Formation sur

le plaidoyer social

Définitions du plaidoyer

1. Le plaidoyer, c’est argumenter pour défendre ou recommander une idée devant d’autres personnes. 

2. Le plaidoyer, c’est prendre la parole, attirer l’attention d’une communauté sur une question importante et orienter les décideurs vers une solution. 

3. Le plaidoyer, c’est mettre un problème à l’ordre du jour, offrir une solution à ce problème et mettre en place un soutien pour agir, tant au niveau du problème que de la solution. 

4. Le plaidoyer est une action visant à changer les politiques, positions ou programmes d’une institution, quelle qu’elle soit. 

5. Le plaidoyer, c’est travailler avec d’autres personnes et organisations pour faire une différence. 

6. Le plaidoyer peut regrouper un grand nombre d’activités spécifiques à court terme pour arriver à une vision du changement dans le long terme. 

7. Le plaidoyer consiste en différentes stratégies visant à influencer la prise de décisions aux niveaux local, provincial, national et international. Les stratégies peuvent comporter des activités de «lobbying» ; de marketing social ; d’information, d’éducation et de communication (IEC) ; d’organisation communautaire …. 

8. Un plaidoyer efficace peut réussir à influencer la prise de décisions et la mise en œuvre de politiques par le biais suivant : 

· informer et/ou former les dirigeants, les décideurs et ceux qui appliquent les politiques ; 

· réformer les politiques, lois et budgets existants, formuler de nouveaux programmes ; 

· rendre les structures et les procédures décisionnelles plus démocratiques, ouvertes et «responsables». 

Eléments fondamentaux du plaidoyer
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Fixer une stratégie de plaidoyer
Le thème peut-il réunir plusieurs personnes ou divers groupes pour en faire une coalition puissante ? Le but peut-il être atteint ? L’objectif répondra-t-il réellement au problème ?
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Utiliser les données et la recherche
Vu les données dont vous disposez, pouvez-vous effectivement réussir ? Quelles données peuvent être utilisées pour soutenir au mieux vos arguments ?

Identifier les publics du plaidoyer
Quels sont les décideurs qui peuvent faire de votre but une réalité ? Qui et quoi influence ces décideurs ?

Formuler et apporter les messages du plaidoyer
Quel message poussera le public choisi à agir dans le sens désiré ?

Mise en place de groupes de pression
Qui d’autre pouvez-vous contacter pour se joindre à votre cause ?

Qui d’autre pourrait être un allié ?


Mobilisation de fonds pour le plaidoyer
Comment pouvez-vous obtenir les ressources nécessaires pour mener à bien votre effort de plaidoyer ?


Evaluer les efforts de plaidoyer
Comment saurez-vous si vous avez réussi à atteindre votre objectif de plaidoyer ? Comment vos stratégies de plaidoyer peuvent-elles être améliorées ? 

Plaidoyer à la base

Le plaidoyer qui tente d’accroître les capacités des communautés locales est appelé «plaidoyer à la base». Il s’agit de donner une voix aux communautés, notamment à celles qui sont inhibées et vulnérables. En bref, cela revient à impliquer le plus possible les communautés locales et les leaders locaux dans les activités de plaidoyer.

Le plaidoyer à la base permet aux populations d’exprimer leurs besoins propres et leurs souhaits, en leur donnant confiance en elles et les capacités requises pour influencer les décisions qui affectent leur avenir.

Pour les ONG en particulier, le plaidoyer à la base est essentiel. La plupart exigent activement que les communautés locales se fassent entendre davantage sur les questions qui les touchent, de sorte que les ONG elles-mêmes doivent impliquer les communautés locales dans leurs actions de plaidoyer.

Le plaidoyer à la base consiste à donner aux populations qui sont directement touchées par des politiques « injustes » les capacités nécessaires pour devenir les acteurs clés à l’origine des changements requis et non plus des bénéficiaires passifs. Dans la pratique, cela signifie que les populations touchées doivent :

· analyser leur situation.

· déterminer les questions qui découlent de leur analyse.

· déterminer quelles sont les questions prioritaires sur lesquelles il leur faut agir.

· identifier leurs besoins en capacité.

· s’exprimer en leur nom propre.

Le plaidoyer à la base implique de donner aux groupes locaux et nationaux de la société civile le soutien dont ils ont besoin pour renforcer leurs capacités afin de mener leurs propres actions de plaidoyer.

Il repose sur des communautés qui ont des leaders capables de s’exprimer, parfois avec force, au nom des populations qu’ils représentent, et qui disposent aussi des moyens permettant à ces leaders de communiquer cette information à ceux qui ont le pouvoir de changer la politique.

Il nécessite donc de bons circuits d’information. Les communautés doivent être informées par les pouvoirs publics, les agences et les autres acteurs, sur les questions qui les touchent et sur les processus qui permettent leur participation et qui existent, afin que leurs voix puissent être entendues.

Principes directeurs en matière de plaidoyer à la base :

· Le plaidoyer à la base vise à atteindre un changement social à long terme

· Il doit être informé par les populations dont les intérêts sont défendus

· Il doit être ancré dans l’expérience des populations démunies et leur permettre de mieux comprendre leurs expériences

· Il doit mobiliser la participation des pauvres au processus d’influence des politiques

· Il doit être basé sur des preuves concrètes et sur une analyse légitime et non sur une rhétorique vide de sens

· Il doit aider les populations à monter leurs propres actions de plaidoyer

· Toutes les activités et tous les publics doivent être clairement définis pour que le plaidoyer soit efficace, de façon à ce que :

· les objectifs soient réalistes et compris par les intéressés

· les processus d’influence soient compris et transparents pour tous les intéressés

· les agences et les individus au sein des agences à influencer soient identifiés

· les messages forts soient précis

· le mode de transmission des messages soit adapté

Renforcer les capacités des communautés pour un plaidoyer à la base

C’est l’ensemble des actions de soutien visant d’accroître et de mettre en valeur la prise de conscience par la communauté de son droit de se faire entendre en lui donnant suffisamment confiance pour exercer ce droit.

Le renforcement des capacités doit être à la fois stratégique et pratique. D’un point de vue stratégique, les communautés doivent être dotées des outils qui leur permettent de bien comprendre les problèmes auxquels elles sont confrontées et de réfléchir aux processus dont elles disposent pour y répondre. En termes pratiques, les communautés ont besoin d’outils, notamment des informations et des liens avec des organisations ayant les mêmes motivations, pour réagir correctement à ce qu’elles ont appris et ce qu’elles ont décidé.

Le renforcement des capacités vise à :

· Augmenter les compétences de lobbying, de négociation, de mobilisation du public.

· Augmenter les niveaux de connaissances : développer les connaissances, la prise de conscience et l’analyse des problèmes en présence et des enjeux politiques qui les sous-tendent, ainsi que les causes sous-jacentes des obstacles, tels que la pauvreté, les inégalités et le manque d’accès à l’information.

