Sponsoring et mécénat sportif :
Comment trouver de nouvelles ressources pour
développer votre structure ?
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Objectif de la formation

= Avoir une vision globale du mécénat et du sponsoring

= Connaitre les regles juridiques et fiscales en fonction du type
de partenariat (sponsoring ou mécénat)

= Connaitre les avantages et inconvénients de chaque dispositif
au service du développement de son projet

= Etre en capacité de se lancer dans un processus de
financement prive
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Planning
= 9h00

Définition des termes / loi sur le mécénat et le sponsoring
— Chiffres clés
— Motivations d'une entreprise partenaire
— Définir sa stratégie
SWOT + Pyramide de don
Projet
Contreparties
= 11h00 - Pause cafe —

= 11h15
— Plan d’ Action
Approche
Le rendez-vous
Négocier I" accord
Animation de la relation
— Questions réponses




Que savez-vous du mécénat et du
sponsoring ? *
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Définition des termes

MECENAT

L'arrété du 6 janvier 1989 définit le mécénat comme le « soutien matériel apporte,
sans contrepartie directe de la part du bénéficiaire, a une ceuvre ou a une personne
pour l'exercice d'activités présentant un interét général ».

Depuis 2033, la loi dite Aillagon a considerablement encouragé le mécenat en
permettant 60% de défiscalisation

C'est-a-dire?

Un don en numéraire, en nature ou en compétences, a un organisme avec une
« disproportion marquée » entre les sommes données et la valorisation de la
prestation rendue.

CONTREPARTIES

Entreprise : réduction d'imp6t de 60% du montant du don dans la limite du 0,5%
CAHT (loi du Ter aolt 2003)

Particuliers : réduction d'imp6t de 66% du montant du don dans la limite de 20% de
I'IR
Contreparties.. Rien.n'interdit les.contreparties.indirectes..Plafond.a.25%
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Définition des termes
SPONSORING ou PARRAINAGE

“« soutien materiel apporté a une manifestation, a une
personne, a un produit ou une organisation en vue d’en
retirer un béenéfice direct » (arrété du 6 janv. 1989)

“Distinction mécénat/ parrainage ?
“Pas de déduction fiscale possible

— Le sponsoring fait I’ objet d’ une facturation soumise a la
TVA
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Quelques exemples de parrainage

Stade Matmut Atlantique — Bordeaux
Naming vendu +/-2 millions d‘euros/an pendant 10 ans
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Quelques exemples de parrainage

Caisse d‘Epargne sponsor des équipes de France de Hand
Présence sur les maillots des équipes (face avant), ainsi que dans les salles
gue ces derniéeres fréquentent, par le biais du marquage au sol ou des
affichages LED
Objectif : développer la notoriété sur les CSP +

. LA CAISSE D'EPARGNE FELICITE
LEQUIPE DE FRANCE MASCULINE DE HANDBALL

pour son titre de champion du monde 2017

#EspritHandball
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Quelques exemples de parrainage

Société Générale
Partenaire du rugby pro et amateur depuis 1984
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Quelques exemples de mécénat

La fondation Société Générale

Dm Mécénat financier de 75 000 €
" "Beton o - ,
Le fugby au coeur de fa vie a I'association Drop de Béton

pour I'année en soutien
au fonctionnement
et développement

R —— de la structure.

SOLIDARITE
SOCIETE GENERALE

Fondation d'entreprise

ACCUEIL L'ASSOCIATION ~ NOS ACTIONS ~ MEDIAS ~

SOCIETE
GENERALE
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Quelques exemples de mécénat

création du XV de Jalles :
club d’entreprises au sein SMRC

vente aux encheres de grands vins

offerts par des chateaux mécenes (100aine de lots) « VX
sur vin » : objectif de collecte 50 000 €.
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L'exemple de Romain Noble
Escrimeur — athlete Handisport

Soutien de 20 000€ de la CEAPC

Mise a disposition a mi-temps par
son employeur la SNCF

« Nos talents au jeux » : Groupement

Malgré les apparences, Damien et Romain sont des athlétes handisportifs et ne bénéficient pas

d'entreprises mécenes pour soutenir [

Parce qu'ils ont du talent, aidons-les 2 rejoindre les jeux.

