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Comment fidéliser vos donateurs



 Activités bénéfices
 Campagne annuelle
 Campagne réseaux sociaux

 Campagne majeure
 Campagne de dons majeurs

 Programme de dons planifiés

L’acquisition est 3 à 10 fois plus dispendieuse que la fidélisation

Besoins courants

Projets précis

Pérennité



Campagne annuelle
En personne + télémarketing + publipostage

+ porte à porte et événements spéciaux

Campagne de dons importants 
dons d’individus, de fondations et 

corporations

Programme de dotation

Dons différés 
Programm
e de dons 
planifiés

Investissement

Implication

Intérêt

Information

Identification

Engagement du donateur

Avancement

Introduction

Pyramide de progression du donateur (vision classique)



Campagne 
de dons 
majeurs

Campagne 
majeur

Programme 
de dons 
planifiés

Activités de 
financement

Campagne 
annuelle

DONATEUR
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Dons 
planifiés

Dons dans un cadre
spécial et campagne

Dons importants

Sollicitation face face
(équipe)

Télémarketing

Publipostage

Donateurs pressentis

5 000 $ et +

1000 $ et +

500 $ et +

50 $ et +

25 $ et +

Valeur des dons
Dollars amassés

Pyramide des 
dons

Sociofinancement



Identificati
on

Préparatio
n

Cible

Approche

Remerciem
ent

Fidélisatio
n



« Pour avoir des résultats que l’on a jamais eus, 
il faut prendre des moyens que l’on a jamais 

pris »

La philanthropie 2.0 !
Coaching, conseils stratégiques, 

mise en place de programmes de 
financement

418-951-8167



8

Quel est le don le plus important selon vous. 

a) Le premier don
b) Le deuxième don
c) Le troisième don
d) Le cinquième don
e) Le dixième don
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Réponse, le 2e et pourquoi.
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Quelques points importants

 Cela coûte moins cher de garder un donateur que d’en 
attirer un nouveau

 Améliorer votre taux et niveau de dons au sein de votre 
base de donateurs existants est plus facile que de trouver 
des nouveaux donateurs

 Exploitez les informations de vos donateurs existant est 
essentiel
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La première étape de la fidélisation d'un nouveau 
donateur est le remerciement
 Lettre de remerciement 
 Appel
 Courriel
 Événements de remerciements

Vous ne voulez pas parler à vos donateurs uniquement pour 
leur demander de l’argent.
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Personnaliser vos remerciements

 Qui est la meilleur personne pour dire merci?

 Expliquer à quoi le don va servir

 Présenter un témoignage de ceux qui bénéficieront du don.
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Vous êtes ici

Vous devez être ici
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La question : comment faire une plus grande différence?
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• Parler du Pourquoi

• Laisser le Comment aux professionnels
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• Donner des exemples, raconter des histoires
o Capter l’attention
o Communiquer sur ses valeurs
o Le storytelling pour marquer les esprits
o Créer des émotions

• Faire témoigner un donateur

• Initier une rencontre entre deux donateurs
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Qu’est-ce qui engendre la fidélisation des donateurs

 En pratique, la question se pose de savoir comment peut-on 
construire une relation de confiance avec un donateur pour 
qu’il reste engagé avec votre association et redonne?

 Qu’est-ce qui motive les donateurs à continuer à donner à 
une association? De nombreuses études ont été faites dans 
le domaine des entreprises et peuvent être utilisées pour les 
associations. 
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Qu’est-ce qui engendre la fidélisation des donateurs

 Satisfaction: Les donateurs doivent voir qu’ils ont un 
impact.

 Relation: Les donateurs doivent se sentir liés à 
l’association.

 Confiance: Les donateurs doivent avoir confiance en 
l’organisation.
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Connaitre vos donateurs

 Donateurs potentiels

 Donateurs majeurs

 Donateurs récurrents

Et communiquer avec eux en conséquence.
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Nous vous remercions de 
votre participation.
N'hésitez pas à nous 

contacter.

www.fondationfa.ca
direction@fondationfa.ca

780-245-3213

La Fondation franco-albertaine
# 315, 8627 91 ST NW

Edmonton AB  T6C 3N1 
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