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MEMORANDUM
A :

Amaury Aubrée-Dauchez, Directeur Général, Spirit of Boz
DE :

Griet Dehandschutter, Directeur
DATE :

le 15 octobre 2010
CONCERNE :
Proposition de services de consultance en collecte de fonds 
Compte tenu de notre conversation téléphonique de la semaine dernière, de la consultation du site Web de votre organisation et de notre expérience du marché philanthropique américain, nous pensons que votre organisation a du potentiel pour mener une collecte de fonds privée ciblée aux Etats-Unis et dans d’autres pays anglophones.
Aussi, nous serions heureux de collaborer avec votre direction pour développer un argumentaire solide en anglais, vous aider à identifier et présenter des projets nécessitant un financement et solliciter des fonds de manière efficace auprès d’entreprises ciblées et de particuliers finement choisis. Ceci constituerait une première étape dans l’expansion internationale de votre réseau de soutien philanthropique.
L’engagement de construire une relation à long terme avec les donateurs internationaux
Nous recommandons d’investir dans le marché philanthropique anglo-saxon – le plus important du monde – uniquement si votre direction s’engage à construire une relation à long terme avec les donateurs internationaux. En outre, la collecte de fonds américaine et internationale doit être considérée comme un complément, et non un substitut, de la collecte de fonds privée sur vos marchés domestiques.
Un processus modulaire, axé sur la collaboration
Avant de nous engager avec un client, nous tenons à nous assurer que ce dernier comprend que toute collecte de fonds américain privée efficace requiert une étroite collaboration consultant-client et l’engagement de votre direction à investir du temps et des ressources dans la collecte de fonds internationale. L’approche la plus efficace est de conseiller directement la direction dans le détail sur ce qu’il convient de faire, de quelle façon et à quel moment. Rencontrer des consultants n’intéresse pas les donateurs américains. Vous ne pouvez donc pas nous déléguer votre collecte de fonds privée internationale. Autrement dit, nous ne nous chargeons pas de « la demande », et nous ne vous accompagnons pas lors de la plupart de vos visites. Les donateurs préfèrent être en relation directe avec les responsables de l’organisation sollicitant un soutien. Cela leur permet de mesurer l’enthousiasme de votre équipe, d’évaluer la manière dont celle-ci perçoit le projet, vos compétences en matière de gestion, finances et communication et de voir si l’ensemble correspond à leurs objectifs.
Nous avons mis au point un modèle de collaboration modulaire, par étape, qui laisse au client le soin de décider quand et comment entreprendre les actions. 
Quels avantages pouvez-vous tirer de notre collaboration?

· Gain financier (généralement, nous indiquons à nos clients de compter 18 mois!)

· Meilleure compréhension du processus visant à construire une relation avec les entreprises donatrices, les donateurs importants et les fondations, aussi bien au niveau domestique qu’international
· Argumentaire concis, clair et extrêmement utile
· Compréhension approfondie du marché philanthropique américain
· Excellents messages et présentation Powerpoint en anglais qui pourront être utilisés pendant de nombreuses années
· Acquisition d’une nouvelle perspective internationale sur le positionnement unique et les points forts de votre organisation

· Conseils pratiques en matière de communication, applicables immédiatement sur le matériel de communication domestique
· Ces nouvelles notions renforcent vos programmes de collecte de fonds domestiques
· Nouvelle attention accordée à l’impact de votre travail sur la communauté locale et internationale
· Approche méthodique de la constitution de réseaux
· Engagement et enthousiasme accrus des membres du Conseil d’Administration et de la Direction pour la collecte de fonds
· Conseils efficaces pour optimiser votre succès aux Etats-Unis, à la fois globalement et localement
· Nouvelles idées, nouveaux outils, nouvelles techniques
· Développement de compétences et formation du personnel, de la direction et des bénévoles
Nous recommandons l’approche de consultance modulaire suivante 
Etape 1. 
Découverte (2+1+1 jours)

Il vous sera demandé de rassembler des informations essentielles sur votre organisation, sa mission, ses statuts, ses revenus financiers et ses dépenses, ses plans stratégiques, son réseau actuel de donateurs, les contacts utiles au niveau américain et international, votre historique de sollicitation et d’alliances aux Etats-Unis, vos projets de voyage aux Etats-Unis, le matériel de communication actuel en anglais et en français utilisé pour mettre en avant votre organisation en Europe et au niveau international et les projets que vous souhaitez voir financer par des donateurs internationaux.