la préparation physique des athletes
handisportifs en vue des jeux 2012
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Chiffres clés
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Barometre du mécénat d’ entreprise — Admical
les chiffres-clé 2016

Le mécénat d'entreprise, c'est

3,5 Mds d’euros
14% dwenucpnses

Un mécénat de proximits,
au service de domaines vanes

Part du budget mécénat
¥ > 17 % social

de budget majoritairement porté par

= 3% n%

i
f 60%
ETver

m Part des entreprises mécénes
= Poids dans le budget du mécénat

I - 15 % culture/patrimoine

TPE

i

PME

i > 14 % éducation

® > 12 % sport

’ 10 % santé

5 .G 9% recherche

scentiique

Solidarité internationale
et aide au developpement

! J Environnement
60% et biodiversite
At‘onm ement
d’entre g?\eum saciaux
A9 o Enseignement supérieur
250 7
N (-14) N A Urgence et post-urgence
o humanitaire 4
11%
D 3% mlg&wn el défense
i olts
I
o
(10-249 sal )

7 (+10)
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Barometre du mécénat d’ entreprise — Admical
les chiffres-clé 2016

Les entreprises plébiscaitent

be mécénat financer Nombre de domaines : Les entreprises mécines DES PERSPECTIVES OPTIMISTES !
Soutenus en moyenne : puvilegemdesptogets La majonté des mécénes pensent
: au niveau stabiliser ou augmenter leur budget
a 15 : 9 81 % mécénat dans les 2 ans & venir
R N "
. r
. Pa!tdubudget O JuFPORBLE
s 10 t 18 %
Part d’entreprises PME :
engagées :
80% K ;
i B 5 : @ 11 % 10%
© mtemational diminees 3%

8%

. supprines

12%

MECENAT  MECENAT ufx:ﬁnxros

FINANCIER EN NATURE

igi @) ﬁ
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Autres tendances et chiffres-clés

= Les entreprises privilegient :
— le social
— la culture (en hausse)
— le sport
* Les motivations :
— I"intérét général (57%)
— I"image (31%)
— la relation avec les acteurs du territoire (26%)
= Hausse du meécénat de proximité
= Meéceénat financier, le mode le plus choisi
= Un essor du mécénat de compétences dans les grandes entreprises
= L'utilisation du dispositif fiscal : seules 45 % I'utilisent. Plus |'entreprise est
petite, moins elle utilise la réduction fiscale.

= L avenir: 13 % des mécenes ne sont pas en mesure de se prononcer sur
I” avenir de leur budget mécénat, 10 % pensent le diminuer, et 8 % le
supprimer
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Sport et mécénat et

Le sport mobilise un nombre important d” entreprises (48 %) mais pour un petit
budget (140 ME, principalement le fait de TPE)

= Part d'entreprises engagées POt 1200 48%

. S 0G°
Social [E————— 26%

= Part dans le budget du mécenat

Culture / patrimoine S 247

Sante. M—5

Education- NN 115,
L Urgence et post-urgence humanitaire M 9%
Solidarité internationale et aide au développement = g.;{y
Enseignement supérieur 5%7%

Recherche scientifiquer Mt o,
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Le méceénat,
des visages multiples
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Les differents mécenes

= Grands donateurs
= Grand public
= Entreprise

* Fondation

= Propre formulaire, Délais a respecter, Dimensions
spécifiques

* Fonds de dotation
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Les différents types de mécénat

Meécénat financier : Soutien financier direct

Mécénat en nature : Remise d'un bien (équipements
sportifs), de marchandises (produits alimentaires), mise a
disposition de matériel ou de locaux (bail gratuit)

Mécénat de compétences : Mise a disposition gratuite de
salariés remuneérés par le mécene, prestations de services
non rémunérées

Ces différents types de mécénat sont cumulables
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Pourquoi une entreprise donne-t-elle? *
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Les enjeux du mécénat pour les entreprises

