de \. Peut-on 
transf!rer l'exp!rience du carita-
tif $ l'enseignement sup!rieur ? 

Venez !changer avec Jean-Marie 
Destr!e qui collecte annuelle-
ment une trentaine de millions 
d'] de legs pour le Secours Ca-
tholique. Session interactive "
TOUS NIVEAUX

9 - ANCIENS

Mobiliser ses Anciens : quelle
articulation entre les di; #rents
acteurs institutionnels ?

Christophe Labarde (Association
des Anciens d'HEC) et Sandra
Morand (Fondation HEC)

Christophe et Sandra partage-
ront leur exp!rience de colla-
boration entre l'association des 
dipl<m!s et la fondation HEC. Ils 
expliqueront comment ils tra-
vaillent ensemble et de mani%re 
compl!mentaire dans un objectif 
commun, celui de renforcer la 
marque HEC. TOUS NIVEAUX

10 - STRATEGIE

Sp#ci/ cit#s et enjeux du fun-
draising pour un RTRA. Le d#/ 
de l'union d'acteurs

Jean-Yves Chemin et Etienne 
Gouin-Lamourette (Fondation 
Sciences Math!matiques de 
Paris)

Jean-Yves Chemin et Etienne 
Gouin-Lamourette ont accept! 
de venir partager l'exp!rience 
du d!marrage du fundraising $ 
la Fondation de math!matiques 
de Paris, RTRA regroupant quatre 
fondateurs et cinq partenaires 
scienti8 ques f!d!rant trente la-
boratoires. Leur objectif : d!cor-
tiquer les sp!ci8 cit!s et enjeux 
du fundraising d'un RTRA. Com-
ment r!unir autour d'un objectif 
commun des institutions qui ont, 
elles-m;mes, leur propre stra-
t!gie de collecte ? Un r!el d!8 . 
Des forces, des faiblesses, des 

opportunit!s : bilan apr%s deux 
ann!es de travail et une implica-
tion croissante de l'ensemble des 
parties prenantes d'un r!seau de 
pr%s de 1100 scienti8 ques. 
TOUS NIVEAUX

11 - STRATEGIE

Partir en campagne : strat#gies
et #tapes cl#s 

Nathalie Levallois (Iain More 
Associates) et Marie-St#phane 
Maradeix (Fondation de l'Ecole 
Polytechnique)

A partir de leurs exp!riences pas-
s!es et pr!sentes de directrices 
de campagne, Zathalie Levallois 
et Marie-St!phane Maradeix 
vous aideront $ vous poser les 
bonnes questions avant de partir 
en campagne et d'!laborer votre 
strat!gie. Vous d!couvrirez les 
!tapes cl!s et les conditions 
essentielles de r!ussite. Cette 
session est indispensable $ toute 
organisation qui ne sait pas par 
o^ commencer.
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

12 - STRATEGIE

Etude de cas sur le fundraising
universitaire : l'exp#rience de
l'universit# de Cergy-Pontoise
ou ªl'universit#, autrementº

Christel Beriot et Roxana Family
(Universit! de Cergy-Pontoise)

Voil$ un peu plus d'un an que 
l'Universit! de Cergy s'est dot!e 
d'un fundraiser professionnel 
pour piloter, tel un chef d'or-
chestre, la mise en place de la 
campagne de d!veloppement de 
cette universit! : Christel Beriot. 
Lors de cette session, Christel et 
Roxana ont choisi de partager 
leur exp!rience et d'analyser les 
!l!ments qui ont permis de po-
ser les jalons de cette campagne 
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de d!veloppement, de se poser 
les bonnes questions en amont 
gr_ce $ une r!elle m!thodologie. 
Parce que Christel a conscience 
qu'il s'agit d'un m!tier nouveau 
au sein des universit!s, elle ex-
plicitera sa mission au quotidien. 
Elle nous fera part des facteurs 
cl!s de succ%s et des facteurs 
de blocage qu'elle a identi8 !s et 
parfois surmont!s. Roxana met-
tra l'accent sur le r<le central de 
l'implication de la pr!sidence de 
l'universit!.
TOUS NIVEAUX

