
GUIDE
du directeur de campagne auprès des employés (DCE)

Tout pour atteindre vos objectifs de campagne
et devenir un super DCE!

Votre rôle en 7 étapes
1. Familiarisez-vous avec Centraide

2. Préparez le terrain

3. Planifiez

4. Recrutez et formez un comité dynamique

5. Jouez gagnant

6. Sollicitez

7. Bouclez la boucle

STRATÉGIES GAGNANTES

Les conférences-témoignages

Découvrez tout l’impact de votre don auprès des personnes en difficulté et 
prenez connaissance de ce qui se fait quotidiennement dans un organisme 
appuyé par Centraide en présentant une conférence-témoignage à vos
employés.

Un bénévole, un bénéficiaire ou un employé d'un organisme donne une courte 
présentation qui peut durer de 15 à 30 minutes. C'est une rencontre intime qui 
peut s'ajuster à vos besoins. Une conférence peut très bien s'intégrer à votre 
lancement de campagne, à la formation des solliciteurs, à un événement spécial 
ou à une présentation devant un groupe d'employés. Différentes thématiques 
peuvent être abordées.

Afin de coordonner efficacement les conférences-témoignages et de respecter les 
disponibilités de nos représentants d’organismes, nous vous prions de compléter la feuille « DEMANDE DE CONFÉRENCE-
TÉMOIGNAGE » au moins deux semaines avant la date prévue, disponible dans la pochette et sur notre site Internet, et de la 
faire parvenir par courriel à agentlc@centraideslsj.ca ou par télécopieur au 418 543-0665. Pour des renseignements
supplémentaires, téléphonez à Centraide au 418 543-3131.

Les tournées de l’entraide 
Une virée en autobus qui en dit long…

Cette activité a pour but de présenter à nos partenaires les différents                 
organismes communautaires de notre région. Ainsi, nous sommes en mesure 
de démontrer les retombées concrètes auprès de la collectivité, et ce, grâce 
aux dons faits à Centraide. De plus, cette activité est le rassemblement tout 
indiqué pour découvrir les services offerts par le monde communautaire à nos 
précieux donateurs de la région. La Tournée de l’entraide: un argumentaire sans 
pareil pour les futurs donateurs, solliciteurs, gens d’affaires, bénévoles et direc-
teurs de campagnes. Vous êtes invités à monter à bord de l’autobus pour
découvrir deux ou trois organismes, selon la planification. 

LES ACTIVITÉS SPÉCIALES 

Prendre connaissance d’une foule de trucs pour mousser votre campagne et 
recueillir des fonds supplémentaires à l’aide du guide d’activités spéciales, 
disponible dans la pochette et sur notre site Internet. Idéal pour clôturer ou 
pour simplement mobiliser les employés à la cause Centraide et promouvoir 
l’esprit d’équipe de votre milieu de travail, le guide des activités spéciales est un
outil efficace et simple!

ATTENTION! Il est important que la tenue d’activités spéciales ait lieu après la 
sollicitation individuelle de chacun des employés (déduction à la source ou don 
comptant). Les participants aux activités ne doivent pas penser que leur 
contribution à ces activités remplace leur don. Il est donc fortement recom-
mandé de prévoir les activités spéciales vers la toute fin de votre campagne.

Pour communiquez avec nous : 
475, boul. Talbot, bureau 107, Chicoutimi (Québec)  G7H 4A3

T 418 543-3131 |  F 418 543-0665
info@centraideslsj.ca        www.centraidesaglac.ca



GUIDEdu directeur de campagne auprès des employés (DCE)

1. FAMILIARISEZ-VOUS AVEC CENTRAIDE
Consultez le site Internet
Rendez-vous sur le site Internet  : www.centraidesaglac.ca. Vous y trouverez une foule d’informations sur Centraide : sa
campagne, ses investissements, ses bénévoles ainsi qu’une description détaillée des 97 organismes soutenus en 2011-2012.

Rencontrez votre représentant Centraide
Il est votre meilleur allié pour la planification et l’organisation de votre campagne. Il a accès à toute l’information et
à tous les outils dont vous avez besoin. Il connaît les meilleures pratiques pour réussir votre campagne.

2. PRÉPAREZ LE TERRAIN
Confirmer l’appui de la direction (l’appui du dirigeant est primordial)
• Obtenez l’autorisation de recruter un comité de solliciteurs. 
• Obtenez l’autorisation de mettre en place la retenue salariale (déduction à la source).
• Invitez la direction à signer une lettre d’appui à la campagne Centraide et la remettre à chaque employé.
• Sollicitez la présence de la direction aux activités (lancement, annonce des résultats, etc.)

Faites approuver vos objectifs et votre plan de campagne
Informez la direction du temps que vous comptez mettre, vous et les membres du comité, à l'organisation de la 
campagne (réunions, formation, activités). Vérifiez si la direction dispose d’un budget que vous pourrez utiliser aux
fins de la campagne (prix, reconnaissance, etc.)