= Soutenir |’ intérét général

= Fédérer ses collaborateurs

= Ameéliorer son image et la réputation de son entreprise
= Promouvoir ses valeurs

= Répondre a une politique du RSE ou du DD

= Bénéficier d’ échanges d’ expertises et de compétences
= Favoriser son ancrage territorial

- EN DERNIER - Bénéficier d” une défiscalisation
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Témoignage Jean-Pierre Campech, groupe Partedis

= Président du Fonds Bordeaux Mécenes
Solidaires

= "Nous, entreprises, créons de l'emploi, payons
de 'impét, oui, mais nous nous payons aussi,
et j'explique régulierement a mes amis
entrepreneurs que quand les choses vont bien
pour nos business respectifs, il doit toujours
nous rester quelques queues de
financement pour l'accompagnement
social. C'est bon pour la société en général,
c'est bon pour nos sociétés en particulier car
nous avons tous besoin d'évoluer dans un
environnement socialement apaisé, garant
de la sécurité et du bien vivre ensemble”,




Bien se connaitre pour définir
sa strategie

Les étapes nécessaires a la mise en place d’ une stratégie
adaptée
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Elaborer sa stratégie

1.IDENTITE 2.BESOIN 3.0FFRE

Mieux se Pourquoi du  Projets et
connaitre meécénat? contreparties
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1. Le mécénat, est ce pour moi ?

= Que doit étre le fundraising pour une association ?
Une activité au service de la strategie de développement de votre
organisation, basée sur des outils et des méthodologies

= Pour qui ? Criteres essentiels pour I'éligibiliteé :
Le bénéficiaire doit étre un organisme d’intérét général
« Activité non lucrative
« Gestion désintéresséee
« Ne pas agir pour un cercle restreint
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1. Le mécénat, est ce pour moi ?

Rescrit fiscal recommandé mais non obligatoire

Un organisme peut, s'il le souhaite, demander a la
direction des finances publiques du département ou
son siege social est établi, s'il releve bien des
categories éligibles au mecénat.

Cela lui garantira une sécurité juridique en cas de
controle ultérieur
Votre demande doit étre écrite et, en

principe, préalable a la date d’ expiration du délai
dont vous disposez pour déeclarer
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1. Le mécénat, est ce pour moi ?
Demande de rescrit fiscal

L’ organisme qui entend bénéficier de la garantie prévue a
I" article L. 80 C du livre des procédures fiscales doit en faire la demande
auprés de I’ administration fiscale. Cette demande doit étre présentée
selon un modele fixé par voie réglementaire.

L auteur de la demande doit étre clairement identifié et habilité par
I” organisme.

Cette demande doit comporter une présentation précise et complete de
I” activité exercée par |’ organisme ainsi que toutes les informations
nécessaires a I administration pour apprécier si celui-ci reléve de I’ une
des catégories mentionnées aux articles 200 et 238 bis du code général
des impots.

Elle doit étre adressée, par pli recommandé avec demande d’ avis de
réception, a la direction des services fiscaux du siege de I’ organisme.
Elle peut également faire |I" objet d’ un dépdt contre décharge.

L” administration fiscale a 6 mois pour se prononcer. Au-dela, le
bénéficiaire peut se prévaloir d'une réponse positive tacite.
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2. Mieux se connaitre

Qui étes-vous ? Que faites-vous ?
Pourquoi c'est important ?

En quoi étes-vous les mieux placés pour répondre au
besoin ?

Quelles sont les garanties que vous assurez ?

En quoi étes-vous différents des autres ? Pourquoi-
VOus?

Pourquoi avez-vous besoin du donateur ? Que lui
proposez-vous ?