13 - BASE DE DONNEES

Bases de donn#es : les bonnes
questions $ se poser

Laurent Boillot (Logilys), Gilles 
Gentais (Qualidata), Jo!lle Ra-
guideau (CZRS), Carine Vincent 
(Sa8 g Dataway) et Elisabetta 
Scanferla-Schmitt (ESCP Europe)

Choisir sa base de donn!es n'est 
pas chose facile. Par quel bout 
prendre la question ? Il existe 
de nombreux produits sur le 
march! $ des prix di* !rents¼ 
et les besoins ne sont pas les 
m;mes en fonction du degr! de 
maturit! des !tablissements. D%s 
lors, votre base de donn!es peut 
s'av!rer votre meilleure alli!e (au 
service de la relation avec vos 
donateurs) comme votre pire 
ennemie si vous ne prenez pas le 
temps de poser clairement vos 
besoins et d'!tablir vos crit%res. 
A la lumi%re de cas concrets et 
du t!moignage d'Elisabetta, 
trois experts vous apporteront 
un !clairage et r!pondront $ 
vos interrogations. Une session 
interactive.
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

14 - FISCALITE

Dans la peau d'un gestionnaire

de patrimoine : comment aider
vos donateurs $ optimiser leur
don sur le plan / scal

Nathalie Sauvanet et Lila Vais-
son-B#thune (BZP Paribas)

De plus en plus de banques pro-
posent $ leur client%le (fortun!e) 
des services philanthropiques. 
Pour quelles raisons ? Quelles 
r!alit!s ? Et surtout en quoi cela
vous concerne-t-il, vous fundrai-
sers ? La philanthropie prend 
toute sa place en termes d'ing!-
nierie patrimoniale lorsqu'il s'agit 
d'optimiser 8 scalement un don 
ou de trouver la meilleure appro-
che face $ un besoin d'implica-
tion philanthropique identi8 !. Si 
la 8 scalit! est un outil de pro-
motion de la philanthropie, ses 
arcanes sont encore trop souvent 
m!connus. Stock options, ac-
tions, assurance vie, ISF, donation
temporaire d'usufruit¼ la pano-
plie d'outils et de montages s'est 
consid!rablement complexi8 !e. 
Venez partager l'exp!rience de 
Zathalie et Lila. TOUS NIVEAUX

15 - GRANDS DONATEURS

Mobiliser des grands donateurs
internationaux : l'exemple de
Sciences Po 

Charlotte Petit (Sciences Po 
Paris) et Augustin Debiesse 
(Optimus)

Fin 2007, Sciences Po lan#ait sa 
Capital Campaign ªLe monde a 
besoin d'esprits libresº, visant $ 
rassembler 100 millions d'] d'ici 
2013. La premi%re ann!e d'acti-
vit! a vu l'installation de la cam-
pagne en France, aux Etats-Unis 
et au Royaume-Uni. A travers 
cet exemple, cet atelier visera $ 
exposer les m!thodes et enjeux 
d'une campagne grands dona-
teurs d'envergure internationale 
: par o^ et par quoi d!marrer 
? Quelles structures mettre en 

place dans chaque pays ?
TOUS NIVEAUX

16 - FIDELISATION

Stewardship ou l'art de remer-
cier, reconnaitre et / d#liser

Rachel Jones (London School of
Economics)
SESSION EN ANGLAIS
PARCOURS EXPERT / CASE EUROPE

Bien g!rer l'!tape du stewardship 
est un !l!ment fondamental 
pour une campagne de fun-
draising r!ussie. Comprendre 
les motivations des donateurs, 
communiquer clairement et ef-
8 cacement sur l'impact de leurs 
dons, reconna`tre et impliquer 
ces donateurs dans la vie de
votre institution est indispensa-
ble pour leur laisser une impres-
sion positive¼ et vous permettre 
de les 8 d!liser "
INTERM+DIAIRE - AVANC+