· Améliorer les structures, y compris les mécanismes de coordination, le travail en réseau et le renforcement des organisations.

· Accroître les ressources en termes de recherches, d’accès à l’information, de déplacements, de livres, etc.

L’accès à l’information est crucial à ce niveau. La présentation d’informations, issues d’une variété de sources, sur une question qui la préoccupe peut aider la communauté à aiguiser son esprit et à analyser le problème. Ces informations peuvent se présenter sous différentes formes, qui sont toutes importantes. Le savoir formel, comme les politiques gouvernementales et les processus de consultation, devrait être abordé tout en soulignant l’importance du savoir informel, notamment la perception que la communauté a d’elle-même et de ses expériences.

Planifier le plaidoyer

Une bonne question de plaidoyer.

Servez-vous de l’aide-mémoire suivant pour identifier les questions de plaidoyer que vous devriez traiter en priorité.

Est-ce que le fait de travailler sur cette question :

· se traduira par une véritable amélioration de la vie des gens ?

· donnera aux gens le sentiment de leur propre pouvoir ?

· sera ressenti de façon large et profonde ?

· forgera des organisations et des alliances durables ?

· offrira des opportunités aux femmes et autres pour apprendre à mieux connaître le domaine

· de la politique et s’y impliquer ?

· verra naître de nouveaux leaders ?

· va promouvoir la prise de conscience et le respect des droits ?

· va associer les préoccupations locales à des questions de plus grande ampleur, peut-être

· même à une échelle mondiale ?

· offrira des possibilités de collecte de fonds ?

· permettra à l’organisation de poursuivre sa vision et sa mission ?

· à des chances d’aboutir ? Existe-t-il une cible précise, un calendrier défini et une solution politique claire ?

Se documenter sur les questions : importance de la recherche

Une appréciation détaillée des questions sur lesquelles vont porter vos travaux de plaidoyer est cruciale dès les premières étapes du cycle de planification de plaidoyer. C’est seulement avec des recherches que vous pourrez monter une argumentation rationnelle et vous procurer des preuves pour la justifier.

Les recherches confèrent une crédibilité à vos actions de plaidoyer. Elles fournissent les informations dont vous avez besoin pour une planification adéquate, pour étoffer vos messages et réaliser votre lobbying.

Crédibilité : les recherches doivent être :

· Objectives et impartiales

· Représentatives de l’ensemble du groupe sur lequel elles sont axées et non d’un seul point de vue

· Précises et fiables

· Méthodiques et systématiques

Etapes clés de collecte d’informations :

· De quelle information avez-vous besoin ?

· Où pouvez-vous trouver l’information ?

· Qui contribuera à vos recherches ?

· Comment recueillerez-vous l’information ?

· Comment allez vous analyser et présenter l’information ?

Analyse des problèmes

Une fois que vous avez identifié les questions qui vous préoccupent le plus et que vous avez recueilli les informations pertinentes à ce sujet, l’étape suivante du cycle de planification du plaidoyer consiste à analyser rigoureusement les questions à l’étude.

En analysant vos questions, vous pourrez identifier comment influencer les questions et quelles sont les parties prenantes les mieux placées pour tenter d’exercer une influence.

Cadre d’analyse des problèmes :

	Problème : …………………………………………………………………………………..



	Sous-problèmes
	Conséquences
	Causes
	Solutions

	Sous-problème 1
	
	
	

	Sous-problème 2
	
	
	

	Sous-problème 3
	
	
	

	…..
	
	
	


L’analyse PESTLE : des éléments d’analyse à retenir

Une analyse PESTLE offre un cadre pour l’examen du milieu externe et des tendances susceptibles d’affecter la question sur laquelle vous travaillez. Après avoir dressé la liste des facteurs PESTLE, vous devez identifier ceux qui sont pertinents pour votre travail, en tant qu’opportunités ou en tant que menaces.

Le problème est examiné en fonction des facteurs suivants dans le pays où vous intervenez :

· Politiques : y compris, par exemple, les pouvoirs publics et les organes gouvernementaux, le législatif et le judiciaire et tout autre mouvement ou groupe de pression politique.

· Économiques : y compris, par exemple, PIB, dette, fonds publics, employeurs du secteur privé, distribution de revenu, etc.

· Sociologiques : y compris, par exemple, la démographie, l’éducation et la santé, le taux d’emploi, la propriété foncière et les médias.

· Technologiques : y compris, par exemple, les infrastructures informatiques, l’accès aux télécommunications.

· Légaux : y compris, par exemple, les contraintes et les autres facteurs juridiques pertinents pour votre action de plaidoyer

· Environnementaux : y compris, par exemple, la déforestation et la désertification, la pollution, la sécheresse, les inondations, la faune et la flore et/ou l’agriculture

Définition du but et de l’objectif du plaidoyer

À l’issue des recherches et d’une analyse des enjeux ainsi que des relations de pouvoir associées, la prochaine étape consiste à rédiger les objectifs précis de vos activités de plaidoyer.

Vous devez définir exactement le but recherché, l’objectif visé et le calendrier souhaité. La définition d’objectifs vous permettra de savoir clairement ce que vous tentez de réaliser et cela vous aidera à planifier et à concevoir vos actions de plaidoyer. À plus long terme, des objectifs précis vous permettront aussi de procéder au suivi et à l’évaluation de votre plaidoyer.

Une façon bien établie de déterminer quelles pourraient être vos objectifs clés ou vos stratégies consiste à soumettre votre question à une analyse SMART rigoureuse :

· Spécifique : que souhaitez vous réaliser exactement ?

· Mesurable : saurez-vous quand vous aurez atteint votre objectif ?

· Acceptable : votre objectif est-il pertinent et approprié pour toutes les parties prenantes et pour le problème à l’étude ?

· Réaliste : la réalisation de votre objectif est-elle réaliste et faisable, compte tenu des contraintes en termes de temps et de ressources ?

· Temps (délimité dans le temps) : d’ici combien de temps voulez-vous que cela se produise ?
Qu’est ce qu’un but de plaidoyer ?

Le but est le sujet de votre effort de plaidoyer. C’est ce que vous espérez atteindre dans les 10 à 20 ans à venir. 
Le but de plaidoyer peut être général. Par exemple, «diminuer la malnutrition des enfants pour une meilleure santé des enfants» ou «offrir une planification familiale sûre et efficace à toutes celles qui souhaitent prévenir une grossesse.» Votre but peut être votre vision.

Qu’est ce qu’un objectif de plaidoyer ?