Quel en sera I'impact ? Quels seront ses bénéfices ?
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2. Mieux se connaitre
OUTILS

~Tableau SWOT

~Vision/ missions/ valeurs
—Plan stratégique a 5 ans
—Case for support
—~Benchmark

~Bilan des actions menées depuis la création de votre
organisation
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2. Mieux se connaitre

Tableau SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)

SWOT ATOUTS HANDICAPS
INTERNE Forces Faiblesses
EXTERNE Opportunitées Menaces
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3. Evaluer ses besoins

= Que
= Que
= Que

s objectifs ?
s projets ?
s besoins? Numéraires? Humain ? Nature?
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3. Evaluer ses besoins

= Combien sommes-nous capables de collecter?
= Un outil a votre disposition : la pyramide de don

50 000 1 50 000 |50 000

25000 |2 |50000 |100000 |goo
12500 |4 |50000 |150 000
6000 |8 |48000 |198 000

40%
3 000 16 |48 000 |246 000
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Exemple pyramide de dons pour une campagne

-~ objectif 40 000 euros

Montant
du don en
euros

Nombre de dons
nécessaires

Total dons

Nombre de prospects nécessaires

Campagne
grand
donateur

5000

20 000

16

3000

9000

12

Total

12

29 000

28

Campagne
financement
participatif

11000
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4. Formuler son offre

= Construire son offre
= Rencontrer tous les porteurs de projet en interne
= Se constituer un portefeuille de projets a financer

* Classer les projets par thématiques pour mieux cibler les
mécenes potentiels

= Construire un discours adapteé
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Un bon projet habille...

Quels sont pour vous les éléments importants



1. Le document de projet

Clair et direct
Sans jargon
Structuré
lllustre
Chiffré
Contextualisé
Impactant

A plusieurs niveaux de
lecture

Aszsociation Frangaise des
Fundraisers

TRAME PROJET

Nom

Dates et Durée

Thématiques principales

Thématiques secondaires

Populations cibles (directes et
indirectes)

Partenaires opérationnels et financiers

Contexte et justification du projet

Objectif global

Objectifs spécifiques

Principales activités / ceuvres

Principaux résultats escomptés

Principaux indicateurs de succes

Risques

Mécénat en nature potentiel

Mécénat de compétence potentiel

Budget prévisionnel (grandes masses +
Frais de gestion)

Equipe projet et profils
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2. Contreparties *

A ne pas négliger !!

= Facteurs qualitatifs et differenciants de votre partenariat
= De reels atouts pour la pérennisation de votre relation
= Limitées a 25% en valeur du don obtenu

= A co-construire avec votre interlocuteur mais a préparer
avec votre structure
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2. Contreparties

= Que pouvez-vous proposer a votre partenaire

— Visibilité : logo, mention de remerciements

Pour le mécénat, elle se limite a la simple mention du nom/logo du
donateur, quels que soient le support et la forme, a |” exception de
tout message publicitaire

— Participation a des événements privés?
— Entrées gratuites
— Activités dédiees aux salaries? Etc..
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2. Elaborer une grille de contreparties

Faire le point des contreparties envisageables (exemples)

Réalisées Possibles A construire

_\

onférence coproduitg
autour de la thématique
défendue

)urs pour
les collaborateurs

Rapport d’ activité

Invitations

Lien site internet

Cours de sensibilisation
en entreprise

Implication des
collaborateurs dans
le projet

Logo

Rencontre sportif

Membre du Cercle des entreprises
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Plan d’ action

Elaborer et mettre en ceuvre son plan d’ actions
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Plan d’ action

= ..maintenant que vos besoins sont formulés et que votre
offre est construite

1. 3.
CIBLAGE ACCORD
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1. Ciblage
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Par ou commencer?

Sphere
Proche

Sphere
Internex

Anciens partenaires
Prestataires de service
Employeurs de collegues
Voisins

Famille

Mécenes de vos thématiques
Etc.
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1. Ciblage

= Deéfinir différents criteres de sélection
— Proximité avec la cause
— Proximité géographique
— Proximité de réseaux
— Capacité financiere
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1. Ciblage
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= Se constituer sa base de donneées (type tableau Excel)

Proximité Proximitée Proximité Capacité Total
cause réseaux géo financiere
Entp1 4 2 5 3 14
Entp2 1 5 4 4 14
EntpX 3 4 4 3 14

Objectif — le chemin le plus court vers mon objectif :
obtenir une premiere entreprise mecene
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1. Ciblage

= Ou trouver | information pour construire et optimiser sa base de
données ?

