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Préface
Lorsque Sophie Rieunier m’a demandé d’écrire la préface de cet ouvrage, j’ai été honorée et enthousiaste. En tant que directrice de l’Association française des fundraisers, j’ai eu à cœur d’œuvrer à la professionnalisation de la collecte de fonds des associations et de contribuer au renforcement des compétences des fundraisers. J’ai eu le privilège de voir de près l’impact profond que peut avoir une collecte de dons efficace et bien pensée au service des causes d’intérêt général. J’ai eu la chance de rester en relation avec Sophie car nous partageons le même engagement. C’est avec un immense honneur que je rédige la préface de cet ouvrage essentiel, Réussir sa collecte de dons : Comportement de don et fundraising.
À une époque où les besoins sociaux et humanitaires sont plus pressants que jamais, comprendre les mécanismes et les dynamiques du don est crucial. À l’heure où j’écris ces lignes, je me réjouis de voir l’extraordinaire mobilisation autour du cyclone Chido à Mayotte, qui montre à quel point la générosité et l’engagement des donateurs restent forts, même en période de crise et dans ces temps où les urgences succèdent aux urgences à un rythme sans précédent.
Ce livre offre une analyse approfondie du comportement des donateurs et des stratégies de fundraising, éclairant les lecteurs sur les fondamentaux, les pratiques et les approches novatrices.
L’idée de cet ouvrage est née de l’expérience riche et variée de Sophie Rieunier. Il allie le prisme de la recherche et celui de la pratique. Il est primordial que des universitaires comme Sophie s’immergent dans des communautés professionnelles telles que les nôtres afin de faire avancer la connaissance et nous permettre d’améliorer nos pratiques.
Chaque chapitre est le fruit d’une analyse rigoureuse de la recherche. L’autrice a puisé dans des exemples concrets, des études de cas pour illustrer les concepts présentés, a mené des entretiens et rendu la lecture à la fois instructive et engageante.
Cet ouvrage a été pour moi un voyage, une exploration. Il m’a fait prendre conscience des nombreuses recherches publiées sur le sujet, principalement issues du monde anglo-saxon, mais aussi des nouveaux territoires restant à explorer dans un environnement en constante évolution où les pratiques de collecte et les outils évoluent avec les comportements ainsi que le système de valeurs, le rapport au don qui n’est plus aujourd’hui ressenti comme un devoir par les nouvelles générations que les collecteurs cherchent à conquérir.
Le monde de la collecte de fonds a évolué au cours de ces 20 dernières années, il s’est fortement digitalisé mais certains fondamentaux demeurent : l’émotion et la confiance, l’importance de la transparence et de l’éthique resteront toujours le socle de la relation entre donateurs et associations.
Le livre de Sophie Rieunier nous accompagne dans cette exploration des fondamentaux et les chapitres vous guideront à travers les différents aspects du fundraising, depuis la compréhension des motivations des donateurs jusqu’à la collecte de legs, le don ultime.
Il est essentiel de s’ancrer dans ces fondamentaux (demander, remercier, engager pour mieux fidéliser) tout en faisant évoluer nos pratiques pour aller à la rencontre des donateurs, dont les valeurs et les modes d’engagement ont changé et évoluent en permanence.
Je ne résiste pas à revenir sur un concept cher à Marcel Mauss : celui du don comme acte social. Selon Mauss, le don est un acte qui crée et renforce les liens sociaux. Il écrit : « Il faut penser le don, non pas comme une série d’actes unilatéraux et discontinus, mais comme relation. Le don est, non pas une chose, mais un rapport social. Il constitue même le rapport social par excellence. » Cette dimension de lien social est primordiale. Elle permet aux individus de s’entraider, de rentrer en relation, et parfois même, de survivre.
Le véritable enjeu de conquérir de nouveaux donateurs, de conquérir les actifs est au cœur de nos préoccupations. À l’heure où de plus en plus de structures sollicitent les futurs donateurs, il est temps que les associations se distinguent par le contenu qu’elles offrent à leurs donateurs.
Le futur de la collecte de dons sera ce que nous déciderons d’en faire. Nous le construisons jour après jour en adaptant nos pratiques, en faisant preuve de résilience et en nous adaptant aux évolutions technologiques et démographiques. C’est un écosystème très inventif, en quête permanente de nouvelles façons de collecter et de donner, offrant de nouvelles opportunités d’engagement à chacun. C’est un écosystème de grande résilience, capable de s’adapter aux évolutions juridiques, fiscales, démographiques et technologiques. Il saura embrasser l’extraordinaire potentiel de développement des legs, avec le grand transfert de richesse intergénérationnel qui va s’opérer dans les années à venir.
Au-delà de la technicité, l’autrice nous rappelle que derrière chaque don se cache une histoire, une motivation, un espoir de contribuer à résoudre un problème, d’être acteur d’un monde meilleur, d’éloigner la maladie, de faire avancer l’éducation… En lisant cet ouvrage, j’ai ressenti un profond respect pour tous ceux qui s’engagent dans la collecte de fonds, souvent dans l’ombre, pour apporter de la lumière à ceux qui en ont besoin.
Je suis convaincue que ce livre apportera une contribution précieuse à notre compréhension du comportement de don et à l’amélioration de nos pratiques de collecte. Il est académique, pédagogique et managérial, et il reflète les multiples interviews réalisées auprès de fundraisers reconnus. Je remercie Sophie Rieunier et tous les contributeurs pour leur travail acharné et leur dévouement à cette cause.
J’espère que vous trouverez dans ces pages une source d’inspiration et de connaissances. Que vous soyez étudiant, professionnel du secteur, fundraiser débutant ou expérimenté, bénévole passionné ou simplement curieux d’en savoir plus sur le monde du fundraising, cet ouvrage vous apportera des perspectives nouvelles et précieuses. Bonne lecture !
Yaële Aferiat,
directrice de l’Association française des fundraisers




