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Strategies pour
developper des demandes
de financement

Nos organismes doivent avoir recours a une variété de bailleurs
de fonds afin de trouver les ressources autant humaines,
matérielles que financieéres requises pour assurer le bon
fonctionnement de leurs projets. Avec le nombre de demandes de
financement que les bailleurs de fonds recoivent, il faut donc étre
capable de présenter des demandes convaincantes qui sauront
attirer leur attention.

Ce guide du participant a donc été développé dans le but d’aider
tous les intervenants qui, dans le cadre de leur travail, ont a
développer des demandes de financement. Vous y trouverez un
survol des principaux éléments d’'une bonne demande de
financement : batir le bien-fondé de la demande, dresser le profil
de son organisme, faire sa recherche, savoir ce que I'on veut
présenter comme projet, identifier les ressources matérielles,
humaines et financieres nécessaires, rédiger la demande et en
faire le suivi. Différentes feuilles de travail vous permettront
également de recueillir les informations nécessaires pour
développer votre demande.

Veuillez noter que ce guide accompagne des ateliers de formation
offerts gratuitement par le Centre ontarien d’information en
prévention (COIP) pour les groupes communautaires qui en font la
demande.

Bonne lecture a tous !

* Ce guide a été réalisé grace a I'aide financiere du ministere de la Santé et
des Soins longue durée de I'Ontario.

** |es renseignements qu'’il contient illustrent uniquement I'opinion de
l'auteur et ne sont pas officiellement approuvés par la province de I'Ontario.

*** Pour des raisons de clarté et de concision, le masculin utilisé dans le
texte désigne les personnes des deux sexes.

Recherche et rédaction : Christiane Fontaine
© Centre ontarien d'information en prévention, mai 2005
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1. Introduction

Pour commencer, définissons ce qu’est le financement. Selon le dictionnaire
Larousse, le financement est I'action de fournir des biens ou une somme d’argent. Il
référe a I'action de se procurer les ressources nécessaires au bon fonctionnement
de votre projet, c’est-a-dire pour réaliser les activités qui permettront d’atteindre les
objectifs fixés.

Il ne suffit pas simplement d’avoir une idée et voila on se retrouve en train de remplir
un formulaire de demande de financement ! Il faut prendre le temps de bien réfléchir
a ce qu’on veut accomplir par notre projet et a son impact auprés de la clientele
visée ainsi que dans la communauté en général.

2. Qui étes-vous ?

La premiere étape avant de se lancer dans la recherche de sources de financement
et la rédaction d’'une demande est dresser le profil de votre organisme afin d’étre
capable d’exprimer clairement QuUI VOUS ETES.

La description de votre profil doit comprendre
= |e nom officiel de votre organisme
»= son année de fondation ou d’incorporation
* sa portée géographique
= son secteur d’'intervention ou champ d’expertise
= sa principale mission
» |a composition de son conseil d’administration
* |e nom d’'une personne ressource et ses coordonnées

Voici quelques questions qui vous aideront a mieux définir votre organisme et ses
services :

« Quelle est la mission de votre organisme ?

» Quelles ont été vos principales réalisations ?

» Quels besoins votre organisme tente de combler dans votre communauté ?

« Quel est le groupe-cible de votre organisme ?

»  Quel type d'activités votre organisme offre ?

«  Qui participe a la mise sur pied de nouveaux projets dans votre organisme ?

- Pouvez-vous démontrer que votre communauté appuie les nouveaux projets qui
sont mis sur pied ?
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3. Que désirez-vous accomplir ?

Maintenant, prenez aussi quelques minutes pour réfléchir a CE QUE VOUS DESIREZ
ACCOMPLIR avec le projet que vous désirez mettre sur pied en répondant aux
guestions suivantes :

1. Quels besoins particuliers votre projet servira-t-il a combler ?

2. Comment pensez-vous combler ces besoins ?

3. Quels sont les buts et objectifs fixés ?

4. Quelles sont les activités dont vous aurez besoin pour mettre sur pied pour
atteindre vos obijectifs ?

5. Avez-vous une idée des groupes ou organismes qui pourraient collaborer avec
VOous pour ce projet ?
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4. Qu’avez-vous besoin ?