3. PLANIFIEZ
Prenez connaissance du bilan de la campagne précédente
Quels sont les résultats, le taux de participation (global et par service), le don moyen, le nombre de donateurs par
déduction à la source (DAS)? Les activités spéciales ont-elles été fructueuses? Quels ont été les points forts et les
points faibles de la campagne?

Fixer votre objectif de campagne
Assurez-vous de bien maîtriser les résultats de la campagne précédente et de saisir les nouveaux enjeux. Y a-t-il plus 
ou moins d’employés ? Quel est le climat actuel ? Visez une augmentation du taux de participation et du don moyen 
par employé. Pour établir votre objectif, échangez avec votre représentant Centraide, lequel vous guidera en 
fonction des besoins et des objectifs globaux de la campagne.

Dressez votre échéancier
Pensez à la durée de votre campagne, à l’événement de lancement. Déterminez la période de sollicitation, la date 
de clôture. Prévoyez organiser les activités de sensibilisation à des moments où vous atteindrez le maximum de
personnes.

4. RECRUTEZ ET FORMEZ UN COMITÉ DYNAMIQUE
Recruter vos solliciteurs
La clé : vous entourer de personnes efficaces, dynamiques et respectées de leurs collègues.
Prévoyez environ un solliciteur pour 15 employés (maximum) et voyez à bien couvrir toute l’organisation. Nommez 
un adjoint dans l'équipe qui pourra éventuellement assurer la relève. Recrutez sur votre comité une personne retraitée
de votre entreprise afin qu’elle puisse solliciter d’autres retraités.

Offrez de la formation aux solliciteurs
Donnez une courte séance de formation à vos solliciteurs. Ce sera l’occasion pour vous familiariser avec 
Centraide. Profitez de ce moment pour partager des expériences, des savoir-faire et des idées. Invitez un 
représentant d’organisme afin d’offrir une conférence-témoignage à vos participants. À la fin de cette rencontre, 
faites votre don et invitez les solliciteurs à le faire également en guise d'engagement personnel. Suggérez aux 
personnes de susciter une « saine » compétition entre les départements. Insistez pour que tous les employés soient
rencontrés individuellement.

5. JOUEZ GAGNANT
Développez des stratégies pour chaque groupe cible
Pensez aux façons de solliciter les jeunes, les retraités, la direction, etc. Pourquoi ne pas former des comités spéciaux qui
sauront élaborer des méthodes adaptées?

Réalisez votre campagne sur une période maximale de deux ou trois semaines
Une campagne de courte durée a plus de chance de réussite.

Soyez visibles et créatifs
Trouvez un thème et un slogan pour donner le ton à votre campagne. Assurez-vous que la campagne profite d’une bonne 
visibilité dans votre environnement et vos outils de communication interne (journal, site Internet). Vous pouvez 
demander à Centraide de vous prêter certains équipements (drapeau, tabliers, etc.).

Mettez de l’ambiance
Organisez un événement spécial. C’est amusant, mobilisateur et profitable. Mais, attention, les dons provenant des 
activités ne doivent pas réduire les dons par DAS. C’est pourquoi il est recommandé de ne pas tenir d’événements avant
la sollicitation.

Organisez des activités de sensibilisation
Dès que l’occasion s’y prête, organisez une présentation avec un représentant d’organisme qui témoignera des retombées 
d’un don fait à Centraide. Cela augmente le niveau de motivation et de fidélisation et renforce l’intention de donner.

Lancez et clôturez votre campagne par un événement
Dévoilez officiellement le thème de votre campagne, votre programmation et votre objectif. Présentez votre équipe de 
campagne et de sollicitation. Donnez la parole à votre dirigeant et à vos représentants syndicaux. À la fin de votre 
campagne, annoncez vos résultats et remerciez, encore et encore, tous les donateurs et collaborateurs. Faites de votre 
campagne un événement annuel attendu!

6. SOLLICITEZ
Assurez-vous que chaque employé soit rencontré personnellement par un solliciteur. Tout le monde doit avoir la
chance de s’informer et de donner à Centraide.

Faites la promotion du don par DAS
Encouragez les donateurs à utiliser ce mode de contribution. C’est la meilleure façon de donner, pour tous les budgets,
puisque cela permet de répartir le don sur chaque paie. De plus, la DAS favorise la fidélisation.

Surveillez vos entrées
Suivez de près le résultat à ce jour, les résultats de chaque service ou département, le nombre de refus. Faites un bilan de
mi-campagne afin de savoir si une relance est nécessaire.

7. BOUCLEZ LA BOUCLE
Transmettez vos résultats à Centraide
Remplissez le rapport global 2011. Communiquez avec votre représentant Centraide 
afin de vous entendre sur la façon de récupérer les sommes d’argent ainsi que les cartes 
de souscriptions.

Assurez la pérennité de votre campagne
Faites valoir vos réussites et misez sur celles-ci pour ouvrir la voie à la prochaine 
campagne. Réalisez un bilan que vous transmettrez au prochain DCE.


