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INTRODUCTION

Le Fonds Mondial pour les Femmes a
compris le role primordial que joue la
mobilisation des ressources dans le
renforcement et |I'entretien des
mouvements sociaux. Depuis notre
création en 1987 en tant qu‘une
organisation qui mobilise des fonds pour
soutenir les droits des femmes a travers le
monde, le Fond Mondial est convaincu que
le processus de la collecte des fonds peut
étre utilisé pour établir une communauté
d’organisations et d’individus divers et
connectés sur le plan global. Nous
cherchons a rétablir I’équilibre des forces
entre ceux qui ont de I'argent a donner et
ceux qui ont besoin d’accéder a ces fonds
en construisant ces rapports sur une base
d’égalité, de respect mutuel et de
confiance.

Le Fonds Mondial a tout d’abord partagé
son expérience en matiere de levée des
fonds en organisant des ateliers sur le
theme « Femmes, argent et réhabilitation
des pouvoirs » au cours de la 4°
Conférence Mondiale sur les Femmes a
Beijing en 1995. Nous avons élaboré un
modeste « Manuel de la collecte des
Fonds» a l'attention des collegues et des
amis prenant part a cet atelier. Depuis
lors, le Fonds Mondial a partagé ce
manuel avec de milliers de groupes de
femmes dans chaque recoin du monde.
Ces groupes ont passé le manuel a
d’autres groupes au sein de leurs
communautés respectives, allant parfois
jusqu’a le traduire et a I'adapter a leurs
langues locales.

Plus d’'une décennie apres la conférence
de Beijing, le monde a changé de
plusieurs manieres. En termes des droits
des femmes, nous pouvons souligner avec
assurance deux réussites: une
reconnaissance plus répandue de
I'importance des droits des femmes pour
le développement; un accroissement de la
participation des femmes dans la
politique; une plus grande prise de
conscience et des lois plus strictes contre
les violences faites aux femmes et un plus
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grand engagement en faveur de
I’éducation des filles. Nous devons toutes
ces réalisations aux efforts soutenus des
mouvements des femmes - oeuvrant au
niveau rural, menant des plaidoyers pour
les changements politiques au niveau
national et augmentant leur visibilité tant
a I'échelle régionale qu’international.

Au méme moment, de nouveaux défis
émergent et sollicitent la vigilance ainsi
que la créativité des groupes des femmes
déterminés a conserver les acquis de la
Plateforme d’Action de Beijing. La
militarisation croissante, l'inégalité
économique grandissante et I'extrémisme
religieux ont mis les femmes en épingle
alors qu’elles continuent a se battre pour
les minimum ressources financiéres
nécessaires a leurs actions. Alors que
d’autres groupes de femmes se sont levés
pour apporter des réponses aux besoins
de notre époque, leurs visions du
changement social ont éclos et se sont
répandues. Le Fonds Mondial s’est engagé
a s’aligner avec un mouvement qui vise a
changer notre monde. Pour citer notre
Présidente Fondatrice, Anne Firth Murray:

« Il y a des ressources - dans chaque
communauté aussi petite et aussi
pauvre soit-elle. Nous devons nous
donner les moyens d’accéder a ces
ressources pour notre cause »

A l'occasion de notre vingtiéme
anniversaire, nous vous offrons ce guide
actualisé et pratique pour la collecte des
fonds en tant qu’'une modeste contribution
au mouvement mondial des femmes.
Gandhi a déclaré un jour; « Si la cause est
juste, les moyens suivront ». L'argent
peut étre un puissant outil pour faire
avancer les droits des femmes, la justice
sociale et le changement - Amusez-vous
bien et réussissez votre collecte des
fonds!

;@v; NG o dos

Kavita N. Ramdas, Présidente & CEO
Global Fund for Women




FEMMES, ARGENT ET
REHABILITATION

L’argent pour les droits des femmes
« Notre relation conflictuelle avec l'argent,
influencée par nos propres rapports
personnels avec elle, affecte la maniére
avec laquelle nous cétoyons I'argent dans
notre travail, dans notre organisation,
dans les espaces de coordination et dans
les espaces de mouvements »

“"Bien plus, notre perception de la pénurie
réduit notre créativité et accroit la
concurrence et la fragmentation avec
comme résultante finale une faiblesse
significative de la force collective
nécessaire pour impulser le changement
social que nous proposons »

-Lydia Alpizar Duran, AWID, 2006

Dans chaque pays, les femmes se
rassemblent pour se pencher sur les
questions les plus urgentes et les plus
cruciales auxquelles notre monde fait face
- de la violence a la destruction de
I'environnement en passant par la
pauvreté. Nous vous interpellons sur ces
questions qui sont longtemps demeurés
des tabous telles que les agressions
sexuelles ou les droits a la reproduction.
Cependant, bien que les activistes pour
les droits des femmes acquiérent de plus
en plus le pouvoir de s’exprimer, nous
pourrions continuer a nous sentir
impuissants s’agissant de la mobilisation
des fonds.

