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Objectifs du module
FINANCEMENT 1

Objectif général

Comprendre I’importance du financement des activités du
Mouvement scout dans la perspective des valeurs scoutes.

Objectifs particuliers

1

Les documents de |'Association des Scouts du Canada sur la
formation modulaire sont destinés a la formation des adultes de
I'Association. Bien qu'ils fassent référence ades politiques et a des
reglements officiels de I'Organisation mondiale du Mouvement
scout et del' A ssoci ation des Scoutsdu Canada, il sneremplacent pas
ces politiques et réglements officiels et ne sauraient étre interprétés

Connaitre les éléments déterminants pour le choix des
activités de financement.

Connditre I'éventail des possibilités d'activités de
financement compatibles avec les valeurs scoutes.

Planifier quelques activités de financement.

Connaitre la notion de partage des revenus et les risques
reliés ala concurrence interne en matiére de financement.

Avertissement

commetels,
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GES 1012 — FINANCEMENT 1

L’objectif du
financement est de
recueillir des fonds

pour payer les colts
engendreés par les
activités des unités ou
du groupe, I'achat de
matériel, la formation
des bénévoles, la
promotion et le
recrutement.

La contribution du
groupe et des parents
reste a la base de toute
activité de financement.

Contenu du module
FINANCEMENT 1

MATIERE

1. Définition et finalité du financement
d'un groupe scout

Le financement doit étre considéré comme un outil essentiel de
gestion d’'un groupe scout. L’ abjectif du financement est de re-
cueillir desfondspour payer lescoltsengendréspar lesactivitésdes
unitésou du groupe, I’ achat dematériel, laformation desbénévoles,
la promotion et le recrutement.

Lapremiére étape consiste donc aévaluer les besoinsfinanciersdu
groupe a partir delaplanification des activités de |’ année. Unefois
cette évaluation faite, on choisira les activités de financement les
plus susceptibles de répondre aux besoins.

Une activité de financement peut se préparer et sevivre de mille et
une facons. Il suffit de trouver celle qui convient au groupe, a ses
objectifset asonmilieu. L’ organisation peut s avérer facileoufasti-
dieuse et laréalisation, emballante ou d’un ennui mortel.

A |’ exceptiondesbranchesPionnierset Scouts-Anés, lacontribution
du groupe et des parents reste a la base de toute activité de finan-
cement. Par ailleurs, si 1'on veut obtenir la participation desjeunes
lorsdelaréalisation, on doit tenir comptedeleur &ge et deleur degré
de motivation.

Quelle que soit I’ activité de financement choisie, les jeunes et les
parentsont besoin d’ é&remotivéspour y participer. Pour lesparents,
ladiminution réelledes coltsd’ inscription pour I’ année ou pour les
camps demeure la principale source de motivation. Quant aux
jeunes, ilsdoivent avoir |’ occasiondes amuser et d’ érevalorisesau
coursde |’ activité. lls doivent aussi étre en mesure de faire un lien
direct entre les fonds recueillis et les activités qu’ils vivront.

Par ailleurs, une bonne connaissance du milieu est essentielle.
Certaines activités réussiront tres bien dans une municipalité mais
pasdansuneautre. De plus, comme on risque deretrouver leméme
public d’ une activité de financement al’ autre, il vaut mieux veiller
a sassurer leur contribution future en leur offrant un service de
qualité et un contact personnalise.
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2. Des valeurs arespecter

Toute activité de financement doit étre conforme aux valeurs véhi-
culées par le Mouvement scout. On ne saurait choisir un mode de
financement qui risquerait de ternir I'image du scoutisme.

Toute activité ot lesjeunesou les adultes pourraient setrouver pla-
césdansdessituationsportant atteintealeur dignité serarejetée. On
veilleradéviter lavente de produitsqui vont al’ encontre devaleurs
scoutes (comme des produits non écologiques ou hocifs pour la
santé) ou qui risqueraient d' associer |e scoutisme aune orientation
idéologique ou poalitique.