Un objectif de plaidoyer vise à changer les politiques ou les programmes des gouvernements, des institutions ou des organisations. Votre objectif de plaidoyer est ce que vous voulez changer, de combien et quand. Généralement, le délai pour un objectif de plaidoyer sera de 1 à 3 ans. 
Un objectif est une étape progressive et réaliste vers la réalisation d’un but plus général ou d’une vision. Il ne s’agit pas d’un but général (augmenter l’utilisation de la planification familiale au sein des couples). L’objectif doit se concentrer davantage sur une mesure spécifique que peut prendre une institution. Un objectif devrait être spécifique et mesurable.
En définissant votre objectif, soyez aussi précis que possible afin que vous puissiez mettre en place une stratégie efficace pour atteindre votre but au niveau du changement de politiques. Vous devez connaître l’institution ciblée et les décideurs concernés pour créer un plan de communication convaincant et de voir comment vous pouvez influencer le processus décisionnel de l’institution. 

Exemple 1 d’objectifs de plaidoyer :

Dans les deux prochaines années, démarrer un programme, sous les auspices de l’Etat, de fortification de sel en iode dans le but d’augmenter la capacité intellectuelle et de diminuer la mortalité néonatale. 

Dans les deux prochaines années, augmenter de 25% le financement de la planification familiale.

Exemple 2 d’objectifs de plaidoyer :

Démarrer un programme public national de construction de 12 écoles dans chaque circonscription pendant les deux prochaines années. 

Exemple 3 d’objectifs de plaidoyer :

L’année prochaine, augmenter le financement pour les programmes d’éducation portant sur la planification familiale pour les couples mariés en passant par le Conseil de la planification familiale. 
N’est pas un objectif de plaidoyer 

· Augmenter le taux de scolarisation des filles dans le primaire. 

· Augmenter le niveau d’utilisation de la planification familiale chez les couples mariés.

Identification des cibles

Les travaux de plaidoyer s’attachent à influencer ceux qui ont le pouvoir de faire changer les choses. Vos recherches et votre analyse devraient, à présent, avoir mis en lumière les changements que vous aimeriez déclencher ainsi que les facteurs politiques et autres impliqués dans les questions qui vous touchent.

La prochaine étape consiste à identifier ceux qui ont le plus de chance d’être vos alliés dans votre action de plaidoyer et ceux que vous pouvez réussir à convaincre de devenir vos alliés ou tout au moins des facilitateurs pour vous aider. Vous aurez aussi besoin d’identifier ceux qui risquent de faire obstacle à la réalisation de vos objectifs de plaidoyer.

Vous aurez besoin d’identifier avec précision ceux qu’il vous faudra convaincre et influencer afin de faire bouger les choses. Il s’agit de vos cibles de plaidoyer. Enfin et surtout, il vous faudra adapter vos « revendications » en fonction de ce que les décideurs que vous ciblez sont en mesure de fournir.

Il est utile de commencer le processus d’identification de votre cible en repérant toutes les parties prenantes et tous les acteurs qui interviennent sur la question à l’étude. Ces acteurs peuvent être rapidement classés selon leur rôle, par rapport à l’enjeu de plaidoyer. Vos cibles, vos amis, les parties prenantes communautaires et autres, tous devraient figurer dans la matrice en question.


Il est important de se rappeler qu’une matrice comme celle-ci n’est pas statique et n’a rien d’immuable. Les groupes qui étaient hier des adversaires peuvent devenir des alliés (ou inversement) au fil de la progression de votre action de plaidoyer. Vos bénéficiaires peuvent aussi s’opposer à votre action au départ et il vous faudra peut-être les convaincre de sa validité.

Une fois que vous avez identifié les principales parties prenantes et les personnes influentes sur une problématique donnée, il vaut la peine de les analyser et d’analyser leur position de façon à ce que vous puissiez cibler votre plaidoyer au bon endroit. Il ne sert à rien de dépenser des ressources à essayer de convaincre quelqu’un qui est déjà rallié à votre cause ou quelqu’un qui n’est pas en mesure de prendre des décisions qui contribueront à la réalisation de votre objectif de plaidoyer.

Tableau d’analyse des parties prenantes :

Une analyse donne des précisions sur vos alliés, vos adversaires et vos cibles et vous aide à définir vos priorités et vos stratégies. Pour chaque partie prenante, vous devez identifier trois choses par rapport à votre problématique :

· Quelle est l’attitude de la partie prenante vis-à-vis de votre position ? (p. ex. tout à fait contre, contre, neutre, pour, tout à fait pour)

· Quelle importance revêt la question pour cette partie prenante ?

· Quelle influence la partie prenante exerce-t-elle sur la question ?

	Partie

Prenante (acteur)
	Attitude de la partie

prenante vis-à-vis de

votre position
	Importance du

problème aux yeux de la partie prenante
	Influence de la

partie prenante sur

la problématique

	1
	1. Tout à fait contre.

2. Contre.

3. Neutre.

4. Pour.

5. Tout à fait pour.
	1. Faible

2. Moyenne

3. Elevée
	1. Faible

2. Moyenne

3. Elevée

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	….
	
	
	


En vous servant du tableau d’analyse des parties prenantes dans les Outils de plaidoyer ci-dessus, vous pouvez commencer à définir les parties prenantes prioritaires pour savoir si elles devraient ou non être ciblées par vos actions de plaidoyer.

Les parties prenantes qui considèrent que la problématique est importante et qui exercent une influence sur cette question seront vraisemblablement des cibles primordiales, comme l’illustre le schéma suivant :


Une analyse semblable vous permettra d’identifier ceux qui seront probablement vos principaux alliés et vos principaux adversaires par rapport à l’enjeu de plaidoyer.

· Ceux qui exercent le plus d’influence mais sont totalement contre votre position seront ceux qu’il sera le plus important de tenter de convaincre ;

· Ceux qui exercent le plus d’influence et qui sont favorables à votre position seront probablement vos principaux alliés ;

· Ceux qui exercent de l’influence mais qui n’ont pas d’opinion sur votre question pourraient bien être des cibles primordiales au début de votre travail de plaidoyer.


Une fois vos cibles clés identifiées de cette manière, vous pouvez décider de la meilleure façon de tenter de les influencer. Il existe différentes façons d’influencer des parties prenantes, en fonction de l’analyse matricielle que vous avez déjà utilisée.

Ainsi, vous souhaiterez peut-être tenter de convaincre une partie prenante qui considère actuellement votre problématique comme une question ayant peu d’importance ou peu de pertinence afin d’accroître l’intérêt ou l’importance qu’elle accorde à la question. Ou bien vous chercherez peut-être à augmenter l’influence des alliés et de ceux qui sont favorables à votre position ; ou au contraire à réduire l’influence de ceux qui s’opposent à votre position.

Personnes influentes

Au moment de dresser la liste des parties prenantes et des cibles, il est utile d’identifier en parallèle les cibles secondaires en examinant de plus près les processus de prise de décision. Bien souvent, vous ne pourrez pas joindre les décideurs eux-mêmes, aussi efficace que puisse être votre planification de plaidoyer. Au lieu de cela, il vous faudra peut-être cibler votre plaidoyer sur ceux qui ont accès aux décideurs. Ces personnes influentes seront peut-être votre voie d’accès la plus importante pour faire changer les choses par le biais de cette relation.

