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INTRODUCTION

C’est à la fin des années 70, avec la mise en application de méthodes de marketing direct à
la collecte de dons que le « fundraising » (ou collecte de fonds) prend son essor en France.

Inspirés du modèle nord-américain, les métiers de fundraisers (ou collecteurs de fonds) ont
connu un tournant relativement récent dans l’hexagone. Sous l’impulsion d’avancées légis-
latives et de l’augmentation des besoins des organismes sans but lucratif (OSBL) pour finan-
cer leurs actions, le nombre d’organisations en recherche de dons se développe rapidement
dans plusieurs secteurs (récemment l’enseignement supérieur) et devrait poursuivre sa
croissance (notamment au travers du développement de fondations hospitalières et d’ensei-
gnement supérieur universitaire). Dans les organisations, les équipes se structurent et se
spécialisent au regard des cibles de donateurs et des techniques mises en œuvre. Ainsi, des
métiers coexistent, segmentés selon le profil des donateurs ou des prospects (donateurs
potentiels) et adaptant les méthodes à ces cibles : responsable marketing direct pour le
grand public, responsable Grands Donateurs pour les donateurs à potentiels de dons élevés,
responsable mécénat pour les dons d’entreprises, responsable legs pour les testateurs.
D’autre part, les approches ciblées, plus ou moins mises en application dans les différents
secteurs se diffusent : dans le secteur de la solidarité, les approches grands donateurs se
développent alors que l’Enseignement supérieur, plus en avance sur ces approches indivi-
dualisées, s’ouvre désormais davantage au marketing direct auprès d’un public plus large.

Le fundraising poursuit sa professionnalisation par la diffusion des méthodes dédiées ayant
fait leurs preuves dans des pays où le fundraising est installé de longue date tels que les
Etats-Unis et le Canada, mais aussi par la définition de profils de professionnels et de pos-
tes, par l’émergence de formations spécialisées dans l’hexagone.

Aujourd’hui, les postes cadres du fundraising sont ouverts à des professionnels de forma-
tions diverses, (même si les formations généralistes sont fréquentes), et les compétences
sont recherchées à la fois dans le secteur marchand et non marchand.

Cette étude permettra aux jeunes diplômés, aux cadres et aux acteurs des ressources humai-
nes de découvrir les débouchés qu’offrent ces métiers ainsi que les profils et les compéten-
ces des professionnels qui les occupent.
Apec - Référentiel des métiers cadres du domaine du fundraising (de la collecte de fonds)
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LES ACTEURS DU DOMAINE 
DE LA COLLECTE DE FONDS :  
HISTOIRE,  ÉTAT DES LIEUX 
ET PERSPECTIVES D ’AVENIR




