
Des exemples d’actions… 

� 1° Présentation du DLA et de nos actions

� 2° Pérenniser un emploi

� 3° Comment trouver des partenaires privés ?



Des réponses adaptées à chaque structure  : comment pérenniser ses 
emplois, démarcher des partenaires, structurer l’organisation, maitriser sa 

gestion comptable, améliorer sa communication…

1° Trans-Faire et le DLA, une collaboration ayant 
permis d’accompagner plus de 150 associations.

gestion comptable, améliorer sa communication…

Associations sportives 
(clubs, comités 

départementaux, ligues 
régionales) de 27 

disciplines sportives .

Associations rurales et 
urbaines de 16 régions 

françaises.

Associations culturelles 
(cirque, danse…) et 

associations de jeunesse 
(UFCV, Familles 

Rurales...).



Le DLA, une source d’opportunité…

� Toute association employeuse peut se faire accompagner par un 
cabinet de conseil, pour faire face aux problèmes économiques et 
organisationnels qu’elle rencontre. 

� Comment ? Le DLA (Dispositif Local d’Accompagnement) !

� Ce dispositif, présent dans chaque département, peut financer en 
totalité la présence d’un consultant auprès d’associations.

� Le consultant apporte à l’association des réponses concrètes (plan de 
financement, dossier de partenariat, supports de communication, 
fiches de postes, planning des salariés, budget prévisionnel…). 

� Trans-Faire collabore avec 30 DLA en France.



2° Pérenniser un emploi
Le club de Tennis de…  pérennise 2,5 ETP sur 3 :

Saison 
2008/2009

Saison 
2009/2010

Saison 
2010/2011

Saison 
2011/2012

Total des produits sans plan de 
développement 65000 66000 67000 68000

Total des charges sans plan de 
développement 106000 108120 110282 112488

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

développement 106000 108120 110282 112488

Résultat de l'exercice sans  plan de 
développement -41000 -42120 -43282 -44488

Eléments d’opportunités et de contraintes :

Des aides à l’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 modèle économique de l’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 à temps partiel).



Les leviers actionnés par le club : 

� Accueil de 100 adhérents supplémentaires en 4 ans.
� Augmentation du temps de travail d’un BE de 25 à 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 créneau d’activité pour les handicapés.
� Subvention de la fédération pour le Projet club.
� Passage d’un contrat à un mi-temps de la secrétaire. La comptabilité réalisée par cette 

Saison 
2008/2009

Saison 
2009/2010

Saison 
2010/2011

Saison 
2011/2012

Total des produits avec plan de 
développement 96125 103100 105220 99490

Total des charges avec plan de 
développement 95810,5 99050,5 99050,5 99420,5

Résultat de l'exercice avec plan de 
développement 314,5 4049,5 6169,5 69,5

Situation finale : 

Passage d’un contrat à un mi-temps de la secrétaire. La comptabilité réalisée par cette 
dernière étant transférée au trésorier.

� Subvention supplémentaire de la municipalité.

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



3° Comment trouver des partenaires privés ?

L’objectif de la formation consistera à co-construire des outils efficaces mais aussi 
à vous apportez toutes les « ficelles » pour réussir au mieux dans cette mission.

Étape 1  ► Comprendre la 
différence : Mécénat / sponsoring

Étape 2 ► Créer une offre 
attractive pour les partenaires

Étape 3 ► Identifier les prospects 
pertinents à démarcher au regard de 
l’offre construite lors de l’étape 2 Étape 4 ► Savoir préparer et 

mener un entretien téléphonique 
efficace (technique de phoning)

Étape 5 ► Préparer et conduire un 
rendez-vous face à une entreprise 
(technique de négociation)



Étape 6 ► Construire un dossier 
de partenariat efficace et adapté à 
l’entreprise 

Étape 7 ► Établir un rétro planning 
présentant un plan d’actions à la 
fois ambitieux et réaliste

Plongez dans le grand bain Plongez dans le grand bain ……

Saison 2007/ 2008

Club Y

…… Devenez partenaire du Devenez partenaire du XiXièèmeme
club franclub franççais de natation !ais de natation !
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Phoning avec le bilan Suite

Réseau + 1er phoning 
Se « faire la main » sur les prospects les moins 
stratégiques 

Réseau + phoning  
Mission : vendre le pack « L’événement». 
Objectif : 3 part. majeurs + 10 part. associés

Dossier bilan Défis
Construire un dossier bilan de l’événement 
comprenant des photos (prévoir une commande 
pour le photographe) et les articles parus.

RV partenaires
Prendre RV avec les partenaires afin d’effectuer un 
bilan et proposer un partenariat annuel.

Phoning avec le bilan
Reprendre le démarchage en présentant lors des RV 
le dossier bilan des « L ’événement»
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