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Objectifs
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Contenu 
26 Janvier 9.00-12.00- 27 Janvier 9.00-12.00  

Formation à la mobilisation des ressources - Les participants 
apprendront comment : 

1. Comprendre les différents types de financement disponibles et 
comment ils peuvent adapter ces informations au contexte de leur 
pays.

2. Comprendre les exigences minimales pour soumettre une proposition 

3. Présenter un "elevator pitch" de leur idée de projet.

4. Découvrez les différents types de donateurs potentiels

5. Utilisez un modèle pour rédiger une proposition de financement 
simple 

6. Élaborer un rapport de projet.
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Agenda 
JOUR 1 - 26 janvier 2023

9.00-9.30 

• Bienvenue par Olivia Ngou

• Introduction par le consultant et les participants  

• 10.30-12.00 (avec une pause)

• Introduction Objectifs de la journée par Mariangela Bavicchi

• Global Giving 2021

• Ressources mondiales pour le paludisme

• Principaux donateurs pour le paludisme - Discussions

• Élaborer un plan de collecte de fonds

• Développez un "Elevator Pitch".

 Le premier jour, les participants recevront des informations pour développer 
un "elevator pitch". 
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Agenda JOUR 2 - 27 janvier 2023

9.00-9.30
• Bienvenue
• Résumé de la formation de la veille 

9.30- 10-00
• Discussion sur le "elevator pitch 

11.00-12.00 (avec une pause)
• Proposition de collecte de fonds

• Défis communs rencontrés par les OSC (discussion)

• Fondations

• Collecte de fonds par les entreprises

• Discussion sur la collecte de fonds avec les fondations et le secteur privé

• Campagnes de collecte de fonds

• Collecte de fonds auprès des particuliers

• Rapport de projet

 Les participants recevront des formulaires pour élaborer une proposition de projet et 
un rapport de projet.  
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Règles de base 

 Formation en ligne offerte à .......participants

 La formation se déroulera en anglais et la traduction en

français pendant 5 heures chaque jour sera proposée et

organisée par CS4ME

 Les questions peuvent être répondues en anglais et en

français

 Participer et poser des questions



Les dons dans le 
monde en 2021
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Les dons dans le monde en 2021 - aider 
un étranger

• Malgré une pandémie mondiale et les difficultés économiques rencontrées 
par de nombreuses communautés dans le monde, le nombre de personnes 
ayant fait un don en 2021 n'a jamais été aussi élevé.

• Plus de trois milliards de personnes ont aidé une personne qu'elles ne 
connaissaient pas en 2021.

• (62 %) ont déclaré avoir aidé un étranger l'année dernière, ce qui est le 
score le plus élevé enregistré depuis 2009.
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Les dons dans le monde en 2021 - aider 
un étranger

9

Charities Aid Foundation | Indice mondial des dons 
2022
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Les pays les plus généreux du monde
aider un étranger

• L'acte de donner existe dans toutes les sociétés.

• À l'exception des États-Unis, les dix premiers pays à aider un étranger sont 
tous situés en Afrique et en Amérique du Sud et centrale.
étranger sont tous situés en Afrique et en Amérique du Sud et centrale.

• Les pays à revenus faibles et moyens ont augmenté leurs scores au cours 
de la première année de la pandémie, et d'autres augmentations sont 
prévues en 2021, notamment pour le bénévolat et l'aide à un étranger.
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Les pays les plus généreux du monde
aider un étranger

Charities Aid Foundation | Indice mondial des dons 2022



Ressources 
mondiales pour le 

paludisme
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Ressources mondiales pour l'élimination 
du paludisme

• Les ressources mondiales consacrées au paludisme en 2021 ont été 
estimées à 3,5 milliards de dollars US, soit une augmentation 
constante par rapport aux 3,3 milliards de dollars US de 2020 et aux 
3,0 milliards de dollars US de 2019. 

• La majeure partie du financement de la lutte contre le paludisme est 
actuellement utilisée pour l'achat de produits et les dépenses 
personnelles et familiales.

• Le montant investi en 2021 reste en deçà des 7,3 milliards de dollars 
US estimés nécessaires au niveau mondial en 2021 pour rester sur la 
voie des étapes de la Stratégie technique mondiale contre le 
paludisme 2016-2030. 

• L'écart de financement entre le montant investi et les ressources 
nécessaires a continué à se creuser de manière significative, en 
particulier au cours des 3 dernières années, passant d'un écart de 2,6 
milliards de dollars US en 2019 à 3,5 milliards de dollars US en 2020 et 
3,8 milliards de dollars US en 2021.
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Qui finance l'élimination du paludisme? 
?• Le financement de la lutte contre le paludisme provient 

actuellement de trois sources principales : le financement 
national, les organisations bilatérales et multilatérales. 
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Qui finance l'élimination du paludisme ?
• Près des deux tiers des dépenses liées au paludisme proviennent d'un petit

nombre de donateurs qui financent la plupart des produits essentiels au
dépistage et au traitement du paludisme. Ce financement reste
extrêmement vulnérable aux changements de priorités politiques des pays
donateurs.