L'argent est un sujet épineux et nous
individuellement ainsi que nos
organisations pourraient éprouver des
sentiments conflictuels envers lui. Nous
pourrions craindre une influence non
désirée des bailleurs de fonds ou se méfier
de certaines sources des fonds. Méme
quand nous recevons l'appui d’un bailleur
de fonds, nous pourrions étre
embarrassés de lui demander de
renouveler son don ou de l'accroitre. Nous
pouvons comprendre le rble qu’a joué
I'argent dans la corruption de nos
gouvernements ou le grand fossé qu'il a

creusé entre les riches et les pauvres dans
nos pays. Toutes ces pensées peuvent
étre vraies néanmoins, |'argent peut étre
un outil important pour renforcer le
pouvoir des femmes, nous permettant
ainsi de réaliser nos programmes qui
améliorent les vies des femmes et des
jeunes filles chaque jour. Comment
pouvons-nous empécher nos conceptions
conflictuelles sur I'argent d’inhiber nos
succes en matiere de collecte des fonds ?

Apercu du Fonds Mondial pour les
Femmes

Le Fonds Mondial pour les Femmes a été
créé parce que les ressources disponibles
pour les groupements des femmes, en
particulier ceux des pays les plus pauvres,
étaient extrémement limitées. Quand
Anne Firth Murray ainsi que les autres co-
fondatrices Laura Lederer et Frances
Kissling ont créé le Fond Mondial, de
nouveaux groupes de femmes
émergeaient de par le monde alors que
les femmes continuaient a avoir un accés
limité a I'argent. En mobilisant les fonds
pour accorder des subventions aux
groupements féminins, nos fondatrices
voulaient amplifier les voix des femmes et
accroitre les choix présentés aux femmes
ainsi qu’aux jeunes filles a travers le
monde.

Le Fonds Mondial a été mis sur pied en
juin 1987 qu’avec une centaine de dollars
venus des propres poches d’Anne, de
Laura et de Frances. Elles n’étaient pas
riches et pour réaliser leur réve, elles ont
d( demander de l'aide a d’autres
contributeurs. Trés vite, 30 personnes ont
pris les devants avec une contribution de
5000% chacun. Comme tout groupe
nouvellement créé, il n'y avait pas
d'argent pour embaucher du personnel.
Anne Firth Murray est devenue la
premiére présidente de I'organisation et a
géré le Fonds Mondial pendant les 18
premiers mois en tant que bénévole.
Vingt ans plus tard, a travers une
continuelle mobilisation des fonds, nous
avons accru nos ressources ainsi que nos
activités. Le Fonds Mondial abrite a



présent le plus grand systéme de dotation
pour les droits des femmes au plan
international et accorde plus de 8 millions
de dollars de subventions chaque année a
plus de 600 organisations a travers le
monde.

L'approche du Fonds Mondial pour la
collecte des fonds est basée sur deux
principes:

1. Des ressources sont disponibles
pour l'oeuvre des organisations des
femmes. Alors que le fait d'aller a la
recherche de l'argent est un véritable défi,
nos activités communes pour la collecte
des fonds apportent de nouvelles
ressources et de nouveaux donateurs aux
mouvements des femmes.

2. Monter de solides mouvements
mondiaux féministes nécessite de la
part des activistes, des donateurs et
des alliés de travailler ensemble.
Certains donateurs sont aussi des
activistes. Beaucoup d’activistes sont
également des donateurs. C'est le fait de
mener ce combat ensemble comme des
partenaires égaux qui fortifie notre
mouvement. D'aprés notre expérience,
plus nous nous concentrons sur le
renforcement d’un vaste réseau de
donateurs, d’activistes et d’alliés basé sur
le respect et la confiance mutuels, plus le
décalage des dynamiques des forces ainsi
gue nos craintes a propos de la collecte
des fonds commencent a s’éloigner.

PREPARATION A LA
COLLECTE DES FONDS

Préparez-vous ainsi que votre organisation
a réussir votre levée des fonds en
élaborant des plans cohérents de collecte
des fonds et des messages clés sur votre
travail que vous souhaitez partager avec
de potentiels donateurs. Pendant que vous
préparez vos plans, vous voudriez
certainement aussi réfléchir sur les
questions suivantes ainsi que les principes
généraux de la collecte des fonds.

« Engagez vous pour votre cause.
Qu’est ce qui motive le travail de votre
organisation? Qu’est ce qui vous
insuffle la passion pour provoquer le
changement dans votre communauté?
Réussir une collecte des fonds
nécessite de votre part de convaincre
les bailleurs de fonds que c’est une
cause qui doit étre soutenu par eux.
Connaitre et étre en mesure de
formuler clairement pourquoi vous
défendez cette cause est crucial.

* Amenez les donateurs a s’engager
pour votre cause
Réussir une collecte des fonds va au-
dela du simple fait de lever de I'argent.
Tout en recherchant des financements,
vous éduquez les autres a propos de
votre cause et vous les impliquez dans
votre mission. Comment pouvez-vous
partager les informations a propos des
questions sur lesquelles vous travaillez
de facon a ce qu’elles éduquent
également vos donateurs?

* Demandez. Si vous voulez qu‘un
individu ou qu’une agence vous donne
de l'argent, demandez-le! Tres
rarement les donateurs donnent sans
gue leur soutien n’ait été sollicité en
premier lieu. S’ils font des dons, ayez
la présence d’esprit de les remercier
dés que possible et de leur faire
connaitre I'impact que leur don aura
sur votre travail.

Connaitre votre environnement
Effectuer des recherches et comprendre
les structures fiscales et lIégales ainsi que
la culture de votre communauté
permettront de déterminer la typologie
des activités de collecte des fonds qui
auront plus de succés dans votre
environnement local. Vous pourriez
rencontrer les cas ci-apreés:

e Les lois de votre pays pourraient
restreindre certaines pratiques de
collecte des fonds en ce qui concerne
votre organisation. Familiarisez-vous
avec toute permission spéciale requise
pour vos activités.