Une autre étape préparatoire a la rédaction de la demande de financement est
I'identification des ressources nécessaires pour le bon fonctionnement de votre
projet. Il estimportant de savoir quelles ressources seront nécessaires et aussi
d’identifier des partenaires potentiels qui pourront contribuer a votre projet.
Pourquoi chercher des partenaires ? Et bien parce que les bailleurs de fonds
aiment bien constater qu’on n’a pas seulement recours a eux pour tout le
financement du projet mais qu'il existe également une certaine collaboration avec
des partenaires communautaires. C’est un « plus » pour votre projet d’avoir des
partenaires qui contribuent soit au niveau financier ou matériel.

La grille suivante vous aidera a faire I'inventaire des ressources dont vous avez
besoin :

INVENTAIRE DES RESSOURCES NECESSAIRES

Activités Ressources

(Description) (Description et valeur en $)

Ressources Ressources Ressources a
disponibles au disponibles avec acquérir
sein de la collaboration

I'organisme d’un partenaire
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5. Développper des liens avec les bailleurs de fonds

Pour obtenir du financement, il ne s’agit pas tout simplement de remplir un
formulaire ou bien d’envoyer votre demande et le processus s’arréte la. |l faut bien
plus que cela'!

Pour obtenir le soutien des gens et augementer ainsi vos chances d'obtenir les
ressources demandées, il est important de faire un peu de recherche qui vous
permettra d’identifier le bailleur de fonds qui pourra supporter votre projet. Bien qu’il
existe plusieurs fondations ou organismes, autant du secteur privé que para-public,
qui offrent du financement, il en n’est pas moins que ceux-ci financent des projets
qui répondent a des objectifs précis. Ces objectifs se retrouvent la plus part du
temps dans les lignes directrices des programmes de financement. |l faut prendre le
temps de les lire attentivement car votre projet doit répondre a leurs critéres de
sélection.

Donc avant de se mettre a la rédaction d’'une demande de financement, il faut
apprendre a connaitre le bailleur de fonds. Le site web du bailleur de fonds est un
excellent endroit pour commencer. Vous pouvez y trouver de I'information sur leur
domaine d’expertise, les projets qu’il finance, les lignes directrices de financement et
dans bien des cas le formulaire de financement et probablement le nom d’'une
personne responsable. Nous vous suggérons de communiquer avec les
responsables de programmes de financement afin de les informer de votre nouveau
projet, de vos besoins et ausi pour sonder si votre projet les intéressent.

Différentes facons peuvent étre utilisées pour communiquer avec un bailleur de
fonds, Dépendamment du bailleur, vous pouvez ....

= écrire une lettre d’introduction dans laquelle vous présentez votre organisme
et votre projet;

= téléphoner ou rencontrer la personne responsable du programme de
financement afin de lui expliquer votre projet et de vérifier si il est éligible;

» |es inviter a un événement ou une activité que votre organisme organise; ou
= envoyer une copie de votre bulletin d’'information si vous en avez un

Le but de cette démarche est avant tout de vous faire connaitre, vous et votre
organisme, par le bailleur de fonds. En vous connaissant mieux, il pourra ainsi vous
conseiller dans votre démarche de demande de financement.
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La fiche vous permettra de garder a jour I'information que vous avez trouvée sur
certains bailleurs de fonds :

Profil du bailleur de fonds potentiel

Nom du bailleur de fonds :

Personne-ressource :

Son courriel :

Adresse du bailleur de fonds :

Téléphone : Télécopieur :

Son mandat :

Ses priorités/ objectifs :

Liens déja établis avec le bailleur de fond :

Liens a développer avec le bailleur de fond :

Nom du programme de financement :

Les exigences/ lignes directrices :

Dates de soumission :

Autres renseignements :

Actions :

Responsable :
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6. Rédiger votre demande

Maintenant que vous étes bien préparé, vous pouvez passer a I'étape de la
rédaction de votre demande de financement. Elle peut se faire, selon le cas, soit en
remplissant un formulaire officiel du bailleur de fonds ou bien en envoyant votre
demande écrite.