Les personnes influentes se trouvent en des endroits divers et ne sont pas seulement celles qui font officiellement partie du cercle proche d’un décideur. Parmi elles figurent les médias, les membres du parlement, les bailleurs, d’autres services gouvernementaux et les syndicats.

Analyse exhaustive des cibles

Une fois les principales cibles de votre action de plaidoyer identifiées, vous pouvez poser d’autres questions qui vous permettront de cerner avec précision où cibler vos efforts afin de les convaincre. Pour chaque cible, vous pourrez vous demander :
· Que sait-elle sur cette question ?

· Quelle est son attitude à propos de cette question ?

· De quoi se soucie-t-elle vraiment (même en dehors de notre dossier) ?

· Qui exerce une influence sur elle ?

· Quelle influence ou quel pouvoir exerce-t-elle sur la question ?
Carte des cibles :
	Cible
	Que sait-elle ?
	Attitude ?
	Principaux soucis
	Public influent
	Type d’influence
	Recommandations

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	


Voici certaines possibilités pour les publics primaires et les publics secondaires : 

· politiciens (locaux, provinciaux, épouses de politiciens nationaux) 

· médias entreprises ou chefs d’entreprise groupements féminins 

· organisations non gouvernementales 

· représentants ministériels 

· groupes communautaires 

· grands électeurs 

· groupes religieux 

· organes des Nations Unies 

· partis politiques 

· membres du gouvernement 

· organisations syndicales 

· sociétés multinationales 

· chercheurs et universités 

· professionnels 

· praticiens réputés 

· leaders de l’opposition / de la majorité

· dirigeants d’opinion 

· rédacteurs de discours 

· personnes ressources

· médias

· et beaucoup d’autres...

Clarification du message

Votre message est un résumé du changement que vous souhaitez engendrer, sur la base des travaux que vous avez entrepris pour vous documenter sur le problème considéré et pour identifier des cibles clés. À partir d’informations et d’analyses solides, des groupes peuvent étoffer leur position sur une question, créer des arguments probants et concevoir un message qui puisse communiquer tous ces éléments de façon très condensée.

La communication de ce message est essentielle pour un plaidoyer efficace tout comme la communication en général – entre vos alliés et les parties prenantes, mais aussi en termes de présentation de vos messages à des publics extérieurs, qu’il s’agisse des décideurs ou des communautés touchées.

Le fait de créer un seul et même message permet à toutes les parties prenantes – depuis les rédacteurs du matériel de plaidoyer et les organisateurs de conférence, jusqu’aux porte-parole, au personnel et aux bénévoles – d’être unies par le message de plaidoyer.
Vous devriez rédiger un seul message que toutes les communications devraient promouvoir. Il ne s’agit pas d’un slogan ; de fait les mots de votre message ne seront peut-être jamais utilisés en public. C’est un texte bref qui énonce l’essentiel du message dont vous voulez que se rappelle votre public.
Il est utile de tester votre message sur d’autres personnes, y compris des personnes qui ne travaillent pas sur votre problématique pour vérifier qu’il est facile à comprendre.

Message clair :

· Doit résumer le changement que vous voulez provoquer.
· Doit être bref et accrocheur, en une ou deux phrases seulement.
· Doit être compréhensible même par quelqu’un qui ne connaît pas le problème, et exempt de jargon

· Doit comprendre une date butoir à laquelle vous souhaitez atteindre votre objectif.
· Doit comprendre les raisons pour lesquelles le changement est important.
· Doit inclure la réaction que vous attendez de votre public.
· Doit être mémorisable.
Formulation du message

Une fois que vos messages clés sont décidés, ils devront être « formulés » en fonction du public que vous cherchez à joindre. Certes votre position générale sur la question de plaidoyer ne change pas, mais vous devriez chercher à adapter la façon dont vous présentez votre message pour avoir le plus d’impact possible sur un public particulier.

Si vous comprenez les questions auxquelles votre cible de plaidoyer est tout particulièrement sensible, vous pourrez établir des liens entre votre problématique et leurs préoccupations dans votre message et, ainsi, augmenter les chances d’une réaction positive de la part de votre public.
Toutefois, le processus de définition et de formulation du message doit aussi être compatible avec votre position globale. La formulation du message doit s’effectuer sans altérer les faits, sans compromettre les valeurs cruciales ni porter préjudice aux personnes avec lesquelles vous travaillez.
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Exemples de message

Voici un message pour des parlementaires : 

«Faire participer les hommes est capital si on veut atteindre les buts de planification familiale dans notre pays. Investir dans des programmes d’éducation en matière de planification familiale pour les hommes permet de diminuer les taux de natalité. Votez dès à présent la loi sur le partenariat familial avec les hommes.» 

Parfois, les messages de planification familiale sont abrégés et deviennent des slogans tels que : 

«Pour notre bien être à tous, pour le développement de notre pays : Soutenez le partenariat de la planification familiale avec les hommes.»

Cinq éléments-clés des messages

Le contenu effectif en lui-même n’est qu’une partie d’un message. D’autres facteurs non verbaux, tels que la personne qui présente le message, le lieu où se déroule le message ou le bon moment du message sont aussi importants, ou plus importants. En outre, il arrive parfois que le non dit exprime un message plus percutant que ce qui est dit. 
· Contenu/idées : Quelles sont les idées que vous voulez communiquer ? Quels sont les arguments à utiliser pour persuader votre public ? 
· Langage : Quels sont les mots que vous choisirez pour faire passer clairement et efficacement votre message ? Existe-t-il des mots que vous devriez utiliser ou ne pas utiliser ? 
· Source/messager : A qui répondra le public, qui trouvera-t-il crédible ? 
· Forme : Quelles sont les manières dont vous présenterez le message pour un impact maximum ? A savoir une réunion, une lettre, un dépliant ou une publicité radiophonique ? 
· Temps et lieu : Quel est le meilleur moment pour apporter le message ? Existe-t-il un endroit où vous pourriez apporter votre message qui renforcerait sa crédibilité ou lui conférerait plus de poids politique ?

Le support et le messager
Un message efficace repose sur l’attention portée à la formulation du message lui-même mais aussi à la façon de le transmettre – c’est-à-dire son support. Il convient de s’interroger sur le support le plus efficace pour faire passer votre message et sur le messager le plus efficace pour le communiquer – autant de questions qui dépendront du public que vous essayez de joindre.
Support






Messager
• Lettre






• Membre du personnel

• Appel téléphonique




• Organisation

• Réunion






• Expert indépendant

• Communiqué de presse




• Célébrité

• Entretien télévisé/radiodiffusé


• Narrateur impartial

• Prospectus






• Bénéficiaire

• Affiche

• Annonce dans la presse

• Article de recherche

• Conférence

Décliner le message selon les publics spécifiques 

Il est bon d’utiliser des informations techniques ou des données de la recherche dans votre message. Les messages donnés à des groupes divers tels que les décideurs, les médias, le public et les organisations chargées du plaidoyer contiennent souvent des informations simplifiées tirées de travaux de recherche ou basées sur des données techniques.

