


Bienvenue !
Dans un monde où la visibilité et l’engagement sont les clés du succès, les 
réseaux sociaux offrent des opportunités inédites pour attirer des sponsors 
et financer vos projets. Que vous soyez une association, un influenceur, 
un sportif ou un organisateur d’événements, il est essentiel de maîtriser 
les stratégies digitales adaptées pour capter l’attention des marques et les 
convaincre d’investir en vous. 
 
Ce livre blanc vous guide pas à pas dans l’élaboration d’une approche 
efficace : du choix des plateformes à la création de contenus percutants, en 
passant par l’art de la négociation avec les sponsors. Grâce à des conseils 
concrets et des bonnes pratiques éprouvées, vous apprendrez à transformer 
votre présence en ligne en un véritable levier de financement. 
 
Prêt à exploiter tout le potentiel des réseaux sociaux pour trouver vos futurs 
sponsors ? Découvrez les stratégies qui feront la différence !
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Le sponsoring est devenu un élément clé pour financer di-
vers projets, qu’il s’agisse d’événements, d’associations, de 
contenus en ligne ou d’activités sportives. Dans un environ-
nement où la concurrence pour attirer l’attention et les res-
sources est féroce, les réseaux sociaux se distinguent comme 
des outils puissants pour atteindre et engager des sponsors 
potentiels. Ce livre blanc vous guidera à travers les étapes 
essentielles pour maximiser vos chances de trouver des spon-
sors grâce aux réseaux sociaux.

Nous explorerons comment définir vos objectifs, créer une 
présence en ligne engageante, identifier et contacter des 
sponsors potentiels, négocier des partenariats, et mesurer 
l’impact de vos efforts. Que vous soyez novice ou expérimenté 
dans le domaine du sponsoring, ce guide vous fournira des 
stratégies pratiques et des conseils concrets pour réussir.

Introduction
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Chapitre 1

Comprendre le sponsoring
et les réseaux sociaux
Définition du sponsoring
Le sponsoring est une relation d’affaires entre une entité (sponsor) et un individu ou 

une organisation (sponsorisé) dans laquelle le sponsor fournit un soutien financier 

ou matériel en échange de certains avantages, tels que la visibilité de la marque ou 

l’accès à un public cible. Il existe différents types de sponsoring :

• Sponsoring financier : Le sponsor fournit des fonds directement.

• Sponsoring produit : Le sponsor offre des biens ou des services.

• Sponsoring média : Le sponsor soutient à travers des canaux médiatiques.

Évolution des réseaux sociaux
Les réseaux sociaux ont considérablement évolué depuis leur création. Initialement 

conçus pour connecter les individus, ils sont devenus des plateformes incontourn-

ables pour les entreprises et les marques cherchant à atteindre leur audience. Avec 

des milliards d’utilisateurs actifs, les réseaux sociaux offrent une portée immense et 

des opportunités d’engagement authentique.

Les réseaux sociaux présentent plusieurs 
avantages pour la recherche de sponsors :

Portée : Accédez à un large public 
potentiellement intéressé par votre projet. 

Engagement : Créez des relations 
authentiques avec votre audience et vos 
sponsors. 

Ciblage : Utilisez des outils de ciblage 
avancés pour atteindre les bonnes 
personnes. 

Coût-efficacité : Comparé aux méthodes 
traditionnelles, le marketing sur les réseaux 
sociaux peut être plus abordable.

Pourquoi les 
réseaux sociaux ?
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Défi nir vos objectifs 
et identifi er vos cibles
Clarifi er vos besoins
Avant de vous lancer dans la recherche de sponsors, il est crucial de défi nir clairement 

vos besoins. Voici quelques questions à vous poser :

• Quel montant de sponsoring est nécessaire ? Évaluez vos besoins fi nanciers pour 
couvrir les coûts de votre projet.

• Quel type de sponsoring recherchez-vous ? Sponsoring fi nancier, produit, ou média ? 
Chaque type a ses avantages et inconvénients.

• Quelle est la durée du sponsoring souhaitée ? Un partenariat à court terme pour un 
événement ou à long terme pour une collaboration continue ?

Exemple 1 : Événement sportif local

Objectif : Obtenir un sponsoring fi nancier pour 

couvrir les frais d’organisation.

Cibles : Entreprises locales de sport et de 

bien-être.

