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Associations sportives
(clubs, comités
départementaux, ligues

régionales) de 27

disciplines sportives

Associations culturelles
(cirque, danse...) et
associations de jeunesse
(UFCV, Familles
Rurales...).

Associations rurales et
urbaines de 16 régions

francaises.
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Situation initiale : Le club ne peut financer ses emplois. Quelles solutions?

Eléments d’opportunités et de contraintes

Des aides a I'emploi s’achevant en 2008
Une subvention municipale inchangée depuis 5 ans
Une municipalité réceptive au développement du tennis dans la commune
Un niveau de rémunération inadaptée au modéle économique de I'association.
L'agrandissement de la capacité d’accueil : ouverture de 2 courts supplémentaires.
Un potentiel d’adhérent sur le territoire : une demande insatisfaite.
Demande existante concernant la pratique en période de vacances scolaires.

Du temps de travail « complémentaire » disponible (salariés a temps partiel




fé‘ll'ye Les leviers actionnés par le club :

Accueil de 100 adhérents supplémentaires en 4 ans.

Augmentation du temps de travail d’'un BE de 25 a 35h pour une rémunération similaire.
| Augmentation'des cotisations de 10 € par an sur 2 ans, puis 5 € par an sur 2 ans

Création de stages pendant les vacances scolaires.

Aide emploi tremplin jusque 2010-201.

Le sponsoring avec pour objectif de 5 sponsors en 4 ans.

Création d‘'un creneau d’activité pour les handicapés.

Subvention de la fédération pour le Projet club.

Passage d'un contrat a un mi-temps de la secrétaire. La comptabilité réalisée par cette
derniere étant transférée au trésorier.

Subvention supplémentaire de la municipalité.

Situation finale :

Renforcement des ressources propres du club et sout ien supplémentaire de
la municipalité : Le club réalise 85 % du chemin, |  a municipalité 15 %.




Etape 1 » Comprendre la
difference : Mécénat / sponsoring

Etape 2 » Créer une offre
attractive pour les partenaires

Etape 3 » Identifier les prospects
pertinents a démarcher au regard de

I'offre construite lors de I'étape 2

Etape 4 » Savoir préparer et
ener un entretien téléphonique
efficace (technique de phoning)

Etape 5 » Préparer et conduire un
rendez-vous face a une entreprise

(technigue de négociation)
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Etape 6 » Construire un dossier
de partenariat efficace et adapté a
I'entreprise

Etape 7 » Etablir un rétro planning
présentant un plan d’actions a la
fois ambitieux et réaliste
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