Public 1 :
Décideurs et «personnes influentes»
Contenu proposé du message

	Les messages courts, concis et convaincants. Même si le décideur n’est pas un politicien, il peut être bon de communiquer (parfois de manière subtile) la manière dont votre proposition renforce leur position politique ou sociale. Il est toujours bon d’inclure, si c’est possible, des arguments économiques tels que les éventuels économies budgétaires ou bénéfices. Les décideurs voudront peut-être aussi savoir qui soutient votre proposition et quelle est la mesure précise que vous aimeriez qu’ils prennent. 


Formes proposées pour la présentation du message

	· Réunions face à face formelles ou informelles 

· Conversations informelles lors de réunions sociales, religieuses, politiques ou commerciales 

· Lettres : personnelles, organisationnelles ou de coalition 

· Groupes de soutien 

· Visites sur place 

· Fiches de faits / technique

· Plaquettes ou brochures 

· Graphiques ou illustrations 

· Brèves présentations de vidéos 

· Présentations assistées par ordinateur 

· Présentations de transparents ou de diapositives 

· Articles de journaux ou publicités 

· Commentaires ou couverture à la radio ou à la télévision 


Exemple 

Message aux décideurs
	Le programme de planification familiale au Fonangdougou est en train de plafonner. L’argent en plus investi dans le programme actuel ne permettra guère de diminuer les taux de croissance si la demande pour la planification familiale chez les hommes reste faible. Si on veut augmenter la demande pour la planification familiale, il faut diminuer, grâce à des programmes d’éducation convaincants, le nombre d’enfants que les hommes souhaitent que leur épouse mettent au monde. Un petit investissement dans des programmes d’éducation pour les hommes aura un rendement très important. Nous aimerions organiser une réunion avec vous pour discuter davantage de la question. 

Exemple de lettre à un décideur
Monsieur le décideur
Assemblée nationale
100 square national
salle 1111
capitale du Fonangdougou

Monsieur,

Si nous vous écrivons aujourd’hui, c’est pour vous faire part de notre préoccupation et de l’intérêt que nous portons au programme de planification familiale du Fonangdougou. Nous aimerions également apporter tout notre soutien au projet de loi pour le partenariat de la planification familiale, actuellement à l’étude à l’Assemblée nationale. 
Le programme de planification familiale est en train de plafonner. Les recherches exhaustives que nous avons faites nous montrent que le programme de planification familiale, tel qu’il est maintenant, ne pourra réaliser que de petites réductions dans les taux de croissance car la demande pour la planification familiale chez les hommes reste faible.

Ce n’est qu’en diminuant le nombre d’enfants que souhaitent les hommes, par le biais de programmes d’éducation, qu’on arrivera à augmenter l’utilisation de la planification familiale.
Un petit investissement dans ces programmes d’éducation familiale rapportera un rendement important pour l’avenir du Fonangdougou. 
Nous aimerions vous rencontrer vous ou votre représentant quand vous le pourrez pour discuter plus en détails de la question. 
Veuillez recevoir, Monsieur, l’assurance de mes sentiments les meilleurs.




Public 2 : 
Organisations chargées du plaidoyer

Il est souvent impossible d’initier de nouvelles activités de plaidoyer basées sur des résultats de recherche. Par contre, il est possible d’intégrer les nouveaux résultats de la recherche à vos efforts de plaidoyer en cours. Un grand nombre d’organisations s’occupant de plaidoyer n’ont ni les ressources ni le personnel nécessaire pour soutenir leurs propositions ou arguments. S’il existe dans votre région des organisations avec des buts analogues aux vôtres, vous pourriez travailler ensemble et leur offrir vos données et résultats de recherche. 

Contenu proposé du message

	Les organisations qui s’occupent du plaidoyer ont besoin d’informations spécifiques qui viennent soutenir leurs arguments. Des travaux de recherche et des données sont utilisés lorsque les faits et les chiffres sont présentés clairement. Vu que ceux chargés du plaidoyer insèrent souvent de tels faits directement dans la documentation présentée aux décideurs, vous devriez concevoir le contenu pour un public de décideurs. 


Formes proposées du message

	· Réunions avec des dirigeants et personnel des organisations 

· Fiches de faits faciles à utiliser 

· Graphiques ou illustrations 

· Brèves présentations aidées par ordinateur 

· Réunions d’information pour organisations de plaidoyer 


Exemple
	Données/Recherches pour le plaidoyer
· Connaissance des hommes concernant la contraception :

· 98% connaissent une méthode moderne 

· 95% savent où obtenir une méthode moderne

· Préférences des hommes concernant la fécondité :

· 26% des hommes veulent un plus grand nombre d’enfants 

· 10% sont opposés à la planification familiale

· Utilisation d’une méthode de contraception chez les hommes :

· 51% utilisent une méthode de contraception 

· 31% utilisent une méthode moderne 


Public 3 :
Média de radio et télé-diffusion et la presse

L’information que transmettent la presse et les organes de radio-télédiffusion ainsi que la manière dont ils traitent ces questions peuvent influencer l’opinion du grand public et la réflexion des décideurs. Les médias peuvent inclure la radio, la télévision, les journaux, les magazines ou les revues : le «média» est en fait tout système organisé apportant une information à un grand nombre de personnes. 

Contenu proposé du message

	Généralement, la presse aime savoir comment une situation affecte les personnes et parle souvent des «histoires d’intérêt humain.» Cela veut dire que la presse utilise l’expérience d’une personne comme un exemple. Les médias sont également intéressés par des nouvelles d’un caractère frappant ou les liens entre telle question d’actualité et un événement qui est en train de se passer. 


Formes proposées du message

	· Communiqué de presse 

· Conférence de presse ou événement médiatique 

· Présentation pour journalistes 

· Graphiques ou illustrations 

· Fiches de faits ou données générales 

· Pochette médiatique/Dossier de presse 

· Lettres à la rédaction 


Conseils pour la rédaction de bons communiqués de presse

Structure d’un bon communiqué de presse

· Commencez le communiqué par un titre simple, descriptif et accrocheur pour attirer l’attention et indiquez la date du communiqué.

· Le paragraphe d’introduction raconte l’histoire en quelques mots et indique au lecteur : qui, quoi, quand et où. Le « pourquoi » peut être abordé dans les paragraphes suivants, lesquels développent progressivement les détails.

· Les communiqués de presse sont en forme de pyramide. Il faut donner les informations les plus importantes en premier et les informations contextuelles par la suite.