Par ailleurs, une activité de financement ne doit pas devenir un but
ensoi. Il nefaut jamais perdre de vue quel e financement doit servir
exclusivement aux activités d’animation et au développement du
groupe scout.

3. Les différentes activités
de financement

Les activités de financement peuvent se regrouper en trois catégo-
ries, enfonction dutypederelationsqui s établit aveclesdonateurs:
les campagnes de souscription, les événements spéciaux et lavente
d articles ou de services.

ACTIVITES DE FINANCEMENT

RELATION RELATION ECONOMIQUE
PHILANTHROPIQUE ET PHILANTHROPIQUE
CAMPAGNES DE EVENEMENTS VENTE D'ARTICLES
SOUSCRIPTION SPECIAUX OU DE SERVICES

La relation avec les donateurs est strictement de nature philan-
thropiguelorsd’ une campagne de souscription alorsqu’ elleest ala
fois philanthropique et économiquelorsd’ un événement spécial ou
delavente d un article ou d'un service.

1 Chabot, R. et M. Légaré, Réussir sa campagne de financement,
pages 7 a13.

Toute activité de
financement doit étre
conforme aux valeurs
véhiculées par le
Mouvement scout.
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GES 1012 — FINANCEMENT 1

Une campagne de
souscription se définit
comme une activité
structurée et organisée
dans le but de solliciter
des dons qui serviront
a financer les activités
du groupe.

Les campagnes de souscription

Une campagne de souscription se définit comme une activité struc-
turée et organisée dans le but de solliciter des dons qui serviront &
financer les activités du groupe. Généralement, on fait une campa-
gnedesouscription unefoispar année. Danscetypedefinancement,
le donateur ne recoit aucun avantage matériel ni aucun privilégeen
échange de son don. Il donne uniquement parcequ’il est sensibilisé
alacause del’ organisme.

Il'y aplusieurs types de dons selon leur provenance:

Donsindividuels. Il peut s'agir de dons en argent, en matériel, en
valeursimmobiliéres (terrain ou bétiment) ou en services. Oninclut
aussi dans cette catégorie les legs testamentaires ou les dons d'une
policed assurancesur lavie. Danscedernier cas, ledonateur achete
une police d assurance sur sa vie et nomme |’ organisme comme
bénéficiaire.

Dons corpor atifs. Les compagnies peuvent faire des dons a un
organismecommeun groupescout. Encoreunefois, il peut s agir de
dons en argent, en services, en produits ou en expertise. 1l est
recommandé de fixer un montant d’ argent réaliste lors de la de-
mandeou depréciser lematériel oulesservicesqu'onespéreobtenir.
Il nefaut pas confondre le don corporatif avec lacommandite dont
nous parlerons pluslaoin.

Fondations.On compte plus de 650 fondations au Canada dont
I’ objectif est derecueillir desfonds pour financer des causes huma-
nitaires. Chaguefondation seconsacreaunecauseparticuliere. Lors
d’une campagne de souscription, le groupe devra donc cibler les
fondationsvouéesalajeunesse ou al’ éducation. En théorie, tout ce
qui est nécessaire pour obtenir un don se résume au choix d une
fondationintéresséepar I éducation delajeunesse et aunedemande
bien écrite. Le Canadian Center for Philanthropy publie chague
année un répertoire des fondations canadiennes.

Associations de charité. Certaines associations de charité organi-
sent des campagnes de financement et distribuent les fonds re-
cueillis a d autres organismes. Parmi ces associations on retrouve
lesClubsOptimistes, lesLionsetlesChevaliersde Colomb. On peut
se renseigner aupres de ces associations sur les conditions
d’attribution €t, le cas échéant, faire une demande par écrit. Par
ailleurs, plusieurs grandes soci étés ont une fiducie de charité cons-
tituée par les employés. On peut solliciter ces fiducies lors d’ une
campagne de souscription.
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Il estintéressant de connaitrelesprincipalesmotivationsqui incitent
un individu ou une entreprise afaire un don:

. avoir une bonne image de soi;
. larecherche de lagratitude;
. le besoin d’ appartenance a un groupe et de partager avec lui

des intéréts et des valeurs communes (on retrouve cette
motivation particulierement chez |es anciens scouts);

. se sentir important du fait qu'on nous demande quelque
chose;

. |” adhésion a une cause;

. le retour sur |’ investissement (avantages fiscaux);

. le simple plaisir de donner.