Résultat : Partenariat avec une salle de sport 

locale off rant un soutien fi nancier et des équi-

pements.

Exemple 2 : Projet artistique

Objectif : Trouver un sponsoring produit pour les 

matériaux artistiques.

Cibles : Magasins d’art et fournisseurs de matér-

iaux.

Résultat : Collaboration avec un fournisseur 

de matériaux off rant des produits gratuits en 

échange de visibilité.

Chapitre 2

Identifi er les sponsors potentiels
Pour identifi er les sponsors potentiels, suivez ces étapes :

Recherche d’entreprises alignées : Trouvez des entreprises dont les valeurs et 
missions correspondent aux vôtres. Elles seront plus enclines à soutenir votre projet.

Analyse des sponsors actuels : Étudiez les entreprises qui sponsorisent des projets 
similaires. Elles pourraient être intéressées par votre initiative.

Utilisation des outils en ligne : Des plateformes comme LinkedIn ou des outils de 
recherche de sponsors peuvent vous aider à identifi er des entreprises potentielles.

Étude de cas : exemples de projets sponsorisés



•
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L’association “Courir pour un sourire” 
et sa campagne Instagram & LinkedIn

L’association “Courir pour un sourire”, qui organise des courses 
solidaires pour financer des opérations chirurgicales d’enfants 
malades, a brillamment utilisé les réseaux sociaux pour attirer 
des sponsors et financer son édition 2024. 
 
Stratégie mise en place
 
1 - Définition d’une identité de marque forte
 
L’association a travaillé son image en ligne en créant une charte 
graphique cohérente et un storytelling engageant autour de ses 
valeurs : solidarité, sport et impact social. 
 
2 - Utilisation d’Instagram pour capter l’attention
 
• Publication de vidéos et témoignages d’enfants opérés grâce 
aux éditions précédentes. 
• Création de reels mettant en avant les défis des coureurs et les 
coulisses de l’événement. 
• Lancement du hashtag #JeCoursPourUnSourire, qui a 
rapidement gagné en viralité. 

 
 

3 - Approche ciblée sur LinkedIn pour convaincre 
les sponsors

• Rédaction de posts mettant en avant les retombées 
médiatiques potentielles pour les entreprises partenaires. 
• Contact direct avec des responsables RSE et des dirigeants 
via LinkedIn Messaging. 
• Mise en avant des valeurs partagées entre l’association et les 
entreprises ciblées. 

4 - Collaboration avec des influenceurs sportifs et 
engagés 
• Plusieurs coureurs suivis par des milliers d’abonnés ont 
relayé la campagne. 
• Des ambassadeurs ont été sollicités pour remercier 
publiquement les sponsors sur leurs réseaux. 

Résultats obtenus 
• +50 000 interactions sur Instagram et LinkedIn en 3 mois. 
• 10 sponsors engagés, dont une marque de boissons 
énergétiques et une entreprise de matériel de running. 
• Objectif de financement atteint à 120%, permettant de 
couvrir non seulement l’organisation de la course, mais aussi 
d’offrir plus d’opérations que prévu. 
 
 
Cet exemple montre qu’avec une stratégie digitale bien 
pensée, même une association peut séduire des sponsors 
grâce aux réseaux sociaux ! 

E x e m p le  d
e  p

r
o

j e t  r
éu s s i
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Choisir les bonnes plateformes
Le choix des réseaux sociaux dépend de votre audience cible et de vos objectifs. Voici un 

tableau comparatif des principaux réseaux sociaux avec leurs avantages et inconvénients 

pour la recherche de sponsors :

Stratégie de contenu
Une fois les plateformes choisies, il est essentiel de développer une stratégie de contenu 

cohérente :
• Types de contenu : Articles, photos, vidéos, stories. Variez les formats pour maintenir 

l’intérêt de votre audience.
• Calendrier éditorial : Planifiez vos publications à l’avance pour assurer une présence 

régulière.
• Ton et voix : Adoptez un ton qui reflète les valeurs de votre projet et résonne avec 

votre audience.

 
 
Engagement et interaction 
L’engagement est clé pour construire une communauté fidèle et attirer des sponsors :

• Répondre aux commentaires : Montrez que vous valorisez les interactions en répon-

dant aux commentaires et messages.

• Utiliser des hashtags : Augmentez votre visibilité en utilisant des hashtags perti-

nents.