* Les exemptions fiscales pour les
individus donateurs ou les sociétés
donatrices pourraient étre des
politiques incitatives pour faire des
dons. Soyez familiers avec les
régulations fiscales de votre pays.

e Certaines technologies de l'information
pourraient ou ne pourraient pas étre
utilisées par un grand nombre de
personnes dans votre pays. A titre
d’illustration, I'Internet peut étre un
outil efficace pour la collecte des fonds
dans certains pays alors que dans
d’autres pays, il peut étre trés difficile
de lever de l'argent par des moyens
électroniques.

Apres avoir mené des enquétes sur
I'environnement de votre collecte des
fonds, vous serez mieux outillés pour
déterminer les moyens les plus efficaces
pour mobiliser des fonds.

Identifiez les ressources de votre
communauté

Des ressources sont disponibles dans
toutes les communautés, aussi petites et
pauvres soient-elles. Chaque communauté
a un ensemble de capitaux sur lesquels
batir son avenir.

Pendant que vous vous préparez a
collecter des fonds, commencez d’abord
par identifier et élaborer une liste des
différentes ressources financiéres et
matérielles des membres de la
communauté ainsi que des institutions
locales. Les ressources financiéres ou en
nature peuvent comprendre les dons en
matériel de bureau, en nourriture pour un
événement et en personnel bénévole. II
faut particuli@rement reconnaitre les
talents des groupes toujours marginalisés
et défavorisés afin de les impliquer dans
votre travail de maniére a ce que tous les
membres de la communauté aient la
chance d’'apporter leur contribution au
travail de votre organisation.

Elaborer un plan pour la collecte des
fonds

Un plan pour la collecte des fonds donne
des directives pour la levée de I'argent et
comprend les points suivants:

* Un objectif général et le montant visé;

¢ Des sources potentielles de
financement et les objectifs pour
chaque source (les cotisations des
membres, les activités génératrices de
revenues, les fondations, les
entreprises, le gouvernement) ;

* Les activités spécifiques pour la
collecte des fonds (soumettre un
projet, envoyer une lettre de
sollicitation, passer des coups de fil,
effectuer des visites en personne);

* Les noms des personnels qui méneront
les activités pour la collecte des fonds
ainsi que les taches assignées a
chacune d’elles;

¢ Un chronogramme pour mener chaque
activité a terme ainsi que le délai final
pour le projet entier de collecte des
fonds.

Mobiliser des bénévoles

Les membres de votre Conseil
d’Administration ainsi que votre personnel
doivent participer a la planification et a la
mise en ceuvre de vos efforts pour la
collecte des fonds. Collecter de I'argent
implique du temps, de la créativité, de la
persistance et de la collaboration et ne
devrait pas étre une tache assignée a une
seule personne. Assurez-vous que tous les
membres de I'équipe chargée de la
collecte des fonds sont aussi préparés et
enthousiasmés que vous par rapport au
projet.

Vous pouvez élargir votre équipe chargée
de la collecte des fonds et maximiser vos
gains en sollicitant des volontaires de
votre communauté. Les candidats au
bénévolat ne viennent pas toujours
spontanément vers vous. Recherchez-les
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activement et formez les personnes qui
soutiennent votre cause et qui peuvent
vous donner de leur temps.

La collecte des fonds en pratique
Tewa, un fonds népalais pour les femmes
i axé sur linstauration de la démocracie et
de la paix, a réussi la formation des
i centaines de népalais dans la collecte des
i fonds auprés des donateurs locaux. Les
i volontaires ont bénéficié d'une formation
i ainsi que d’un suivi de la part de Tewa et
i ensemble ils ont collecté plus de 15 000%
i pour I'organisation.

A ce stade, vous avez déja franchi toutes
les étapes préparatoires clés dans votre
recherche des financements. Maintenant,
ol se trouve l'argent? Le chapitre suivant
contient des idées sur les sources de
financement et les maniéres de demander
de l'argent.

LES STRATEGIES DE LA COLLECTE
DES FONDS

Les notions de base de Ia collecte des
fonds

Il existe des possibilités incomptables pour
les activités de collecte des fonds. Le
choix de vos activités dépendra de vos
besoins financiers, vos ressources
(nombre de personnes disponibles, leurs
aptitudes, votre budget initial pour la
collecte des fonds) et votre expérience en
matieére de collecte des fonds. Une
organisation novice qui essaie de collecter
1000$ n'utilisera pas les mémes stratégies
qu’une organisation établie dont le but est
de collecter 1 000 000$. Comme
mentionné plus haut, votre contexte
spécifique (les structures légales et
fiscales, la culture, la politique) influence
également le choix de vos activités de
collecte des fonds.

Quelle que soit 'activité de collecte des
fonds que vous décidez de mener,
souvenez-vous que lever de 'argent
implique I'établissement des relations

interpersonnelles avec les autres, et cette
démarche prend du temps ainsi que de la
persévérance. Amenez votre Conseil
d’Administration, votre personnel, les
bénévoles et vos amis a s'impliquer dans
I'expansion de votre réseau de donateurs.
Si des donateurs potentiels vous opposent
une fin de non recevoir, essayez d’en
trouver d’'autres. Les donateurs individuels
et institutionnels sont fréquemment
sollicités et ne peuvent donc pas répondre
a toutes les requétes. En d’autres termes,
un refus de prime abord ne devrait pas
ruiner vos efforts pour la collecte des
fonds.