  
    Introduction

    
      Le 15 avril 2019, le monde entier participe en direct à l’incendie de Notre-Dame de Paris. Le téléspectateur en état de sidération assiste désemparé à cette catastrophe. Les chroniqueurs montrent la flèche de Notre-Dame, enflammée, qui finit par tomber au sol. Certains laissent leurs émotions prendre le dessus et évoquent la possibilité que la cathédrale disparaisse ainsi, sous nos yeux impuissants. Le feu mettra de longues heures à être maîtrisé. Tout de suite, la Fondation de France, la Fondation du patrimoine et d’autres structures lancent un appel à la générosité. Les dons affluent, venant de « petits donateurs » comme vous et moi, ou de grandes fortunes. Au total, 846 millions d’euros seront ainsi collectés (Cour des comptes, 2022)1.

      En septembre 2024, une centaine de streamers se rassemblent autour d’Adrien Nougaret (alias ZeratoR) et Alexandre Dachary (alias Dach) pour jouer en ligne pendant deux jours, en appelant leur communauté de fans à donner pour des associations œuvrant contre la pauvreté. Chaque streamer établit des donation goals qui consistent à promettre de faire une action si un certain palier de don est atteint par sa communauté. À la fin du week-end, plus de 10 millions d’euros ont été collectés via la plateforme Twitch. Depuis 2019, c’est l’évènement caritatif ayant levé le plus de fonds sur Twitch, tous pays confondus. Le ZEVENT rentre par la grande porte dans l’histoire de la collecte de fonds en France et attire l’attention de tous les fundraisers (voir l’avis d’expert d’Alexandre Dachary dans le chapitre 1).

