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QF Lc Réseau
P {oncophone
international

oour la promotion
de la santé

Le REFIPS est reconnu en tant que seul organisme
intercontinental a opérer a |a fois exclusivement en
francais et en promotion de la santé. Créé dans la

foulée de la promulgation de la Charte d'Ottawa de
1986, il adhére a la définition de la promotion de la
santé quiy est décrite.

La mission du REFIPS est de faire reconnaitre et de
renforcer la promotion de la santé dans les pays
francophones en animant un réseau de partage de
connaissances, d’expériences et d'outils. La diffusion
d’'un guide sur I'élaboration d’une stratégie de plai-
doyer pour la santé fait donc partie intégrante de sa
mission.

Ne doutez jomais qu'un petit
groupe de citoyens réfléchis
et engagés puisse changer le
monde. C'est d'ailleurs toujours
ainsi que cela s'est produit.

— Margaret Mead >>
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Laspect multisectoriel de
la santé n'est plus un secret
pour personne de nos jours.
La reconnaissance de cette
dimension multisectorielle
& exige du secteur medical
|9 un redimensionnement de
o \“ I'abord des enjeux d'amélio-
ration de la santé de sorte
\ ‘ \ a se reposer sur la vision
écologique de la santé qui
reconnait I'importance de nombreux déterminants,
majoritairement en dehors du secteur. Une telle vision
impose la collaboration multisectorielle pour de meilleurs
résultats dans les interventions visant I'amélioration
de la santé et du bien-étre des populations. Cela ne va
pas de soi dans le secteur médical, pour lequel depuis
longtemps — sinon encore pour une bonne partie — la
santé est percue dans une vision biomédicale et reste
essentiellement I'affaire des spécialistes. Plusieurs défis
sont ainsi a relever, d’abord dans le secteur médical lui-
méme, afin de pouvoir réunir tous les acteurs autour
de I'objectif d'amélioration de la santé.

Un des outils qui a fait ses preuves dans le ralliement
a la cause de la santé reste le plaidoyer. Quand bien
méme la littérature regorge de nombreuses publica-
tions portant sur le sujet, il faut reconnaitre que tres
peu sont issues directement du monde francophone.

Avec, aussi, la tendance qui est de plus en plus vers le
positionnement du concept de plaidoyer dans chaque
secteur en vue de son appropriation a travers un lan-
gage qui lui est propre, il était temps de le développer
dans le secteur de la promotion de la santé et dans le
monde francophone. C'est dans ce sens que le présent
opuscule est offert sous I'égide du Réseau francophone
international pour la promotion de la santé (REFIPS),
pour mettre a la portée des professionnels concernés
des exemples pratiques de mise en ceuvre de plaidoyer
pour le ralliement a la cause de 'amélioration de |a
santé dans le monde francophone.

Sans aucune intention d’exhaustivité, les exemples ainsi
mis en exergue — et qui traversent tout le monde
francophone — se veulent une source d’inspiration
pour les praticiens de la promotion de la santé afin
qu'ils disposent de plus d’éléments de référence pouvant
orienter leurs efforts de contextualisation de 'usage
du plaidoyer pour la cause de la santé.

Considéré comme un premier essai dans ce domaine
au sein du REFIPS, les échos issus de son utilisation
permettront d’aller plus loin pour rendre encore plus
fréquente et efficace la pratique du plaidoyer dans le
but d'améliorer la santé et le bien-étre des populations.

Dr David Houéto, médecin et maitre de conférences
agrégé en promotion de la santé de I'Ecole de
santé publique de I'Université de Parakou,
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Pourquoi un guide sur I'élaboration d’'une stratégie
de plaidoyer et & qui s’adresse-1-il ?

Le présent guide sur le plaidoyer vient s’ajouter aux nombreuses publications du
REFIPS et traduit bien I'essence de ce qu’est un réseau de partage. On ne saurait
développer un plaidoyer sans mettre de I'avant la collaboration des partenaires.
Comme le dit Sharma: « Partout ou un changement doit se faire, le plaidoyer a un
role a jouer. »

Les actions de plaidoyer font partie intégrante de la vision du REFIPS, car elles
s’inscrivent dans les stratégies de promotion de la santé. Lorsqu'on promeut la
santé, on agit sur ses déterminants, et on se doit de faire référence a I'intersecto-
rialité. On peut travailler au niveau local, régional, national et méme international. Persuader des personnes
ou des instances investies de certains pouvoirs d’apporter leur soutien a des changements touchant la santé
des populations doit se faire de maniére a permettre aux personnes d’influence de bien comprendre les objectifs
poursuivis et les moyens qu’on désire utiliser. Le plaidoyer devient ainsi un outil incontournable.

Ce guide contient des techniques, des ressources et des outils destinés a toutes personnes ou tous groupes
désirant élaborer et intégrer un plaidoyer dans le cadre de leur travail.

Les étapes d’élaboration d’un plaidoyer sont présentées et des exemples ont été insérés et expliqués lorsque
cela était possible, en fonction de la nature de chacune d’elle. Plusieurs outils d’orientation sont également
présentés afin de faciliter I'¢laboration du plaidoyer.

Bon plaidoyer !

Johanne Lessard, conseillere en soins infirmiers au CISSS de Lanaudiére
et chargée d’enseignement a I'Université de Sherbrooke et de Montréal,
également membre du conseil d’administration du REFIPS Amériques
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> Raison d'étre

Le plaidoyer est un outil puissant en promotion de
la santé. Dans les derniéres années, les participants
de diverses activités de formation dans lesquelles le
REFIPS a été impliqué au sein de plusieurs pays ont
fait ressortir un grand besoin de soutien a I'égard de
sa pratique.

Bien que plusieurs références sur le plaidoyer existent
déja, aucune ne fournissait suffisamment d’outils simples
a utiliser pour élaborer une stratégie concrete de plai-
doyer dans un contexte international de promotion de
la santé, et ce, dans un format concis et accessible en
francais. Ce guide se présente comme un sommaire
d’outils existants, I'intention étant de les rendre plus
accessibles et de faciliter leur utilisation. Il sera certai-
nement tres utile aux professionnels et intervenants
de tous les pays francophones qui cherchent a agir
sur les déterminants sociaux de la santé et I'équité.

> Population cible

Toute personne qui souhaite mener une démarche de
plaidoyer en promotion de la santé, peu importe sa
profession ou son milieu de travail : ministere, orga-
nisation non gouvernementale, réseau de la santé,
association, ordre professionnel, organisme commu-
nautaire, etc.

> Objectifs

Informer les acteurs de promotion de la santé sur Ia
pratique du plaidoyer et ses méthodes, les outiller
concretement pour réaliser leur stratégie et, enfin, les
inciter a passer a I'action.

Présentation du guide

> Methode

Ce guide pratique est le fruit de la démarche d’un groupe
de travail mis en place par le REFIPS Amériques, qui a
défini les orientations et la structure de l'ouvrage ainsi
que révisé son contenu. Il se base sur un document
d’information sur le plaidoyer destiné aux acteurs en
promotion de la santé élaboré par le D" David Houéto,
président du REFIPS international.