Cette demande devrait décrire ce que tout bailleur de fonds aimerait «réellement»
savoir donc...

A quoi servira le financement ? Quels sont les principaux objectifs que votre
projet vise ? Qu’est-ce que vous désirez accomplir ?

Pour qui ? Quel groupe visez-vous ? Les jeunes ? Les adultes ? Les femmes ?

Quel sera sa portée géographique ? Dans quelle région géographique auront
lieu vos activités ?

Va-t-il servir a court, moyen ou long terme ? Quel impact votre projet va-t-il
avoir auprés de votre groupe cible ou dans la communauté dans la prochaine
année etdansles3a5ans?

Comment vous allez mesurer I'impact de votre projet ? Comment vous allez
évalué la réussite de votre projet ? Quels seront les indicateurs de succes ?
Qu’est-ce qui permettra de dire que votre projet a été une réussite ? Décrivez le
processus d’évaluation que vous allez utiliser pour démontrer que vous avez
atteint vos objectifs.

Comment I'organisme administre-t-il son budget ? Comment pouvez-vous
démontrer que votre organisme est capable d’administrer le budget et de fournir
les rapports d’activités et de financement en temps ?

Comment allez-vous assurer la durabilité de votre projet ? Comment
pouvez-vous démontrer que votre projet va continuer méme apres la fin du
financement qui vous a été accordé ?

Comment allez-vous souligner I'apport du bailleur de fond ? Dans quelles
activités et sur quel matériel allez-vous mentionné la contribution du bailleur
de fonds ?

Votre demande doit bien informer le bailleur de fonds potentiel et savoir susciter son
intérét. Il s’agit de lui transmette votre message de facon claire et efficace.

Voici quelques conseils pratiques :

= Soyez concis et présentez le tout dans un ordre logique;

= Rédigez votre proposition dans un langage qui est compris par le groupe-
cible de votre projet;
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Communiquez votre message principal des les premieres lignes de votre
proposition (dans le sommaire);

Utilisez la forme active (p. ex. nous inviteront les parents a.... et non les
parents seront invités a ...);

Utilisez un langage clair, qui ne contient pas de jargon;

Vérifiez I'orthographe et la grammaire — faites relire votre proposition ou bien
servez-vous d’un logiciel qui vérifie I'ortographe et la grammaire;

Numeérotez les pages de votre proposition;

Portez une attention particuliére aux détails et respecter les criteres
spécifiques qui sont demandées (nombre de pages exigées, nombre de mots,
nombre de copies a envoyer, etc.);

Demandez a une personne qui n'a pas participé a I'élaboration de la
proposition de vérifier si le contenu est cohérent et facile a comprendre;

Respectez les échéanciers.

Méme si la plupart des bailleurs de fonds ont leurs propres exigences, dans la
plupart des demandes nous retrouvons les éléments de base suivants :

= Page titre

titre du projet
coordonnées de votre organisme

nom d’'une personne-ressources et numéro de téléphone si autre que celui de
votre organisme

identification du programme de financement pour lequel vous appliquez

= Sommaire

vision du projet

un apercu du projet

le besoin ou probléeme auquel vous voulez vous attaquer
le groupe-cible

I'importance de développer un tel projet

les objectifs visés par le projet

les grandes lignes de votre projet

pas plus qu’une page
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= |ntroduction

mandat de I'organisme

compétences et crédibilité de I'organisme

sommaire des principaux accomplissements jusqu’a jour par votre organisme
références

description de I'organisme et des autres participants aux projets

= Description du probleme ou évaluation des besoins

description des besoins a combler et comment ils ont été identifiés (études de
besoins, recherche littéraire, ttmoignages), les lacunes au niveau des
services ou activités.

description également du groupe-cible, sa démographie, ses particularités et
autres

= But et objectifs du projet

vision du projet
description des objectifs mesurables
description des activités qui permettront d’atteindre les objectifs

explications de comment les objectifs et activités permettront de combler les
besoins ou lacunes de votre groupe-cible

résultats anticipés de votre projet (a court terme et a long terme)

= Méthodes

plan d’action qui comprend une description des objectifs visés, activités
responsables et un échéancier.