— Mots clés sur Google

— Annuaires diverses (type Admical)

— Chambres de Commerce et prescripteurs
— Réseaux thématiques de professionnels

— Actualités

— Bouche a oreille et proches

— Partenaires d’ autres structures semblables
— Forums et salons

— Annuaire annuel des 500 entreprises edité par La Tribune Aquitaine avec
Sud Ouest

— Site http://objectifaquitaine.latribune.fr/
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1. Ciblage

|dentifier la bonne personne
Directeur de la communication
Directeur Marketing

Directeur Responsabilité Sociétale des Entreprises ou
Développement Durable

Directeur Général

Directeur des Ressources Humaines
Délegue Géneral de Fondation
Filiale vs. Siege

ATTENTION AUX VOIES DE GARAGE !




| i Association Frangaise des

Fundraisers

1. Ciblage - Lien Intéréet Capacité

LIEN CAPACITE




Maintenant que votre base de données est
préte, lancez-vous!
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2. Démarrage : comment établir le premier contact ?

Moyens
Mail : Susciter I'intérét en peu de lignes
Téléephone : 3 min pour convaincre!
Courrier : bien définir le niveau hiérarchique
Contact direct : réseau

Choisir les différents outils et supports de
prospection (argumentaire...)

Penser a mettre en place des outils de suivi

Planifier votre prospection pour obtenir des rendez-
VOus
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2. Démarrage : comment établir le premier contact ?

1 semaine 1 semaine o0
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2. L email

= QObjet clair

= Reférence a une personne que ce contact connait (si
possible)

= Premiere phrase explicite
= Invitation a une rencontre
= Signature claire

@
S
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Association X// Entreprise X— Partenariat autour d’ un
projet...

* M. ou Mme X bonjour,

* Suite aux conseils de M. ou Mme 'Y, je me permets de vous contacter pour vous
proposer de travailler ensemble autour d” un projet de...

= 2 phrases Qui vous étes + votre projet ...

= Nous souhaitons travailler avec des entreprises qui comme I’ entpX partagent nos
valeurs.

= Auriez-vous 30 minutes a nous accorder dans les prochaines semaines pour un
rendez-vous afin de découvrir en détail les intérets/ actions menées/ enjeux traverses
par votre entreprise, et vous exposer nos missions?

 Dans I’ attente de votre retour, je reste a votre a votre disposition pour plus
d’ information si nécessaire

= Sincerement,
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2. Le rendez-vous

= Utiliser les supports préepares et personnalisés

= Prévoir 1 H d’ entretien maximum

= Venir a deux : « |” authentique » et le négociateur
= Echange / écoute / compréhension / adaptation
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2. Le rendez-vous

= Définir LES OBJECTIFS des 2 parties

— Motivations du partenaire :
quelles sont-elles ?
qui rencontrez-vous ?
la Direction ou |” opérationnel ?

— Motivations de votre structure
quelles sont-elles ?

= Evaluer leurs intérets

ATTENTION ne jamais repatrtir sans rien a la fin d’ un rendez-vous!
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2. Le rendez-vous : DEMANDER

Formuler votre besoin
Poser directement la question
Attendre la reponse méme si cela prend du temps

Bien prévenir la personne qui vous accompagne de
I”importance majeur de la DEMANDE

Laisser votre interlocuteur formuler une réeponse
complete

Valider oralement les engagements (ou non) pris juste
avant dans la reponse

Rappeler ces engagements plus tard dans un emall
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3. L accord

= CONVENTION DE PARTENARIAT : Numéraire ou nature

= Non obligatoire mais recommandé pour éviter les litiges avec le
fisc et les deux parties - A faire valider par un juriste

= Preambule

= Objet de I accord

= Obligations des parties

* Forme du don du donateur

= Durée de I accord

= Reésiliation

= Droits d’ utilisation et propriété intellectuelle
= Confidentialité

= Dispositions diverses (avenant, cession, nullité, évolution de
I” accord, élection de domicile, litiges...)
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4. Mise en ceuvre du partenariat