      Quel est le point commun entre ces deux évènements ? Ils suivent chacun la même logique et utilisent tous les deux les quatre ressorts du don : demander, émouvoir, créer la confiance et travailler le contre-don. Ces quatre ressorts du don seront détaillés dans la première partie de cet ouvrage pour aider le lecteur à mieux comprendre le comportement de don et à mieux collecter pour son association ou sa fondation.

      En France, 5,5 milliards d’euros ont été donnés par des particuliers en 2022 (Recherches & Solidarités, 2023). Ces milliards permettent à des milliers d’associations de fonctionner. En 2024, la France est frappée de plein fouet par l’inflation et différentes crises géopolitiques, de nature à créer un climat anxiogène peu favorable au fait de donner son argent sans compter. Néanmoins, les Français restent généreux et sont 20,5 % à mentionner avoir donné à des associations dans leurs déclarations d’impôts annuelles. De fait, ils sont encore plus nombreux à donner des petits montants, lors de collectes ponctuelles, en micro-don à la caisse des supermarchés, pour des kermesses, à la quête lors de leurs pratiques religieuses, sur des cagnottes en ligne pour aider un proche, à un club de sport qui souhaite financer un voyage, etc. Ces petits dons ne sont souvent pas déclarés aux impôts. Ce sont donc nettement plus que 20 % des Français qui donnent de l’argent chaque année aux associations et fondations. Selon l’étude Kantar réalisée pour cet ouvrage en partenariat avec l’Association française du marketing, 46 % des Français répondent « oui » à la question : « En 2023, avez-vous fait des dons d’argent à des associations ? ».

      Dès lors, qu’est-ce qui explique le comportement de don ? Pourquoi donne-t-on ? Comment collecter des dons ? Qui donne le plus aujourd’hui en France ? Par quel biais les donateurs font-ils leurs dons ? Qu’attendent les donateurs en retour ? Autant de questions qui ont été investiguées par de nombreuses études et recherches académiques. Le présent ouvrage se propose donc de répondre à l’ensemble de ces questions afin de permettre à chacun de « mieux comprendre le comportement de don » et « d’aider les associations à collecter ».

      Ce livre est à la fois « académique, pédagogique et managérial ». Il est académique car son propos repose sur la synthèse de plus de 100 textes de recherches, publiés dans les plus grandes revues académiques en management et ouvrages de recherche. Il se veut pédagogique car il a pour objectif de vulgariser la science pour initier les étudiants au fundraising. En ce sens, nous avons eu l’occasion de tester avec succès le contenu de l’ouvrage auprès de différents publics d’étudiants. Enfin, il se veut « managérial » car il présente des théories utiles à la collecte de fonds et a pour objectif d’enrichir les connaissances des fundraisers. Cet ouvrage se fait aussi le reflet de multiples interviews réalisées auprès de fundraisers reconnus que vous retrouverez dans les encadrés « avis d’experts ».

      Dans une première partie, une nouvelle théorie du comportement de don est présentée. Cette théorie énonce que pour pouvoir collecter, il faut que les quatre ressorts du don soient présents. Elle permet d’expliquer les stratégies de collecte de dons qui réussissent, que ce soit par le biais d’une collecte sur les réseaux sociaux, par un courrier papier ou par la création d’un évènement comme le ZEVENT. Nous détaillerons donc chacun de ces ressorts dans les chapitres 1 à 4 de cet ouvrage.

      Une deuxième partie est consacrée à savoir « qui donne le plus » ou, autrement formulé, aux variables modératrices individuelles qui expliquent des différences de comportement de don. Par exemple, si les Restos du Cœur font un appel aux dons dans l’urgence face à un hiver particulièrement rigoureux, tout le monde est susceptible d’être sensible à cet appel et de donner. Cependant, certaines personnes vont donner plus que d’autres. Pourquoi ? Qu’est-ce qui explique ces différences de comportement ? Cette deuxième partie traitera donc des facteurs explicatifs d’ordre sociodémographiques (chapitre 5) et psychographiques (chapitre 6).