• Le financement national couvre principalement les coûts récurrents des
ressources humaines dans le domaine de la santé.

• Sans un investissement soutenu dans la lutte contre le paludisme de la part
des donateurs et des financements nationaux, les résultats obtenus au cours
des dernières décennies risquent de s'inverser. Par conséquent, il est
essentiel d'élargir la base de financement nationale des pays et de plaider
au niveau mondial pour maintenir et augmenter le financement des
principaux pays donateurs.

• Il est également important d'attirer des donateurs nouveaux et émergents.
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Le Fonds mondial
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Le Fonds mondial

• Le Fonds mondial fournit 63 % de l'ensemble du financement international
des programmes de lutte contre le paludisme.

• En juin 2022, le Fonds mondial a investi plus de 16,4 milliards de dollars US
dans des programmes de lutte contre le paludisme.

• Chaque subvention du Fonds mondial est mise en œuvre par un bénéficiaire
principal, qui peut être tout type d'organisation (ministère, organisation
communautaire ou entité du secteur privé).

• En général, les bénéficiaires principaux déboursent des fonds à d'autres
organisations plus petites qui servent de sous-récipiendaires ou même de
sous-sous-récipiendaires.

• Les bénéficiaires principaux sont sélectionnés par l'Instance de coordination
nationale du pays et évalués par l'Agent local du Fonds dans ce pays pour
leurs capacités financières, de gestion et programmatiques.

• Après avoir été sélectionnés, les récipiendaires principaux signent un accord
de subvention avec le Fonds mondial.

https://www.theglobalfund.org/en/country-coordinating-mechanism/
https://www.theglobalfund.org/en/lfa/
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Le Fonds mondial et les communautés

• Importance croissante de l'engagement communautaire.

• Les données montrent qu'il existe un lien étroit entre la capacité des 
communautés à prendre part aux décisions qui ont un impact sur leur vie et 
l'efficacité des interventions, programmes et systèmes de santé qui répondent 
à leurs besoins.

• La stratégie 2023-2028 du Fonds mondial vise à maximiser l'engagement et le 
leadership des communautés les plus touchées afin de ne laisser personne de 
côté.

• Le Fonds mondial s'attend à des progrès dans trois domaines : 

1. Améliorations démontrables en matière d'engagement 
communautaire et de leadership tout au long du cycle de vie de la 
subvention. 

2. Améliorer les politiques, les processus et les approches du Fonds 
mondial en s'appuyant sur les preuves générées par les communautés. 

3. Rôles, responsabilités et obligation de rendre des comptes clairs au 
sein du Secrétariat et dans l'ensemble du partenariat du Fonds 
mondial.
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Comment être financé par le Fonds 
mondial ?

• Établissez des relations avec l'Instance de coordination nationale (ICN) de 
votre pays.

• Participer au dialogue national : le nouveau modèle de financement 
souligne l'importance de l'engagement avec les acteurs locaux, par le biais 
d'un dialogue national permanent.

• Organisez un processus de caucus inclusif parmi les acteurs de la société 
civile afin d'identifier les besoins non satisfaits dans vos communautés, les 
priorités et les principes pour le pays, puis présentez les recommandations 
de manière formelle à la CCM et aux autres parties prenantes et dans le 
dialogue global du pays. 

• Les représentants de la société civile qui font officiellement partie de la 
CCM doivent être engagés.

• Le processus doit être inclusif, ouvert et transparent.

• Travailler dans un consortium.

https://www.theglobalfund.org/en/country-coordinating-mechanism/
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Conseils pratiques pour un processus 
réussi1. Informez la CCM de votre intention d'organiser la contribution de la société civile au 

dialogue national, avec l'implication d'une forte coalition d'organisations de la société 
civile.

2. Convoquez une équipe de planification composée de membres divers et engagés de la 
société civile et organisez une consultation initiale.

3. Organisez des consultations de suivi.

4. Discuter et contribuer aux plans stratégiques nationaux.

5. Assurez-vous que chaque étape du processus est documentée, ouverte, inclusive et 
transparente.

6. En plus de discuter des priorités, discutez des modalités de mise en œuvre.

7. Renforcer les systèmes de gouvernance interne au sein de la société civile dans le cadre 
de ce processus.

8. Utiliser les ressources du Fonds mondial et d'autres partenaires pour soutenir un 
dialogue national réussi.

9. Travaillez avec vos représentants de la CCM pour préparer et soumettre un document 
officiel.

10. Plaider en faveur d'une augmentation des investissements gouvernementaux dans la 
lutte contre le paludisme et les systèmes de santé.

Pour plus de détails : https://www.theglobalfund.org/media/5675/publication_engagecivilsociety_brochure_en.pdf

https://www.theglobalfund.org/media/5675/publication_engagecivilsociety_brochure_en.pdf
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Le gouvernement 
américain
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• Le gouvernement des États-Unis (É.-U.) participe aux activités mondiales de 
lutte contre le paludisme depuis les années 1950 et, aujourd'hui, il est le 
plus important gouvernement donateur dans ce domaine. 

