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Financement pour entreprises collectives

De l’IDÉE à l’ACTION…
Les outils financiers du Chantier de l’économie sociale

2 fonds dédiés et adaptés au 
développement des projets collectifs 

Plus que des outils financiers, des partenaires  
de plus de 550 coopératives depuis 1997

Il faut voir les campagnes 
de sociofinancement 

comme une vaste étude  
de marché, pas une 

panacée au financement 
d’une coopérative.

C’est dans l’air du temps : plusieurs 
coops ajoutent une campagne 

de sociofinancement à leur stratégie 
pour soutenir financièrement leur 
démarrage ou une expansion.

Habituellement, de telles campagnes 
s’apparentent à une opération de 
solidarité en ligne : les gens font un 
don en fonction d’une contrepartie. 
Les organisateurs établissent un 
objectif et une date de clôture, le tout 

Le sociofinancement 
comme étude  

de marché
Stéphane Desjardins
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à partir d’une plateforme consacrée à 
ce genre de campagne. Il existe des 
centaines de plateformes de socio-
financement dans le monde ; c’est 
d’ailleurs un des marqueurs cen-
traux de l’économie du partage. Une 
dizaine ont été fondées au Québec (v. 
tableau). Celles-ci prélèvent un pour-
centage (autour de 4 %) des fonds 
récoltés et facturent les paiements en 
ligne (environ 2 %), en plus d’offrir des 
services de soutien, d’hébergement 
et de formation, souvent payants. 
S’ajoutent des frais de transaction de 
quelques dizaines de cents par don.

Dans certains domaines, il est plus 
facile d’organiser une telle cam-
pagne : un artiste offrira son album 
fraîchement sorti du studio, une toile 
ou son roman. Certains associent le 
tout à une bonification, consentie au 
versement d’un montant supérieur : 
une soirée au resto en tête-à-tête 
avec l’artiste, un billet de spectacle… 
Ailleurs, ce sera plus compliqué : une 
clinique communautaire peut-elle 
proposer un prélèvement sanguin en 
contrepartie ?

Campagne d’appui
En fait, dans le cas d’un projet de 
lancement ou de croissance d’une 
coopérative, il faut plutôt considérer le 
financement socioparticipatif comme 
une campagne de sensibilisation, tout 
autant qu’une vaste étude de marché. 

En financement coopératif, l’exercice 
présente davantage de valeur en 
fonction du montage financier du pro-
jet que par les sommes récoltées lors 
de sa campagne ! Car les banquiers 
solidaires valorisent grandement 
l’implication sociale comme indica-
teur du succès d’un projet coopératif 
(v. autre texte p. 15).

« On ne doit pas voir cela comme un 
don, mais comme une transaction 
commerciale : les promoteurs offrent 
un bien ou un service, même si c’est 
du bénévolat », souligne Charles 
Chateauvert, spécialiste, activation de 
projets à La Ruche. Cette plateforme, 
fondée à Québec, a soutenu une 
vingtaine de campagnes issues de 
coopératives jusqu’à présent. Toutes 
n’ont pas été couronnées de succès.

« Les contreparties peuvent être très 
flexibles, voire purement symbo-
liques, explique-t-il. L’important, c’est 
de susciter de la solidarité autour du 
projet. »

M. Chateauvert énumère trois cam-
pagnes récentes : 

• �« Sauvons la clinique de proxi-
mité de Sabsa » : La coopérative 
de solidarité a récolté 252 188 $ 
pour maintenir la clinique dans sa 
collectivité et prouver l’efficacité 
de son modèle de soins destinés à 
des clientèles marginalisées de la 
Basse-Ville de Québec ;

• �« Réserve ta place au Paradis ! » de 
la Coop de solidarité Paradis, qui en-
courage la culture locale à Rimouski 
et a récolté 10 515 $, dépassant son 
objectif de 8000 $ (131 %) ; 

• �la Coopérative de solidarité L’Af-
fluent, qui veut mettre en valeur le 
Domaine à Liguori, situé à Petite-Ri-
vière-Saint-François, et qui a amas-
sé 10 352 $ (objectif de 10 000 $).

Si elles ne présentent aucune barrière 
à l’entrée, les campagnes de sociofi-
nancement nécessitent beaucoup de 
temps et d’énergie. Il faut s’entendre 
sur un objectif, répartir les tâches et 
coordonner une équipe largement 
bénévole, réaliser une courte vidéo sur 
l’organisation, les buts et les retom-
bées du projet, et consacrer beaucoup 
de temps à la campagne elle-même.

Très intense
En fait, le temps est l’élément clé : 
« C’est la ressource numéro un de 
toute campagne de sociofinancement 
bien organisée, reprend M. Chateau-
vert. On doit constamment mobiliser 
une petite équipe de sollicitation. » 
Selon la cible, on parle d’une dizaine 
d’heures par semaine. La plupart 
des campagnes durent entre 40 et 
60 jours. Seulement pour répondre 
aux messages, il faut prévoir une à 
deux heures par jour. À cela, on doit 
ajouter les mises à jour et la sollici-
tation en tant que telle.