17 - EVALUATION

Indicateurs de performance :
comment mesurer votre succ%s

Liesl Elder (University d'Edim-
burg )
SESSION EN ANGLAIS
PARCOURS EXPERT / CASE EUROPE

Parce qu'il est primordial pour 
vous, fundraisers, de conna`tre et 
savoir mesurer l'impact de votre 
action, Liesl vous donnera ici des 
cl!s pour mesurer votre succ%s. 
De la prospection au retour sur 
investissement, quels outils 
conna`tre ? Quels indicateurs de 
gestion ? Quels crit%res de per-
formance ? Autant de questions 
auxquelles Liesl vous aidera $ 
r!pondre.
INTERM+DIAIRE - AVANC+

EAUX

TEURS
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18 - FEDERER EN INTERNE

Comment faire adh#rer les 
parties
prenantes au fundraising

Ga!l Colin ({EXCEL) et Alexis
M#t#nier (IZSA)

Parce qu'une campagne de 
fundraising est une aventure 
collective, obtenir l'adh!sion de 
l'ensemble des parties prenantes 
de votre organisation est un des 
piliers de la r!ussite. Impliquer,
communiquer, sensibiliser, f!d!-
rer sont ainsi les ma`tres mots qui 
permettront de poser les jalons 
de cette adh!sion. Alexis et GaNl 
vous feront part de l'exp!rience
de l'IZSA Lyon. Ils analyseront le
r<le de la communication interne 
dans le succ%s de la d!marche et 
dans les di* !rentes phases d'une 
campagne.
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

19 - SENTIMENT 
D'APPARTENANCE 

Leadership et sentiment d'ap-
partenance, facteurs de succ%s
essentiels dans une d#marche
de lev#e de fonds

Nicolas Boulan (Brakeley) et
Fr#d#ric Geo; roy (Groupe ICAM)

Une campagne de fundraising ef-
8 cace repose sur une d!marche 
strat!gique structur!e. Adoss!s 
$ une m!thodologie rigoureuse, 
deux facteurs se r!v%lent essen-
tiels pour la conduite e|  cace 
d'une campagne : le leadership 
et le sentiment d'appartenance. 
L'ICAM (Institut Catholique d'Arts 
et M!tiers) en est l'illustration 
tant sur le plan de l'implication 
du management que de celui de 
ses anciens !l%ves et des autres
parties prenantes. Une session 
interactive qui s'adresse aussi 
bien $ ceux qui r!& !chissent $ 
une d!marche de fundraising 

qu'$ ceux d!j$ engag!s et qui 
souhaitent confronter leurs exp!-
riences. 
D+BUTANT - INTERM+DIAIRE

20 - ETUDES DE CAS

Arr"t sur image : les cl#s pour
mieux comprendre les succ%s
et les #checs des fundraisers

Christine Quentin et un panel de
professionnels anim! par Jon
Duschinsky (bethechange)

L'AFF, en partenariat avec le 
r!seau de consultants bethe-
change, a souhait! r!aliser un 
bilan des pratiques, des succ%s et 
des di|  cult!s des fundraisers. A 
travers une enqu;te qualitative, 
nous vous proposons un voyage 
au cúur de la r!alit! et du quo-
tidien des fundraisers pour vous 
enrichir de leurs exp!riences.
D!couvrez les freins qu'ils ont 
rencontr!s, leurs succ%s et leurs 
!checs. Comment s'y pren-
draient-ils si c'!tait $ refaire ?
Comment voient-ils l'avenir ? 
Venez partager leurs enseigne-
ments. Ces analyses seront utiles 
notamment pour celles et ceux 
qui souhaitent entrer en
campagne. TOUS NIVEAUX

21 - STRATEGIE

L'architecture de la philanthro-
pie

Jon Duschinsky (bethechange)

Un bon architecte le sait - des 
fondations solides, de bons 
mat!riaux de construction et de 
belles perspectives sont les trois 
composantes essentielles pour 
r!ussir une construction durable 
qui marquera son temps. Le fun-
draising, c'est un peu pareil¼ Si 
votre organisation esp%re pou-
voir durer et marquer son temps, 
elle a besoin d'un bon architecte. 