• Collaborations : Travaillez avec des influenceurs ou d’autres organisations pour 

élargir votre portée.

Chapitre 3

Créer une présence en 
ligne forte et engageante
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Identifier et 
contacter 
les sponsors 
potentiels

Recherche de sponsors
Pour identifier des sponsors potentiels, suivez ces 

étapes :

1. Recherche en ligne : Utilisez des moteurs de re-

cherche pour trouver des entreprises qui soutien-

nent des projets similaires.

2. Outils de recherche de sponsors : Des plateformes 

comme 123sponsors ou GM Sponsoring peuvent 

vous aider à identifier des sponsors potentiels.

3. Événements de networking : Participez à des 

événements professionnels pour rencontrer des 

décideurs et établir des contacts.

4. Influenceurs : Collaborez avec des influenceurs 

dans votre domaine pour attirer l’attention des 

sponsors.

Chapitre 4



Trouvez un 
argumentaire 
convaincant 
et énoncez-le 
clairement

Rédiger un argumentaire convaincant
Lorsque vous contactez un sponsor potentiel, votre argumentaire doit être clair et per-

suasif :

• Présentation du projet : Décrivez brièvement votre projet, ses objectifs, et son 

impact potentiel.

• Avantages du sponsoring : Mettez en avant les bénéfices pour le sponsor, 

comme la visibilité accrue ou l’association à une cause positive.

• Besoins spécifiques : Soyez clair sur le type de soutien dont vous avez besoin 

(financier, produit, média). 

 

Techniques de contact
Voici quelques conseils pour contacter efficacement les sponsors :

• Email personnalisé : Rédigez un email sur mesure pour chaque sponsor po-

tentiel, en mentionnant pourquoi vous pensez qu’ils seraient un bon partenaire.

• Appels téléphoniques : Un appel peut parfois être plus efficace pour établir un 

contact personnel.

• Messages sur les réseaux sociaux : Utilisez LinkedIn ou Twitter pour entrer en 

contact avec des décideurs.

10
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Avant de négocier avec un sponsor potentiel, préparez-vous en suivant 

ces étapes :

• Définir vos attentes : Soyez clair sur ce que vous attendez du 

partenariat.

• Contreparties : Préparez une liste de contreparties que vous 

pouvez offrir, comme des mentions sur les réseaux sociaux ou des 

opportunités de visibilité lors d’événements.

• Recherche sur le sponsor : Comprenez les objectifs et les valeurs 

du sponsor pour adapter votre proposition.

Conseils de négociation
Voici quelques techniques pour négocier efficacement :

• Écoute active : Écoutez attentivement les besoins et les 

préoccupations du sponsor.

• Flexibilité : Soyez prêt à ajuster votre proposition en fonction des 

retours du sponsor.

• Confiance mutuelle : Établissez une relation de confiance en étant 

transparent et honnête.

Exemples de contreparties :
Voici quelques idées de contreparties que vous pouvez proposer :

• Mentions sur les réseaux sociaux : Publiez régulièrement des 

messages remerciant le sponsor.

• Logo sur le site web : Affichez le logo du sponsor sur votre site.

• Opportunités de visibilité : Offrez des espaces pour des stands ou 

des interventions lors d’événements.

Préparer la négociation

Négocier et établir 
un partenariat

Un partenariat 
réussi repose sur 
une proposition 
de valeur claire, 
une relation de 
confiance et des 
engagements 
gagnant-gagnant.

Chapitre 5
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Mesurer l’impact 
du sponsoring
Indicateurs clés de performance (KPIs)
Pour évaluer l’efficacité de votre stratégie de sponsoring, suivez ces 

indicateurs clés :

• Nombre de mentions : Mesurez combien de fois le sponsor est 

mentionné sur vos réseaux sociaux.

• Taux d’engagement : Évaluez les interactions (likes, partages, 

commentaires) avec les contenus sponsorisés.

• Trafic généré : Analysez le trafic vers le site web du sponsor 

provenant de vos publications.

• Leads générés : Comptez le nombre de contacts ou de 

prospects obtenus grâce au sponsoring.

Outils de mesure
Utilisez des outils d’analyse pour suivre vos KPIs :

Google Analytics : Pour suivre le trafic web et les conversions.

Outils d’analyse des réseaux sociaux : Facebook Insights, Twitter 

Analytics, LinkedIn Analytics, etc.