La collecte des fonds en pratique
{ Le Fonds HER, un fonds pour les femmes
i & Hong Kong, a établit un partenariat
! stratégique avec I’Association de
Volleyball de Hong Kong pour promouvoir
i les droits des femmes dans les
i événements sportifs féminins. Les
i volontaires ont attiré I'attention du public
i sur le Fonds HER au cours d’un match de
i volleyball et ont collecté 1 000$ de dons
de la part des spectateurs.

Les activités présentées ci-dessous ont
pour but d’attirer votre attention sur
toutes les options de collecte des fonds
bien que la liste ne soit pas exhaustive.
Plus vous avez des types différents de
donateurs, moins vous vous sentez
dépendants d’une seule source.
Sélectionnez vos sources avec sagesse en
choisissant des activités qui conviennent
le mieux a votre organisation ou a votre
communauté. Poursuivez la collecte des
fonds avec détermination et passion pour
votre cause et vous commencerez a
recevoir de l'argent. Tirez des legons de
I'expérience des groupes pairs qui ont du
succes dans la collecte des fonds et ne
craighez pas de mettre en pratique vos
propres idées en matiére de collecte des
fonds.

Ai-je donné de I’argent moi-méme ?
Pendant que vous vous préparez a
demander de I'argent aux autres,



commencez par la personne que vous
connaissez le mieux: vous-méme! Certes,
vous donnez déja votre contribution en
termes de temps et d’expertise a votre
cause mais il demeure important que vous
donniez de I'argent vous-méme avant d’en
demander aux autres. De cette maniére,
vous pouvez demander de l'argent avec
plus de confiance et de crédibilité.

Lorsque nous devenons nous-mémes des
donateurs, nous comprenons comment les
choix pour aider une organisation peuvent
étre difficiles et nous apprenons combien
nos dons peuvent étre puissants quand ils
sont utilisés pour faire avancer les causes
auxquelles nous croyons.

Collecter des cotisations des membres
Votre organisation pourrait décider qu’il
est important pour tous les membres de
soutenir la vision ainsi que les activités du
groupe d'une maniére ou d’une autre.
Alors que les arriérés des cotisations des
membres pourraient juste constituer une
partie de vos activités de collecte des
fonds, ils peuvent également représenter
une source de revenus réguliére et slre.

De la méme maniére que les donateurs
pourraient se sentir plus motivés pour
continuer a donner lorsqu’ils sont au
courant de I'impact de leurs dons, les
membres de votre organisation seront
plus enclins a payer leurs arriérés de
cotisations s’ils sont au courant des
avantages que procure le statut de
membre et s'ils croient que I'organisation
sera bien gérée.

Solliciter de I'argent de la part des
individus

Avant d’entrer en contact avec les
donateurs individuels, faites une réflexion
sur leurs intéréts et leur aptitude a
donner. Concentrez-vous sur des individus
plus susceptibles d’étre intéressés par
votre travail. Consacrez suffisamment de
temps pour rencontrer ces personnes et
connaitre leurs intéréts. Assurez le suivi et
partagez plus d’informations sur I'impact
de votre travail, méme avec ceux qui dans

un premier temps avaient semblé
réticents pour répondre a vos demandes.
Impliquez vos donateurs en les éduquant
sur votre cause et en les informant des
progres de votre travail. En fonction de
votre environnement et de vos
ressources, passez un coup de fil, envoyez
un email, envoyez un rapport, partagez
les photos du projet, organisez une visite
sur le site du projet, amenez les
donateurs a rencontrer les personnes
impliquées dans le projet ou invitez les a
une petite soirée ou a une réception pour
se familiariser et rencontrer d’autres
donateurs.

Pensez a traiter vos donateurs avec
respect et honneur en utilisant leurs dons
de maniére appropriée et en
reconnaissant leurs contributions. Par
exemple, vous pourriez vouloir
mentionner de nouveaux donateurs sur
votre site web, dans vos rapports ou dans
votre bulletin d’information. Au Fonds
Mondial, nous pensons que les dons de
toutes tailles sont importants pour notre
travail. Dans notre rapport annuel, nous
ressortons une liste de tous nos donateurs
par ordre alphabétique et non selon le
montant de leurs dons.

Les personnes a qui vous pouvez
demander de l'argent

*  Vous-méme

e Des amis

« Des membres et des responsables de
votre communauté

e Des membres de votre famille

e Les hommes d’affaires

» Des bénéficiaires de vos initiatives

* Des personnes qui vous ont fait des
dons par le passé

e La diaspora ou les populations
expatriées (par exemple les
populations de votre pays qui vivent a
présent aux USA ou en Europe, mais
ont maintenu des liens avec leurs
communautés d’origine)

e Les visiteurs de votre pays qui
viennent voir les sites des projets.



Des conseils pour collecter les fonds chez
les individus

« Etablir la liste de tous vos amis, des
membres de votre famille et de vos
connaissances qui pourraient étres
intéressés par votre projet.

» Demandez une somme d’argent
précise a chacun de vos potentiels
donateurs.

» Déterminer si vous voudriez
programmer une réunion, passer un
coup de fil ou écrire a chaque
personne.

» Décrire le projet et insister sur
I'importance de l'activité ainsi que de
leurs contributions.

e Sollicitez leur soutien

e Souvenez-vous que les dons de toutes
tailles sont d’égale importance.

e Les remercier pour leur soutien

e Maintenir le suivi avec ceux qui ne
vous ont pas répondu.