démonstration de I'implication du groupe-cible de la planification a la mise en
place des activités

partenaires impliqués dans le projet et une description de leur contribution
(qu’elle soit financiére ou matérielle)

= Evaluation

- méthodes adoptées en vue d’atteindre les objectifs et d’évaluer les
résultats du projet donc évaluation du processus et des résultats
(idéalement ils doivent étre quantitatifs et qualificatifs)

- indicateurs de succes
- démonstration de I'impact anticipé par le projet
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= Plan de durabilité
plans élaborés en vue d’assurer la continuité du projet au-dela de la
période de financement et description des ressources susceptibles de

maintenir le niveau de financement

= Budget
colts des ressources a étre financés par le bailleur de fonds

contributions des partenaires

co(ts doivent étre réalistes

n'oublier pas d’inclure I'équivalence du temps de bénévoles en $$$

=  Annexes recommandées

liste des membres de votre conseil d’administration

rapport annuel d’activités et financier de votre organisme

brochure promotionnelle de votre organisme et/ou des services et

programmes qui ont un lien avec le projet présenté

lettres qui confirment les contributions des partenaires

lettres d’appuis pour votre projet

En plus, vous pouvez résumer le tout sous la forme d’un plan d’action :

Plan d’action

Objectifs

(Faire la liste
des objectifs
Visés par
votre projet)

Activités
(Faire la liste des
activités qui
correspondent a
I'objectif)

Responsable(s)

(Qui sera le responsable
de l'activité)

Echéancier

(Date prévue
pour chacune des
activités)

Indicateurs de succes

(Inscrire comment vous allez savoir
gue votre activité a été un succes
et/ou vous avez atteint votre
objectif)
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REDIGER UNE LETTRE DE PRESENTATION

La lettre de présentation est tout aussi importante que la proposition elle-méme.
Elle est votre porte d’entrée dans laquelle vous devez «piquer» la curiosité du
destinataire et qui 'amera a lire votre proposition.

Votre lettre de présentation doit contenir les éléments suivants :

Introduction : Allez droit au but et mentionnez immédiatement I'objectif de votre
démarche.

Argument : Apportez un ou plusieurs arguments susceptibles «d’accrocher»
I'intérét du bailleur de fonds et de le conditionner favorablement.

Actions-besoins : Indiguez comment votre projet répond a des besoins a
combler dans votre milieu

Attitude positive et collaboration : Démontrez brievement que votre projet
aura un impact positif sur votre groupe-cible. Indiquez lui aussi 'engagement
d’autres partenaires dans ce projet.

Remerciement et saluation

. Quelques conseils pratiques

Les documents qui accompagnent votre demande de financement sont en
guelque sorte «I'image» que vous projetez de votre organisme aupres du bailleur
de fonds.

Rédigez la proposition du point de vue du groupe visé par le projet. Tenez
compte de leurs besoins et non de ceux de I'organisme et de I'impact positif de
votre projet sur leur vie.

Il faut adapter votre présentation a I'auditoire visé.

Respectez les échéances fixées par le bailleur de fonds. Certains d’entre eux
refuseront toutes demandes présentés aprées la date limite.

Si dans un délai raisonnable vous n'avez pas recu de réponse, faites un suivi soit
en téléphonant ou en leur envoyant un message €lectronique (courriel).

Quand vous avez un formulaire a remplir, tachez de répondre aux questions le
plus clairement possible. Evitez les renvois méme si la question vous semble
répétitive. Si vous ne pouvez répondre a certaines questions, expliquez les
motifs qui vous empéchent de le faire et proposez une alternative. Dans certaine
demande de financement, on limite le nombre de mots que I'on peut utiliser, il
faut les respecter sinon vous pouvez voir votre demande rejetée.
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Utilisez des termes concrets pour expliquer aux bailleurs de fonds comment la
communauté bénéficiera de son financement et comment le projet répond a leur
champs d’intérét

Assurez-vous de I'exactitude des statistigues émis dans votre proposition

. Et puis apres...

Apres avoir soumis votre proposition, le processus continue....

