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LA FONDATION BANQUE POPULAIRE ET 

CREDIT MARTIME GRAND OUEST
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La Fondation Banque Populaire et Crédit Maritime Grand Ouest a pour mission de soutenir 
et valoriser les initiatives citoyennes solidaires et les initiatives maritimes des associations qui 
portent des projets sur les 12 départements qui composent le territoire du Grand Ouest.

Nos domaines d’intervention : Inclusion, Environnement-Biodiversité-Climat, la Culture et 
le Patrimoine, la Recherche à travers son appel à projet et le Maritime.

Une organisation autour des Comités Départementaux, des commissions Grands Mécénats, de 
l’appel à projet Recherche et de notre fonds de dotation qui permet à un couple association et 
Entreprise de soutenir un projet grâce au dispositif x3.

Une équité sur tout le territoire pour les différents projets. 

Devenir un interlocuteur privilégié des acteurs du territoire et découvrir par la prospection  les 
projets à soutenir (les collectivités locales, les chambres consulaires, les universités …).
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La Fondation d’Entreprise qui rayonne au service de ses 
territoires sur terre, mer et littoral dans le Grand Ouest 





Les différentes sources 

de financement d’une asso02
Mécénat 
financier

Mécénat de 
compétences

Mécénat en 
nature

crowdfunding Dons particuliers Legs et 
donations

Cotisations
Subventions 

publiques
Grands 

donateurs

Fonds 
européen

s
Prêt 

bancaires, 
cigales …

Prestations
Taxe 

d'apprentissa
ge

Sponsorin
g



Acteurs 

du 

territoire 

mobilisés 

dans la 

réflexion

Pourquoi mon organisation veut-

elle développer une stratégie de 

mécénat ?
Développer ses 

ressources

Développer des 
liens

Développer sa 
notoriété

Développer sa 
mission

Co-financements
indépendance

Dilution du risque
croissance

pérennité

survie

moyens projets

Impacts 

engager impliquer

accompagner

notoriété image

Sensibilisation



Qu'est-ce 
qu'un 
mécène ?

QUI COLLECTE. QUI DONNE / RE-DISTRIBUE ?

COLLECTEURS

• Fondations et fonds de dotation 

• Associations 

• Universités

• Hôpitaux

• Collectivités territoriales

MECENES

• Fondations et fonds de dotation 

(familiales, d’entreprises, territoriales)

• TPE

• PME

• ETI

• GE



Source : Admical – Baromètre 2024



Source : Admical – Baromètre 2024

Type de mécénat que pratiquent les entreprises en 2024 



Les motivations des mécènes

Source : Admical – Baromètre 2022





LA COHÉRENCE CIBLE / ASSOCIATION





Une tendance large à ne pas financer les frais 
de fonctionnement 



LES ETAPES CLES POUR SE LANCER 
DANS LE MECENAT

1. se connaître

2. Identifier ses besoins

3. Définir son objectif de collecte

4. Construire sa plateforme de discours

5. Mettre à jour ses outils de communication et constituer sa 
boite à outils

6. Élaborer son plan d'actions

7. Cibler et être en veille constante

8. Aller à la rencontre, créer du lien avec vos futurs mécènes

9. Entretenir le lien, faire participer le mécène à la vie de l'asso



LA BOITE A OUTILS DU FUNDRAISER

• Une fiche d’identité : VMV et un 

projet associatif

• Une plateforme de discours

• Des fiches projets pour chaque 

projet avec un budget

• Pitch ascenseur : comment 

présenter sa structure et son projet 

en 1 et 3 minute(s)

• Une présentation PPT / dossier 

de mécénat

• Un site internet avec un 

message simple et clair

• Une page Linkedin

• Outil de suivi de 

prospection simple

• Modèle de convention

• Une charte du mécénat ou au 

moins un cadre éthique défini et 

validé



LES FACTEURS CLES DE SUCCES

• Du temps et de l’énergie

• L’implication des dirigeants, 

membres du CA, fondateurs

• des compétences 

commerciales : avoir le sens de 

la négo

• Entre en constante veille et à 

l’écoute

• Informer toutes les parties 

prenantes de cette démarche

• Des projets, si possible innovants, de 

qualité et utiles

• Un site internet avec des messages 

simples, clairs mais aussi des 

témoignages

• Des actions de communication déjà 

mises en place afin de créer du lien, 

raconter son histoire, et fidéliser sa 

communauté

• Se fixer des objectifs SMART : 

Spécifique (clairement identifiés), 

Mesurable (combien ?), Ambitieux 

mais Réaliste et Temporellement défini
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