• Les efforts des États-Unis en matière de paludisme comprennent des 
activités principalement par le biais de l'initiative présidentielle américaine 
contre le paludisme (PMI) qui est supervisée par le coordinateur américain 
pour le paludisme dans le monde, ainsi que par d'autres activités 
américaines ; collectivement, les États-Unis touchent environ 30 pays. 

• Le financement américain des efforts de lutte contre le paludisme et des 
activités de recherche s'élevait à environ 1 milliard de dollars pour 
l'exercice 2022, contre 812 millions de dollars pour l'exercice 2012. En 
outre, les États-Unis sont le principal donateur du Fonds mondial de lutte 
contre le sida, la tuberculose et le paludisme (Fonds mondial), qui est lui-
même le principal bailleur de fonds des efforts de lutte contre le paludisme 
dans le monde. 

Le gouvernement américain
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France
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Initiative France
• La France contribue à hauteur d'environ 700 millions d'euros par an depuis 

2013 à la lutte contre le VIH/sida, la tuberculose et le paludisme.

• Réduire le paludisme, la France se concentre sur les domaines suivants :
 Collecte de données et formation des chercheurs
 Comprendre la transmission du paludisme résiduel
 Identifier les obstacles à la protection des femmes enceintes contre le 

paludisme

• La France investit 20% de sa contribution au Fonds mondial dans l'assistance 
technique. 

• Les fonds seront destinés à soutenir les organisations de la société civile au 
niveau national.

• OPPORTUNITE
Pays eligibles: Algérie, Bénin, Myanmar, Burkina Faso, Burundi, Cambodge, 
Cameroun, Cap-Vert, Comores, Congo, Côte d'Ivoire, Djibouti, Éthiopie, Gabon, 
Gambie, Ghana, Guinée, Guinée équatoriale. Guinée-Bissau, Kenya, Laos, Liberia, 
Madagascar, Maroc, Maurice, Mauritanie, Mozambique, Niger, RDC, Rwanda, 
Sénégal, Sierra Leone, Tanzanie, Tchad, Togo, Tunisie, Zambie. .
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Quels donneurs connaissez-
vous ?

Question aux participants
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Travailler au sein d'un consortium
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Travailler au sein d'un consortium

• Un consortium est un groupe d'ONG travaillant ensemble pour atteindre 
un objectif commun. Les demandes conjointes de donateurs par un 
groupe d'ONG sont de plus en plus courantes.

• Chaque ONG apporte son expertise et ses ressources à un programme, 
de sorte que l'impact peut être multiplié.  

• Dans un consortium, une ONG assume généralement le rôle de chef de 
file, les autres ONG jouant le rôle de partenaires de soutien. 

• Des accords clairs sont signés entre les ONG pour définir les relations et 
les responsabilités entre les partenaires.

• En général, le partenaire principal signe le contrat/accord avec le 
donateur, reçoit la subvention sur son compte bancaire et assume la 
responsabilité de la gestion du partenariat. 

• Au sein d'un consortium, les ONG peuvent également bénéficier d'un 
accès à des fonds qui, autrement, auraient pu être hors de leur portée, 
et minimiser leurs propres coûts de gestion et frais généraux.

27
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Comment établir un consortium réussi ?  
Des approches importantes pour maintenir des partenariats réussis :

1. Commencez tôt - La collaboration avec des partenaires devrait être une priorité 
pour chaque organisation afin de maximiser l'impact, même si cela ne conduit 
pas à un financement à court terme.  

2. Utiliser les forces de chaque partenaire - Se concentrer sur la réussite du 
programme pour s'assurer que le rôle de chaque partenaire est complémentaire 
et que tous les partenaires sont gagnants. Le succès attire le succès.

3. Choisir un chef de file - Tous les partenaires doivent se mettre d'accord sur 
l'ONG qui jouera le rôle de chef de file. Le partenaire principal doit agir de bonne 
foi, car il aura un contrôle important sur le budget.

4. Convenir des activités et du budget - Établir les activités et attribuer chaque 
activité à un partenaire. Une fois les activités convenues, le budget lié à ces 
activités doit être affecté à l'ONG qui les met en œuvre.

5. Établir un système pour résoudre les différends - Dans un partenariat, il est 
inévitable que des désaccords surviennent. Il est important d'établir un 
processus permettant de trouver une solution mutuellement acceptable. Il est 
important de se mettre d'accord sur ce point avant de demander un 
financement. 
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Comment établir un consortium réussi ? 
(suite) 

6) Mettez votre accord par écrit - Un protocole d'accord (MoU) indiquera 
clairement quel partenaire fera quoi et de quel budget il disposera. 

7) Rencontrez souvent les partenaires - Organisez des réunions régulières pour 
discuter des problèmes et des progrès. Cela permettra de résoudre les 
problèmes avant et de renforcer la collaboration entre les partenaires.

8) Être prêt à faire des changements - Lors de la mise en œuvre d'un 
programme, des changements doivent généralement être apportés aux 
activités du projet et au budget. Ceux-ci doivent être discutés ouvertement 
entre les partenaires et des changements doivent être apportés, si nécessaire.