Tableaux de bord : Créez des tableaux de bord pour visualiser vos 

performances en temps réel.

 

 

Analyse et ajustements
Analysez régulièrement vos résultats pour identifier ce qui fonctionne 

et ce qui peut être amélioré :

Rapports périodiques : Générez des rapports mensuels ou 

trimestriels pour suivre vos progrès.

Feedback des sponsors : Recueillez les retours de vos sponsors 

pour comprendre leur satisfaction et ajuster votre stratégie.

Optimisation continue : Soyez prêt à ajuster votre approche en 

fonction des données et des retours obtenus.

Chapitre 6
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Études de cas et 
témoignages

Études de cas

Présentez des exemples concrets de projets ayant 

réussi à obtenir des sponsors grâce aux réseaux 

sociaux. Voici un exemple :

Étude de cas : Association sportive locale

Contexte : Une association sportive locale cherchait 

des sponsors pour financer un tournoi annuel.

Stratégie : Utilisation de Facebook pour promouvoir 

l’événement et attirer l’attention des entreprises 

locales. Publication régulière de mises à jour et 

d’appels à l’action.

Résultats : L’association a réussi à obtenir trois 

sponsors, couvrant ainsi une grande partie des coûts 

du tournoi. Les sponsors ont bénéficié d’une visibilité 

accrue grâce aux mentions sur les réseaux sociaux et 

lors de l’événement.

Témoignages

Recueillez des témoignages de sponsors 

et de bénéficiaires pour illustrer l’efficacité 

des réseaux sociaux dans la recherche de 

sponsors :

Sponsor : « Grâce à notre partenariat, nous 

avons pu toucher une audience locale 

engagée et renforcer notre image de marque. 

»

Bénéficiaire : « Les réseaux sociaux nous 

ont permis de créer une relation authentique 

avec nos sponsors, ce qui a grandement 

facilité la collaboration. »

Chapitre 7
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CHAPITRE 8 
Bonnes 
pratiques et 
conseils 

Erreurs à éviter
Voici quelques erreurs courantes à éviter lors de la 

recherche de sponsors :

• Manque de clarté : Ne pas définir clairement vos besoins 

et attentes peut décourager les sponsors potentiels.

• Approche générique : Envoyer des propositions 

standardisées sans personnalisation peut donner 

l’impression que vous ne vous intéressez pas réellement 

au sponsor.

• Négliger le suivi : Ne pas suivre après un premier 

contact peut faire perdre des opportunités.

Conseils pratiques
Pour maximiser vos chances de succès, suivez ces conseils :

• Personnalisation : Adaptez chaque proposition de 

sponsoring en fonction du sponsor ciblé.

• Transparence : Soyez honnête sur vos besoins et vos 

attentes.

• Relation à long terme : Cherchez à établir des 

partenariats durables plutôt que des collaborations 

ponctuelles.
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Conclusion

Ressources

Résumé des points clés
Dans ce livre blanc, nous avons exploré 

les étapes essentielles pour trouver des 

sponsors grâce aux réseaux sociaux. De 

la définition de vos objectifs à la mesure 

de l’impact de vos efforts, chaque étape 

est cruciale pour maximiser vos chances 

de succès.

Appel à l’action
Il est maintenant temps de mettre 

en pratique les conseils et stratégies 

présentés dans ce guide. Commencez 

par clarifier vos besoins, créez une 

présence en ligne engageante, et 

contactez des sponsors potentiels avec 

un argumentaire convaincant.

Perspectives futures
Les réseaux sociaux continuent d’évoluer, 

offrant de nouvelles opportunités pour le 

sponsoring. Restez à l’affût des tendances 

et adaptez votre stratégie pour tirer le 

meilleur parti de ces plateformes.
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Pour approfondir vos 
connaissances, voici quelques 
ressources :

Livres : 

 « Trouver un sponsor, mode d’emploi » 

Broché 

« Le sponsosring gagnant » Broché. 

Articles et blogs : Suivez des blogs 

spécialisés dans le marketing et le 

sponsoring. 

Outils en ligne : Utilisez des plateformes 

de gestion de sponsors pour organiser 

vos démarches (konsors.fr). 



Konsors
04 75 69 22 37

contact@konsors.fr

www.konsors.fr

2 route de Californie 

07100 Annonay