*

Deux a quatre semaines aprés avoir soumis votre proposition, faites le suivi en
téléphonant a la personne qui s’occupe de votre dossier afin de vous assurer
gu'’il a bien recu votre proposition. Vous pouvez également offrir de lui envoyer
d’autres renseignements pertinents pour votre projet ou de la rencontrer avec
d’en discuter davantage. Vous pouvez inviter cette personne a venir visiter vos
locaux ou le lieu choisi pour votre projet.

Les décisions concernant votre proposition peuvent prendre entre quelques
semaines et un an dans certains cas. Soyez patient mais persévérant.

Si votre proposition est acceptée, remerciez le bailleur de fonds. Remettez-lui
des rapports d’étape régulierement sur votre projet et tenez-le au courant des
autres activités d’envergure ou des accomplissements de votre organisme.

Si votre proposition n’est pas acceptée, remerciez le bailleur de fonds et
demandez-lui ses commentaires sur votre projet et les raisons du refus. Vous
pouvez aussi lui demander s'il serait prét a considérer votre projet a un autre
moment ou si vous en modifiez certaines composantes. Peut-il aussi vous
renseigner sur d’'autres sources de financement pour votre projet ?

Suivi aupres du bailleur de fonds

Nom du bailleur de fonds :

Nom du projet soumis :

Date de soumission :

Personne ressources

Tentatives de contacts et résultats :

Date Personne avec Résultats Suivi
gqui vous avez
communiqué
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8. Pour conclure

Pour conclure, voici une série de principes a respecter dans votre recherche de
ressources :

*

Déterminez un projet dont vous étes certain qu'il saura intéresser le groupe-cible
gue vous désirez rejoindre.

Vérifiez dans votre milieu si d’autres projets ont eu recours a la méme méthode
et source de financement que vous préconisez utiliser.

Fixez-vous des objectifs précis. Le montant a recueillir n’est pas le seul objectifs
a considérer. La visibilité de votre organisme, le recrutement de bénévoles, la
sensibilisation d’'un groupe-cible a vos activités peuvent étre aussi des objectifs
que Vous poursuivez.

Ne mettez pas tous vos oeufs dans le méme panier. Diversifiez plutdt vos
sources de financement. Ainsi plus vos sources seront diversifiées, moins la
perte de I'une d’entre elles affectera votre programme.

Ne vous lancez pas les yeux fermés dans des activités de financement trop
colteuses. De facon général, le montant attribué a des activités de financement
ne doit pas dépasser 20 % du montant global du financement.

Soyez réaliste dans le choix de votre méthode de financement. Regardez les
ressources dont disposent votre organisme et celles qui sont nécessitées par
I'activité de financement.

Choisissez le bon moment pour allez chercher le financement nécessaire.

Limitez I'improvisation et les mauvaises surprises en planifiant une stratégie de
financement de facon structurée et efficace.

Plus votre projet sera préparé et défini, plus il vous sera facile de trouver les
ressources dont vous aurez besoin.

N’oubliez pas de procéder a I'évaluation de votre activité de financement et de
remercier ceux qui y ont contribué.
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Annexe 1 : Formulaire de vérification de votre demande
de financement

Le présent formulaire a été congu afin de vérifier si tous les éléments essentiels a la
demande de financement sont compris dans la vétre. Un formulaire de ce type est
souvent utiliser pour évaluer les demandes de financement regues.

Sous les colonnes Oui/Non, indiquez si la catégorie s’applique a la proposition.
Evaluez ensuite les catégories applicables a 'aide de I'échelle (1= insatisfaisant,
5= tres satisfaisant).

Eléments essentiels d’une proposition

Sommaire : résumé clair et précis OUI [NON| 1-5 Commentaires sur le
de la demande sommaire

1. Figure au début de la proposition

2. Nomme l'auteur de la demande

3. Démontre la crédibilité de I'organisme
(au moins une phrase)

4. Mentionne la situation problématique
(au moins une phrase)

5. Fait état des objectifs de I'organisme
(au moins une phrase)

6. Explique les méthodes employées
(au moins une phrase)

7. Fait état des co(ts totaux de
l'initiative, du financement déja accordé
et du montant demandé

8. Est concis

9. Est clair

10. Est intéressant
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l. Introduction : section décrivant
I'organisme et son expertise par
rapport a la demande de
financement (crédibilité).