Organiser des événements

Les événements peuvent étres utilisés
pour collecter des fonds, mais se révelent
parfois plus utiles pour mettre d’'autres
donateurs et d’autres individus de votre
communauté en contact avec votre
organisation. Méme si tous les
événements ne permettent pas de
collecter de I'argent immédiatement, ils
peuvent renforcer votre organisation en:

¢ Touchant de nouveaux donateurs
potentiels;

* Augmentant la visibilité de votre
organisation au sein de sa
communauté;

e Approfondissant les rapports avec
les donateurs actuels.

Les événements peuvent prendre
plusieurs formes différentes et
représentent de grandes opportunités
pour présenter l'organisation et ses
programmes, rendre votre cause publique
et mobiliser votre communauté.

Les événements pour la collecte des fonds
peuvent étres associés aux besoins
locaux, menés par la mission de votre
organisation ou batis autour d’initiatives

créatives. Cependant, ils devraient
intégrer un probléme ou une activité d’'une
pertinence particuliére pour votre
audience-cible.

La collecte des fonds en pratique:
Urgent Action Fund-Africa, une organisation
basée au Kenya, a abrité avec succés un
événement pour la collecte des fonds a
Nairobi. Le groupe a invité des hommes
d’affaires a prendre part a un événement et
a faire des dons au groupe en I’honneur de
leurs filles. Cette campagne a été un succes
a la fois pour toucher les donateurs locaux
et s'assurer un soutien financier pour le
groupe.

Exemples d’événements

* Diner-spectacle dans la
communauté/soirée

* Manifestations/festivals intégrant les
activités culturelles et traditionnelles

* Vente aux enchéres/tombola

» Spectacle de danse/soirée dansante

e Concert de musique

* Marche parrainée, marathon et autres
activités sportives

» Déclaration d’engagement mettant a
I'honneur des vedettes ou des leaders
de la communauté

* Réunion dans le domicile d’un individu
afin d’échanger sur les activités de
votre groupe ainsi que les défis
auxqguels sont confrontées les femmes
au sein de votre communauté

Activités génératrices de revenus

Y a-t-il des biens ou des services que vous
pouvez mettre en vente pour générer des
revenus pour votre organisation ou pour
un projet? Vendre des biens et des
services peut étre une fagon créative de
mobiliser des ressources. Vous pourriez
également insérer la vente de biens
pendant un événement, comme la vente
de pétisseries ou autres plats culinaires
faits maison pendant un événement
communautaire que vous abritez.

Votre organisation pourrait également
demander des frais pour un atelier de



formation ou des appuis techniques. Par
exemple, si votre organisation assurait
gratuitement I'éducation de votre
communauté sur le VIH/SIDA, vous
pourriez proposer cette éducation aux
employés d’une grande entreprise
moyennant des frais payés par la direction
de I'entreprise.

Approcher les entreprises

Dans certains pays, les entreprises et les
sociétés accroissent leur appui aux
initiatives communautaires. En effectuant
une recherche dans votre propre
communauté, vous pourriez découvrir des
entreprises locales et des sociétés
multinationales qui accordent des
subventions financiéres et des dons en
matériel (des objets d’une valeur
matérielle et non financiere) aux
organisations a but non-lucratif.

Effectuer des recherches sur les sociétés
que vous comptez approcher est essentiel.
Vous pourriez créer un dossier contenant
leurs adresses, les noms des responsables
et toutes autres informations mises a la
disposition du public.

La collecte des fonds en pratique:

Les membres de CAHPA, un petit groupe
communautaire en Céte d'Ivoire, a négocié
avec succes un espace gratuit dans un
supermarché pour écouler leurs ceuvres
d’art. Ils ont travaillé dur pour organiser
une rencontre avec le directeur du
supermarché. Quand ils ont finalement eu
la chance de lui parler, ils ont présenté leur
cause, leur organisation et les raisons pour
lesquelles ils vendent des ceuvres
artisanales afin de mener a bien leur
mission. L'espace gratuit leur a permis de
s'épargner des dépenses élevées en frais
de location.

Les entreprises font parfois des dons
matériels plutét que des dons financiers.
Dans le cas du CAHPA, les subventions
matérielles ont aidé a réduire les
dépenses du groupe et peuvent méme
générer des rentrées financieres dans
certains cas.

Des conseils pour approcher les

entreprises:

e Les chefs d’entreprises poseront
plusieurs questions avant d’accorder
leur appui, a la fois a propos de votre
travail et de la maniére avec laquelle
vous comptez promouvoir I'image de
I'entreprise. Réfléchissez sur le type de
partenariat que votre organisation
serait en mesure d’établir avant de
rencontrer les représentants de
I'entreprise. Venez en étant préparés a
exposer comment |I'entreprise
bénéficiera de ce partenariat.

* Sélectionnez les entreprises qui selon
vous ont des pratiques éthiques.
Posez-vous les questions suivantes:
I'entreprise est-elle un bon voisin au
sein de votre communauté? Offre-t-
elle des rémunérations équitables?
Sont-ils engagés dans la protection de
I'environnement? Traitent-ils leurs
employées femmes avec équité? Ce
sont autant de questions auxquelles
vous voudriez répondre avant d’établir
un partenariat.

e Par le biais de leurs fondations, les
entreprises internationales accordent
des financements et un soutien
substantiel dans les pays ou ils sont
basés. Etablissez une liste des sociétés
internationales présentes dans votre
pays et visitez leurs sites Web pour
voir s'ils accordent des subventions
aux organisations locales.

