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« On accuse souvent les Américains de penser en grand. Pourtant, dans une levée de fonds, il

faut être ambitieux, sinon vous n’aurez rien », déclare William J. Conner, président de Conner

and Associates, société basée Londres (Royaume-Uni) et Boston (États-Unis) et spécialisée

dans le planning stratégique de campagne de fundraising, lors de l’atelier « Le Mécénat puis-

sance 10 - Comment adapter les techniques de fundraising anglo-saxonnes à l’environne-

ment français et solliciter de très grands donateurs » organisé dans le cadre du Sitem  le

12/01/2016. « Il ne faut jamais oublier un donateur. Les bailleurs de fonds aiment la reconnais-

sance. Quand on a construit une relation, on a une idée de ce que le bailleur peut faire »,

ajoute-t-il.

« Le fundraising est une affaire de personne et de relationnel. Ce n’est pas simplement une re-

lation d’entreprise. Les entreprises n’ont pas été créées pour financer les institutions cultu-

relles et pallier le déficit budgétaire de l’État », conclut Arnaud Marcilhacy, associé gérant à

Brakeley Associés.

« Il faut toujours entretenir les relations avec les donateurs » (William J. Conner)

« Pour réussir une campagne de fundraising, trois acteurs sont essentiels : le directeur général, le
“leader de communauté”, celui qui présente le projet, et le responsable de développement. 

Il faut toujours entretenir les relations avec les donateurs, savoir dans quelle catégorie socio-pro-
fessionnelle ils se trouvent, etc. Cela permet d’établir des campagnes efficaces et de solliciter les

bonnes personnes. 

Plus vous avez des événements, plus vous organisez des rendez-vous spéciaux, plus vous aurez
des donateurs. 

Les gens aiment s’impliquer dans un projet artistique. Cela véhicule de la magie. 

Comment lever des fonds dans une culture qui n’est pas forcément prête ? Le plus important,
c’est d’établir une relation. 

Aux États-Unis, les entreprises ont appris à engager les donateurs dans l’action. Au Royaume-Uni,
c’est très différent. Les directeurs d’entreprises n’aiment pas du tout cela. 

Comment impliquer les gens dans un processus de don ? Il faut être proche de ces cinq engage-
ments : il  faut un cadre, être franc sur les objectifs, être à la dimension du prospect, être dyna-

mique, proactif, opportuniste, être patient et persistant et enfin il ne faut jamais oublier l’étape sui-
vante. Permettez aux gens de faire l’étape supplémentaire avec vous. 

Il ne faut jamais oublier un donateur. Les bailleurs de fonds aiment la reconnaissance. 

Quand on a construit une relation, on a une idée de ce que le bailleur peut faire. 

On accuse souvent les Américains de penser en grand. Pourtant, dans une levée de fonds, il
faut être ambitieux, sinon vous n’aurez rien. » 

William J. Conner, président de Conner and Associates 
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Sitem
••  SSaalloonn  ddeess  mmuussééeess,,  ddeess  lliieeuuxx  ddee  ccuullttuurree  eett  ddee  ttoouurriissmmee  oorrggaanniisséé  ppaarr

MMuusseeuummeexxppeerrttss

• À destination des professionnels des musées (58,90 %), des professionnels du patrimoine

(5,14 %) et des archives, médiathèques et bibliothèques (4,93 %)

••  2200   ééddiittiioonn  dduu  1122  aauu  1144//0011//22001166  aauuxx  DDoocckkss,,  CCiittéé  ddee  llaa  MMooddee  eett  dduu  DDeessiiggnn

••  FFrrééqquueennttaattiioonn  22001166  ::  2 496 visiteurs, 150 exposants

• 19  édition du 03 au 05/02/2015 au Carroussel du Louvre à Paris

• Propose des ateliers, des conférences et des conférences-chantiers

••  PPrrééssiiddeenntt  ::  Jean François Grunfeld

••  CCoommmmiissssaaiirree  dduu  ssaalloonn  SSiimmeeSSiitteemm  ::  Ondine Prouvost

••  TTééll  ::  01 42 68 15 68
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