Parmi les techniques de sollicitation, on retrouve le publipostage
(par écrit), le télémarketing (par téléphone) et la sollicitation avec
représentant (par entrevue). Le module GES 2012 Financement 2
abordera ces moyens. Notonsici que plusle contact est direct avec
un donateur éventuel, meilleures seront les chances d’ obtenir sa
contribution.

Il peut étre utile de créer une habitude chez les donateurs en les
sollicitant année apres année ala méme période. Les donateurs se
souviennent deceux qui lessollicitent et ceux qui ont déjadonnéont
tendance a donner & nouveau pour la simple raison que I'entreprise
oul'individu qui les sollicite neleur est pastotalement inconnu. I1s
développent a la longue un sentiment de solidarité avec la cause.
C'est a@insi qu'on peut constituer une banque de donateurs.

Onn'oublierajamaisderemercier lesdonateurspar écrit et defacon
personnalisée. Lorsguec'est possible, on publielalistedesdonateurs
danslejournal du quartier. D’ autres moyens peuvent aussi s avérer
trésappréci ésdesdonateursplusimportants. plaquecommémorative,
cadeau symbolique, invitation aun événement, décoration spéciale,
etc.

Finalement, on fera en sorte d'informer les donateurs sur les
activitésréaliséesgrécealeur don ainsi quesur I’ensembledelavie
dugroupe. Enleur envoyant unbulletind’ information, unephoto ou
un journal de groupe a quelques reprises au cours de I’ année, on
maintient leur intérét et on prépareleterrain pour laprochaine cam-
pagne de souscription.

Les «...thons»

Certaines activités de financement visent aattirer I'attention par un
caractere original ou fantaisiste. Elles plaisent aux jeunes qui les
réalisent par leur coté ludique et par le défi qu'elles constituent
souvent: ce sont les «...thons», comme les quill othons, cyclothons,
marchethons, bercethons, etc.

On n’oubliera jamais de
remercier les donateurs
par écrit et de facon
personnalisée.

6 Association des Scouts du Canada — Janvier 2000



GES 1012 — FINANCEMENT 1

L'événement spécial est
une activité sociale et
récréative réalisée dans
le but de recueillir des
fonds.

Il est relativement facile
de solliciter des
commanditaires pour
un événement spécial.

En échange de sa
contribution, le
commanditaire s’attend
a obtenir une certaine
visibilité.

Lebut principal detellesactivitésest derecueillir des dons propor-
tionnelsal’ effort fourni par des participantsbénévoles. Danslecas
d’un cyclothon par exemple, le donateur s engage a remettre un
certain montant pour chague kilometre parcourul.

Par ailleurs, les «thons» sont trés souvent suivis de soirées ou de
fétespopulairesauxquelles sont invitésles parentset amis. Deplus,
on sollicite souvent la participation de commanditaires. Dans ces
cas-la, les «thons» se retrouvent a mi-chemin entre lacampagne de
souscription et I événement spécial.

Les événements spéciaux
Un événement spécial est une activité sociale et récréative réalisée

dans le but de recuelillir des fonds. Les groupes scouts peuvent
organiser ainsi une multitude d’ événements spéciaux :

. casino, . repas bénéfice,
. ralye, . soirée dansante,
. kermesse, . bazar,

. encan chinois, . défilé de mode,
. brunch, . bingo,

. spectacle, . tournoi de golf.
. soirée vins et fromages,

Certaines personnes qui ne sont pas intéressées a contribuer a une
campagne de souscription seront plus disposées alefairelorsd un
événement spécial. Le fait d’ obtenir quelque chose en retour, de
rencontrer d’ autrespersonnes, depasser un moment agréablesuscite
une motivation inexistante dans le cas d'une campagne de
souscription.