· Une citation est un moyen utile de changer le temps, le tempo (rythme) et le centre d’intérêt et elle apparaîtra en général au troisième paragraphe.

· Une section « Complément d’information / contact » comprendra votre nom et votre numéro de téléphone, auquel on doit pouvoir vous joindre.

· Pour finir, ajoutez une « Note aux rédacteurs », en y incluant la formulation la plus récemment convenue pour le paragraphe qui décrit le travail de votre organisation, en plus de toutes les notes précises relatives au communiqué de presse.
Style d’écriture

· Un bon communiqué de presse se lit comme une histoire. Votre histoire portera en général sur les personnes secourues, celles qui viennent en aide ou celles qui font le don, et pas seulement sur le message.

· L’histoire ne doit pas constituer le seul moyen d’obtenir une couverture médiatique. Il faut également illustrer clairement le message. Commencez par ce que vous voulez dire (le message), puis trouvez une façon de le dire qui soit différente et intéressante et qui l’illustre clairement (l’histoire).

· La citation doit se lire comme une phrase que quelqu’un a vraiment prononcée. Essayez d’inclure au moins une partie de votre message clé dans la citation – c’est la seule partie qu’aucun journaliste ne devrait modifier.

· Évitez le jargon, le langage émotif et le langage caritatif. Gardez toujours à l’esprit qui est votre public, qu’il s’agisse des lecteurs de journaux, des journalistes, des auditeurs, etc.

· Veillez à ce que votre texte soit clair et accessible. Expliquez toujours les acronymes la première fois que vous les utilisez. N’utilisez de majuscules qu’en début de phrase et pour les noms propres.

Présentation

· Faites en sorte que votre communiqué de presse ne fasse pas plus d’une page, avec assez d’espace entre les lignes. Envoyez-le sur le papier à en-tête de votre organisation.

· À la fin de chaque page, s’il y en a plus d’une, écrivez « TSVP » en gras dans le coin droit du bas de la page.

· À la fin du corps du communiqué, écrivez « Fin » en gras dans la marge de gauche.

· Vérifiez l’orthographe au moins deux fois et demandez à un tiers de le relire.
Public 4 : Grand Public

Le grand public est un groupe de soutien très large et qui peut être de plus en plus important si on veut changer les politiques. Car, en fin de compte, c’est le grand public qui est l’utilisateur final des programmes. Par conséquent, il est utile de diriger les messages de plaidoyer vers les citoyens. L’éducation du grand public à long terme permettra de mettre en place un important groupe de soutien à votre cause. Aussi, essayez d’inclure l’éducation du grand public dans la planification à long terme de votre plaidoyer.

Contenu proposé du message
	Les messages adressés au grand public devraient être simples, clairs, concis, convaincants et axés sur l’action. Les personnes veulent souvent savoir comment un programme les affectera ou leur bénéficiera directement. 


Formes proposées du message
	· Articles promotionnels (par exemple boutons, éventails, crayons) 

· Banderoles 

· Présentations à des réunions ou rencontres communautaires 

· Plaquettes, brochures, dépliants 

· Annonces ou articles dans les journaux 

· Emission radio 

· Emission télévisée

· Réunion

· Outils de communication autochtone


Concrétiser le plaidoyeR

Les principales catégories d’actions de plaidoyer :

· Lobbying : processus qui consiste à essayer d’influencer directement les décideurs (responsables politiques, fonctionnaires ou dirigeants de grandes entreprises).

· Campagne publique : activités menées pour mobiliser l’opinion et un soutien démonstratif en faveur de votre position.

· Actions médiatiques : sensibiliser l’opinion publique à vos préoccupations, en vue de changer les attitudes et le comportement du public et encourager un soutien en faveur de vos autres actions de plaidoyer.

· Renforcement des capacités : accroître les connaissances de ceux qui sont touchés par une question donnée ; accroître leurs compétences et développer leurs structures pour leur permettre de réaliser leur propre action de plaidoyer.

Le continuum du plaidoyer :

Il existe de multiples approches en matière de plaidoyer. Si certaines cherchent la confrontation, d’autres au contraire impliquent de travailler aux côtés des cibles du plaidoyer pour arriver au changement souhaité.
Ces différentes approches peuvent être représentée comme faisant partie d’un continuum associé :

Coopération – Education –Persuasion – Litige – Contestation-Coopération
Ressources et capacités disponibles :

Avant de pouvoir finaliser les activités que vous souhaitez réaliser, il est vital de réfléchir aux ressources dont vous disposez. En réalité, vous aurez sans doute besoin de tenir constamment compte des ressources à votre disposition à mesure de la progression de votre projet de plaidoyer. L’évaluation et l’affectation des ressources avant de commencer les activités de plaidoyer ne sont pas toujours possibles.
Certes, une partie de votre travail de plaidoyer consistera peut-être à collecter des fonds ou à mobiliser des ressources supplémentaires afin d’effectuer d’autres actions de plaidoyer.
Les ressources à votre disposition pour les travaux de plaidoyer seront à la fois des ressources financières, des capacités humaines et un savoir commun ou partagé. En examinant chaque élément l’un après l’autre, vous pourrez identifier les lacunes qu’il vous faudra combler avant de vous lancer dans une action donnée :

· L’argent : de quels fonds disposez-vous pour ce projet de plaidoyer ? D’où vient l’argent : de votre organisation, de vos partenaires, d’autres bailleurs ? Risquez-vous d’avoir des problèmes de trésorerie ou des difficultés pour obtenir les autorisations de dépense ? En gros, de combien pensez-vous avoir besoin pour mettre en oeuvre les activités envisagées ? Votre budget est-il réaliste et basé sur des coûts concrets ou des devis ?
· Les individus : qui sera disponible pour travailler sur les différents aspects du projet ?
· Compétences et expérience : les responsables clés disposent-ils des compétences et de l’expérience requises ? Si non, pouvez-vous les former ou impliquer d’autres personnes ?
· Autres ressources humaines : avez-vous accès à d’autres personnes susceptibles de vous aider ? Avez-vous des volontaires pour distribuer les prospectus, des militants pour rédiger les lettres, des membres de la communauté pour assister aux réunions ?
· Partenaires : quelle pourrait être la contribution des partenaires potentiels?
· Information et savoir : avez-vous été en mesure de faire suffisamment de recherche et d’analyse sur la question, sur vos objectifs et les solutions et d’identifier vos cibles ? Dans le cas contraire, avez-vous besoin de revenir sur les étapes antérieures du cycle de planification de plaidoyer ?
· Relations : À quelles relations vous-même, votre personnel, les bénévoles et les partenaires pourront-ils faire appel ? Il peut s’agir des publics cibles, des personnes influentes ou cela peut concerner des domaines pratiques comme la conception de matériels ou les médias.

