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Notre équipe 
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Chargées des campagnes : 
Virginie Poux 
Julie Caen 

Chargée d’études statistiques : 
Marion Dubois
Chargées de base de données :
Sarppna Jeyagobu / Holassé Essiomlé

Responsable de la relation donateurs : 
Hélène Granville

Chargées de relation donateurs :
Aurore Pevsner    Marie-Noelle Don 
Gladys Abdallah   Elise  Adoum Douass

Bénévoles relation donateurs :
Myriam et Nadia Khadir
Denise Ragu

Responsable des campagnes offline : 
Marine de Matos

Chargées des campagnes : 
Mercedes Sanchez : Cibles particulières
Marie Pierson : Création de PA 
Sandra Escude : Cibles classiques
Leila Ibne Atia : stagiaire

RESPONSABLE COLLECTE
Brigitte Arrouays

COLLECTE OFFLINE

COLLECTE ONLINE

RELATIONS DONATEURS

BASE DE DONNEES / STATISTIQUES

Présentateur
Commentaires de présentation
PA 
+1 point par an…. Et même +2 points sur 2017
Tension sur l’acquisition de PA (Street saturé et régulé par FG, dépendance très forte sur le fournisseur leader du marché, nouveaux marchés à explorer) 

DP 
On souffre du manque de grosse urgences qui permettent d’augmenter fortement les bases donateurs. (Entre 2010 et 2015, 3 grosses urgences Haïti – 2010; Philippines – 2013 ; Népal – 2015; plus de grosse urgence médiatique depuis. 

Taux de conso n+1 faible sur internet (25% en 2016), mais bien meilleur quand il y a des urgences (42% en 2015/37% en 2013)

Axe Valeur 
En France depuis 10 ans, le TCAM moyen des dons ponctuels de moins de 150 euros/an = -1%
Dons de 150 à 1500 euros = 5%
Dons Supérieur à 1500 euros = + 13 % 

La croissance du marché se fait par l’axe de la valeur – Chez MDM depuis 10 ans, TCAM des dons de 150 à 1500 euros de 4% mais baisse des dons au-delà de 1500 euros. Evolution à contre courant du marché. 
Nécessité de réinvestir sur ce segment. 





Nos activités
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12 mailings /an
4 millions d’envois

50 000 heures de collecte en face à face
50 missions/an

200 000 de contacts téléphoniques
12 campagnes

30 segments
24 plans de ciblage

Reporting hebdo des opérations    
Analyse des tests
Baromètre France Générosité

230 000 donateurs – 1 an
2 300 000€ prélèvements/mois
> 2 000 000 anciens donateurs

5900 appels entrants / an
14 000 emails répondus / an

200 000 courriers et dons traités
300 000 reçus fiscaux émis

Contrôle des prélèvements
Cadrage trimestriel des dons
Commissaires aux comptes

2 campagnes digitales de collecte / an
10 thèmes de collecte de leads
SEM Google, Bing

46 emails d’appels à don
4 cycles d’accueil automatisés

Don par SMS
Crowdfunding
Serious game

COLLECTE OFFLINE

BASE DE DONNEES / STATISTIQUES COLLECTE ONLINE

RELATIONS DONATEURS

Présentateur
Commentaires de présentation
PA 
+1 point par an…. Et même +2 points sur 2017
Tension sur l’acquisition de PA (Street saturé et régulé par FG, dépendance très forte sur le fournisseur leader du marché, nouveaux marchés à explorer) 

DP 
On souffre du manque de grosse urgences qui permettent d’augmenter fortement les bases donateurs. (Entre 2010 et 2015, 3 grosses urgences Haïti – 2010; Philippines – 2013 ; Népal – 2015; plus de grosse urgence médiatique depuis. 

Taux de conso n+1 faible sur internet (25% en 2016), mais bien meilleur quand il y a des urgences (42% en 2015/37% en 2013)

Axe Valeur 
En France depuis 10 ans, le TCAM moyen des dons ponctuels de moins de 150 euros/an = -1%
Dons de 150 à 1500 euros = 5%
Dons Supérieur à 1500 euros = + 13 % 

La croissance du marché se fait par l’axe de la valeur – Chez MDM depuis 10 ans, TCAM des dons de 150 à 1500 euros de 4% mais baisse des dons au-delà de 1500 euros. Evolution à contre courant du marché. 
Nécessité de réinvestir sur ce segment. 





Evolution de la collecte 2012-2018
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URGENCES

Exclus depuis 2018 (319 k€):
• Fr Bénévoles (164 k€)
• Nature (109 k€)
• Affectés (46 k€)

Présentateur
Commentaires de présentation
Marché au contexte difficile (élection présidentielle) 

Réorientation sur la campagne de l’été – Mailing sur urgence Non Médiatique Yémen au mois de juillet = 540 KE (contre 123 KE l’an dernier)

Après être bien repartie durant l’été, la collecte a été impactée par l’urgence IRMA sur le mois de septembre, et au-delà, principalement sur la prospection de nouveaux donateurs �(Plus de 11 ME de dons collecté par la Fondation de France, avec une Urgence très médiatique, relayée fortement par les médias -soirée France 2 dédiée). 