Il est relativement facile de solliciter des commanditaires pour un
événement spécial. Des boutiques de vétements n’ hésiteront pas a
préter des vétements pour un défilé de mode. Une compagnie de
produits alimentaires accepterafacilement de contribuer gracieuse-
ment au repas. Une imprimerie sera probablement intéressée a
produire le matériel promotionnel pour annoncer I’ événement.

Cependant, il nefaut jamaisoublier qu’ un commanditaire, contrai-
rement a un donateur, ne contribue pas gratuitement. Pour [ui, la
commandite est uninvestissement au mémetitrequelapublicité ou
les relations publiques. Une commandite qui s'inscrit dans un
environnement philanthropi queatténuemaisn’ exclut paslapoursuite
d’ un but commercial. En échange de sa contribution, le commandi-
taire s attend a obtenir une certaine visibilité. Aussi, il faut prévoir
un espace dans le matériel promotionnel pour inscrire laliste des
commanditaires. De plus, on ne manquerapas de rappel er leur con-
tribution tout aulong del’ événement par des affichesarborant leurs
logos ou des remerciements publics.
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Toutefois, une certaine vigilance est de mise. Comme les comman-
ditaires associent leur nom au scoutisme a des fins publicitaires, il
est trés important de bien les choisir. L'image rattachée a une
entreprise comme a ses produits ne doit pas aler al’ encontre des
valeursvéhicul éespar le scoutisme. Deplus, lefait quelescoutisme
est unmouvement qui seconsacreal’ éducationdelajeunesseoblige
les organisateurs d' un événement spécial a écarter tout commandi-
taire dont les produits vont a I’encontre des objectifs éducatifs
scouts.

Finalement, il faut préciser que plusieurs des événements spéciaux
mentionnés précédemment sont sujets a des réglements munici-
paux. Dans plusieurs cas, il faudra se procurer les permis requis:
permisd’ alcool, permisdeloterie, etc. On serenseigneraauprésde
samunicipalité.

La vente d'articles ou de services

La vente d’articles ou de services exige un réseau de vendeurs,
congtitué généralement par les jeunes du mouvement et leurs pa-
rents. Cetyped’ activitédefinancement demandeuninvestissement
delapart du groupe, ce qui occasionne un risgue financier. On doit
serenseigner sur les conditions de retour au cas ou lamarchandise
ne serait pas vendue en totalité

Pour étre efficace, une vente d’ articles ou de servicesdoit rejoindre
un vaste marché, ce qui n’est pas toujours possible pour un groupe
scout. Certains centres commerciaux ou grands magasinsainsi que
des succursales bancaires ou des caisses populaires acceptent de
mettre un espace a la disposition des organismes sans but lucratif
pour faire de la promotion ou de lavente. On peut généralement y
installer un kiosque ou un comptoir pour ladurée de la campagne.
Les autres moyens de distribution demeurent |e porte-a-porte et les
contacts personnels.

Parmi les articles ou services qu’ un groupe scout peut vendre, on
retrouve:

Articles

. chocol at, . fleurs ou rameaux,
. macarons, . caendriers,

. épices, . épinglettes,

. géteaux, . billets de tirage,

. biscuits, . t-shirts.

. miel,

Pour étre efficace, une
vente d’articles ou de
services doit rejoindre
un vaste marché.
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La vente de billets de
tirage peut étre tres
profitable, mais il faut
observer plusieurs
reglements et obtenir
les permis requis.

L'offre d'un service doit
tenir compte des limites
physiques et
psychologiques des
jeunes qui auront a
travailler pour collecter
les fonds souhaités.

Services

emballage de cadeaux de Noél,
gardiennage,

lave-auto,

cantine de hot-dogs,
déneigement,

vestiaires lors de soirées,
nettoyage et ménage,
distribution de dépliants,
travaux domestiques divers.

Qud que soit le produit ou le service choisi, il faut tenir compte de
différents facteurs:

recevoir I’ appui des parents,

offrir un produit de consommeation en demande,

fixer un prix concurrentiel,

pouvoir s approvisionner facilement,

choisir un produit non périssable ou facile & conserver,
déterminer une période de I’ année propice alavente,
fixer un temps limite ala vente,

disposer d'un local pour entreposer la marchandise,
avoir des outils de promotion et les utiliser,

déterminer des moyens de contrdle des ventes.