Nous vous apportons des conseils via un questionnaire détaillé, par téléphone et e-mail. Nous examinons toutes les informations écrites transmises par votre organisation.
Nous rencontrons ensuite le fondateur, Julien Friedler, d’autres membres du Conseil d’Administration, le Directeur Général et le personnel à l’occasion d’un workshop d’une journée, composé d’une session le matin et d’une autre l’après-midi, en Belgique, à Monaco ou à Bordighera, Italie. Le but du workshop du matin est d’initier concrètement votre équipe à la philanthropie américaine et aux méthodes d’approche des donateurs importants. La session de l’après-midi est consacrée à la stratégie internationale de Spirit of Boz. Nous identifions alors les projets adéquatement proportionnés nécessitant un financement et passons en revue votre réseau actuel d’amis et prospects internationaux. Comme votre organisation est plutôt jeune et dispose pour le moment d’une base dirigeante relativement petite, il est important que l’ensemble de la direction soit disposé à participer activement à ce workshop interactif.
A l’issue de la phase de découverte, nous formulons une recommandation stratégique de soit « procéder », « ne pas procéder » ou « ne pas encore procéder » au recrutement de fonds américain, en vous laissant le choix de suspendre ou de poursuivre le projet. Si la recommandation est de « ne pas encore procéder », nous vous soumettons des suggestions spécifiques sur la façon dont l’organisation peut se préparer. Nous pouvons ainsi par exemple recommander d’entreprendre d’abord un processus de planification stratégique. Si le feu vert est donné pour « procéder » à l’expansion, nous demandons au client l’autorisation écrite pour commencer à développer l’argumentaire.
Etape 2. Elaboration de l’argumentaire (5 jours) 
Nous vous aidons à développer les messages clés permettant de formuler l’argumentaire requis sur le marché américain. Nous demandons à votre personnel de rassembler du matériel solide (textes et images) et avons besoin d’être en relation directe avec la direction pour tester certains messages. Nous nous entretenons alors avec le fondateur, deux membres du Conseil d’Administration, des donateurs ou amis de l’organisation, et un ami externe à l’organisation.

Le développement du message est un processus totalement interactif, qui s’effectue en grande partie par e-mail et téléphone. La production finale et la mise en page de la présentation PowerPoint relèvent de la responsabilité du client. De cette façon, Spirit of Boz peut s’assurer que le produit final satisfait aux normes de l’organisation en termes de branding, esthétique et design.
Etape 3. Préparation d’une visite test aux Etats-Unis (3 jours)
Nous vous aidons à identifier deux entreprises prospects et à développer pour chacune d’elles un profil d’entreprise qui pourra servir de modèle pour des recherches futures. Nous pensons qu’il est beaucoup plus productif de construire une relation sérieuse (et ainsi favoriser une alliance) avec quelques entreprises, plutôt que d’approcher un grand nombre de prospects en une fois. Nous vous aidons à définir une approche adéquate pour chaque entreprise, en utilisant votre réseau de contacts actuel.
Nous vous aidons par ailleurs à établir un calendrier judicieux et formulons des suggestions pour dresser une liste de prospects (particuliers), intermédiaires et amis pour votre première visite aux Etats-Unis.
Nous préparons également une description (deux pages) de projet ainsi qu’un aperçu du budget. Cette description peut servir de modèle pour des projets futurs.

Etape 4. Formation de la direction préalablement à la visite test aux Etats-Unis (1 + 1/2 jours)