Une recension de la documentation existante a éga-
lement été réalisée afin de rassembler les outils et
notions de plusieurs références clés utiles au plaidoyer
en promotion de la santé (détails a 'annexe 1). Dans
le but d'alléger le texte, les références ne sont men-
tionnées qu’a la fin de 'ouvrage, sauf lorsqu’un passage
a été utilisé intégralement.

Afin de rendre le guide inspirant et plus tangible, des
entrevues semi-dirigées ont été réalisées avec cing per-
sonnes qui ont mené une démarche de plaidoyer dans des
contextes variés ciblant différents niveaux décisionnels.

> Structure

Ce guide est divisé en trois sections. La section 1 intro-
duit le concept de plaidoyer, incluant sa définition, ses
formes, ses avantages et ses défis. La section 2 porte
sur les conditions préalables a I'utilisation du plaidoyer
pour la santé et aborde plus précisément les contextes
d’utilisation du plaidoyer, les principes de bonnes pra-
tiques, les risques potentiels ainsi que les notions de
politique et de pouvoir. La section 3 aborde la mise en
pratique de I'action de plaidoyer et les différents volets
a prendre en compte dans la démarche.

Le guide est accompagné d’une série de fascicules illus-
trant des expériences vécues de plaidoyers en promotion
de la santé en provenance des quatre régions du REFIPS
(Afrique, Amériques, Europe, Pacifique occidental). Ces
exemples mettent en évidence I'application concrete,
sur le terrain, d’'une stratégie de plaidoyer et 'effort
humain déployé par les acteurs impliqués dans l'optique
d’atteindre les objectifs fixés.



Q@ Section 1 | Quest-ce que le
PR cidoyer pour la santé?

> Mofts ou concepts associés au plaidoyer

et au plaidoyer pour la santé

Il existe un grand nombre de définitions du terme « plaidoyer », mais ce concept peut étre défini comme étant
un ensemble d’actions cohérentes menées par un individu, un groupe ou une communauté visant a :

> Exposer une problématique pour laquelle le statu quo n’est pas adéquat;

> Soutenir activement une cause et tenter de persuader les autres de I'importance de celle-ci;

> Représenter les points de vue d’un individu ou groupe particulier en faisant connaitre leurs positions aux
législateurs, autorités réglementaires, institutions, organisations ou autres responsables qu'ils souhaitent

influencer;

> Influencer la prise de décision en vue de changer, assurer la mise en application ou faire accepter sociale-
ment des politiques, lois, reglements, procédures, normes ou programmes.

Les actions de plaidoyer représentent I'une des stratégies
porteuses pour résoudre une problématique et peuvent
faire partie d’'une initiative plus large. Elles peuvent étre
spontanées ou soigneusement planifiées, représenter
une intervention unique ou faire partie d'une méthode
continue. Les actions de plaidoyer n'impliquent pas
nécessairement des colts faramineux. La profondeur
et la qualité de I'analyse de la problématique ainsi que
la préparation de la stratégie ont un réel impact sur
I'efficacité du plaidoyer.

Le plaidoyer pour la santé représente I'une des trois
stratégies du domaine de la promotion de la santé défi-
nies par la Charte d’Ottawa (OMS et coll., 1986). Le terme
«plaidoyer », tel qu’utilisé dans ce guide, fait référence

au plaidoyer visant a améliorer la santé des populations
par I'action sur les déterminants de la santé.

Sans nécessairement causer directement de maladies,
les déterminants de la santé peuvent étre définis comme
les causes profondes des problémes de santé des popu-
lations. lls sont notamment associés aux conditions de
vie et aux environnements dans lesquels les individus
naissent, grandissent, apprennent et travaillent. La répar-
tition inégale des biens, des services, des ressources
et du pouvoir en fonction du statut social entraine
des inégalités sociales qui ont des répercussions sur
la santé. Cela dit, les actions sur les déterminants de
la santé doivent tenir compte des enjeux liés aux iné-
galités sociales de santé dans l'optique de les réduire.




> Autres méthodes dinfluence utilisées
en promotion de la santé

Le plaidoyer est souvent confondu avec d’autres méthodes d’influence utilisées en promotion de la santé. En fait,
il englobe plusieurs termes tels que le lobbying ou le marketing social, qui sont des méthodes pouvant étre
utilisées pour réaliser une stratégie de plaidoyer.

Tableau 1 | Définition d'autres méthodes d'influence utilisées en promotion de la santé

La sensibilisation

Le lobbying

La mobilisation sociale

Le marketing social

L'éducation pour
la santé

Linformation,
éducation,
communication (IEC)

La communication
pour le changement de
comportement (CCC)

La sensibilisation est souvent le premier pas d’une stratégie de plaidoyer. Elle consiste a informer
les gens d’une situation pour qu’ils soient conscients de la problématique d’intérét.

Souvent confondu avec le plaidoyer, le lobbying consiste a communiquer directement avec des
décideurs, soigneusement choisis, et a exprimer des opinions au nom d’une organisation. Lobjectif
du lobbying est de faire passer la législation qu’on soutient ou de faire échouer ou modifier la
législation a laquelle on s’oppose. Le lobbying comporte toujours le plaidoyer, mais le plaidoyer
n'inclut pas toujours le lobbying.

La mobilisation sociale est une stratégie opérationnelle qui peut faire partie d'une démarche
de plaidoyer. Elle implique I'appui et la participation active de plusieurs secteurs de la société.
La mobilisation sociale rassemble ceux qui sont affectés par un probleme et ceux qui peuvent
contribuer a le résoudre, a travers le réseautage et I'organisation.

Avec une approche orientée vers le consommateur, le marketing social vise le changement de
comportement avec I'objectif ultime de générer des effets bénéfiques sur la population. Le mar-
keting social recourt a des méthodes et des outils inspirés du marketing commercial qui se
prétent bien aux interventions socioculturelles, puisqu’ils permettent d’influencer les relations
sociales, les regles sociales et les représentations de la réalité (tiré de Baril et Paquette, 2016).
Le marketing social en soi ne vise pas nécessairement une action politique, mais cette approche
peut faire partie d’'une stratégie de plaidoyer.

Léducation pour la santé est le processus aidant les individus a agir séparément ou collective-
ment pour prendre des décisions éclairées relativement a des problémes affectant leur santé en
tant qu’individus, familles et communautés. Elle consiste non seulement a communiquer des
informations, mais également a stimuler la motivation, les aptitudes et la confiance nécessaires
pour améliorer la santé.

LIEC se rapporte a des programmes complets d’intervention qui visent a réaliser des changements
de comportement ou d’attitude dans des groupes de la population bien déterminés en utilisant
une combinaison de stratégies de communication. Cette approche se base sur une étude des
besoins et des perceptions des groupes cibles et peut recourir a du matériel appartenant aux
médias de masse aussi bien qu’a des affiches ou des brochures.