La vente de hillets de tirage peut étre tres profitable, mais il faut
observer plusieursréglementset obtenir lespermisrequis. Sil Sagit
d'un tirage modeste lors d'une soirée ou d'un autre événement
spécial, il n'y a généralement pas de probleme. Il s agit le plus
souvent de prix de présence peu colteux, que |’ on peut obtenir en
commandite, ou parfoismémedeprix symboliquesou humoristiques.
Deplus, laventesefait sur placedansundélai tréscourt. Lestirages
de plus grande envergure, comme le tirage d’ une automobile ou
d'un voyage, demandent une organisation solide et des bénévoles
déterminés.

L’ offrede service al’ avantage de ne pas étre une vente, ce qui peut
étre plus valorisant pour les jeunes qui n'aiment pas toujoursfaire
du porte-a-porte. On peut offrir des services a deux types de
clientéle: lesindividus(lave-auto, gardiennage, vestiaire, etc.) etles
entreprises (distribution de dépliants, travaux divers). Ce type de
moyen definancement exigetrés peu d’ investissement delapart du
groupe.

Il faut cependant tenir compte des limites physiques et psychol ogi-
ques des jeunes qui auront a travailler pour collecter les fonds
souhaités. Un bon systéme de roulement des bénévoles est néces-
saire. On prévoira également divers mécanismes d’ encouragement
pour stimuler les jeunes: petits cadeaux, surprises, féte alafin de
|’ activité, etc.
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4. Le partage des ressources

L efinancement est un moyen et non un but. Et ce moyen doit servir
lacausedu scoutismeenfavorisant alafoisl'organisationd’ activités
éducativespour lesjeuneset | edével oppement du M ouvement scout
danslemilieu. Il est donc essentiel deveiller aun partage équitable
des ressources.

Cela signifie entre autres gque le groupe ne doit pas favoriser
certaines unités ou certains groupes d'age au détriment des autres.
Bien sir, le conseil de groupe peut tenir compte del’ &ge desjeunes
et de leurs besoins, maisil doit s assurer que toutes les unités sont
en mesure de réaliser leur programme d’ activités.

Lorsqu’ une activité definancement du groupe requiert la participa-
tion de plusieurs unités, il est souhaitable de bien déterminer au
préalable le mode de répartition des revenus. Apres I’ activité, on
sen tiendra au partage prévu. On prévient ainsi des conflits aussi
inutiles que destructeurs qui pourraient s ensuivre.

Coordination des initiatives des unités

Legroupeveilleraégal ement acoordonner leseffortsdefinancement
de chaque unité. Dans certains groupes, les unités doivent assurer
une partie de leur financement; on incite méme les postes et les
carrefoursaautofinancer entierement leursactivités. || est donctrés
important de s assurer que I’ activité de financement d’ une unité
N’ entrera pas en conflit avec une activité du groupe ou d’ une autre
unité. C’ est pourguoi e plan definancement détaillé du groupe doit
inclure toutes les activités de financement, y compris celles des
unités. Ce plan est habituellement éaboré en début d’ année scoute.

Par ailleurs, il est souhaitable quelesgroupesd’ un méme secteur ou
d’ une méme région coordonnent leurs efforts de financement. Une
rencontre entre conseils de groupes voisins dés |e début de |’ année
scoute peut contribuer aprévenir bien des problémes. De méme, au
coursdel’ annég, il est sagedes' informer mutuellement deschange-
mentsaux i nitiativesdefinacement prévues. L esterritoiresrespectifs
seront bien délimités afin que les groupes ne sollicitent pas abusi-
vement lemémepublic, cequi nuiraitinévitablement atous. Chague
district détient habituellement une carte des territoires dévolus aux
groupes scouts qui se trouvent sous son autorite.

Pour terminer, ajoutons que deux ou plusieurs groupes d’ un méme
secteur ou d’'une méme région peuvent avoir intérét a unir leurs
ressourcespour réaliser conjointement desactivitésdefinancement.
En déterminant au préal ablelarépartition desrevenus, en fixant des
regles de fonctionnement claires, on peut décupler sesforces... et
ses profits.