Collecter des fonds a travers les
propositions de financement

Les fondations privées, les institutions
multilatérales et les agences
gouvernementales sont probablement les
plus importantes sources de financement
dans votre pays. La plupart de ces
organisations exigent une proposition
formelle de financement avant de
considérer votre demande. La premiére
étape avant de contacter ces institutions
consiste a prendre connaissance de leurs
critéres spécifiques ainsi que de leurs
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procédures d’'offre de financement.
Comprendre leurs processus particuliers
de financement vous aidera a orienter vos
efforts pour mobiliser des fonds.

Notre sentiment au Fonds Mondial est que
les bailleurs de fonds locaux sont
généralement plus disposés a soutenir les
groupes émergents ou les groupes de
base, alors que les bailleurs de fonds
internationaux, plus grands, ont tendance
a se concentrer sur les organisations
moyennes ou plus grandes bien établies.
Des exemples des bailleurs de fonds
locaux comprennent les organisations
religieuses, les ambassades et les
consulats étrangers, les fonds régionaux
pour les femmes ou les branches locales
du gouvernement. Les bailleurs de fonds
plus grands comprennent les donateurs
comme I'UNICEF, I’'Union Européenne, ou
I'USAID. Obtenir les financements des
donateurs institutionnels peut représenter
un grand défi, particulierement pour les
petites organisations mais ce n’est pas
une tache impossible. Voici quelques
conseils pratiques pour préparer une
demande de financement.

Sources Possibles de financement:

« Organisations communautaires
* Eglises/temples et organisations
affiliées
e Organisations caritatives
locales/nationales
e Organisations humanitaires
« Organisations gouvernementales
*  Les agences dans votre propre
fédération, Etat ou ville
e Les ambassades présentes (les
fonds d’auto-financement, les
programmes d’assistance aux
petits projets)
« Les fonds pour les femmes
< Les fondations privées
* Les organisations bilatérales pour le
développement
% Les organisations multilatérales
< Les Nations Unies et les agences
affiliées

La rédaction d’une proposition 1° Etape:

Connaitre le bailleur de fonds

Saviez-vous qu'il est demandé a chaque
bailleur de fonds de faire des subventions
d’un certain montant chaque année? En
fait, vous les aidez a faire leur travail en
leur apportant un programme concret
dans lequel ils peuvent investir.
Cependant, les reglements et les comités
directeurs obligent certains bailleurs de
fonds a n'accorder des financements que
pour des questions ou des causes
spécifiées par les fondateurs de
I'organisation. Par conséquent, ils
rejetteront rapidement les propositions qui
ne correspondent pas a leurs critéres de
financement habituels.

Lorsque vous recherchez des bailleurs de
fonds potentiels, voici le type de questions
que vous devriez vous poser:

* Quels sont les programmes et les
priorités du bailleur de fonds?

* Les intéréts du bailleur de fonds
correspondent-ils aux activités et aux
objectifs de votre groupe?

* Les bailleurs de fonds ont-ils déja
accordé des financements pour des
projets similaires au votre?

e A qui devra-t-on adresser les
formulaires de demande ?

¢ Quelles sont les dates limites?

La rédaction d’une proposition 2°™ Etape:
Préparez-vous a présenter votre travail

Demander une subvention va plus loin que
la rédaction d’une proposition. Votre
organisation - son systeme de gestion et
sa structure financiére - doivent étre
parfaitement en ordre de maniéere a ce
gue vous puissiez clairement présenter ce
que vous faites, comment vous le faites et
pourquoi vous le faites. Afin de faire peser
la balance en faveur des raisons pour
lesquelles votre organisation mérite de
recevoir cette aide, les questions
suivantes devraient étre prises en
considération pendant la rédaction de
votre requéte:

11



e La mission, les buts, les objectifs et les
plans sont-ils clairs?

¢ Quels sont les profits que les
communautés que vous servez tirent
de votre mission?

¢ Quelle est la structure de votre
Exécutif et quels sont les roles ainsi
gue les responsabilités de chaque
personne ?

* Disposez-vous d’un groupe de
personnes qui vous apportent des
conseils, du soutien et des réflexions
stratégiques (un Conseil
d’Administration ou un comité
consultatif)? Ces personnes ont-elles
les aptitudes et les contacts
nécessaires pour faire avancer votre
travail?

¢ Quelles sont les aptitudes pertinentes
de votre personnel ou de vos
principaux volontaires?

* Avez-vous intégré des personnes qui
sont elles-mémes touchées par votre
travail au sein de votre organisation?

e Votre organisation dispose-t-elle de
structures financiéres et des
procédures de présentation des
rapports bien établies?

* Quelles sont les plus récentes
réalisations de votre organisation?

* Votre organisation est-elle liée a
d’autres organisations locales ou
internationales partageant vos
préoccupations?

La rédaction d’une proposition 3°™ Etape:
Préparez des arguments solides pour
défendre votre projet

Un projet porteur est celui qui a un lien
solide avec la mission de l'organisation. Le
programme ou le projet pour lequel vous
recherchez des financements doit faire
partie d’'une stratégie globale pour
plancher sur les problémes de la
communauté. Ce lien direct vous donnera
la garanti que votre projet ainsi que votre
mission sont dignes d’intérét.

Quand les bailleurs de fonds évaluent un
projet, ils sont particulierement intéressés
par ses bénéfices pour la communauté. En
tant qu'organisation cherchant a apporter
des réponses aux besoins de votre

communauté spécifique, vous étres
idéalement situés pour définir quelles
stratégies sont les plus efficaces dans un
tel contexte. Dans votre proposition,
établissez un lien entre les connaissances
que votre organisation a des défis
particuliers auxquels votre communauté
est confrontée et les stratégies qu’elle a
développé pour améliorer la situation.