      Enfin, une troisième partie s’intéresse à « comment donne-t-on en France en 2024 ? ». Elle est issue de la synthèse de différentes études professionnelles récemment publiées et d’une étude inédite réalisée en partenariat avec la société d’étude Kantar. Mieux connaître les outils utilisés par les donateurs pour réaliser leurs dons permettra aux fundraisers de mieux collecter. Le « marché du don » y sera présenté (chapitre 7), puis les outils « traditionnels du fundraising » (chapitre 8) et les outils numériques (chapitre 9). Enfin, un dernier chapitre décortiquera les ressorts du don « ultime » : le comportement de legs (qui consiste à réaliser un don par testament, en « post mortem »). Une conclusion viendra clore cet ouvrage au travers d’une double tentative de prospective : d’une part, sur l’avenir de la collecte de fonds et d’autre part, sur les futures recherches académiques. En résumé, notre ouvrage présentera le modèle de comportement de don suivant :

      
      
        Cadre conceptuel du comportement de don

        [image: ]
        
          Source : Sophie Rieunier.

        
      
      Avant de rentrer dans le vif du sujet, il nous semble important de définir la notion de « don » telle que nous l’entendons. En 2013, dans notre discipline des « sciences de gestion », Le Gall-Ely a publié un article de synthèse très intéressant. Elle y donne la définition suivante : « tout acte impliquant le transfert de biens ou de services de toute nature entre un donateur, individu ou organisation, et un receveur, individu ou organisation, sans obligation contractuelle ni contrepartie immédiate, ayant pour but la création d’un lien de nature sociale ». Le don se fait donc entre deux parties, de manière informelle et désintéressée. Cette définition insiste aussi sur le fait que le don a pour « but la création d’un lien de nature sociale ». Ceci a notamment été démontré par Godbout et Caillé dans leur ouvrage de référence L’Esprit du don publié en 2000. Ces deux sociologues reviennent sur le fait que le don est inextricablement lié au lien social et l’entretient. Le marché règne sur les rapports entre salariés, entre producteur et consommateur, mais il ne règne pas dans la sphère intime de la famille, des amis, ou même, du rapport aux bénéficiaires de la cause au sens large. C’est le don qui crée le lien dans ces sphères. Godbout et Caillé (2000) écrivent ainsi : « Il faut penser le don, non pas comme une série d’actes unilatéraux et discontinus, mais comme relation. Plus encore que le capital selon Marx, le don est, non pas une chose, mais un rapport social. Il constitue même le rapport social par excellence, rapport d’autant plus redoutable qu’il est désirable. » Cette dimension de lien social semble très intéressante car elle humanise les villes où tout tend à être payant, elle permet aux individus de s’entraider, de rentrer en relations, et parfois même, de survivre.

      Enfin, le comportement de don est multiforme, on parle ainsi de don d’argent, de temps, de compétences, d’objets, de sang et d’organes. Cet ouvrage n’abordera que la question du don d’argent car il y aurait trop à dire en un seul livre. Les quatre ressorts du don présentés ici peuvent néanmoins être utiles pour comprendre ces autres types de dons. Nous incitons le lecteur à consulter des synthèses de la littérature sur ces autres formes de don : le don d’organes (Zouaghi, Chouk, Rieunier, 2015), le don d’objets (Bergadaà, Le Gall-Ely, Urien, 2011 ; Cerio, 2021), le don de sang (Bednall et al., 2013 ; Kaboré, Rieunier, 2024) et le don de temps (Dunn et al., 2016 ; Birambeau, Larceneux, 2021).