9) Rapport conjoint au donateur - Tous les partenaires doivent être impliqués 
dans le rapport au donateur. Cela permet d'établir un rapport complet, avec 
la contribution de chaque ONG. En rendant compte des succès, vous pouvez 
renforcer la réputation de tous les partenaires.

10) Engagez-vous avec les donateurs en tant que groupe - Assurez-vous que tous 
les partenaires sont impliqués dans votre engagement avec le donateur, car 
cela peut entraîner un financement continu.

29
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Collecte de fonds

30
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Avant de collecter des fonds... il faut 
établir les principaux

systèmes et principes organisationnels 

Les systèmes et principes 
organisationnels clés nécessaires pour 
réussir une collecte de fonds :

1. Construire une bonne réputation.

2. Partager l'information avec les 
parties prenantes, y compris les 
bénéficiaires des services.

3. Des antécédents prouvés de 
bonnes et constantes 
performances. 
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Cycle de collecte de fonds

•La collecte de fonds doit 
être créative et 
proactive.

•Soyez persévérant, si 
vous n'obtenez pas la 
réponse souhaitée lors de 
votre première rencontre, 
essayez à nouveau et 
adaptez votre 
présentation ou votre 
proposition en 
conséquence.

•Utilisez vos réseaux pour 
établir des partenariats 
mutuellement
mutuellement bénéfiques 
avec vos donateurs.
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Conseils pour la rédaction de la 
proposition :

• De nombreux donateurs ont leurs propres exigences spécifiques et leurs 
propres modèles de proposition. Il est important de lire très attentivement 
les instructions et de poser des questions si certains critères ne sont pas 
clairs.

• Les donateurs aiment qu'on les implique. Posez des questions pour clarifier 
les éléments de la proposition - cela envoie au donateur le message que le 
partenariat et ses exigences sont pris au sérieux.

"Communiquer les résultats est

la chose la plus importante qu'un

collecteur de fonds peut faire pour 

assurer une fidélité permanente."
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Élaboration d'un plan de collecte de 
fonds

• Comprendre votre public cible (groupe de personnes/organisations)

 Demandez : Pourquoi voudraient-ils s'impliquer dans le projet ou le 
programme ?

 Qu'est-ce qu'ils y gagnent ?

• Définir des objectifs pour le public cible

• Développez vos tactiques de marketing et votre message (publicité, 
relations publiques).

• Élaborer un plan de mise en œuvre.
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Mesures pratiques pour améliorer la 
visibilité et la réputation d'une 

organisation :
• S'assurer que tous les membres de l'organisation connaissent la mission et 

le mandat.

• Créer une brochure

• Créer un site web

• Élaborer un profil (une page) de l'organisation. 

• Communiquer les succès avec les médias locaux et les médias sociaux.

• Développer de bonnes relations avec les médias - avec les rédacteurs en 
chef, les journalistes, etc.

• Développer des compétences pour rédiger des communiqués de presse 
efficaces

• Établir une liste de contacts avec les médias
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Développez un "Elevator Pitch" !
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Développez un "Elevator Pitch" !

• Un "Elevator Pitch" est un bref résumé utilisé pour définir rapidement et 
simplement votre service ou votre organisation.
service ou votre organisation. 

• Il doit expliquer en l'espace d'un trajet d'ascenseur (30 secondes à 2 
minutes) qui vous êtes, ce que vous faites, avec qui vous travaillez et 
pourquoi votre organisation est si spéciale (c'est-à-dire votre proposition de 
vente unique). 

• L'objectif est de susciter l'intérêt de votre public, qu'il s'agisse de donateurs 
potentiels, de bénévoles ou de bénéficiaires.

• Tous les membres de votre organisation doivent participer à l'élaboration 
de l'Elevator Pitch et le connaître par cœur !
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Exercice 

Développez votre propre discours d'ascenseur
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Proposition de collecte de 
fonds
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Modèle de proposition
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Contenu de la proposition 
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Budget et calendrier
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LA PROPOSITION : CONSEILS SECRETS POUR LA 
RÉDACTION D'UNE DEMANDE DE SUBVENTION

Je recevais 20 à 30 propositions par jour 

Ils ont été divisés en trois groupes pour l'examen initial. 

En général, environ 60 % ont été immédiatement rejetés, 

20% étaient potentiellement finançables,

et environ 20 % ont été effectivement financés. 



Les raisons les plus courantes 

de rejet

Proposition reçue tardivement

Proposition écrite à la main

Présenté sur un cahier ou une feuille 
volante.

adressés à la mauvaise fondation ou au 
mauvais département

Adressé à la mauvaise personne, y 
compris le nom, le titre ou le sexe mal 
orthographié. 

C'était en dehors de nos zones 
géographiques

En dehors de nos domaines d'intérêt en 
matière de financement

Plus que le nombre de pages demandé 

L'organisation n'avait pas de statut légal 

Plein de fautes d'orthographe  

Lacunes inhabituelles, mots barrés

La proposition n'a pas été signée

Des parties de la proposition étaient 
manquantes (finances, demande, rapport sur 
le programme actuel, etc.).

