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Programme de marketing de bienfaisance d’INCA 
Aperçu du programme

APERÇU DU PROGRAMME
Le Programme de marketing de bienfaisance d’INCA est un programme officialisé visant à soutenir les activités liées à la mission d’INCA. 

Objectif :

INCA lance le nouveau Programme afin d’établir des partenariats à long terme mutuellement profitables avec des entreprises et d’obtenir pour l’organisme de nouveaux niveaux de financement sous forme de commandites nationales.
Responsabilités du siège social :

Coordonnant le Programme de marketing de bienfaisance d’INCA, le siège social d’INCA est chargé de négocier des commandites nationales avec des entreprises et des sociétés apparentées versant chaque année une somme d’au moins 25 000 $ à INCA.  

Lignes directrices du Programme :

Les nouvelles Lignes directrices du Programme de marketing de bienfaisance d’INCA définissent les critères selon lesquels INCA doit examiner et gérer les partenariats et initiatives nouvellement créés.

Processus :

Le Programme de marketing de bienfaisance sera encadré par un nouveau processus interne et régi par le Comité de marketing de bienfaisance d’INCA, récemment mis sur pied, qui aura comme mandat d’examiner et d’évaluer chaque occasion de partenariat. 

DÉFINITIONS, EXEMPLES ET AVANTAGES 
Qu’est-ce que le marketing de bienfaisance?
Le marketing de bienfaisance est un partenariat mutuellement profitable, conclu entre une entreprise à but lucratif et un organisme sans but lucratif, qui consiste à aligner la promotion des produits et services de l’entreprise sur une cause caritative afin d’orienter des décisions d’achat. 
Le marketing de bienfaisance est mutuellement profitable, car il permet à des entreprises à but lucratif d’accroître leurs revenus en associant leur image, leurs produits et leurs services à une bonne cause et est, en même temps, un moyen de faire connaître et de financer la cause. 
Exemples de marketing de bienfaisance :

· Un partenariat entre Nike et la Lance Armstrong Foundation a permis à cette dernière de recevoir des fonds provenant de la production et de la distribution de cinq millions de bracelets jaunes « Live Strong ».
· La bannière (PRODUCT) RED, l’une des plus grandes campagnes de marketing de bienfaisance organisées jusqu’à maintenant, a pour but d’amener le secteur privé à participer au Fonds mondial de lutte contre le sida en Afrique. Chaque entreprise partenaire remet une partie de ses profits au Fonds mondial. 
· La campagne « Save Lids to Save Lives » (Récupérez des couvercles, sauvez des vies) de Yoplait vise à soutenir la Susan G. Komen Breast Cancer Foundation. Yoplait donne 10 sous pour chaque couvercle rose spécial qui lui est retourné.

Ce que le marketing de bienfaisance n’est pas :
Marketing social, où des organismes sans but lucratif ont recours à des techniques de marketing pour faire changer des comportements sociaux (par exemple : cessez de fumer, ne polluez pas, ne prenez pas de drogues, ne conduisez pas en état d’ébriété). 

Ce que le marketing de bienfaisance n’est pas non plus :
Mécénat d’entreprise, où des entreprises font, à des fins caritatives, des dons en argent ou en nature sans espérer de gain direct.
À qui profite le marketing de bienfaisance?
Le marketing de bienfaisance peut offrir une différenciation stratégique à une entreprise et lui apporter un énorme avantage concurrentiel, dont les résultats concrets suivants :

· Augmentation des ventes et de la part de marché;
· Visibilité accrue et renforcement du positionnement de la marque;
· Amélioration de l’image d’entreprise;
· Fidélisation de la clientèle;
· Couverture médiatique favorable;
· Pouvoir accru d’attirer, de motiver et de retenir des employés;
· Intérêt accru de la part d’investisseurs et d’analystes financiers.
Pour un organisme sans but lucratif, le marketing de bienfaisance produit aussi des résultats positifs tels que :
· Hausse des revenus;
· Visibilité accrue de la cause et des messages;
· Accès à de nouveaux auditoires;
· Relations élargies au réseau d’employés, de fournisseurs, de distributeurs et d’autres contacts d’une entreprise;
· Accès à une vaste expérience commerciale de même qu’à une grande compétence en matière de marketing et d’élaboration de stratégies.
Pourquoi le marketing de bienfaisance est-il important pour INCA?
Le marketing de bienfaisance est un outil marketing puissant que les entreprises et les organismes sans but lucratif utilisent de plus en plus. L’engagement démontré d’une entreprise envers une cause noble est un excellent moyen de fidélisation à la marque auprès des consommateurs d’aujourd’hui, qui font preuve d’une responsabilisation sociale toujours plus grande. 
Ainsi, grâce à de nouveaux efforts de marketing et aux partenariats issus du marketing de bienfaisance, INCA bénéficiera d’un financement accru et captera davantage l’attention du public. 
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