Facteurs clés de succés d’ un partenariat :
Compréhension, conseil et écoute
Pas un « tiroir caisse »
Transparence
Respect des engagements
Suivi du partenariat (information, rapport, évaluation...)
Disponibilité et reactivité
Rencontre
Points d’ amélioration a apporter au partenariat

-> La relation ainsi entretenue évoluera au fil du temps
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4. Mise en ceuvre du partenariat

- Exemple d’ une relation partenariale suivie sur 1 an

Envoi d’ une Invitation du ) d
lettre det I’p,ar’Eenaire é}[ Egﬁiﬁgﬁi eLrI] Envoi du rapport annuel de
remerciemen événemen
du Président en VIP viP volre stiucture
Ca

H

Evenement

| '

LR il =

I'ﬁl

v v v ! v
Signature Focus du Invitation en Rdv Bilan de I’ événement
officielle de la partenariat preview des (fréquentation, couverture
convention dans la news collaborateurs presse, etc.)
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Et ne JAMAIS oublier de dire...

MERCI'!
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ETUDE DE CAS

Association Fete le Mur — Le Tennis contre |'exclusion
http://fetelemur.com/index.php//partenaires

Fondation d’entreprise Decathlon
http://www.fondationdecathlon.com/sport-dans-la-

ville/



http://fetelemur.com/index.php/partenaires
http://www.fondationdecathlon.com/sport-dans-la-ville/

POUR RESUMER
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To do — Not to do

Assceiation Frangalise des
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TO DO

“identifier ses forces et faiblesses / besoins
“proposer un PROJET clair et synthétique
~faire un ciblage logique et cohérent
~étudier et contacter le prospect

“suivre son plan d’ actions (calendrier)
“venir en rdv préparé avec des outils

“étre a deux en rdv

~s’ adapter lors de la négociation

~écouter / comprendre / conseiller
“construire ensemble

“étre transparent tout au long du projet
“communiquer sur le partenariat

“créer un lien fort dans le temps (rdv, invitation)
“apporter une valeur ajoutée

“considérer de facon égale tous les mécenes
~étre réactif et professionnel

“I”impliquer dans le projet

NOT TO DO

“envoyer un dossier long et non adapté
(fondation)

“proposer un projet non travaillé
~faire du mailing dans tous les sens
~solliciter que pour de I’ argent (entreprise)

~demander uniquement pour le budget de
fonctionnement

“imposer un projet sans écouter

“ne pas respecter les contreparties

~oublier d’ envoyer le recu fiscal

“ne pas le prévenir en cas de turn over d’ équipe
“ne pas faire de suivi

“ne pas remercier




i mmmmmmmmmmmmmmmmmmm

Fundralsers

Ve
SITES RESSOURCES

= http://www.admical.org/
= http://www.fundraisers.fr/
= http://www.centre-francais-fondations.org

= http://www.associations.gouv.fr/IMG/pdf/mecenat gu
ide juridique.pdf

= http://www.ambition-mecenat.org/

= http://www.Irset.org/uploads/GED/finance/Fiche prati
que Mecenat.pdf

= https://recruteurs.apec.fr/Recrutement/Observatoire-
de-l-emploi/Les-etudes-Apec-par-
thematique/Metiers-et-competences/Referentiel-des-
metiers-du-fundraising

N https //partenar|atassoaahonsentreprlses Wordpress C
om/boite-a-outils/



http://www.admical.org/
http://www.fundraisers.fr/
http://www.centre-francais-fondations.org
http://www.associations.gouv.fr/IMG/pdf/mecenat_guide_juridique.pdf
http://www.ambition-mecenat.org/
http://www.lrset.org/uploads/GED/finance/Fiche_pratique_Mecenat.pdf
https://recruteurs.apec.fr/Recrutement/Observatoire-de-l-emploi/Les-etudes-Apec-par-thematique/Metiers-et-competences/Referentiel-des-metiers-du-fundraising
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Asscciation Frangal

Gaise des
Fundraisers
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barbara.cloute@spf33.org
charline@ayin.fr