44
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Autres motifs de rejet

Les autres 20% des propositions ont été examinées et rejetées pour les raisons 
suivantes 

- Trop technique
- Besoins ou problèmes non clairement abordés

 L'objectif est de convaincre le financeur que votre projet répond à un besoin 
ou à un problème spécifique qui lui tient à cœur. 

 En termes très concrets, vous dites à la fondation comment vous comptez 
dépenser son argent.
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Critères d'éligibilité

• La proposition est bien préparée.
• Démontrer des connaissances sur la question/le projet/les activités.
• Montrez que vous n'êtes pas seulement compétent, mais que vous vous 

intéressez au travail et exprimez une certaine passion.
• Écrit simplement, avec des phrases courtes, sans fautes d'orthographe et de 

grammaire, et sans jargon. Écrit pour un lecteur non technique.
• Les acronymes sont expliqués.
• Utilisez la voix active plutôt que la voix passive lorsque vous le pouvez (par 

exemple, "un personnel de projet spécialement formé dirigera tous les cours de 
formation" plutôt que "tous les cours de formation seront dirigés par un 
personnel de projet spécialement formé").

• Elle est courte - pas plus de 10 pages pour le corps de la proposition et moins si 
possible.

• Adoptez le bon ton - soyez humain plutôt qu'académique, laissez l'histoire 
humaine transparaître, mais n'exagérez pas dans l'émotion.
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Lors de la soumission d'une 
proposition

Posez-vous ces questions :
• Comment pouvez-vous faciliter le travail du représentant du donateur ?
• Ces informations vous aideront-elles à faire valoir vos arguments ? 

 N'oubliez pas que les fondations et les donateurs en général sont inondés de 
demandes. 

• Pour que votre proposition se démarque, la solution n'est pas d'utiliser des 
graphiques ou des couleurs flashy, qui peuvent faire croire au donateur que vous 
avez du "style" mais pas de "substance". Au lieu de cela, concentrez-vous de 
manière claire et concise sur quatre questions :

De nombreux rédacteurs de demandes de subvention font l'erreur de se concentrer 
sur la prose et de laisser le budget en dernier. En fait, le budget détaillé que vous 
envoyez avec la proposition est souvent l'une des premières sections de la 
proposition que le donateur examinera.

De combien avez-vous besoin ?
Que vas-tu faire ?

Qui en bénéficiera ?
Pourquoi est-ce important ?



48Contenu de la proposition 



49Contenu de la proposition 
(suite) 
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Discussion
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Quelques défis communs rencontrés par les 
OSC

• Absence d'antécédents
• Faiblesse structurelle
• Difficultés à comptabiliser les fonds 
• Petits réseaux

• D'autres défis ?

• Pouvons-nous discuter ?

• Des solutions possibles ? 
 Travailler avec des partenaires (par exemple, des cabinets comptables, des 

agences des Nations unies)
 Travailler dans un consortium. 
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Fondations
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Qu'est-ce qu'une fondation ?

Une entité qui octroie des subventions - il s'agit d'un organisme à but 
non lucratif organisé qui existe dans le but de distribuer de l'argent, 
sous forme de subventions, à d'autres organismes à but non lucratif, 
afin d'apporter des changements positifs conformément à son propre 

mandat.

Famille

Communauté

Entreprise

Conseil d'administration

Personnel

https://thefundraisingauthority.com/fundraising-basics/demystifying-grants/
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Comment lever des fonds auprès des 
fondationsPosez ces questions

• Qui sera à la tête de notre programme de subventions ?
• Comment trouver des fondations à approcher ?
• Qui rédigera les subventions ?
• Combien de temps et d'efforts pouvons-nous consacrer à l'approche des 

fondations ?
• Quelle est la probabilité que notre mission corresponde aux priorités d'une 

fondation subventionnaire ?
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Comment lever des fonds auprès des 
fondations (suite)Gardez à l'esprit

1. En général, une fondation fixe ses priorités en matière de subventions pour 
l'année.

2. la fondation publie ses directives de subvention. 
3. Troisièmement, après la soumission des demandes, le personnel de la fondation 

examine les demandes qui sont ensuite classées et envoyées à un comité du 
conseil d'administration de la fondation.

4. Le comité examine les demandes et décide quelles organisations à but non 
lucratif recevront des subventions. 

5. Enfin, les subventions sont financées et les bénéficiaires de la subvention 
soumettent tous les rapports requis par la fondation.



56

Étapes à suivre pour réussir (4 x 3)

1. Recherche, Recherche, Recherche (sur les fondations et leurs intérêts)

2. Établir des relations, Relations, Relations

3. Parler des problèmes, des problèmes, des problèmes

4. Se concentrer sur la relation, relation, relation
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Fondations

Recherche

• Basé sur le web

• Vos concurrents

• Le personnel et vos contacts

• Fondations en Afrique www.philanthropistsinafrica.com 

• Centre de la Fondation européenne www.cof.org/organization/european-foundation-
centre

• Fondation Centre for US www.cof.org

Pourquoi devraient-ils ou pourraient-ils s'intéresser à nous ?