Elle a besoin de VOUS. Que vous 
soyez au tout d!but de votre 
campagne, ou qu'elle soit d!j$ en
route depuis un moment, cette 
session vous apportera un !clai-
rage unique sur votre m!tier. 
Vous y apprendrez comment !vi-
ter les embuches et obstacles sur 
votre route, comment construire 
de mani%re solide et p!renne.
Vous apprendrez aussi o^ trouver 
les astuces qui feront de votre 
campagne une r!ussite.
TOUS NIVEAUX

22 - COMMUNICATION 
ET FUNDRAISING

Strat#gie de communication
et strat#gie de fundraising :
quelles synergies ?

Xavier de Fouch#cour (agence
Beaurepaire) et Didier Valette
(Universit! d'Auvergne)

Quel est le lien entre strat!gie 
de marque, d!veloppement du 
sentiment d'appartenance et 
fundraising ? Les relations et sy-
nergies entre communication et
fundraising sont nombreuses et 
un fundraising e|  cace d!pend 
aussi de la bonne articulation 
entre communicants et fundrai-
sers. Cette session sera l'occasion 
de mettre $ plat les !tapes de 
la construction d'une v!ritable 
strat!gie de marque. Xavier nous 
fera part de son exp!rience et 
Didier partagera l'exp!rience de 
l'Universit! d'Auvergne en ma-
ti%re de strat!gie de communica-
tion et nous pr!sentera en avant 
premi%re le r!seau social UdA 
Pro. TOUS NIVEAUX
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Qu'est-ce que le Fundraising ?

Une discipline en plein essor 
Le fundraising, ou collecte de fonds, est un processus de sollicitation et de collecte 8 nanci%re 
sous forme de dons particuliers, d'entreprises, de fondations ou d'organismes gouvernementaux. 
L'objectif est de mobiliser des ressources priv!es au service d'organisations et de causes d'int!r;t 
g!n!ral. 
Le fundraising s'est d'abord d!velopp! dans le secteur de la solidarit!, mais tr%s vite il s'est !ten-
du aux domaines de la culture, de la recherche, et plus r!cemment $ celui de l'enseignement 
sup!rieur.

Le fundraising est une discipline en plein essor qui doit s'adapter $ un environnement en 
constante !volution. Depuis quelques ann!es, le d!sengagement de l'Etat et la baisse des sub-
ventions, ainsi que la r!cente loi sur l'autonomie des universit!s ont contribu! au d!veloppe-
ment de ces m!thodologies.

Le m#tier de fundraiser 
En seulement quelques ann!es, le fundraising a consid!rablement !volu!. Pour ;tre e|  cace, il 
requiert d!sormais une grande technicit! et constitue un m!tier $ part enti%re. Le m!tier s'ap-
puie sur des aspects du marketing, de la communication et du management strat!gique aux-
quels s'ajoute entre autres un grand sens de l'!thique et du relationnel.

Le fundraiser a un r<le primordial au sein de son organisation, il contribue $ son d!veloppement, 
$ la poursuite de sa mission au quotidien en mobilisant les ressources priv!es n!cessaires.
D'une part, il monte des dossiers 8 nanciers argument!s pour solliciter des fonds priv!s (entrepri-
ses, m!c%nes¼), d'autre part, il organise des !v%nements ou des mobilisations citoyennes pour 
solliciter la g!n!rosit! du public. Mais tout cela induit !galement la gestion d'une base de don-
n!es donateurs, l'instauration et l'entretien des partenariats entreprises, l'!laboration des strat!-
gies des grands donateurs, etc. 