La CCC se rapporte a lacommunication stratégique concue pour réaliser des changements spéci-
fiques de comportement au niveau individuel ou collectif, afin de favoriser une vie saine et prévenir
des problémes de santé. Si la communication ne peut produire ou maintenir le changement de
comportement a elle seule, il s’agit d’'une composante clé d’une stratégie globale, et aussi d’'une
composante fondamentale du processus de plaidoyer.
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> Approches et niveaux d'action du plaidoyer

Le plaidoyer peut se diviser en trois grandes approches:

> le plaidoyer pour;
> le plaidoyer avec; et

> le plaidoyer par les personnes affectées par la problématique.

Nombre d’initiatives de plaidoyer utilisent les trois
approches a différents moments.

Les démarches de plaidoyer les plus durables sont
généralement celles réalisées par les personnes direc-
tement touchées par le probleme a résoudre. Dans de
tels cas, ces personnes s’approprient les leviers pour
créer les changements désirés dans leur propre réalité
et peuvent ainsi poursuivre le plaidoyer tant et aussi
longtemps que ce changement ne sera pas mis en place.
Cette approche nécessite souvent un renforcement des
capacités de ces personnes. Cependant, puisqu’'une
stratégie de plaidoyer peut comporter des risques pour
les personnes concernées et nécessiter un savoir-faire
ou des connaissances, il arrive que l'unique option, au
départ, soit un plaidoyer avec ou pour les autres.

La légitimité d’'une démarche de plaidoyer repose sur
le fait qu’on trouve justifié que les personnes menant
les actions de plaidoyer interviennent sur I'enjeu en
question dans la communauté. Cette légitimité doit étre
a la fois reconnue par les personnes qu’on souhaite
influencer et par les personnes a qui I'on souhaite donner
une voix.

Dans les cas ou on réalise un plaidoyer avec ou pour
les personnes affectées par la problématique, la légi-
timité envers les personnes qu’on souhaite influencer
peut se baser, par exemple, sur I'acceés aux populations
concernées, I'expertise ou le réseau. En ce qui a traita
la légitimité envers les personnes a qui I'on souhaite
donner une voix, elle doit se baser sur une relation de
confiance batie avec le temps, ce quiimplique un enga-
gement a long terme. Elle nécessite entre autres une
capacité d'écoute et une humilité qui permettent de
laisser la place a une autre personne plus légitime pour
les représenter.

Ainsi, la meilleure facon d'étre légitime est de faire en
sorte que la démarche de plaidoyer soit réalisée par, et
en attendant que ce soit possible, avec ou pour les per-
sonnes touchées par la problématique. Quelques principes
de bonnes pratiques sont présentés a ce sujet a la section
«Saisir les principes des bonnes pratiques » a la page 15.

Une stratégie de plaidoyer peut s'intéresser a des enjeux
et viser des acteurs de divers ordres, selon le probleme
et les types de groupes impliqués. La figure 1 illustre
des exemples de décisions prises a différents niveaux.

Figure 1 | Les différents niveaux d’action d’'un plaidoyer

INTERNATIONAL

REGIONAL

NATIONAL

AUTORITE LOCALE

COMMUNAUTE
FAMILLE

INTERPERSONNEL

(Tiré de Norwegian Church Aid, 2016)

» Structure internationale de 'égalité de genre
» Dette internationale

» Commerces d’armes

» Commerce international

» Conflit régional
» Politiques commerciales
» Politiques des organisations régionales

» Politiques de santé et d’éducation
» Politiques d’égalité de genre
» Représentation politique et liberté de religion

» Soins de santé et éducation

» Distribution des terres

» Role des femmes et enfants
» Qui travaille, qui va a I'école
» Distribution des ressources
» Role des femmes

» Décisions quotidiennes
» Participation aux élections a tous les niveaux
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Comme les décisions prises a un niveau peuvent
affecter les autres, I'idéal est de mener les actions de
plaidoyer a plusieurs niveaux pour obtenir des chan-
gements permanents. Une dette internationale tres
élevée, par exemple, implique que les gouvernements
nationaux puissent avoir peu d’argent a dépenser en
santé et en éducation. Les actions de plaidoyer pour
I'amélioration de I'accés aux soins visant le niveau des

> Utilites et défis du plaidoyer

autorités locales pourraient ainsi s’avérer vaines en
raison d’un probléme situé au niveau international.

Bien que les individus dans les communautés soient
affectés par l'effet des décisions prises a des niveaux
supérieurs, ils peuvent tout de méme influencer ces déci-
sions en votant et en faisant pression sur les dirigeants.
En effet, les problématiques du niveau local peuvent
faire I'objet d’actions de plaidoyer au niveau national.

Le plaidoyer est une stratégie qui présente plusieurs utilités. Entre autres, il peut contribuer a:

> Aider les individus a devenir des agents de chan-
gement dans leur propre communauté;

> Agirsurles racines profondes du probleme a résoudre
et surles inégalités sociales que celui-ci engendre
pour apporter des changements a long terme;

> Générer davantage de ressources pour d’autres
actions de développement;

> Changer les structures du pouvoir et les systéemes
induisant des inégalités sociales;

> Apporter des changements positifs dans les lois,
les politiques, les pratiques, les services ainsi que
les comportements et attitudes de la communauté.

Le plaidoyer connait aussi plusieurs défis, qui comprennent:

> Lalongueur possible (et probable) du processus;

> Lesidéologies organisationnelles et les valeurs de
la société bien ancrées qui sont a la racine des pro-
blemes d’inégalités;

> La collaboration avec des gens ayant une vision dif-
férente avec qui il faudra arriver a un consensus;

> Le maintien de partenariats solides;

> Lladaptation de la démarche a I'environnement
sociopolitique qui évolue, incluant les changements
de gouvernement;

> Les petits budgets.

Il est nécessaire de connaitre I'existence de ces défis dés le départ de maniere a effectuer une évaluation réaliste

des actions de plaidoyer a entreprendre.

Patience!

v/ lln'est pas toujours possible d’atteindre les objectifs de plaidoyer dans le laps de temps voulu.
Parfois, une décennie, et méme plus, est nécessaire pour observer un changement en lien
avec les déterminants sociaux et les politiques. Dans ce contexte, il peut étre nécessaire de
cesser temporairement certaines activités de plaidoyer et d’attendre qu’une fenétre d’op-
portunité se présente. La stratégie de plaidoyer peut aussi étre réorientée afin d’influencer
la création d’une telle fenétre d’opportunité.

v/ Développer son niveau d’aisance devant I'imprévisibilité du résultat permet également
d’éviter la frustration et le découragement, puisque plusieurs événements et acteurs pour-

raient venir I'influencer.

13



Tableau 2 | Quelques mythes & propos du plaidoyer

Le plaidoyer est
seulement une
question d’actions
politiques.

Bien que les actions politiques jouent un réle
clé dans le plaidoyer, celui-ci peut prendre plu-
sieurs formes et impliquer des acteurs variés.
Les actions politiques peuvent représenter
une stratégie mineure dans un plan global,
puisque les efforts de plaidoyer peuvent cibler
lacommunauté, les membres du public ou les
médias, qui peuvent devenir des partenaires.