Les questions suivantes peuvent vous
permettre d’élaborer des arguments
convaincants pour défendre votre projet
ou votre organisation en général:

* Que cherchez-vous a réaliser a travers
votre projet?

¢ Comment et par qui ce projet sera-t-il
mis en oeuvre; Quels sont leurs roles
et leurs possibilités?

* Quelles sont les populations qui
bénéficieront de ce projet; Comment
sont-elles identifiées et sélectionnées;
Comment seront-elles impliquées dans
le projet?

* Ou se dérouleront les activités liées au
projet?

* Quand est-ce que les activités liées au
projet parviendront a leur terme?

¢ Quel est le contexte dans lequel vous
travaillez et en quoi est-il unique?

¢ Comment pouvez-vous mettre en
exergue les qualifications ainsi que les
réalisations uniques que votre
organisation, ses dirigeants et ses
bénévoles mettent au service du
projet?

¢ Quel serait I'impact de cette
subvention pour votre organisation?
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Echantillon d’éléments pour une
proposition de financement

Adresses complétes:

Le nom du responsable, nom de l'organisation,
la boite postale, I'adresse email, le téléphone, le
fax et le site web.

Résumé:

Résumé de la proposition comprenant le but du
projet ainsi que la raison pour laquelle les fonds
sont sollicités.

Contexte:

Description des réalités critiques affectant votre
communauté locale ainsi que les raisons pour
lesquelles ce projet est nécessaire.

Description du projet:

De quelle maniére est-ce que le projet sera mis
en oeuvre en termes des buts et des activités
mesurables, I'implication des bénéficiaires, le
chronogramme, les organisations partenaires et
les plans d’évaluation.

Description de I'organisation:

Si vous sollicitez des financements d'ordre
général (ne s'appliquant pas a un projet
spécifique), décrivez votre organisation ainsi
que ses activités dans son ensemble et
expliquez de quelle fagon est-ce que ce
financement renforcera votre organisation dans
sa globalité.

Budget:

Le montant sollicité, les colits du projet.
Mentionnez vos propres sources ainsi que
d'autres sources de financement. Précisez la
monnaie utilisée dans votre budget.

Autres Informations:

Historique de votre organisation, la structure et
la composition de I'exécutif, les qualifications du
personnel, sa mission, les réalisations passées
et le statut juridique.

Rédiger une proposition 4°™ niveau:
Préparer un budget

Un budget fait une estimation des colts
de la gestion de votre projet ou de votre
organisation ainsi que des rentrées
financiéres nécessaires pour achever votre
travail. Les bailleurs de fonds exigeront
parfois deux types de budgets:

Le budget de I'organisation ou budget
de fonctionnement et le budget du
projet (voir I’encadré ci-dessous)

Un budget peut étre simple ou complexe
en fonction de vos activités. Ils
permettent aux bailleurs de fonds de
comprendre comment le projet que vous
proposez sera mis en oeuvre et géré.
Quand ils examinent les budgets, les
bailleurs de fonds prennent les éléments
suivants en considération:

* Votre budget global est-il réaliste?

* De quelle maniére comptez-vous
utiliser leur subvention?

* Le budget correspond-il aux activités
du projet?

¢ Quelles sont les autres sources de
financement du projet ?

Quand vous leur envoyez un rapport a la
fin de la période de la subvention, le
bailleur de fonds compare le budget que
VOUS avez soumis avec votre proposition
et la quantité d’argent que vous avez
réellement dépensée. Vous devez
souligner les différences éventuelles entre
le budget proposé et les dépenses réelles
et fournir des explications sur les
éventuels changements.

Types de Budgets

Les budgets organisationnels reflétent les
revenues et les dépenses nécessaires pour
toutes les activités de votre organisation y
compris celui de I'exécutif et de
I'administration. Les budgets organisationnels
(également appelés budgets de
fonctionnement) les font ressortir sur une
période de 12 mois, basée sur 'année
financiére. Ils comprennent des éléments tels
que le loyer, les factures, les salaires et les
co(its des déplacements.

Les budgets des projets sont calculés sur
la base des co(its liés a un programme ou a
un projet spécifique. Ils couvrent la période
allant du début a la fin du projet. Si votre
projet est un programme de formation, les
frais pourraient par exemple comprendre les
frais des formateurs, le matériel et les
documents de formation, la location de salles
de formations et les frais de transport.
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Que faire lorsque le bailleur de fonds ne
publie pas sa procédure de demande de
financements?

Souvent, le site web ou une procédure de
demande de financements publiée par un
bailleur de fonds particulier peut étre une
importante source d’informations sur le
processus de soumission de sa
proposition. Cependant, si aucune
information n’est disponible, il suffit de
rédiger une lettre de demande
d’informations (1-3 pages) au bailleur
de fonds potentiel. Cela vous permettra de
gagner du temps au lieu de préparer une
proposition compléte a I'attention d’un
bailleur de fonds qui pourrait ne pas étre
le bon candidat pour vous aider.

Contributions en nature

Solliciter des dons en nature peut étre
profitable a votre organisation ou a votre
projet. Par exemple, vous pouvez recevoir
I'assistance technique d’'une ambassade
au lieu de l'argent. Une entreprise peut
vous offrir des ordinateurs, des lots pour
votre tombola ou des équipements de
bureau. Un individu peut vous offrir des
boissons gratuites et des repas pour votre
événement.