Il faut ainsi dresser des listes, orga-
niser une précampagne et récolter 
des dons qui peuvent totaliser jusqu’à 
15 % de l’objectif, avant même que 
ne décolle la campagne officielle, 
question de démontrer l’intérêt au 
grand public. 

Après le démarrage de la campagne 
en ligne, il faut continuellement 
solliciter la communauté visée et 
remercier chaque donateur par cour-
riel personnalisé. Puis le mettre au 
courant de la progression de la cam-
pagne, afin de solliciter à nouveau 
sa générosité, ou lui demander de 
recommander un donateur potentiel. 
L’élan doit-être préservé jusqu’à la fin 
de la campagne.

Au Québec, une infime minorité de 
campagnes de sociofinancement 
récolte plus de 100 000 $. La moyenne 
de celles qui passent par La Ruche 
est de 9323 $. La majorité de celles 
qui ont 10 000 $ comme objectif l’at-
teignent ou le dépassent.

Charles Chateauvert, spécialiste, activation 
de projets à La Ruche.
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Vous avez un projet d’expansion, de modernisation, d’acquisition 
ou de transfert? L’investissement du Fonds Essor et Coopération est 
combiné à un plan d’accélération pour assurer le développement 
optimal de votre coopérative. Un appui exclusif de la CDRQ en 
collaboration avec Desjardins Capital. 

Du capital de développement pour 
vos projets!

www.cdrq.coop info@cdrq.coop

Partout au Québec :
Abitibi-Témiscamingue/Nord-du-Québec • Bas-Saint-Laurent • Centre-du-

Québec/Mauricie • Estrie Gaspésie-Les-Iles • Lanaudière-Laurentides • 
Montérégie • Montréal-Laval • Outaouais •Québec-Appalaches • Saguenay-

Lac-Saint-Jean/Côte-Nord 
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Certaines campagnes peuvent s’ad-
joindre du financement additionnel 
provenant de partenaires (Desjardins, 
BDC, Chambre de commerce, OBNL, 
etc.). Pour maximiser le succès, ses 
promoteurs doivent disposer d’un 
réseau le plus étendu possible : béné-
voles, travailleurs, organismes du 
milieu, clientèle, sympathisants, 
cercle d’amis, contacts, parenté… 
« Les projets qui ont un intérêt popu-
laire ou qui sont fortement intégrés 
dans leur communauté sont ceux 
qui réussissent le mieux », constate 
M. Chateauvert.

L’importance d’une campagne de 
sociofinancement ne devrait jamais 
être sous-estimée. « Au Québec, 
malgré de rares exceptions, il ne faut 
pas s’attendre à obtenir 50 000 $ par 
ce canal. Mais en matière de promo-
tion, c’est génial ! Si vous récoltez 
10 000 $ en un mois, vous voyez 

immédiatement que le projet plaît 
à la communauté. Dans un projet de 
100 000 $, c’est une part importante. 
Un banquier solidaire va en tenir 
compte », constate Pierre Charette, 
coordonnateur à la formation et au 
développement au Réseau d’inves-
tissement social du Québec (RISQ).

Partenariat
Depuis juin, La Ruche dispose d’un 
partenariat avec la Coopérative de 
développement régional du Québec 
(CDRQ) et le Conseil québécois de 
la coopération et de la mutualité 
(CQCM), dans le cadre du programme 
Coopérative Coup de cœur, qui sou-
tient les coopératives existantes ou en 
croissance. En vertu de ce partenariat, 
la CDRQ fournit un accompagne-
ment en démarrage d’entreprise 
d’une valeur allant jusqu’à 6000 $. Le 
CQCM offre également une bourse. 
Il s’agit du premier programme de 

financement socioparticipatif visant 
expressément les coopératives (pour 
plus d’informations : bit.ly/2JYT03g).

Pour M. Chateauvert, la demande est 
évidente. « Lors du dernier concours 
des Bourses d’initiatives en entre-
preneuriat collectif (BIEC) affiché sur 
la plateforme de La Ruche, pour la 
Montérégie, une grande part venait 

de coopératives, dit-il. On attend une 
vingtaine de projets à la prochaine 
campagne, qui se déroulera à Mont
réal cet automne. » Le concours 
permet d’obtenir des bourses allant 
jusqu’à 10 000 $. � C

 Principales plateformes socioparticipatives visant le Québec 

Principaux acteurs québécois�L a Ruche, Haricot et Yoyomolo

Plateformes internationales � Ulule, Kickstarter, 
actives ici �I ndiegogo et GoFfundMe

Principales plateformes axées � GoTroo (Montréal) 
sur le recrutement de capitaux � FrontFundr (Vancouver) 
pour des sociétés par actions  
(ou de membres pour des coopératives)	  
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