• Appels ("Je voudrais mieux comprendre....")

• Organiser des réunions

• Invitations à vos événements

• Utilisez vos connaissances, vos contacts

http://www.cof.org/organization/european-foundation-centre
http://www.cof.org/
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Fondations pour l'Afrique 
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Collecte de fonds auprès 
des entreprises



POURQUOI 
les 
entreprises 
donnent-
elles ?
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1. Améliorer la réputation 

2. Fidélisation des clients et des 
employés

3. Innovation et nouvelles 
opportunités commerciales
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1. Réduire ou éliminer les effets du 
paludisme sur les activités de l'entreprise.

 Diminution de la productivité - absentéisme 
et la rotation du personnel, le moral bas

 Coûts supplémentaires - recrutement et 
formation, assurance maladie, congés.

2. Menaces sur les chaînes 
d'approvisionnement - par exemple, les 
multinationales qui dépendent des PME.

3. Stimulation de l'environnement des 
entreprises

4. Bonne réputation dans les contextes 
nationaux et internationaux.

5. Rétention des employés talentueux

Pourquoi les entreprises donnent-
elles ?
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Le mécénat 

d'entreprise

Responsabilité 

sociale des 

entreprises

Marketing lié à une 

cause

Parrainage
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Spectre de l'engagement des entreprises

• Espèces

• Dons en nature

• Pro bono

• Dons des employés

• Volontariat des employés

• Les clients donnent

• Fournisseurs donnant

• Marketing lié à une cause

• Plaidoyer

• Médias 
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Faire un don pour une cause

88% EN 
FAVEUR
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http://www.marketingcharts.com/wp/wp-content/uploads/2007/12/ama-cause-related-product-purchase-likelihood.jpg
http://www.marketingcharts.com/wp/wp-content/uploads/2007/12/ama-cause-related-product-purchase-likelihood.jpg


Exemples d'implication des entreprises
en Afrique

Le groupe MTN, un fournisseur de services de 
télécommunications présent dans 21 pays 
d'Afrique, d'Asie et du Moyen-Orient, a utilisé 
une campagne interne de sensibilisation des 
employés pour informer 34 000 employés 
exposés au risque de paludisme. L'entreprise a 
distribué des informations sur le paludisme et 
les stratégies de prévention.
L'entreprise a distribué des informations sur le 
paludisme et les stratégies de prévention, et a 
fait appel à des employés volontaires pour 
distribuer 28 000 moustiquaires dans leurs 
communautés. 

MTN Uganda a lancé une campagne SMS à l'échelle du 
pays
MTN Uganda a lancé une campagne SMS à l'échelle du 
pays auprès de 7 millions d'abonnés à la téléphonie 
mobile et a collecté des fonds auprès de 20 000 
répondants. Les fonds ont été utilisés pour acheter 800 
moustiquaires pour les services pédiatriques et 
maternels dans une région à risque de l'Ouganda.

Manzi Valley, une entreprise zambienne de boissons
qui détient une part de 60 % du marché national de 
l'eau minérale en bouteille, renforce la 
sensibilisation en intégrant des conversations sur le 
paludisme dans les programmes radio 
hebdomadaires de l'entreprise, qui touchent des 
centaines de milliers d'auditeurs par semaine.Said Salim Bakhresa & Co, une minoterie 

d'Afrique de l'Est
basée en Tanzanie, a lancé un programme de 
traitement et de prévention du paludisme pour 
éduquer et protéger ses 6 000 employés. 
L'entreprise a fourni des moustiquaires à ses
moustiquaires à ses employés, a rendu les
L'entreprise a fourni des moustiquaires à ses 
employés, a rendu les tests de diagnostic rapide 
et les médicaments accessibles dans ses 
cliniques et a modernisé les protocoles de 
l'entreprise relatifs au paludisme.

La société d'électrolyse de l'aluminium BHP Billiton, qui 
opère au Mozambique, s'est associée à l'initiative de 
développement spatial de Lubombo pour contribuer à 
réduire les infections paludéennes dans la province de 
Maputo.
En plus des économies résultant de la réduction de
l'absentéisme et des frais de santé, le succès de 
l'initiative a permis d'obtenir deux subventions d'une 
valeur de 47 millions de dollars US du Fonds mondial 
pour le contrôle régional du paludisme.
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Avez-vous une expérience de 
travail avec des fondations 

et/ou le secteur privé ?