· Image : Vous ou vos partenaires jouissez-vous d’une forte réputation au sein des publics cibles, auprès du grand public ou des médias ? Si non, avez-vous élaboré des stratégies et des tactiques pour surmonter ce problème ? Pouvez-vous recruter des porte-parole influents ou des célébrités pour parler en votre nom ? Avez-vous besoin de travailler en partenariat avec d’autres, une organisation mieux connue ?
· Temps : Avez-vous suffisamment de temps pour mettre en oeuvre votre projet de manière efficace ? Existe-t-il des dates butoirs particulières à respecter ? Existe-t-il des événements extérieurs que vous souhaitez exploiter, p. ex. les élections, des rencontres politiques nationales ou locales, des cycles de planification gouvernementaux ou des sommets internationaux ?

Forger des liens judicieux avec des alliés :
Les partenariats, les alliances et même les coalitions à court terme peuvent grandement dynamiser le plaidoyer en rassemblant les atouts et les ressources de différents groupes pour créer une force plus puissante de changement.
S’unir pour engendrer un changement social n’a rien de nouveau pour les populations du monde en développement. De meilleures technologies de communications et les défis que pose le développement durable conduisent à des alliances plus fortes au sein des organisations de la société civile.

L’apparition de ce genre de partenariats dans les politiques publiques est un développement positif qui ouvre de nouveaux horizons pour s’engager dans un plaidoyer collectif.
Nombreuses sont les raisons qui font qu’un bon partenariat est un moyen efficace de monter des campagnes de plaidoyer. En rassemblant plusieurs organisations ou plusieurs individus ayant des compétences ou une expérience différentes, les alliances de plaidoyer sont capables de mener un éventail plus large éventail d’actions de plaidoyer. Elles permettent une variété d’interventions, y compris la mobilisation de l’opinion, des actions de lobbying et d’éducation et la fourniture d’informations, là où une organisation agissant seule ne pourrait pas assurer une telle diversité de fonctions.
Les alliances permettent aussi aux actions de plaidoyer de se dérouler à différents niveaux, car les partenaires peuvent se servir de leur accès pour influencer différents niveaux de prise de décision, depuis les relations d’information avec les leaders communautaires jusqu’aux circuits officiels pour faire pression sur les services gouvernementaux.
Un autre avantage clé des alliances réside dans le fait qu’elles offrent des opportunités d’apprentissage et de renforcement des capacités dans chacune des organisations partenaires. Au moment de forger des alliances, vous souhaiterez peut-être vous demander ce que chaque partenaire peut apprendre des autres.

Les relations entre alliés du plaidoyer se présentent sous bien des formes et bien des tailles ; elles sont baptisées de différentes façons : alliances, réseaux ou coalitions. Ce qu’elles ont en commun, c’est de relier des individus et des organisations qui partagent des valeurs et des préoccupations communes, chacun oeuvrant à un objectif commun ou une action commune.
Les alliances de plaidoyer peuvent être conclues à court ou long terme. À court terme, les groupes peuvent se réunir pour faire pression sur un problème particulier pendant un laps de temps précis avant de reprendre leurs activités séparées une fois la période de collaboration terminée.

Dans les coalitions à plus long terme, des groupes se réunissent au départ pour mener ensemble des actions de lobbying et ils continuent de se renforcer, de faire entendre leurs voix et d’avoir des résultats au fil des ans.

Il est certain que les alliances valorisent les travaux de plaidoyer mais elles peuvent être difficiles à former et à maintenir. Elles tendent à souffrir de buts irréalistes et d’attentes trop ambitieuses. Pour toute organisation qui envisage de forger une alliance, il est indispensable de considérer dès le départ les investissements annexes qui devront lui être consacrés. Il convient aussi de se demander si le fait de constituer une alliance contribuera au succès du projet ou si une partie de vos alliés potentiels ne seraient pas plus efficaces en restant indépendants. En bref, il vous faudra déterminer si vous avez plus de chances de réussir en travaillant ensemble et si l’alliance elle-même réussira.

Le pour et le contre des alliances

Avantages :

· L’union fait la force et la sécurité

· Plateforme de soutien plus large

· Accès aux décideurs renforcé

· Base d’information et de savoir-faire élargie

· Création de nouvelles opportunités de travail en réseau et de partenariat

· Partage de la charge de travail

· Promotion d’un sentiment de synergie

· Crédibilité et visibilité renforcées

· Nouvelles opportunités pour créer de nouveaux leaders

Inconvénients :
· Politiques d’identité/culture

· Distraction par rapport à d'autres tâches

· Engendre une charge de travail inégale entre les membres plus forts et plus faibles de l’alliance

· Nécessite des compromis

· Suscite des tensions dues à des inégalités de pouvoir

· Limite la visibilité des différentes organisations

· Pose des risques en termes de profil/de réputation

Création d’alliances

L’adoption d’une approche progressive au moment de forger une nouvelle alliance contribuera à sa force et sa flexibilité par la suite.
La première étape de création de toute alliance est de considérer quels peuvent être les meilleurs partenaires. Vous aurez besoin de réfléchir à tous les alliés possibles. Votre analyse préalable des différentes parties prenantes vous aidera à identifier les principaux alliés et les organisations qui sont les mieux placées pour être des partenaires efficaces pour la réalisation de vos objectifs de plaidoyer. Vous aurez besoin d’effectuer des recherches afin d’explorer les intérêts communs et de définir ce que vous attendez de cette collaboration.

Pour pouvoir être efficace, une bonne alliance doit reposer sur un équilibre des compétences. Vous vous renseignerez peut-être sur les questions suivantes au moment de décider à quels partenaires vous associer :

· Capacité de communications

· Savoir-faire et recherches en politiques générales

· Représentation sectorielle pour la mobilisation des différentes parties prenantes

· Représentation régionale pour promouvoir la « fertilisation croisée »

· Capacités organisationnelles pour soutenir les activités de l’alliance

· Culture du travail en collaboration, pour s’adapter aux besoins de l’alliance

· Militants « de l’intérieur »/ « de l’extérieur »

L’étape suivante consiste à réfléchir aux ingrédients d’une alliance réussie et en quoi ceux-ci peuvent s’appliquer à l’alliance considérée :
· Avoir un objectif ou un intérêt commun