Le « Plaidoyer pour I’éradication de la maladie a virus
Ebola en Afrique » démontre bien que cet outil peut
aussi viser une mobilisation communautaire. Dans
ce cas, les comportements des membres de la com-
munauté contribuaient au probleme, et une partie
de la démarche de plaidoyer était orientée envers la
communauté.

Pour en savoir plus, consultez le fascicule 3 —
https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

Les activités de
plaidoyer
nécessitent

un gros budget.

Plusieurs stratégies de plaidoyer efficaces
peuvent fonctionner avec un petit budget.
Bien sdr, les ressources financieres sont
importantes, mais d’autres types de res-
sources comme le temps, les connaissances
et les partenariats sont aussi importants et
ne peuvent pas étre achetés.

Le «Plaidoyer pour le développement d’un réseau
cyclable utilitaire a Sherbrooke » démontre bien qu’une
démarche de plaidoyer ne demande pas obligatoire-
ment un gros budget. Lutilisation des réseaux sociaux
pour rallier les membres de la communauté de méme
que les rencontres avec les décideurs sont des activités
qui n'impliquent pas de colts en soi.

Pour en savoir plus, consultez le fascicule 1 — https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

Le plaidoyer est
un domaine
spécialisé.

N’importe qui peut réaliser des activités de
plaidoyer. Il ne s’agit pas de taches réservées
exclusivement a des professionnels ou des
experts. Ce guide fournit les outils de base
pour entamer une démarche de plaidoyer.

Le « Plaidoyer pour la prévention et I’élimination des
violences envers les femmes en Nouvelle-Calédonie »
démontre bien que le plaidoyer n’est pas un domaine
spécialisé. Dans ce cas, le travail en réseau a permis
de renforcer les compétences du groupe de pression.

Pour en savoir plus, consultez le fascicule 2 — https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

Je suis seul,
personne ne
m’écoutera.

Beaucoup d’enjeux de santé publique sont
complexes et peuvent paraitre insurmon-
tables pour un individu seul. Toutefois, toute
démarche de plaidoyer doit commencer
quelque part. Il suffit de cibler des buts et des
objectifs réalistes et d’identifier des individus
ou des groupes qui se rallieront aux efforts
qu'on fait afin de mettre en place une coalition
plaidante efficace.

Le « Plaidoyer pour le développement d’un réseau
cyclable utilitaire a Sherbrooke » démontre bien qu’une
démarche de plaidoyer fructueuse peut démarrer avec
une seule personne!

Pour en savoir plus, consultez le fascicule 1 — https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

Le plaidoyer n’est
pas mon travail.

Je n’ai pas le temps
de réaliser un
plaidoyer.

Le plaidoyer représente une stratégie clé en
promotion de la santé et ne nécessite pas obli-
gatoirement beaucoup de temps. Certaines
actions comme une lettre a I'éditeur ou une
publication sur les réseaux sociaux prennent
peu de temps. Aussi, si des partenaires se
joignent a la démarche, les efforts pourront
étre partagés. De plus, par une mise en com-
mun, on gagne en légitimité et en crédibilité,
d’ou I'importance d’un plaidoyer collectif, par
exemple par le biais d’'une coalition.

Le « Plaidoyer pour le droit au logement pour toutes
et tous» démontre bien que les actions de plaidoyer
peuvent faire partie intégrante d’'un travail dans le
domaine de la promotion de la santé.

Pour en savoir plus, consultez le fascicule 4 — https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

Le plaidoyer n’est
pas basé sur des
données probantes.

Pour qu’une démarche de plaidoyer soit fruc-
tueuse, elle doit étre basée sur des données
probantes qui doivent aussi étre percutantes.
Par conséquent, le plaidoyer doit comporter une
étape de recherche documentaire afin de mieux
orienter les actions. Cette recherche peut aussi se
faire aupres d’individus pour mieux comprendre
les perspectives et les comportements relatifs
a une situation de plaidoyer.

Le «Plaidoyer pour la pratique de I'activité physique
— La Charte de Toronto» démontre bien que le fait
de baser une démarche de plaidoyer sur des données
probantes est un gage de succes!

Pour en savoir plus, consultez le fascicule 5 — https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

(Traduit et adapté de Stoneham et coll., 2019)
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Q@ Scction 2 | Conditions préalables ¢

utilisation du plaidoyer pour la santé

> Connaitre les contextes d'utilisation du plaidoyer

Savoir quand entamer une démarche de plaidoyer peut étre difficile a déterminer. Voici quelques exemples de
contextes ou le plaidoyer peut étre une bonne stratégie a adopter:

> Obtenir plus de financement pour un programme de santé;

Mettre sur pied un nouveau programme;

>
> Favoriser I'acces a un programme ou a des soins de sant¢, d'éducation ou a d’autres services;
>

Changer une politique publique ou assurer sa mise en application.

Partfout ou un changement doit se faire,
le plaidoyer a un rdle & jouer — Sharma

»

> Saisir les principes des bonnes pratiques

Le plaidoyer réalisé par les personnes touchées par le
probleme a résoudre permet d’atteindre des résultats plus
tangibles. Toutefois, si vous entreprenez une démarche
de plaidoyer en leur nom, celle-ci conduira a des résultats

1¢ principe | La participation

Sivous entreprenez une démarche de plaidoyer au nom
des personnes touchées par le probleme, il est essentiel
de susciter leur participation a toutes les étapes de la
démarche. Les stratégies suivantes vous permettront
d’assurer le transfert des aptitudes vers les personnes
concernées et de faciliter le processus d’autonomisation
(empowerment).

> Lavalidation par la communauté. Validez d’abord
silacommunauté sent qu’ily a un besoin et qu’un
changement est nécessaire.

> Lecontréle par lacommunauté. Laissez aux membres
de la communauté la plus grande part du pouvoir
décisionnel et agissez plutot a titre de facilitateur
ayant un réle-conseil.

plus efficaces et durables si elle suit quatre principes de
bonnes pratiques: la participation, la représentation,
la responsabilité et la légitimité.

> Le renforcement des capacités. Appuyez le déve-
loppement des connaissances et des capacités des
membres de lacommunauté en matiere de plaidoyer
afin qu’ils deviennent eux-mémes des agents de
changement, en tenant compte de leur facon de
faire et de I'influence qu’ils peuvent avoir sur les
politiques.

> Lédification communautaire. Soutenez la commu-
nauté en mettant en place des stratégies pour favo-
riser la cohésion sociale, le réseautage, la conscience
critique, la participation et la coopération. Ces stra-
tégies permettront a la communauté d’étre plus unie
pour la cause et d’éviter qu’elle soit marginalisée ou
stigmatisée.
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La participation comporte quelques inconvénients puisqu’elle demande du temps et des ressources et qu’elle
peut rendre la communauté plus vulnérable aux risques d'une démarche de plaidoyer (pour en savoir plus sur
les risques, consultez la section « Comprendre les risques potentiels» a la page 17). Dans certains cas, ces
risques peuvent surpasser les bénéfices de la démarche. Toutefois, la participation est essentielle a toute
stratégie de plaidoyer et comporte des avantages importants, soit:

vV VvV VvV VvV VvV VvV

Une plus grande légitimité des actions entreprises;

De meilleurs résultats liés a des solutions adaptées a la communauté;

Une meilleure acceptation des solutions par la communauté;

Des actions plus durables liées au renforcement des capacités de la communaute;

Une réduction des inégalités de pouvoir;

La garantie d’une plus grande responsabilité sociale ou communautaire.