    

  



Notes
1. Sur le montant total, plus de 700 millions des dons viennent du mécénat d’entreprises. Bernard Arnault (LVMH) et la famille Bettencourt-Meyers (L’Oréal) ont ainsi donné chacun 200 millions d’euros. Le reste des dons provient de plus de 331 000 particuliers.
Partie 1
LES QUATRE
RESSORTS
DU DON
De nombreux chercheurs en sociologie, anthropologie, psychologie, économie et sciences de gestion se sont intéressés aux différentes formes de don. Le présent ouvrage va essentiellement se focaliser sur les théories du don formulées en sciences de gestion, et plus spécifiquement en marketing et communication. Après 20 années consacrées à lire des recherches sur ce sujet, il nous semble que la théorie de Mauss peut être complétée par d’autres facteurs explicatifs du don. Ainsi, nous avons identifié quatre ressorts principaux du don qui sont présents dans toutes les démarches de collecte : demander, émouvoir, susciter la confiance et créer du contre-don. Le premier chapitre de cet ouvrage est donc consacré à la description du premier ressort du don : la demande. Ce chapitre expose différentes recherches académiques et est illustré par des exemples concrets de collectes de dons qui ont particulièrement bien fonctionné. Puis, nous suivrons la même logique pour les chapitres 2, 3 et 4 consacrés aux trois autres ressorts du don.




  Chapitre 1

  Demander des dons

  
    
      Executive summary

      
        
          
            L’individu, même s’il est intrinsèquement généreux, a besoin qu’on le démarche pour penser à donner.

          

          
            Les modèles de changement de comportement sont alors utiles pour savoir ce qu’il faut mettre en avant dans la demande de dons. Comment aider les individus à changer de comportement et à devenir donateur ?

          

          
            Lorsqu’on demande des dons, faut-il utiliser des images ? Raconter la vie des bénéficiaires ? Faire appel à des stars ? Laisser le choix des projets à aider et des montants à donner ?

          

        

      

    

    
      LE « DONNER, RECEVOIR ET RENDRE » DE MAUSS APPLIQUÉ AUX ASSOCIATIONS

      De nombreux chercheurs se sont penchés sur le comportement de don. Le plus connu reste sans aucun doute Mauss, anthropologue qui, en 1925, publie son fameux Essai sur le don. Il pose alors les bases du comportement de don au travers du triptyque « donner, recevoir et rendre ». En observant notamment les Kwakiutl de la Colombie-britannique, mais aussi des tribus en Polynésie et en Mélanésie, il conclut que l’être humain est soumis à trois obligations dans le don : le fait de donner pour être socialement accepté, le fait d’accepter le don et le fait d’être alors « dans la dette » envers le donneur et de devoir rendre. Si on applique cette théorie du don à notre vie occidentale de tous les jours, elle se révèle toujours d’actualité. Ainsi, si on prend pour habitude d’offrir des cadeaux à nos proches lors de leurs anniversaires, ils se doivent de les accepter, et il y a fort à parier que le jour de notre anniversaire, ils rembourseront leur dette en nous faisant à leur tour des cadeaux.

      Ceci est plus complexe dans le don monétaire aux associations car tout le monde ne ressent pas le besoin de donner. Il est donc nécessaire pour les associations de demander des dons pour en recevoir. En revanche, tout comme dans la théorie de Mauss, lorsqu’un donateur fait un don aux Restos du Cœur, l’association l’accepte et elle offre un contre-don au donateur en lui envoyant une lettre de remerciements, la newsletter de l’association, ou encore son rapport d’activité.

    

    
    
      LES DONS AUX ASSOCIATIONS SONT RAREMENT SPONTANÉS

      Si on reprend l’exemple évoqué dans l’introduction de cet ouvrage, sur le ZEVENT, on peut dire que la générosité des gamers (amateurs de jeux vidéo) s’est révélée lors de cet évènement. C’est parce qu’Alexandre Dachary et Adrien Nougaret, gamers professionnels, ont eu l’idée de créer un évènement caritatif en ligne sur un week-end, que les gamers se sont mobilisés pour donner jusqu’à 10 millions d’euros. ZEVENT, c’est plus de 30 streamers qui sont tous ensemble dans un même lieu, qui peuvent donc interagir en direct et qui appellent au don pour faire bouger la cagnotte1.