Oul

NON

1-5

Commentaires sur
I'introduction

1. Précise l'identité du demandeur

2. Décrit ses buts et objectifs

3. Décrit ses programmes et activités

4. Décrit ses clients et membres

5. Fournit des preuves a I'appui de ses
réalisations

6. Fournit des statistiques a I'appui de
ses réalisations

7. Fournit des témoignages a I'appui de
ses réalisations

8. Témoigne des compétences de
I'organisme liées a I'activité pour
laguelle il demande un financement
(p. ex. recherche, formation)

9. Améne le probléme selon une suite
logique

10. Est la plus concise possible

11. Est intéressante

12. Ne contient pas de jargon

Il. Description du probléme ou
évaluation des besoins

Oul

NON

1-5

Commentaires sur la
description du probléme ou
I’évaluation des besoins

1. Etablit un lien avec les buts et
objectifs de I'organisme

2. S’en tient au raisonnable (ne tente
pas de résoudre les probléemes du
monde entier)

3. Fournit des statistiques a I'appui
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des conclusions de I'organisme

4. Contient les observations de
figures d’autorité a I'appui des
conclusions de I'organisme

5. Part du point de vue (besoins ou
problemes) de la clientéle et non de
I'organisme

6. A été élaborée avec la
participation des clients et
bénéficiaires

7. N'indique pas que la situation
problématique est «lI'absence de
l'initiative que I'on propose», a moins
gue l'initiative proposée donne
immanquablement des résultats
favorables

8. N'apporte aucune hypothése non
fondée

9. Ne contient pas de jargon

10. Est intéressante

11. Est la plus concise possible

12. Présente des arguments

puissants
lll. Objectifs du programme : OUl |NON | 1-5 Commentaires sur les
section décrivant les objectifs objectifs du programme

mesurables du financement

1. Attribue au moins un objectif par
probléme ou besoin énoncé

2. Présente les objectifs comme des
résultats

3. Ne présente pas les objectifs comme
des méthodes

4. Décrit la clientéle qui bénéficiera de
linitiative
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5. Donne une échéance pour chaque
objectif

6. Fournit des objectifs mesurables dans
la mesure du possible

IV. Méthodes : section décrivant les
activités a entreprendre pour
atteindre les objectifs prévus

Oul

NON

1-5

1. Méne logiquement aux méthodes
proposées

2. Décrit clairement les activités de
I'initiative

3. Enonce les motifs de sélection des
diverses activités

4. Décrit 'ordre des activités

5. Dresse la liste du personnel
nécessaire en vue de l'initiative

6. Décrit la clientéle visée et les
méthodes de sélection des clients

7. Présente une gamme raisonnable
d’activités pouvant étre entreprises en
fonction du temps et des ressources
prévus pour l'initiative

Commentaires sur les
méthodes

V. Evaluation : section décrivant un
plan pour déterminer dans quelle
mesure I'organisme atteint ses objectifs
et respecte les méthodes établies

Oul

NON

1-5

1. Fournit un plan d'évaluation des
résultats

2. Fournit un plan d’évaluation et
d’adaptation des méthodes tout au long
de l'initiative

3. Explique qui procédera a I'évaluation
et le processus de sélection de
I'organisme

4. Indique clairement les critéres de

Commentaires sur I'évaluation

QOO OOV VOO VOO VOV VOO VO VOOV VVVOVOVVOVVOVOVOOOVOOOOOOO® pPage 18




réussite

5. Décrit les méthodes de collecte de
données

6. Décrit les outils d’évaluation et
guestionnaires utilisés

7. Décrit le processus d’'analyse des
données

8. Décrit les rapports d’évaluation qui
seront fournis (le cas échéant)

VI . Financement futur : section
décrivant le plan établi et/ou les autres
ressources nécessaires pour poursuivre
l'initiative au-dela de la période de
financement

Oul

NON

1-5

1. Présente le plan précis d'obtention du
financement nécessaire pour poursuivre
Pinitiative

2. Décrit comment I'organisme couvrira
les frais futurs de maintien et de
fonctionnement de linitiative (s'il s’agit
d’'une subvention d’immobilisations)