Attribuez une valeur financiére aux dons
en nature que vous recevez et intégrez-les
dans votre budget comme une source
d’aide. Cette démarche montre au bailleur
de fonds que, bien que ne recevant pas de
contributions financiéres élevées, votre
communauté soutien votre organisation
d’autres maniéres.

Des idées complémentaires pour la
collecte des fonds

Au début de cette section, nous avons
souligné qu’il existe une gamme variée de
stratégies pour lever des fonds. Nous
avons partagé plusieurs de ces stratégies,
dont certaines utilisées par le Fonds
Mondial ou par nos bénéficiaires.
Ci-dessous se trouve une liste de
maniéres complémentaires d'assurer des
financements pour votre organisation ou
pour maximiser les fonds dont vous
disposez déja.

Collaborer avec d’autres
organisations.

A travers des partenariats avec
d’autres organisations, vous pourriez
parvenir a développer des projets
conjoints qui attirent plus de fonds que
vous ne pourriez en garantir par vous-
méme.

Solliciter une subvention d’ordre
général

Les subventions d’ordre général (des
fonds flexibles pour les dépenses de
fonctionnement ou pour les dépenses
des projets) peuvent vous aider a faire
face aux défis imprévus ou régler les
colts liés a la gestion de vos locaux ou
a la levée des fonds qui ne sont pas
couverts par les subventions des
projets.

Solliciter une subvention couvrant
plusieurs années.

Solliciter une subvention plus élevée
versée sur une période de deux ou
trois ans peut accroitre votre
autonomie financiére et réduire la
difficile tdche de recherche des
financements. Si un bailleur de fonds a
déja eu a vous accorder des
financements, il pourrait étre plus
disposé a considérer un engagement
sur plusieurs années.

Mettre sur pied un systéme de
dotation a long terme.

Des organisations plus matures
pourraient étre désireuses d’explorer
les possibilités de lever des fonds qui
pourraient étre investis pour produire
des intéréts ou établir une sécurité a
long terme. Préparez-vous pour cette
stratégie de levée des fonds qui
représente un plus grand défi en
commengant par discuter avec vos
bailleurs de fonds actuels ainsi que des
organisations paires qui ont réussi a
établir un systéme de dotation a long
terme.
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Conclusion

Au Fonds Mondial pour les Femmes, nous
n‘avons jamais douté de la capacité des
femmes a diriger et a faire changer leurs
sociétés malgré les défis auxquels elles
sont confrontées dans leurs vies privées et
dans l'espace public. Cette foi a été la
force motrice sous-tendant notre travail
pendant ces vingt derniéres années.

En tant qu’organisation qui leve
également de I'argent, nous avons le
privilege de partager notre expérience en
matieére de collecte des fonds avec
d’autres groupes engagés dans une cause
similaire. Nous comprenons le besoin pour
plus de ressources financiéres afin de faire
évoluer les droits des femmes a travers le
monde, les défis de se tourner vers de
nouvelles sources de financement et les
récompenses de la persévérance et des
gros efforts.

Nous espérons que ce guide de la collecte
des fonds vous sera utile et nous vous
encourageons a partager vos expériences
des succes et des défis de la levée des
fonds. Nous sommes impatientes de tirer
des lecons de vos expériences.
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RESSOURCES SUR LA COLLECTE DES FONDS SUR INTERNET
LIENS VERS DES LISTES DE BAILLEURS DE FONDS ET D’AUTRES RESSOURCES:

Africa Grantmakers’ Affinity Group (AGAG):
http://www.africagrantmakers.org/index.asp?PageURL=24

Association for Women’s Rights in Development (AWID):
http://www.awid.org/forum/fundraising information.htm

En 2006, AWID a publié un rapport détaillé qui examine le paysage du financement en
termes du travail équitable entre les genres et de I'aide apportée aux organisations des
droits des femmes. Le rapport contient des analyses édifiantes sur les sources et les idées
de financement et est disponible sur le site d’AWID:
http://www.awid.org/go.php?pg=where is money

The Foundation Center
http://foundationcenter.org/

International Human Rights Funders Group (IHRFG) - Funders Directory.
http://www.hrfunders.org/funders/funder.php?op=list

The International Network of Women’s Funds (links to 17+ regional women’s funds):
http://www.inwf.org/links.html

D’AUTRES SOURCES INTERNATIONALES POTENTIELES DE FINANCEMENT :
Tous les donateurs ne correspondent pas a toutes les organisations. Pensez a examiner les
critéres de chaque bailleur de fonds avant de soumettre une lettre ou une proposition.

American India Foundation: http://www.aifoundation.org/

American Jewish World Service: http://www.ajws.org/index.cfm

The Asia Foundation: http://www.asiafoundation.org/

Astraea Lesbian Foundation for Justice: http://www.astraeafoundation.org/Main.php4

The Firelight Foundation: http://www.firelightfoundation.org/

Fund for Global Human Rights: http://www.globalhumanrights.org/

Global Greengrants Fund: www.greengrants.org

Heifer International: www.heiferfoundation.org

Oak Foundation: http://www.oakfnd.org/

Open Society Institute: http://www.soros.org/

The Sigrid Rausing Trust: http://www.sigrid-rausing-trust.org/

The Urgent Action Fund:http://www.urgentactionfund.org/

Virginia Gildersleeve International Fund: www.thegildersleeve.org/index.asp
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