      
        CAS D’ENTREPRISE

        Alexandre Dachary, co-fondateur du ZEVENT, ZT production

        Le rôle fondamental de l’appel à don au travers des donation goals lors du ZEVENT

        
          Au départ du ZEVENT, on ne pensait pas du tout que ça allait prendre autant. Aux États-Unis, il existait déjà le « Games Done Quick » qui dure une semaine. Le format est un peu différent, mais l’idée du marathon caritatif de gamers est la même. Sur cet évènement, « Games Done Quick » plafonne depuis des années à maximum 3 millions. À l’époque, en 2016, c’était facile de convier les streamers, on a adapté le principe de l’évènement caritatif à notre domaine d’activité. En 2016, on faisait partie du collectif « Avengers » qui œuvrait pour « Gaming for good » (créé par le streamer Athene). Athene avait choisi comme bénéficiaire l’association Save the Children. Adrien Nougaret (alias ZeratoR) et moi avons eu l’idée de rassembler 15 streamers au même endroit, à savoir, le salon de ZeratoR ! Notre innovation, c’est d’avoir rassemblé autant de streamers connus en un même lieu et que l’ensemble des streamers conviés diffusent chacun en direct sur leur propre chaîne Twitch, là où tous les évènements caritatifs jusqu’ici se faisaient en relais sur une seule et même chaîne. Ensuite, l’année suivante, on a créé le ZEVENT.

          Chaque streamer a sa propre chaîne Twitch et va mobiliser sa communauté de fans pour donner. Pendant les 50 heures de streaming, ils appellent tout le temps au don et à faire bouger le compteur de la cagnotte. Pour inciter leurs fans à donner, ils créent des donation goals qui sont des paliers de dons à atteindre. Les donation goals sont très divers, par exemple, faire un karaoké, se raser le crâne en direct, atteindre un certain niveau dans un jeu vidéo, regrouper plusieurs streamers pour jouer au même jeu en direct, aller dormir chez un inconnu le samedi soir, faire un cours de cuisine en direct, faire « Montpellier – Marseille » en vélo pour rentrer chez soi après le ZEVENT2, etc. Les communautés des streamers ont envie de donner pour la cause choisie chaque année, mais aussi de montrer qu’ils sont généreux et de voir leur streamer favori réaliser ses challenges.

          Les goals qui marchent le mieux sont les évènements (les spectacles en salle) et le featuring entre les streamers (fait de faire des jeux à plusieurs). Par exemple, le streamer Domingo avait lancé en 2019 un featuring où il a réussi à convaincre 15 autres streamers de faire le Marathon de Paris. Ça a beaucoup plu aux fans.

          On sait par ailleurs qu’il y a un gros « pic de dons » au démarrage et un autre au final, car tous les streamers et ZeratoR appellent au don à ce moment-là. Souvent, six heures avant la fin de l’évènement, on arrive à doubler la cagnotte. Il y a d’autres pics quand on est proche d’atteindre un « chiffre rond », les gens donnent pour qu’on passe des paliers. On a beaucoup de dons en « prime time ». Après, il y a un « ventre mou », notamment les matins : les gens ne sont pas connectés, ils donnent très peu.

        

      