Question aux participants



Campagnes de collecte de 
fonds

68



Collecte de fonds pour le paludisme
69



Ambassadeurs de bonne volonté pour 
le paludisme
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Exemples de collecte de fonds pour le paludisme 
campagnes Nigeria

https://donate-
ng.com

https://donate-ng.com/


09 
Mobiliser des ressources pour le SIDA -

COLLECTER DES FONDS 
AUPRÈS DE PARTICULIERS 

Francesco Ambrogetti, 

RMO

Collecter des 

fonds auprès 

de 

particuliers 



Au niveau mondial, les dons individuels 
sont répandus et en augmentation
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Individus
75.6%

Fondations
11.6%

Legs
8.0%

Entreprises
4.8%

Répartition des donateurs 74



Les données américaines montrent 
l'importance des dons individuels
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Pourquoi les gens donnent-ils ?
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1. Quelqu'un que je connais m'a demandé de donner, et j'ai voulu aider.
2. J'ai été touché par l'histoire de quelqu'un
3. Je veux aider quelqu'un qui souffre (surtout lors de catastrophes).
4. Je sens que je peux contribuer à changer la vie de quelqu'un.
5. Je me sens proche d'une communauté, d'un groupe
6. J'ai besoin d'une déduction fiscale
7. Je veux me souvenir de quelqu'un (qui a combattu ou est mort pour une 

maladie, par exemple)
8. J'ai été éduqué pour donner aux organisations, c'est la tradition dans ma 

famille.
9. Je veux être "cool" en soutenant cette cause (par exemple, en portant un 

bracelet).
10. Je veux avoir une bonne image pour moi ou mon entreprise.
11. Je veux offrir un cadeau qui perpétue mes idéaux ou ma cause.
12. Je me sens chanceux (ou coupable) et je veux donner...
13. Je donne pour des raisons religieuses / Dieu veut que je partage ma richesse
14. Je veux être considéré comme un modèle à suivre

Quelques raisons pour lesquelles les gens 
donnent
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Grands et petits donateurs

Des dons importants de la 
part de FEW

Petits dons de BEAUCOUP
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Collecte de fonds en face à 
face (F2F)
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Qu'est-ce que la collecte de fonds 
F2F ?

• Les collecteurs de fonds professionnels approchent les membres du public et 
entrent directement en contact avec eux pour les inciter à faire des dons en 
espèces et/ou des dons mensuels réguliers.  

• Très populaire dans de nombreux pays et couronné de succès

• La collecte de fonds en face-à-face permet une interaction de personne à 
personne ; les organismes de bienfaisance peuvent être représentés comme 
ils l'entendent ; lorsqu'elle est bien menée, une simple discussion peut 
conduire à un engagement à long terme de la part du donateur.

• Excellent retour sur investissement (ROI)
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OPEN BRAINS

COEUR OUVERT

OUVRIR LES 

PORTEFEUIL

LES



Pourquoi avez-vous besoin de cet argent ? 
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Un argument en faveur du soutien

1. Une raison convaincante pour laquelle VOUS avez besoin de cet argent ?

2. Pourquoi est-ce URGENT ? 

3. Qu'allez-vous faire avec l'argent ?

4. Pourquoi VOUS ? 

5. Combien coûtera chaque action ?
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Rapports
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Rapports

• La rédaction de rapports est devenue une composante essentielle des 
opérations quotidiennes des organisations de tous types, et en 
particulier des organisations de la société civile (OSC) qui dépendent 
largement du soutien des donateurs internationaux et locaux pour 
financer leurs projets.

• Les OSC utilisent la rédaction de rapports comme principal moyen de 
communiquer avec les donateurs et de rendre des comptes sur la 
manière dont les activités ont été mises en œuvre et les fonds utilisés. 

• Un bon rapport est essentiel pour établir la crédibilité des OSC et, en 
fin de compte, augmenter leurs chances d'élargir leur base de 
donateurs.
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Reporting 
1. Un rapport solide est concis et factuel. Cela signifie que les informations doivent être 

non seulement utiles, mais aussi pertinentes pour le lecteur. Mettez-vous à la place du 
lecteur. Demandez-vous si vous comprendriez le rapport si vous n'aviez pas participé à 
l'activité. 

2. Directives pour la rédaction d’un rapport:
3. Planification. Planifiez ce que vous avez l'intention de rapporter. Pour cela, vous devez 

faire un brainstorming sur le contenu, vous poser des questions essentielles telles que : 
qui va lire le rapport et pourquoi le rédiger. La planification permet également 
d'identifier les ressources dont vous avez besoin pour rédiger le rapport.

4. Restez simple. Le rapport doit être présenté dans un langage simple. Certaines OSC 
rédigent des rapports trop longs, remplis de jargon que les parties prenantes et les 
donateurs ne peuvent pas apprécier. Veillez à utiliser au maximum le principe KISS 
(Keep It Short and Simple). Cela garantit un rapport factuel et minimise l'utilisation du 
jargon tout en veillant à ce qu'il soit axé sur le lecteur. Vous pouvez toujours ajouter des 
détails dans une annexe.

5. Formation. Les sessions de formation sur la rédaction de rapports doivent faire partie 
du développement du personnel.

6. Pratiquez, pratiquez, pratiquez. Enfin, le développement d'excellentes compétences en 
matière de rédaction de rapports exige une pratique constante. C'est en forgeant qu'on 
devient forgeron. Rédigez autant de fois que vous le pouvez.
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1) Les rapports commencent dès le début : 

 De nombreuses ONG considèrent l'établissement de rapports 
comme la dernière étape d'un long processus de mise en œuvre de 
projets. 