Quelques régles d'or sur le renforcement des capacités

v/ Pas de précipitation. Le renforcement des capacités est un processus a long terme.

v/ Couleur locale. La capacité est valorisée par le respect des valeurs locales. Appuyez-vous sur les
capacités existantes en vous servant du savoir-faire local et sachez canaliser la force des institutions

existantes.

v/ Transparence. Dialogue franc, transparence et large participation sont des éléments essentiels.
Rendez toujours des comptes aux personnes a qui vous souhaitez donner une voix.

v/ Durabilité. Les capacités sont au cceur du développement, de sorte que le renforcement des
capacités devrait promouvoir les résultats du développement durable.

v/ Flexibilité. Le renforcement des capacités que vous pouvez fournir doit correspondre a ce que les
organisations locales attendent de vous. Soyez suffisamment souple pour répondre aux besoins
et aux agendas locaux tout en maintenant les valeurs a la base de votre plaidoyer.

v/ Engagement. Trouvez des stratégies pour rester motivé, méme dans des circonstances difficiles.
Plus les capacités sont faibles, plus le besoin est grand.

(Tiré et adapté de O’Connell, 2007)

Pour des exemples inspirants de plaidoyers misant sur le renforcement des capacités (empower-
ment) des personnes touchées par la problématique, consultez le « Plaidoyer pour la prévention et
I'élimination des violences envers les femmes en Nouvelle-Caldonie » (fascicule 2 ) et le « Plaidoyer
pour le droit au logement pour toutes et tous » (fascicule 4). [https://refips.org/plaidoyer-fascicules/]

2¢ principe | La représentation

Posez-vous ces questions essentielles a propos des personnes touchées par le probleme::

>

>

Reconnaissent-elles en vous une légitimité de plai-
doyer pour des enjeux qui les concernent?

Vous ont-elles demandé (directement ou non) de
mener le plaidoyer pour elles ?

Ont-elles offert des données sur la situation pour
laquelle vous entreprenez un plaidoyer et vont-elles
continuer a le faire régulierement ?

>

Sont-elles d’accord avec les actions que vous
proposez?

Connaissent-elles réellement les risques qu'engendre
l'action?

Sont-elles tenues informées des progres ?

Renforcent-elles leurs capacités afin de mener
éventuellement le plaidoyer par elles-mémes?
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3¢ principe | La rétroaction

Pour qu’une relation de confiance s’installe, il est essentiel de rendre compte de votre démarche aux personnes
que vous représentez, selon les modalités et la fréquence convenues. Les avantages de cette pratique
comprennent:

>

La participation et le sentiment d’étre partie pre-
nante pour toutes les personnes impliquées dans
I'initiative de plaidoyer;

Lutilisation des savoir-faire de tous, qui augmente
la probabilité de réussite;

4¢ principe | La légitimité

Comme présenté a la section « Approches et niveaux
d’action du plaidoyer » a la page 12, la légitimité d’une
démarche de plaidoyer repose sur le fait qu’on trouve
justifié que les personnes menant les actions intervien-
nent sur I'enjeu en question dans la communauté.

> Comprendre les risques potentiels

La durabilité accrue des travaux de plaidoyer;

La légitimité accrue des personnes en cause aupres
des dirigeants;

La prévention de la marginalisation des gens dans
leurs prises de décision.

Dans le cas ou la démarche est menée par une orga-
nisation sans but lucratif, par exemple, des comptes
doivent étre rendus aux bailleurs de fonds et au conseil
d’administration.

Etant une stratégie de santé publique qui témoigne d’un engagement politique, le plaidoyer comprend néces-
sairement certains risques. Il importe que tous les gens impliqués dans la démarche de plaidoyer connaissent
ces derniers, acceptent de poursuivre leur travail, sachent ce qu’il faut faire pour les minimiser et vers qui se
tourner en cas de probleme.

A retenir!

Il'y a parfois davantage de risques a ne pas entreprendre une démarche de plaidoyer, par exemple
lorsque I’épuisement des intervenants et la dégradation des conditions de vie des gens sont en
jeu. Dans de tels cas, garder le silence peut méme nuire a votre légitimité.

Voici des exemples de risques liés a une démarche de plaidoyer:

>

Latteinte a votre réputation ou encore a celle de
votre organisation (pouvant étre causée par I'utili-
sation d’informations incorrectes, de déclarations
faites au nom d’un groupe quin‘a pas été consulte,
de promesses non tenues);

Une violence de tous types a I'encontre de ceux qui
réalisent les actions de plaidoyer, leur famille, leurs

amis, mais aussi a I'encontre de ceux pour qui le
plaidoyer est entrepris;

Le détournement de ressources dédiées a d’autres
travaux (coGt d’opportunité) ;

Latteinte aux relations avec les partenaires, les
bailleurs de fonds ou les décideurs politiques.
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Certains contextes peuvent représenter un risque accru :

> Lutilisation de stratégies telles que des campagnes
publiques;

> Un objet de plaidoyer qui requiert une prise de
position ferme, qui concerne un enjeu sensible ou
quiimplique de critiquer certains groupes, certaines
personnes ou méme des partenaires;

> Une demarche de plaidoyer qui implique des par-
tenariats avec des entités politiques ou des organi-
sations gouvernementales;

> Un contexte politique pouvant mener a la répression.

Les travailleurs de la fonction publique, par exemple, peuvent considérer qu’une démarche de plaidoyer entre
en conflit d'intéréts avec leurs fonctions et leur employeur puisque l'influence des politiques publiques est

souvent I'objectif d’'une démarche de plaidoyer.

Une analyse des pouvoirs et des politiques peut étre
utile pour identifier et limiter certains risques liés au
plaidoyer dans un contexte donné. En effet, un discours
énergique n'entraine pas le méme niveau de risque dans
une société démocratique que dans un état autoritaire.

Heureusement, il est possible de minimiser ces risques
et leurs conséquences potentielles en étant bien préparé,
soit en tentant de les prévoir et en identifiant des stra-
tégies pour les atténuer (consultez la section «Analyser
et gérer les risques » a la page 38).

> Comprendre les politiques et le pouvoir

Qu'est-ce que la politique ?

Beaucoup de gens définissent la politique comme étant
la facon de gouverner un Etat ou un pays. Toutefois, il
existe une distinction entre la politique, les politiques
et le politique (en anglais: politics, policy, political)
[O’Neill, 2011]).

La politique réfere aux processus par lesquels les gens
se font élire pour occuper différentes fonctions dans
des gouvernements, des associations ou d’autres orga-
nisations, et inclut les structures et les activités quiy
sont reliées. C'est le plus souvent cette définition du
mot « politique » a laquelle les gens pensent.

Qu’est-ce que le pouvoir?