· Choix de partenaires

· Créer des structures de gouvernance claires

· Communications franches entre les partenaires

· Aptitude à développer des plans d’action, avec des résultats à long et court terme.
Parmi ces ingrédients, le plus important est sans doute que les membres de votre alliance partagent un but commun. Pour que l’alliance soit forte et unie, ce but doit être défini par l’ensemble des partenaires et non imposé par l’un des membres plus fort que les autres.
Il est parfois possible que les alliés poursuivent des buts complémentaires au lieu d’un même but partagé. La mise en oeuvre d’activités de plaidoyer conjointes peut s’avérer une manière plus efficace d’aider des partenaires à atteindre leurs buts, mais il sera alors impératif de donner une priorité égale aux buts de chacun des partenaires.
De la même façon, une alliance peut être considérée comme fructueuse même si elle n’atteint pas clairement l’objectif commun que s’est fixé le partenariat. Les partenaires doivent se rappeler de faire une introspection et de considérer les nombreux atouts éventuels à venir, même en cas d’échec de telle ou telle campagne. Les succès de ce genre sont extrêmement précieux pour nouer des alliances futures et pour avoir un impact immédiat sur ceux qui se sont engagés dans le travail de plaidoyer.
Bonne gouvernance pour les alliances

Pour que l’alliance réussisse, les partenaires doivent pouvoir se faire confiance et compter les uns sur les autres. À cette fin, il est important que des structures de base et des procédures de reddition de comptes soient en place. Si la confiance peut s’instaurer entre partenaires avec le temps et au fil de la collaboration sur des questions données, elle dépend également d’une structure de gouvernance transparente qui puisse contribuer au bon fonctionnement de l’alliance et à la gestion des différences.
Planification de l’action de plaidoyer

Une fois vos objectifs, vos recherches et vos alliés en place, l’étape suivante consiste à rassembler tous les fruits de ce travail dans un plan d’action.
La planification de l’action doit être associée à un budget détaillé et les deux auront peut être besoin d’être révisés en fonction de l’évolution du programme. Au fil de la réalisation des activités, des changements internes et externes interviendront qui auront un impact sur les résultats de vos travaux. Vous devriez veiller à ce que votre plan d’action soit suffisamment souple pour intégrer ces changements avec le temps. Des révisions et des réflexions périodiques, incorporées dans le processus de planification, vous aideront à faire le point et à déterminer si vous avez besoin d’ajuster votre planning en conséquence.
Même si les choses ont de fortes chances de changer, vous devriez tout de même commencer dès le départ avec un plan d’action et un budget détaillés qui offrent un point de départ et un cadre à partir duquel effectuer ces ajustements.
Au moment de la planification de l’action, n’oubliez pas que les efforts de plaidoyer peuvent être laborieux et de longue haleine. Vous avez besoin de prévoir un engagement à long terme et d’avoir une vision réaliste du calendrier lorsque vous procédez à la planification de votre plaidoyer.
Une bonne planification est impérative pour un plaidoyer efficace ; par conséquent considérez toujours les points suivants :
· Buts, objectifs et stratégies : ces buts à long terme sont conformes à votre vision globale. Ils définissent succinctement où vous en êtes, où vous souhaitez vous rendre et comment vous pensez pouvoir y arriver.

· Projets ou programmes de plaidoyer : ce sont des périodes d’activités planifiées à moyen terme qui visent à influencer et à changer l’environnement politique et l’opinion publique sur une question donnée. Les activités devraient permettre la réalisation de certains de vos principaux objectifs stratégiques de plaidoyer.  (Parfois, on les appelle des campagnes de plaidoyer).

· Tactiques, actions ou activités : il s’agit d’activités spécifiques à court terme au sein d’une stratégie de changement plus vaste, conçues pour une action ponctuelle ou une opportunité spécifique, par exemple des recherches, du lobbying, une mobilisation de l’opinion et des approches médiatiques. Leur but est de façonner un projet et de capturer l’attention des personnes au pouvoir, susceptibles de faire avancer la question qui vous occupe.

· Suivi et évaluation : cela implique un suivi de l’avancement du projet et l’évaluation de votre impact afin de modifier votre stratégie et vos activités en cas de besoin et de tirer des leçons utiles pour l’avenir.

· Planification participative pour un plaidoyer axé sur les citoyens : les approches participatives à la planification de l’action communautaire permettent d’atteindre vos objectifs de plaidoyer en faisant de l’autonomisation et de la citoyenneté active une réalité pratique.

Tableau de synthèse du plan d’action du plaidoyer :

Le programme de plaidoyer se décline en projet standard (Objectif – Résultats attendus – Activités à réaliser – Indicateurs objectivement vérifiables – Budget…). Une synthèse utile se présente sous la forme suivante :

Objectif du plaidoyer : ………………………………………………………….

	Cible
	Résultat/changement attendu
	Activités
	Indicateurs
	Calendrier
	Responsable

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Outre la vue d’ensemble, vous aurez besoin d’un schéma plus détaillé des actions requises et de la date à laquelle elles doivent se dérouler.
Vous devriez également tenir compte de certaines dates extérieures sur lesquelles vos activités devraient s’aligner, par exemple des dates de conférences ou de consultations internationales.

Un plaidoyer réussi cherche à faire passer un message, à présenter un rapport ou à introduire votre représentant auprès de la réunion ou de la personne qui compte au moment opportun.
N’oubliez pas de prévoir des activités de suivi et d’évaluation dans votre calendrier.
Budget du plaidoyer

Les actions du plaidoyer sont à budgétiser selon le canevas ordinaire des projets. Voici quelques rubriques sensibles à ne pas oublier :

· Budget pour la recherche-action au niveau local sur une question particulière (activité pré-plaidoyer) :

· Honoraires des chercheurs (ou indemnités journalières pour les membres du personnel affectés provisoirement comme chercheurs, pour x jours et x nombre de chercheurs, selon les pratiques organisationnelles).
· Déplacements/transport pour les chercheurs

· Hébergement et frais de subsistance (au cas où les chercheurs devraient rester au sein de la communauté pour entreprendre des recherches).
· Matériel (par exemple piles pour les magnétophones, cassettes, etc.)

· Frais administratifs (p. ex. appels téléphoniques, photocopies, visites préalables dans la zone pour préparer les entretiens, etc.).
· Réunions de recherche (p. ex. pour planifier, discuter des conclusions, etc. Les frais dépendront du nombre de personnes qui devront prendre part à ces réunions).
· Production du rapport.
· Frais post-recherche :

· Publication du rapport.
· Lancement public du rapport.
· Activités médiatiques relatives au rapport (y compris, p. ex. des rencontres avec des journalistes, pour lesquelles il faudra prendre en compte les frais d’organisation).
· Rencontres avec des agents de la fonction publique ou des personnalités politiques pour donner suite au rapport (pourraient entraîner les coûts administratifs de l’organisation de la rencontre).
· Recherches participatives au sein de la communauté, frais supplémentaires :

· Location du lieu où seront menées les activités de recherches communautaires

· Matériel pour la documentation (p. ex. tableaux de conférence/stylos, appareil photo/pellicule).
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collègues et autres au sein de


votre organisation qui ont un


intérêt dans le processus et le


résultat








� Principaux documents consultés pour l’élaboration de ce support :


- Ritu R. Sharma, Introduction au Plaidoyer : Guide de Formation, 1997.


- WaterAid, Guide du plaidoyer, 2007.





PAGE  
2