Le financement est un
moyen et non un but,
qui doit servir la cause
du scoutisme.

Le plan de financement
détaillé du groupe doit
inclure toutes les
activités de
financement, y compris
celles des unités.

Deux ou plusieurs
groupes d’'un méme
secteur ou d’'une méme
région peuvent avoir
intérét a unir leurs
ressources pour
réaliser conjointement
des activités de
financement.
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Le «réseautage» est
une autre stratégie de
financement efficace.

Le «réseautage»

Il est possible de conclure le méme genre d’ entente avec d’ autres
organismes (non scouts) et de constituer ainsi un réseau. Leréseau
est devenu unestratégiedeplusen plusrépanduequi visearenforcer
I'influencesur |’ environnement enalliantlesforceset |esdifférences
de chacune de ses composantes.

Pour quele réseau soit profitable atout le monde, il importe de bien
déterminer lesobjectifs, lesréles, les pouvoirset lesresponsabilités
de chague partenaire. Si I'on considére gue certaines choses ne sont
pas négociables, il faut les préciser des le départ.

Le «réseautage» exige aussi une certaine prudence quand vient le
temps de choisir ses partenaires. Généralement, il vaut mieux offi-
cialiser les ententes par écrit. Malgré tout, un réseautage efficace
reste basé sur la confiance.

L eréseautage constitue une avenueintéressante et riche en possibi-
lités que tout groupe scout peut explorer.

PEDAGOGIE

Seul ou en équipe, vous pouvez :

. dresser I’ inventaire desactivitésdefinancement réaliseespar
un groupe au cours des trois derniéres années et en faire le
bilan;

. faire I’analyse des besoins en financement d'un groupe et
mesurer |'écart entre la situation actuelle et la situation
désirée;

. constituer une bangue de donateurs;

. sélectionner quel quescompagniesqui pourraient devenir des

commanditaires;

. faire laliste de quelques activités de financement en tenant
compte des ressources disponibles, des capacités des jeunes,
de I'investissement requis et des valeurs du Mouvement
scout;

. examiner |les possibilités de réseautage dans votre milieu.
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FORMATION MODULAIRE

SOURCES ET RESSOURCES

CaNADIAN CENTER FOR PHILANTHROPY (THE), Canadian Directory To
Foundations, Toronto, édition revue annuellement.

CHaBoT, R. et M. LEcARE, Réussir sa campagne de financement -
Guide pratique pour les organismes sans but lucratif, Cabinet-
conseil Légaré & Chabot, 1988.

COMITE PROVINCIAL DE PREVENTION DE LA CRIMINALITE ECONOMIQUE,Code
d éthique en matiére de sollicitation et de cueillette de dons,
Montréal, 1992.

De LA CHEVROTIERE, G. et G. ARsENAULT, Votre Corporation sans
but lucratif, Les Publications du Québec, Québec, 1985.

DroTNING, P. T. 500 Waysfor Small CharitiestoraiseMoney, New
York, Public Service Material Center, 1981.

MacLEeop, C. Non-Profitand CharitableConsiderationin Canada:
a Review of Techniques and Ethical Consideration, Montréal,
Projet Culte, 1986.

Sannoun, P. Le sponsoring - Mode demploi, Chotard & Associés
Editeurs, Paris, 1986.

Evaluation formative du module
FINANCEMENT 1

1 Indiquez au moains trois éléments dont un groupe scout doit
tenir compte pour choisir des activités de financement.

2. Quelles sont les trois grandes catégories d'activités de
financement?

3. Nommez trois activités de financement et, pour chacune,
indiquez les modalités d'organi sation: ressources humaines,
financiéres et matérielles requises, participation des jeunes
sil y alieu, préparation, déroulement, suites...

4. Rédigez une lettre de sollicitation en vue d’ obtenir un don
corporatif.

5. Elaborez une entente permettant d assurer un partage des
revenus équitable entre les unités d’ un groupe.
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