Le pouvoir est I’'habileté a réaliser quelque chose ou a
influencer ce qui a été créé ou est en cours de création.
Toutefois, il existe différentes interprétations du pouvoir.
Par exemple, certains le verront comme une capacité
d'équilibre entre les personnes et leur environnement,
équilibre qui mise sur les rapports d’interdépendance.
Il peut également étre concu de maniere collective
lorsque les individus agissent ensemble dans le but
de surmonter leurs obstacles communs et de réaliser

Les politiques sont, pour leur part, des régles de fonc-
tionnement qui s'établissent au sein de gouvernements
(politiques publiques) et d'organisations (ex.: politique
de rémunération, politique de prévention du harcelement)
afin d’assurer la mise en ceuvre de leurs décisions.

Enfin, le politique réfere a I'interaction de toutes les formes
de pouvoir qui se créent lorsqu’il existe des relations
humaines. Il témoigne donc de la capacité d'individus ou
de groupes a en influencer d’autres. Selon cette définition,
tout le monde est politique et a le potentiel d’influencer
ce qui arrive dans sa vie, sa communauté et son pays.

un changement social. Ces manieres de concevoir le
pouvoir tranchent avec celle préconisée dans les cultures
occidentales ou sont valorisés le contréle de I'environ-
nement, la maitrise de soi ou des autres ainsi que le
développement des compétences individuelles, afin
d’accéder a une mobilité ascendante sur le plan social
et professionnel (verticalité et hiérarchie). Ces concep-
tions diversifiées du pouvoir peuvent mener a des pra-
tiques différentes du plaidoyer.
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Le pouvoir détermine qui prend les décisions et quelles
décisions sont prises. Les types de pouvoir que nous
voyons le plus souvent sont le pouvoir économique, le
pouvoir des autorités et le pouvoir de la force. (consultez
le tableau 3 a la page 20). Nombre d’autres formes de
pouvoir existent telles que la légitimité, les connexions,
les informations ou I'expertise. Dans ce sens, tout le
monde a un certain pouvoir. Nous avons aussi plus de
pouvoir collectivement qu’en tant qu’individus. Il peut
arriver que les gens ne puissent pas utiliser leur pouvoir ou
que d’autres ne reconnaissent pas leur pouvoir légitime.

Le plaidoyer utilise le pouvoir et I'influence pour persuader
d’autres personnes qui ont généralement plus de pouvoir
et d’influence en termes d’argent, de force et d’autorité,
de réaliser ce qui est souhaité. Cela implique pour vous
de comprendre et de tirer le meilleur parti du pouvoir
que vous avez déja et de I'utiliser de maniére légitime.

Rappelez-vous que les relations de pouvoir ne sont
pas nécessairement de type gagnant-perdant, et que
c’est a vous de vous assurer d’étre dans un rapport
gagnant-gagnant!

La relation entre le plaidoyer et le pouvoir

Le plaidoyer implique de:
> Démontrer aux personnes concernées par la problé-
matique leur pouvoir d’agir pour le bien commun;

> Obtenir I'accés au pouvoir pour ceux qui en sont
exclus;

> Aider les gens a voir quelles formes de pouvoir ils
détiennent (un premier pas vers la responsabilisation
et l'acquisition de son pouvoir légitime).

Comprendre ses propres pouvoirs et sa capacité d’influence

Comprendre nos propres ressources de pouvoir est une
étape essentielle vers le renforcement de notre capacité a
agir. Notre influence dépend du pouvoir que nous avons,
mais aussi de celui que les décideurs pensent que nous
avons. Une grande partie des actions de plaidoyer est
perdue, car nous ne savons pas reconnaitre I'influence
que ceux qui sont au pouvoir nous permettent d’avoir. Il
existe des situations ou il ne semble pas que nous ayons
beaucoup de pouvoir sur les décideurs, mais ot nous avons

Les dangers & éviter avec le pouvoir

Les promesses en I'air. Assurez-vous de respecter vos
promesses. Sinon, les gens perdront confiance en vous
et risqueront de ne plus vous écouter.

Labus de privilége ou de pouvoir. Evitez de demander
des privileges particuliers pour vous ou votre organi-
sation; on pourrait vous accuser d’abus de pouvoir.

Lutilisation de la force. La force n'est jamais une solution
pour obtenir ce que vous désirez, car vous ne faites
que copier les abus des oppresseurs.

De fausses déclarations de légitimité et de représen-
tation.Si vous avez accés aux décideurs, assurez-vous

(Traduit et adapté de Gordon, 2002a)

le pouvoir d’'influencer d'autres personnes et organismes
qui, a leur tour, peuvent influencer ces décideurs.

Lanalyse des forces, des faiblesses, des opportunités
et des menaces (FFOM — SWOT en anglais) présentes
au sein de votre groupe ou de votre organisation peut
vous aider a reconnaitre et a consolider votre pouvoir
(consultez les détails a la section « Documentez le
probléme, les solutions et le contexte » a la page 25).

que vous représentez bien ceux au nom de qui vous
déclarez vous exprimer. Sinon, une autre personne plus
légitime de représenter ce groupe devrait vous remplacer.

De mauvaises recherches et une interprétation erronée
ou biaisée des données. Assurez-vous que vous présentez
un probleme et ses solutions a I'aide de données fiables,
afin de conserver votre crédibilité.

Des pots-de-vin. Ne les prenez jamais en considération,
car cela va a I'encontre des principes de bienfaisance,
de responsabilité et de transparence.
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Tableau 3 | Les types de pouvoir et leurs caractéristiques en rapport avec le plaidoyer

Types de pouvoir

Caractéristiques

Exemples

Economique

Des autorités

Coercitif

Des connexions

De légitimité

Du travail en réseau

De réputation

D’information/
D’expertise

Spirituel/D’identité

De culture/
De tradition

De service/
D’engagement

Argent ou biens

Position officielle pour prendre
des décisions

Usage de la peur/contrainte

Personnes que vous connaissez

Personne ou organisation reconnue
comme pouvant parler au nom des
autres

Groupe structuré de personnes
ou d’organisations assurant une
complémentarité des forces

Personne ou organisation respectée
ou non

Compréhension, information et
expertise

Religion et spiritualité

Systéme de croyances et
comportement

Désir d’aider les autres

>

Des gens achetent ou arrétent d’acheter les produits d’'un
certain magasin ou d’une société en particulier.

Des donateurs menacent de réduire une contribution.

Un juge condamne un voleur a payer une amende.

Un décideur politique local approuve ou non la construc-
tion d’une école.

Une personne en position d’autorité menace un employé
de le renvoyer s’il dénonce une situation inacceptable.

Une bande armée intimide et blesse des gens durant les
élections.

Un élu que vous connaissez adhere, par conviction, a votre
organisation, instigatrice du plaidoyer.

Une personne de votre entourage vous met en contact
avec quelqu’un qui pourrait significativement faire avancer
votre démarche de plaidoyer.

Un représentant syndical est élu.

Une personne d’expérience est reconnue au sein d’une
communauté ou d’un groupe de professionnels.

Une communauté est mobilisée pour faire un plaidoyer
afin d’apporter un changement.

Des liaisons sont entretenues avec d’autres organisations.