Ex. Dons Hors campagnes – (chèques, roll-over, dons affectés)…. Qui arrivent sans actions spécifique d’appels au dons (1.2 ME en 2016 de chèques – on a baissé l’atterrissage à 825 KE)… 
Dons sur Internet = 20% de la collecte DP sur la fin de l’année… 1.5 ME à faire jusqu’au 31/12 sur les 7.5 ME de dons privés 



Prélèvements 
AutomatiquesDons Ponctuels 

PA 
70%

DP 
30%

PA 
70%

Collecte 2018 : 38 600 000 €

• 11 600 000 €

• 124 000 donateurs

• Dt 16 000 nouveaux

• Don moyen : 77,3 € 

• Nb dons  / an : 1,2 

• Age moyen : 62 ans

• 27 00 000 €

• 204 000 Donateurs

• Dt 24 400 nouveaux

• Don moyen : 
13,3€/mois soit 
160€/an

• Attrition globale 
annuelle : ~ 10%

• Age moyen : 48 ans

Présentateur
Commentaires de présentation
Des dons ponctuels entre 12 et 15 ME avec les urgences sur les 8 dernières années – Fortement dépendant des urgences en année 1 (avec un pic) et au-delà avec la possibilité, pendant les urgences de réactiver une base ancienne et d’augmenter cette base de donateurs. 

12 campagnes de fidélisation par an + 4 JDD collecteurs + Reçus Fiscaux + 3 campagnes de réactivation avec à chaque fois, une optimisation des cibles et des messages 

2 campagne de prospection Print 
Campagnes de Télémarketing + Campagnes Internet

PA : 
Augmentation constante - 



La saisonnalité de la collecte
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Présentateur
Commentaires de présentation
PA 
+1 point par an…. Et même +2 points sur 2017
Tension sur l’acquisition de PA (Street saturé et régulé par FG, dépendance très forte sur le fournisseur leader du marché, nouveaux marchés à explorer) 

DP 
On souffre du manque de grosse urgences qui permettent d’augmenter fortement les bases donateurs. (Entre 2010 et 2015, 3 grosses urgences Haïti – 2010; Philippines – 2013 ; Népal – 2015; plus de grosse urgence médiatique depuis. 

Taux de conso n+1 faible sur internet (25% en 2016), mais bien meilleur quand il y a des urgences (42% en 2015/37% en 2013)

Axe Valeur 
En France depuis 10 ans, le TCAM moyen des dons ponctuels de moins de 150 euros/an = -1%
Dons de 150 à 1500 euros = 5%
Dons Supérieur à 1500 euros = + 13 % 

La croissance du marché se fait par l’axe de la valeur – Chez MDM depuis 10 ans, TCAM des dons de 150 à 1500 euros de 4% mais baisse des dons au-delà de 1500 euros. Evolution à contre courant du marché. 
Nécessité de réinvestir sur ce segment. 
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Pour 1 € investi, nous collectons 3,8 € de dons.

Investissements 2018 : 9 900 000 €
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Scop La Collective

Le face-à-face

En rue & en porte-à-porte
Investissements : 4,4 millions

Nouveaux donateurs réguliers : 22 000
Collecte 3 ans : 5,8 millions
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Les mailings

Investissements : 2.3 millions €
Collecte : 9.2 millions €

Dons : 110 000
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Investissements : 450 000 €
Collecte : 2.1 millions €

Dons : 14 000

Internet
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Le téléphone

Welcome-call, upgrade PA, etc.

Investissements : 780 000 €
Collecte à 2 ans : 1,2 millions €
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Investissements : 500 000 €
Nouveaux donateurs réguliers : 1 800

Collecte à 3 ans : 600 000 €

Le leads to call



14

2019 OFFLINE ONLINE LEADS

Janvier  Carte de Vœux Vœux Mal-Logement
MNA

Février Urgence Yémen 360°
Mal-Logement

MNA
Yémen

Mars Journal des Donateurs
+  Enquête donateurs  360°

Mal-Logement
MNA

Yémen
Violences liées aux genres

Avril Santé des collecteurs de déchets au Népal 360°

MNA
Yémen

Violences liées aux genres
Népal 

Mai Défense du droit à la santé en France 360°

MNA
Yémen

Migration
Népal  

Juin Journal des Donateurs
+  30 ans Opération Sourire 360°

MNA 
Migration

Thématiques du 1er semestre 2019

Présentateur
Commentaires de présentation

Travail sur l’amélioration du cycle donateur pour améliorer le taux de consolidation des nouveaux donateurs en N+1 (très faible conversion notamment des donateurs issus d’internet -24%)


Beaucoup d’associations limitent leurs investissements sur le dons ponctuel et attendent la prochaine « grande urgence » pour renforcer leur stock de donateurs. 
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Des enjeux stratégiques

Investir les nouveaux moyens de collecte grand public :
Exemple collectes d’anniversaire sur Facebook 

Augmenter le poids 
des donateurs intermédiaires (middle donors) 

Présentateur
Commentaires de présentation

Travail sur l’amélioration du cycle donateur pour améliorer le taux de consolidation des nouveaux donateurs en N+1 (très faible conversion notamment des donateurs issus d’internet -24%)


Beaucoup d’associations limitent leurs investissements sur le dons ponctuel et attendent la prochaine « grande urgence » pour renforcer leur stock de donateurs. 
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