      Dans un même ordre d’idée, les sociologues Cardon et Heurtin (2016) ont analysé les « pics de dons » du Téléthon. Ils ont codé, minute après minute, ce qui est diffusé à la télé pendant les 30 heures d’émission et l’évolution des dons. Ils ont aussi enregistré les conversations de plus de 50 téléspectateurs pour analyser le contenu de leurs réflexions face aux images. Les pics de dons s’expliquent par plusieurs facteurs. Il y a un effet de « prime time » : le samedi soir est très favorable au don car beaucoup de monde regarde l’émission à ce moment-là. Mais au-delà de cet effet mécanique, on observe des variations de don assez importantes d’une minute à l’autre. Deux facteurs expliquent les « pics du compteur » : les appels à faire bouger le compteur et les émotions générées lors de l’émission. Les chercheurs notent que les appels à faire des dons représentent plus de trois heures d’antenne lors des deux soirées du vendredi et du samedi : « faites bouger le compteur », « appelez le 3637 », « donnez », « c’est maintenant qu’il faut donner », « on compte sur votre générosité bien sûr pour faire gonfler, faire exploser littéralement ce compteur », etc. Pour Cardon et Heurtin, ce compteur agit comme un fétiche pendant l’émission : tout le monde est mobilisé autour et veut le faire bouger. Encore une fois, c’est parce que les demandes de dons sont martelées que les individus vont faire preuve de générosité. Il a pu arriver qu’aucune référence au compteur ne soit faite pendant plus de 30 minutes d’émission en prime time et qu’on constate que le nombre d’appels était alors anormalement bas.

    

    




  

  Notes

  
    1. L’édition 2024 a rassemblé une trentaine de streamers sur le même plateau, mais une centaine de streamers au total puisqu’une nouvelle formule a été testée, permettant d’avoir moins de bruit sur le plateau, mais encore plus de « fans » mobilisés par cette centaine de streamers. La formule a permis de collecter plus de 10 millions d’euros, elle a donc été un succès.

  
  
  
    2. Pour voir l’ensemble des donation goals de l’édition de 2022 : Flamm, « Z Event 2022 : la liste des donation goals », Team-aAa, 2022.

  OPS/nav.xhtml


    

      Sommaire



      

        		

          Couverture

        



        		

          Page de Copyright

        



        		

          Table des matières

        



        		

          Remerciements

        



        		

          Préface

        



        		

          Introduction

        



        		

          PARTIE 1. RESSORTS DU DON

          

            		

              Chapitre 1 Demander des dons

              

                		

                  Le « donner, recevoir et rendre » de Mauss appliqué aux associations

                



                		

                  Les dons aux associations sont rarement spontanés

                



              



            



          



        



      



    

    

      Pagination de l'édition papier



      

        		

          1

        



        		

          2

        



        		

          9

        



        		

          10

        



        		

          11

        



        		

          12

        



        		

          13

        



        		

          15

        



        		

          16

        



        		

          17

        



        		

          18

        



        		

          19

        



        		

          20

        



        		

          21

        



        		

          23

        



        		

          25

        



        		

          26

        



      



    

    

      Guide



      

        		

          Couverture

        



        		

          Réussir sa collecte de dons

        



        		

          Début du contenu

        



        		

          Sommaire

        



      



    

  

OPS/images/Cadre_conceptuel_du_comportement_de_don.jpg
[ La demande

e Canafems Le contre-don

de don —— (chapitre 4)
(chapitre 1) (chapitre 2) - Remerciements
— Le contenu personnalisés
du message — Informations sur
— L'utilisation :> ['utilisation des
d'images fonds
— Le storytelling La confiance — Invitations

— Cadeaux
symboliques
— Naming

- La notion de pergue dans
« self efficacy » I'organisation
- La collecte (chapitre 3)

par projet

= [Eue,
— L'utilisation
de stars
= [Eie, \ /

Les variables modératrices individuelles du comportement de don
- Sociodémographiques (chapitre 5)
- Psychographigues (chapitre 6)
Les outils de collecte de dons

— Les outils traditionnels (chapitres 7 et 8)
— Les outils numériques (chapitre 9)
- Les outils de collecte de legs (chapitre 10)






OPS/cover/pagetitre.jpg
Sophie Rieunier

REUSSIR SA
COLLECTE DE

DONS

Comportement de don et fundraising

DUNOD





OPS/cover/cover.jpg
Sophie Rieunier

REUSSIR SA
COLLECTE DE

DONS

Comportement de don et fundraising

DUNOD