Un organisme est respecté ou craint, comme le gouver-
nement ou les autorités policieres.

Une personne qui soutient ouvertement une cause est
populaire auprés du public.

Un groupe d’experts émet un avis.
Des personnes s'expriment sur la réalité du terrain.

Une communauté religieuse défend une cause.
Un leader spirituel rassemble un groupe.

Une communauté ethnoculturelle développe son propre
réseau d’'entraide adapté.

Le fort engagement d’un groupe envers la famille et la
communauté est bien percu.

Des bénévoles donnent du temps a une organisation.
Des professionnels s’engagent socialement pour une cause.

(Traduit et adapté de Gordon, 2002a)
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Q@ Section 3 | Mise en pratique du
PN plcidoyer pour la santé

La figure 2 ci-dessous présente, dans un ordre logique, nécessairement toutes complétées. Dépendant du
les étapes a prendre en considération pour structurer contexte, ces étapes peuvent se chevaucher ou étre
votre démarche de plaidoyer. Dans la réalité, ces étapes  répétées pour s'adapter a I'évolution de la situation.
peuvent suivre un ordre différent et ne seront pas

Figure 2 | Le cycle de planification du plaidoyer

1. Identifiez
et analysez

A 2. Documentez
le probleme

12. Elaborez votre le probleme,
plan de travail les solutions et
le contexte

11, Evaluez la
faisabilité de
votre stratégie

3. Définissez
votre but et
vos objectifs

10. Préparez Cycle de 4, |dentifiez
Ll planification et analysez

. les parties
du plaldoyer prenantes

I'évaluation

9. Choisissez
vos stratégies
d'influence

5. Identifiez
et étudiez vos
publics cibles

8. Formulez
VoS messages
et identifiez vos x :
stratégies de 7. |dentifiez et gérez les risques

diffusion mobilisez vos
partenaires

6. Analysez et

(Adapté de O’Connell, 2007)

21



> Ftape 1 | Identifiez et analysez le probléme

|dentifiez le probléme

La premiere étape d’'une démarche de plaidoyer est nécessairement d’identifier le probleme a résoudre en
fonction des besoins de la communauté. Selon le contexte, le probleme peut étre plus ou moins facile a cerner.
Voici quelques stratégies pour y arriver:

> Discutez avec les communautés dans une perspective et leur compréhension des problemes (ex.: agents
de partage des connaissances et d’écoute, et non de santé, responsables de comités de village, ensei-
de supériorité. Les discussions peuvent prendre gnants, membres d'une communauté de pratique).
plusieurs formes. Dans tous les cas, il importe de 3 Animez des groupes de discussion (focus group)
prendre en considération le processus que la com- pour permettre 4 des gens aux opinions diverses
munauteé aura suggere. de discuter de leurs différences afin d'entamer un

> Réalisez des entretiens individuels semi-structurés processus de compréhension collective des besoins
avec des membres clés d’'une communauté pour de la communaute.

discuter de leurs connaissances, leurs expériences

Une fois les problemes identifiés, il vous faudra convenir des besoins prioritaires avec la communauté.

Outil

Lexercice de |'arbre a problemes et de I'arbre a solutions permet de comprendre les racines pro-
fondes d’un probléme et ses conséquences afin d’identifier les solutions les plus appropriées pour
le résoudre. Cet outil aide également a préciser les priorités du plaidoyer. Assurez-vous d’impliquer
les membres de la communauté concernés par le probléme dans cet exercice : c’est la clé pour
identifier des solutions durables.

Analysez les causes du probléme, ses conséquences et ses solutions

Dans un premier temps, I'arbre a problemes pourrait  «les branches » de I'arbre. Notez qu’il peut y avoir plu-
vous permettre d’analyser le probleme pour remonter  sieurs niveaux de causes et de conséquences et que
jusqu’a ses causes profondes et identifier ses conséquen-  I'arbre peut prendre plus d’espace que dans I'exemple.
ces. Les causes et conséquences détectées constituent

Quel est le probleme ? Pourquoi est-ce un probleme?
Qui est concerné par le probleme ?

Quelles sont ses causes? Et les causes sous-jacentes? Pour identifier les causes profondes du probleme,
demandez-vous de facon itérative « pourquoi» une situation s’est présentée, pourquoi et encore pourquoi.

> Quels sont les effets et les conséquences du probléeme ?
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Figure 3 | Exemple d’'arbre & problémes pour les v

W ..F

Pas de ressources pour

la victime et les Dépression
’ personnes a sa charge
‘ 0
' <
Perte de dignité

de la victime

Pas de soutien
économique

Rejet par la communauté

et la famille ’
k et de santé
Pas de justice

de réparation

\>\>\

¢
e’

Mauvaise santé
mentale ou physique

N/

Pas de soins
psychosociaux

jolences basées sur le genre

g‘

' 4

~

W,

Plus de victimes

/

Récidive

Impunité pour les auteurs de violences basées sur le genre (VBG)

el

criminalisation Pas de sensibi

Pas d’intérét du

gouvernement
Puissants lobbys

traditionnels et religieux

Fortes croyances
néfastes

(Tiré et adapté de Norwegian Church Aid, 2016)

Dans un deuxieme temps, reformulez le probleme en
buts a atteindre pour démarrer I'exercice de I'arbre a
solutions. Pour chacune des causes qui ont été iden-
tifiées, trouvez une solution potentielle et inscrivez-la
dans l'arbre a solutions de la méme maniere que pour
I'arbre a problemes, en trouvant aussi les résultats des
solutions. Que peut faire votre groupe pour résoudre le
probleme ? Qu’ont déja fait les décideurs pour résoudre

lisation desx
7 \ forces de sécurité aux VBG

Systéme judiciaire

ineffectif
Pas de données sur les Corruption
VBG perpétrées par les
forces de sécurité R
Mauvaise
gouvernance

Pas d’intérét
des décideurs

votre probleme ? Envisagez des solutions souhaitables,
mais tout de méme réalistes.

Comme dans I'exercice précédent, identifiez les résultats
escomptés si le but est atteint. Cette analyse vous per-
mettra d’illustrer la chaine logique reliant les solutions
et les résultats attendus. Remaniez cette chaine logique
jusqu’a ce qu’elle soit cohérente.
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Larbre & solutions est le miroir positif de ['arore &
oroblemes. — Centre de ressources en évaluation >>

Figure 4 | Exemple d’arbre & solutions pour les violences basées sur le genre
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(Tiré et adapté de Norwegian Church Aid, 2016)

Vous pouvez intervenir a n'importe quel niveau dans
la figure, mais pensez d’abord a analyser lequel d’entre
eux aura le plus de chances de succes. On ne peut pas
s‘attaquer a toutes les difficultés en méme temps, et

des décideurs

ily aura peu de chances d’éliminer les causes profondes
d’un probléme dés le début de I'action. Souvenez-vous
que chaque pas orienté vers un changement positif
compte!
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> Etape 2 | Documentez le probleme,

Le probléme et ses solutions

La recherche documentaire est fondamentale pour
bien cerner le probléme ainsi que ses causes, ses
conséquences et ses solutions potentielles. Une docu-
mentation solide vous outillera pour répondre aux
arguments de vos opposants et augmentera votre
crédibilite.

