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Féminines

Stand à la mairie, lors de la 
manifestation « Elles et sports »



Scolaires

Les élèves dans la salle de billard du collège Jasmin



Séniors

Photo tournoi séniors/juniors février



Joueurs des autres 

Fédérations

samedi 16/06/2018



Diversifier l’offre de 

billards



Comités d’entreprises



Anciens joueurs



Tout public

Billards au cœur de la ville



Visiteurs
Une plaquette pour 

renseigner, 
conserver trace du passage 

inviter (1heure offerte)



Avoir une offre tarifaire adaptée
 Tarifs jeunes (moins de 15 ans 35€ licence comprise)

 Tarif social (Demi tarif sur justificatifs)

 Tarif famille (320€ pour 4)

 Tarif féminine (part fédérale offerte par le club)



Offrir de la formation

➔ Pour former il ne faut pas être un     
champion, mais avoir été formé!

➔ Il faut participer à la formation     
fédérale auprès de Marc MASSE, 

Louis EDELIN, Nicolas HENRIC,     
Nicolas GERASSIMOPOULOS



Communiquer







Trouver des 

financements



Démarcher des sponsors

« Trouver du vent »

Trouver des financements➔créer de 
l’événement➔attirer des partenaires



La vie d’un club crée de l’activité 
économique ( nuitées, repas, achats 
divers, compte bancaire...).

 Nous avons donc contacté tous les 
fournisseurs de tous ces produits, en 
leur expliquant que si ce n'était pas eux 
il y aurait de toute façon quelqu'un qui 
nous fournirait tout cela.

exemple: notre banque nous sponsorise (200€ + 10 
trophées) sinon  nous allons voir ailleurs 



Nous  avons donc comme 
partenaires ou mécènes: un hôtel, 
un boulanger, un caviste, un 
fournisseur de pruneaux, un 
restaurateur, un supermarché, un 
quincaillier, une banque, un 
cabinet de géomètres...



Recto

Verso







Le deal est le suivant ; en échange d'un 
sponsoring financier (de 150 à 1500€), nos 
partenaires sont nos fournisseurs exclusifs dans 
leur domaine. 
Se rajoute à cela des passages dans la presse 
locale lors de la prise de photos devant le mur 
des sponsors + une déduction de 33% de la 
somme donnée sur présentation aux services 
fiscaux d'une facture établie par le club  

Par exemple le quincaillier que j'ai démarché nous donne 150€ ; il en 
récupère 50 fiscalement et nous lui avons acheté pour 80€ de petit 
matériel ; sans compter les deux passages dans la presse locale, et sa 
présence sur notre site et sur le mur des sponsors au club. 



Les sommes récupérées (entre 3 et 5000 € selon les 
années) permettent de défrayer les joueurs sur deux 
modes de jeu et de financer les déplacements pour 
les championnats de France, qui offrent de la 
visibilité à nos sponsors et aux institutionnels 
(mairie d’Agen  très pressante sur ce point).

Ce  modèle est gagnant/gagnant: 
-nous augmentons notre budget
-les sponsors gagnent de l’argent et bénéficient 
de communication.



La reproduction de 
ce modèle est 

partout possible
(à partir du moment où il y a un environnement 

économique assez porteur)



Cela signifie qu'il faut orienter les 
joueurs qui se déplacent vers les 
partenaires qui font vivre le billard

➔ Il faut donc indiquer sur les 
convocations (ou en lien), aux joueurs 
extérieurs, les partenaires hôteliers et 
restaurateurs qui jouent le jeu.



Trouver d’autres financements

Trouver un partenaire par équipe         
(Nous avons trouvé cette année des partenaires pour      
chacune des 9 équipes engagées)

Trouver des partenaires ponctuels par 
événement.
C'est ce que nous avons fait pour le challenge DREHER 
(championnat de France par équipes de jeunes) à Soissons 
en Octobre. 1000 € de sponsoring



organisation de lotos, concours divers 
(pétanque, pêche…). 900€ de bénéfice par loto l’an passé

soirées découverte du billard  et 
apéritifs dînatoires pour les comités 
d’entreprises (2 heures d’encadrement +1h 

d’apéro à 15€ par tête) 150€ de bénéfice par soirée si 15 personnes   

+possibilité de trouver de nouveaux membres

réalisation d’un calendrier de l’école 
de billard 350€ de bénéfice 



Monter des dossiers

 Même si elles se réduisent les subventions représentent 
toujours une bonne part de nos budgets.

 Elles sont l’occasion pour les collectivités locales de voir, 
apprécier, récompenser notre travail.

 C’est astreignant, surtout celui du CNDS, mais  monter ces 
dossiers c’est « humer » l’air de l’évolution des critères:

 Sport et Santé

 Les publics à l’écart 





VIVE NOS CLUBS

VIVE LE BILLARD