Elle propose dans le cadre de ses activit!s :

Pour se former :
deux grands rendez-vous annuels de plusieurs journ!es : 

la conf!rence de fundraising pour l'enseignement sup!rieur · 
et la recherche et le s!minaire francophone de la collecte de 
fonds (prochaine !dition les 22, 23 et 24 juin 2010).
le Certi8 cat Fran#ais du Fundraising, premi%re formation cer-· 
ti8 ante en fundraising de douze journ!es, d!livr!e en parte-
nariat avec l'ESSEC et reconnue au niveau europ!en gr_ce au 
label 
« EFA certi8 cation ».
des journ!es de formation approfondies sur des th%mes ou · 
des secteurs pr!cis : Grands Donateurs, Marketing Direct, 
organisations confessionnelles, etc.

Pour s'informer :
le site internet · www.fundraisers.fr  pour retrouver toutes 
les actualit!s, les o* res de formation, les commentaires des 
internautes et les o* res d'emploi disponibles en ligne
des petits-d!jeuners mensuels, lieux d'!change et occasions · 
de rencontres d!di!s aux professionnels
le magazine · Fundraizine, premi%re revue enti%rement d!di!e 
$ la collecte de fonds et $ l'actualit! de la philanthropie
la newsletter, rendez-vous mensuel de l'actualit! du secteur· 
la base documentaire, accessible aux adh!rents de l'AFF, qui · 
r!unit plus de 250 documents et !tudes pour vous accompa-
gner dans vos recherches et vos r!& exions.

Pour promouvoir et accompagner le d#veloppement du 
m#tier de fundraiser :
Forte de plus de 350 adh!rents et r!unissant plus de 1000 per-
sonnes chaque ann!e, l'Association Fran"aise des Fundraisers 
est le porte-parole des professionnels du fundraisin g. L'AFF 
accompagne le d!veloppement et la reconnaissance du m!tier , 
en participant aux r!& exions et d!bats sur les bonnes pratiques, 
l'!thique , les !volutions l!gislatives et pratiques du m!tier. L'AFF 
est r!guli%rement partenaire de l'!laboration d'!tudes  permet-
tant une meilleure connaissance de la g!n!rosit!. Pr!sente $ 
l'international aux c<t!s de ses homologues europ!ens r!unis au 
sein de l'EFA (Europan Fundraising Association), l'AFF est !gale-
ment partenaire de l'IFC (International Fundraising Congress) et 
de Case Europe (Council for Advancement and Support of Educa-
tion).

L'ASSOCIATION FRAN#AISE DES FUNDRAISERS

Elle vise $ d#velopper
professionnalisme et d!ontologie des pra-
tiques de mobilisation des ressources tout 
en cr!ant un espace privil!gi! d'!change 
et de partage pour les professionnels du 
fundraising en France.

Elle a pour mission 
la formation et la mont!e en comp!ten-· 
ces des fundraisers
l'am!lioration de la pratique profession-· 
nelle, tant d'un point de vue !thique 
que technique, en faisant la promotion 
des bonnes pratiques
la reconnaissance de la profession · 
de fundraiser, de son r<le au sein des 
structures d'int!r;t g!n!ral, la mise en 
avant d'une approche ouverte, !volu-
tive et innovante du m!tier
d';tre un centre de ressources et · 
d'informations pour les fundraisers et 
toutes les personnes s'int!ressant aux 
m!tiers de la collecte de fonds.

L'ASSOCIATION FRAN=AISE DES FUNDRAISERS
est l'association des professionnels de la collecte de fonds 
exer>ant dans tous les secteurs de l'int#r"t g#n#ral : de l'action 
sociale et humanitaire, $ l'enseignement sup#rieur, en passant 
par la recherche, la culture ou l'environnement.

plus d'informations sur
www.fundraisers.fr
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