Une formation pratique de quatre heures est organisée à l’attention de votre direction, au siège de Bordighera, en Italie. Cette formation vise à formuler des conseils pratiques sur la manière d’utiliser l’argumentaire final, les descriptions de projet et la liste de prospects et de mener des réunions de fidélisation productives avec des entreprises et des particuliers. Cette formation demande une journée de préparation au consultant.
Etape 5. Débriefing après la première visite test aux Etats-Unis (1/2 jour)
Juste après votre première visite aux Etats-Unis, nous réalisons un débriefing complet avec le responsable ayant effectué la visite. Nous formulons alors une recommandation stratégique et indiquons les prochaines étapes à entreprendre, en laissant au client le choix de procéder ou non à l’expansion aux Etats-Unis.
L’engagement de votre direction à investir du temps : Une collaboration étroite et une communication ouverte avec les responsables et le personnel sont essentielles pour parvenir à de bons résultats. Une relation client-consultant fructueuse nécessite également que les consultants soient directement en relation avec les membres de la direction.
Votre équipe de direction : doit inclure le Fondateur, le Directeur Général et, idéalement, un membre du Conseil d’Administration ou donateur parlant suffisamment anglais pour mener une conversation approfondie et ayant de préférence déjà de l’expérience avec les Etats-Unis. L’équipe doit être disposée à participer aux workshops, à être interrogée et impliquée dans le développement de l’argumentaire. Une équipe de 2 personnes parlant anglais (le fondateur et le membre de la Direction / du Conseil d’Administration) doit être disposée à voyager aux Etats-Unis au moins une fois pour tester l’argumentaire et la viabilité de la stratégie américaine et participer à une séance de formation aux Etats-Unis. Si le projet s’avère fructueux, il est attendu que la direction se rende aux Etats-Unis deux fois par an.
Personnel collectant les fonds : Afin de permettre une implémentation optimale, nous demandons habituellement que la personne désignée consacre un tiers de son temps au consultant, sachant que la période la plus intensive correspond au lancement du programme international, au développement des outils de communication clés et à la préparation de la visite aux Etats-Unis. Une fois que la visite aux Etats-Unis a eu lieu, nous demandons à la personne désignée de consacrer une demi-journée par semaine au programme international.
Le consultant : Le temps de travail estimé pour le consultant est indiqué ci-dessus entre parenthèses ( ) après chaque produit livrable. S’il s’avérait que ce temps de travail a été sous- ou surestimé, le consultant en informera le client par écrit afin de réévaluer le temps alloué.
Réunions virtuelles : Si, au début, nous avons besoin de nous rencontrer pour établir la confiance, apprendre à nous connaître personnellement, comprendre l’approche de travail à adopter et la culture de votre organisation, par la suite, une grande partie du coaching et de la collaboration peuvent s’effectuer via des outils en ligne abordables tels que l’e-mail, Skype, Webex et Basecamp. Ces outils permettent à de nombreux membres du personnel ou bénévoles (tels que des membres du Conseil d’Administration ou des donateurs) de participer aux discussions. Tous les appels émis par Dehandschutter & Associates s’effectueront via Skype, à moins que le client n’accepte de rembourser les frais de communication internationale. L’organisation doit accepter d’installer Skype et être disposée à travailler avec des outils de réunion virtuels.
Délai d’exécution : Le contrat est structuré de manière modulaire et comprend plusieurs étapes permettant de réévaluer notre collaboration. Les 4 premières étapes s’accomplissent généralement en deux mois, mais ce délai dépend des informations reçues et peut être adapté si nécessaire. L’étape 5 a lieu dans la semaine qui suit la première visite aux Etats-Unis. 
Notre collaboration peut être prolongée après la première visite aux Etats-Unis d’un commun accord par e-mail. L’approche sera alors similaire (modulaire). Le graphique « Pénétrer le marché philanthropique américain » ci-annexé offre un aperçu des différents modules de conseils proposés à nos clients européens dans le passé
Consultants : Griet Dehandschutter sera le principal consultant pour ce projet. Si nécessaire, nous pouvons faire appel à d’autres spécialistes (par ex. chercheur de prospects, conseiller juridique, designer PowerPoint, planificateur stratégique, etc.)
Honoraires, frais et paiement : notre tarif journalier s’élève à 1 600 € (soit pour 8 heures de consultance). Nous prévoyons environ 14 jours de consultance pour la livraison du package de services susmentionné, soit 22 400 €. Le consultant tient des feuilles de temps disponibles sur demande. Les frais professionnels comprennent tous les frais de fonctionnement habituels à l’exception des frais mentionnés ci-dessous. 
Tous les frais sont payables sur présentation d’une facture comme suit :
Module 1 :
Découverte (4 jours) : 6 400 € dus au début.
Module 2 :
Argumentaire (5 jours) : 8 000 €, dont 50 % dus au début, 50 % à la fin.

Module 3, 4, 5 : 
Préparation de la visite test aux Etats-Unis (3 jours), Formation de la Direction (1 1/2 jours) et Débriefing (1/2 jour) : 8 000 €, dont 50 % dus au début, 50 % à la fin.

Un honoraire forfaitaire de 700 € par réunion en Belgique (si la réunion a lieu lors de mon voyage trimestriel en Europe), à New York ou à Washington, D.C sera facturé au titre de contribution aux frais de transport de/vers Boston, de repas et de logement pour une nuit.
Pour les réunions à Bordighera, Italie, ou à Monaco, un honoraire de 1200 € sera facturé pour les temps de transport, repas, nuits ou logements additionnels et transport vers le / du lieu de réunion.
Si des réunions sont prévues dans d’autres villes européennes ou à un moment qui ne coïncide pas avec mon voyage d’affaire trimestriel en Europe, un budget de voyage distinct sera préalablement soumis pour approbation. 
Les frais de communication internationale seront facturés au coût réel uniquement si le client préfère ne pas utiliser Skype. Les autres frais, tels que les dépenses liées à la location de salle de réunion ou aux recherches ne seront encourus que moyennant l’autorisation expresse de l’organisation. Tous les frais autorisés seront facturés à la fin du mois au cours duquel ils ont été encourus.
Des modules supplémentaires de coaching (chaque journée comprenant 8 heures de consultance) sont disponibles au prix de 1 600 € par jour. Les frais seront facturés conformément aux termes du contrat d’origine, sauf convention écrite contraire.
Etapes suivantes : Si cette proposition est recevable telle qu’elle, nous préparerons un contrat d’accompagnement succinct. Dès que vous aurez renvoyé une copie signée du contrat, nous la contresignerons et vous transmettrons un exemplaire pour vos archives. Nous commencerons à travailler sur le projet dès réception du premier acompte. 
Nous nous tenons à votre disposition pour toute question ou remarque. Nous serions ravis de collaborer avec vous et votre équipe de direction pour pénétrer le marché philanthropique américain et ainsi concrétiser une étape clé dans votre expansion philanthropique internationale!
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