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FONDS

Les gens sont souvent surpris d’apprendre que les abonnements et la publicité
n‘arrivent pas a couvrir les colts d’impression d’'un magazine a faible tirage. Une fois
informés, plusieurs seront heureux de verser un don a leur magazine favori—pour
témoigner leur appréciation, d’exprimer ses valeurs et de développer un sentiment

d’'appartenance.

L font un don, en dehors
de leur abonnement, le font pour appuyer la cause ou la
mission de leur magazine, et non pour les déductions
fiscales et autres avantages.

Votre magazine doit donc défendre une cause tres
forte pour sattirer un tel appui. Cette cause va au-
dela de la mission rédactionnelle. Par exemple, si votre
magazine s'est donné pour mission de publier les ceu-
vres de nouveaux auteurs canadiens ou d’auteurs émer-
gents, votre cause sera de di user d’importantes voix
de la culture canadienne auprés d’un plus vaste audi-
toire. Pour formuler une cause puissante, motivante
et rassembleuse, songez a I'impact de votre magazine
au sens large. Puis assurez-vous de communiquer ce
message sur votre site Internet, sur votre entéte et a
I'intérieur du magazine, a la page des donateurs.

Devriez-vous obtenir un numéro d’organisme de
bienfaisance? Pas nécessairement. Si vous ne possédez
pas le statut d’organisme de bienfaisance et que vous
cherchez a obtenir des dons, il su t de mentionner
clairement aux donateurs qu’ils ne bénéficieront pas de
recus pour fins d’impot.

Marketing direct

Le marketing direct est I'une des méthodes les popu-
laires et les plus e caces pour recueillir des dons de
particuliers. Les campagnes d’abonnement tout com-
me les levées de fonds obéissent aux principes de base
du marketing direct.

Débutez par une campagne annuelle pour vos fonds
d’exploitation (une campagne distincte d’'une levée de
fonds dans un but précis). Vous pouvez alors demander
a la personne de renouveler son appui chaque année ou
méme d’augmenter sa contribution. Envoyer des pub-
lipostages a votre liste d’abonnés, les anciens abonnés,
des amis de l'organisation, les auteurs et collaborateurs
et les lecteurs de numéros uniques. Cherchez un moy-
en (concours, tirage) de recueillir les noms de gens qui
acheétent votre magazine en kiosque seulement.

Eléments d’un envoi de marketing direct

1. La LeTTRE. Dans la plupart des cas, le rédacteur
en chef signera la lettre, mais dans le cas de campagnes
spéciales, le président du conseil d’'administration ou un
collaborateur important pourrait prendre la parole. Vo-
tre lettre doit parler de votre magazine dans des termes
convaincants et empreints d’émotion de facon & ouvrir
les coeurs et a susciter les dons et appuyer sur le fait que

votre magazine a besoin de fonds supplémentaires pour
continuer a o rir ses services si appréciés du public. De-
mander un montant précis, ou ce que la personne est en
mesure de donner. Décrire avec précision a quoi servi-
ront les fonds amassés et expliquer clairement de quelle
fagon on peut faire des dons.

2. CARTE-REPONSE Une carte-réponse tres
simple peut aisément étre imprimée sur du
papier régulier. Celle-ci doit mentionner
« Oui, je souhaite appuyer le magazine X. » Prévoyez
ensuite un espace pour que le donateur puisse inscrire
son nom, son adresse, le montant de sa contribution et
comment il paie (par cheque, MasterCard ou VISA).

3. ENvELOPPE-REPONSE. Le cot n'est pas tres élevé
et le fait d’imprimer votre adresse augmente le taux
de réponse. Utilisez les enveloppes a ranchies de votre
campagne d’abonnement si vous en avez.

4. ENcaRTs : Essayez d’inclure un document de taille
et de couleur di érentes comprenant des témoignages
ou citations sur votre magazine, des images, une liste
des prix de distinction recus, etc.

5. REMERCIEMENT : Prévoyez une lettre de remer-
ciement d’'une page a joindre a votre recu pour fins
d’impdt. Repiquez certains éléments de votre lettre de
sollicitation initiale. Faites mention des dons enligne et
dans votre magazine (n‘oubliez pas de demander a vos
donateurs s'ils souhaitent conserver I'anonymat).

Renouvellements

Il serait souhaitable de relancer vos donateurs chaque
année. Profitez de cet envoi de renouvellement pour
tenter d’accroitre le montant de la contribution. « L'an
dernier, vous avez fait parvenir une généreuse contribu-
tion de 50 $ & notre magazine. Cette année, seriez-vous
en mesure d’accroitre votre contribution a 75 $ pour
que nous puissions atteindre nos objectifs? » S’il vous
est impossible de personnaliser votre lettre de cette
facon, utilisez une formule plus générale : « L'an dern-
ier, vous nous avez fait parvenir une généreuse contri-
bution. Cette année, nous vous demandons d’évaluer
la possibilité d’accroitre le montant de votre don pour
que nous puissions atteindre nos objectifs. » Recon-
naissez le fait qu’'une personne a donné : ne mettez pas
les donateurs existants et les donateurs potentiels dans
le méme bain. Faites un suivi en faisant parvenir au
moins deux rappels par la poste et en e ectuant un
appel de télémarketing.