3. Explique comment I'organisme
obtiendra les autres fonds nécessaires
pour mettre en oeuvre linitiative

4. Démontre I'autonomie future de
I'organisme (besoin minimal de
subventions)

5. Contient des lettres d’engagement au
besoin

Commentaires sur le
financement futur

VII. Budget : Délimite clairement les
co(ts que devront couvrir le bailleur de
fonds et les autres sources de
financement

Oul

NON

1-5

1. Correspond au texte de la proposition

2. Donne amplement de détails

3. Evalue les codts qui seront engagés

Commentaires sur le budget
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au moment de l'initiative, s'ils sont
différents des prévisions de la
proposition

4. Ne contient aucune somme non
justifiée, inscrite pour parer aux
éventualités

5. Inclut tous les codts que devra couvrir
le bailleur de fonds

6. Inclut tous les co(ts que devront
couvrir les autres collaborateurs

7. Inclut tous les co(ts reliés au
bénévolat

8. Décrit séparément et en détail les
avantages sociaux et les salaires

9. Inclut les frais des consultants

10. Dresse la liste des codts non reliés
au personnel

11. Inclut les codts indirects (le cas
échéant)

12. Suffit pour accomplir les taches
décrites dans la proposition

La version anglaise de ce formulaire est parue pour la premiéere fois dans le Grantsmanship Center NEWS, une publication du
Grantsmanship Center. Le Grantsmanship Center est un établissement d’enseignement américain a but non lucratif, exonéré
d'impdt. Traduit et adapté.
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Annexe 2 : Quelgues mots sur le Centre ontarien
d’'information en prévention

Le Centre ontarien d’information en prévention, un organisme sans but lucratif fondé en 1985, offre
une gamme de services, en francais et en anglais, a la grandeur de la province afin de faciliter le
travail en promotion de la santé des individus, des regroupements et des communautés.

Le Centre ontarien d’information en prévention (COIP) travaille étroitement avec les organismes, les
associations, les professionnels et les centres de ressources franco-ontariens afin d’épauler les
intervenantes et intervenants dans leurs activités servant a promouvoir la santé et le bien-étre tant
aux niveaux social, émotionnel, physique qu’au niveau de I'environnement dans lequel leur
communauté évolue. Ces services sont offerts gratuitement a ceux qui en font la demande.

Ces services sont...

= CONSULTATION - Le COIP offre gratuitement a travers la province de I'Ontario des services de
consultation avec divers organismes, regroupements, coalitions et programmes qui en font la
demande. Ces consultations s'effectuent par téléphone, télécopieur, courriel, etc. dans nos bureaux
et sur place.

= RESEAUTAGE ET ORIENTATION - Les membres du personnel du COIP participent activement
a différents réseaux actifs dans le domaine de la santé et aident a former de nouveaux réseaux au
besoin. Nous répondons a de nombreuses demandes dont plusieurs sont acheminées vers les
services pertinents et/ou servent de source d’information pour les intervenants du domaine de la
promotion de la santé ainsi que sur la santé des parents et des enfants.

» FORMATION - Le COIP élabore et offre des ateliers sur divers sujets comme entre autres les
méthodes et stratégies de promotion de la santé, la planification de programmes, la gestion des
bénévoles, le leadership, 'usage d’Internet pour la promotion de la santé, etc. Certains de ces
ateliers sont offerts sur la base des inscriptions alors que d’autres sont personnalisées sur demande.

= ECHANGE D’'INFORMATION ET DE CONNAISSANCES - Les membres du personnel du COIP
assurent le contréle, la collecte et la distribution des informations et des ressources de promotion de
la santé, notamment en ayant recours a des moyens de communication écrite et électronique.

Ontario Centre ontarien
Prevention d’information
Clearinghouse en prévention

180, rue Dundas ouest, bureau 1900 Toronto, Ontario M5G 178
Tél. (416) 408-2249 ou, sans frais, 1-800-263-2846 Téléc. (416) 408-2122

Courriel : info@opc.on.ca Site Internet : www.opc.on.ca
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