 Lorsque vous recevez la notification que votre ONG a obtenu une 
subvention, vérifiez d'abord les exigences en matière de rapports 
(après avoir envoyé votre courriel de remerciement). 

 Peut-être avez-vous besoin de recueillir des photos ou même des 
vidéos tout au long du processus de mise en œuvre, peut-être le 
donateur veut-il que vous compariez des chiffres spécifiques avant 
et après. 

 Il est toujours bon de savoir dès le départ ce que vous devez fournir 
à la fin pour éviter de vous réveiller avec une surprise non désirée.
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Points à considérer lors de 
rédiger un rapport de projet  

https://proposalsforngos.com/sample-proposal/sample-thank-email-donors/


2) Assurez-vous de bien comprendre toutes les exigences :

 Il est essentiel de comprendre toutes les exigences en 
matière de rapport pour obtenir un bon rapport. 

 Faites attention au type de visuels que le donateur veut 
voir. 

 Souvent, ils voudront utiliser des photos dans leur propre 
marketing, alors assurez-vous de pouvoir fournir des 
images de haute qualité de chaque étape de votre projet. 

 Parfois, ils veulent que vous prépariez des études de cas. 
Veillez donc à identifier les participants potentiels dès le 
début du processus.
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Points à considérer lors de 
rédiger un rapport de projet  

https://proposalsforngos.com/proposals/case-studies-for-stories-and-marketing/


Points à considérer lors de 
rédiger un rapport de projet  

3) Prévoyez suffisamment de temps pour votre rapport :

 Vers la fin d'un projet, les choses peuvent devenir très 
précipitées.

 L'échéance approche à grands pas et il reste tant de 
tâches à accomplir.

 Prenez suffisamment de temps pour préparer le rapport 
pour votre donateur et ne vous précipitez pas.

 Les erreurs dans votre rapport sont aussi graves que les 
erreurs dans une proposition. 

 Vérifiez bien tous les chiffres et toutes les dates et 
demandez à quelqu'un de relire votre document avant de 
l'envoyer.
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https://proposalsforngos.com/proposals/best-practices-in-proposal-writing/proofreading-what-to-look-out-for/


Résumé de l'exemple de rapport  
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Exemple de 
rapport  

Objectif de décembre : 50 % dans 3 
pays cibles ; 30 % dans 2 pays cibles.
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Exemple de 
rapport

2 

https://pdf.usaid.gov/pdf_docs/PA00TDG7.pdf

97

https://pdf.usaid.gov/pdf_docs/PA00TDG7.pdf


Références et lectures suggérées  

1. https://www.cafonline.org/docs/default-source/about-us-
research/caf_world_giving_index_2022_210922-final.pdf

2. https://endmalaria.org/about-us/governance/secretariat
3. https://www.theglobalfund.org/media/12080/core_allocation_methodology_en.pdf
4. https://www.theglobalfund.org/media/7421/ccm_countrycoordinatingmechanism_policy_en.pdf
5. https://www.theglobalfund.org/media/5675/publication_engagecivilsociety_brochure_en.pdf
6. https://www.fhi360.org/sites/default/files/media/documents/Fundraising_and_Marketing_for_CSOs.pdf
7. https://www.gatesfoundation.org/our-work/programs/global-health/malaria
8. https://donate-ng.com/project/explore/search/malaria
9. https://endmalaria.org/about-us/governance/secretariat
10.https://www.givewell.org/charities/amf
11.https://static1.squarespace.com/static/5b23f00efcf7fdf564959d83/t/608171030c82f61942dfdd5e/16190

95835028/Malaria+Investment+Case_FINAL_20+April+2021.pd
12.https://thefundraisingauthority.com
13.https://www.mchanga.africa/
14.https://www.faceafrica.org/
15.https://www.developafrica.org/fundraising-develop-africa-peer-peer
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https://www.cafonline.org/docs/default-source/about-us-research/caf_world_giving_index_2022_210922-final.pdf
https://endmalaria.org/about-us/governance/secretariat
https://www.theglobalfund.org/media/12080/core_allocation_methodology_en.pdf
https://www.theglobalfund.org/media/7421/ccm_countrycoordinatingmechanism_policy_en.pdf
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https://www.fhi360.org/sites/default/files/media/documents/Fundraising_and_Marketing_for_CSOs.pdf
https://www.gatesfoundation.org/our-work/programs/global-health/malaria
https://donate-ng.com/project/explore/search/malaria
https://endmalaria.org/about-us/governance/secretariat
https://www.givewell.org/charities/amf
https://static1.squarespace.com/static/5b23f00efcf7fdf564959d83/t/608171030c82f61942dfdd5e/1619095835028/Malaria+Investment+Case_FINAL_20+April+2021.pd
https://thefundraisingauthority.com/
https://www.mchanga.africa/
https://www.faceafrica.org/
https://www.developafrica.org/fundraising-develop-africa-peer-peer
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Questions ?



10
0

Merci !
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