Que documenterez-vous ?

> Les informations et données pertinentes sur le
probléme a résoudre (ex.: statistiques, documents
légaux, politiques, rapports gouvernementaux ou
de recherche).

> Lesraisons pour lesquelles aucune solution n'a été
mise en place ou pourquoi les solutions existantes
sont inefficaces.

(Tiré de Pour Rallier, s.d.)

Note

es solutions et le contexte

La recherche documentaire peut soutenir plusieurs
étapes de la démarche de plaidoyer, notamment la
priorisation des problemes, I'identification et I'analyse
des parties prenantes, la formulation des messages
clés, le développement des partenariats ainsi que le
suivi et I'’évaluation des progreés.

> Les solutions potentielles du probleme. Sont-elles
efficaces, réalistes, adaptées, éprouvées, documentées?

> Sila solution est une innovation, en quoi est-elle
prometteuse et adaptée au contexte ?

Dans le cas ou le probléme ne réside pas dans la politique méme, mais plutét dans sa mise en ceuvre,
documentez les obstacles a cette mise en ceuvre. Par exemple, la corruption des élus de certaines
régions peut empécher ou retarder la mise en application d’une politique.

Pour un exemple de plaidoyer inspirant basé sur des données probantes, consultez le « Plaidoyer
pour la pratique de I'activité physique — La Charte de Toronto » (fascicule 5).

https://refips.org/plaidoyer-fascicules/
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Comment planifierez-vous votre recherche ?

Outil

Loutil de planification de la recherche de la page suivante pourra vous aider a structurer votre recherche
documentaire en vous assurant de considérer toutes les dimensions pertinentes a documenter.

Tableau 4 | Outil de planification de la recherche

Théme/ Ou pouvez-vous Qui pourra L

. Sous-théme/ = r < collecterez-vous
Question de . trouver cette contribuer a
= Question recherche | . o ou analyserez-vous
recherche information ? la recherche?

Pinformation?

(D’apres O’'Connell et coll., 2007)

Ovu trouverez-vous l'information ?

Identifiez d’abord les sources ou I'information crédible
pourrait déja exister (ex.: banques de données scien-
tifiques, sites web d’'organismes reconnus, bibliothéques
publiques ou universitaires, services administratifs
locaux ou nationaux, instituts de recherche, médias,
réunions publiques, contacts personnels, etc.). Bien
entendu, ces sources d’'information ne sont pas d’égale
valeur, surtout d’'un point de vue scientifique. Il importe
donc de bien choisir vos références en fonction de ce
que vous souhaitez documenter. Si I'information que

Qui impliquerez-vous dans vos recherches ?

Vous pouvez faire appel a des organisations (ex.: orga-
nisations d'expertise, organismes ceuvrant aupres des
communautés touchées par la problématique) ou a
des individus (analystes de politiques, décideurs, experts,
leaders communautaires, etc.) qui pourraient vous

vous cherchez n’existe nulle part, vous pouvez collecter
les données vous-méme, par exemple en réalisant un
sondage ou des entrevues.

Dans tous les cas, utilisez une variété de sources et de
types d’'information. Vous augmenterez ainsi vos chances
d’obtenir un portrait équilibré de la situation, des faits
vérifiés et une meilleure compréhension des derniers
développements a propos du probleme traité.

fournir I'information que vous cherchez ou vous orienter
vers les bonnes sources d’information. Cette démarche
pourrait du méme coup intéresser des partenaires et
vous étre utile plus tard.
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Comment recueillerez-vous l'information ?

Que vous collectiez vos données par vous-méme ou non, dotez-vous d’'une méthode rigoureuse et assurez-vous

de respecter des principes éthiques.

Comment évaluerez-vous l'information trouvée ?

Les références scientifiques revues par les pairs sont
généralement passées par un processus de révision
rigoureux, mais ce n'est pas toujours le cas, dépendant
de leur provenance. Evaluez chaque fois les informations

Il est donc important de vous demander:

> Quiestalorigine de la source d’information ?

trouvées pour identifier les conflits d’intéréts potentiels
et assurez-vous que les faits sont exacts et a jour. Sachez
que les sources d’information sont rarement totalement
impartiales dans leurs déclarations et rapports.

Quand et pourquoi I'information a-t-elle été produite ?

>
> Comment est-on arrivé a la conclusion présentée ?
>

Quels sont les biais possibles ?

Comment analyserez-vous et présenterez-vous l'information ?

Aprés avoir rassemblé les données, organisez-les de
manieére systématique afin de pouvoir les analyser
et dégager des tendances. Pendant ce processus,
assurez-vous que vous étes capable d’identifier facile-
ment d’ou provient I'information que vous partagez.

Gardez en téte que les informations que vous choisirez
pourraient influencer le niveau d’écoute de ceux que
vous tentez d’influencer et qui peuvent considérer cer-
taines sources comme étant plus crédibles que d’autres.
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Quelques questions & vous poser pour analyser le niveau de crédibilité d’'une référence

v/ Source
> Valeurs :

» Quelles sont les valeurs défendues par la source d’information (ex.: transparence, rigueur) ?
Peut-on se fier a elles?

» Intention:

» Pourquoi cette organisation fournit-elle ces informations ? Peut-on lui faire confiance ?

v/ Validité

> Robustesse/fiabilité :
» La preuve est-elle fondée sur des recherches sérieuses menées par des experts ?
» Quels sont les faits utilisés ?
» Sont-ils en accord avec les preuves connues?
» Sont-ils présentés de maniére juste?
» Les informations sont-elles a jour?
» Existe-t-il une lacune évidente?

> Analyse, interprétation et portée:

»  Comment est-on arrivé aux conclusions présentées?

» Est-ce logique et basé sur des données fiables ?

» Existe-t-il des hypotheéses, explicites ou implicites ?

» Lapreuve est-elle applicable dans des contextes plus larges ou des environnements différents?
v Iniquités et vulnérabilité :

» La preuve prend-elle en considération les inégalités, les disparités, la vulnérabilité et la
marginalisation ?

v/ Utilisation des données

> Perception :

»  Comment ces informations vont-elles étre percues par d’autres personnes, incluant celles a
influencer?

> Confidentialité :
» Avez-vous la permission d’utiliser et de diffuser ces informations ?
» - Utilité :
» Quelle est I'utilité de ces informations pour le développement de votre action de plaidoyer?
» La preuve met-elle en évidence les causes du probléme?
» Apporte-t-elle des solutions convaincantes ?
» Peut-elle étre facilement diffusée ?
» Arrive-t-elle en temps opportun?

(Traduit et adapté de Gordon, 2002b)
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Rappel!

Assurez-vous d’impliquer la communauté dans la démarche de collecte d’informations, comme
dans toutes les étapes de la démarche. C’est une approche gagnante !

Le contexte

Contexte temporel

Outil

Identifiez sur une ligne du temps les principaux événements récents (derniers mois ou années) qui
ont influencé le contexte dans lequel le probléme se pose. Ces événements peuvent inclure, par
exemple, une augmentation du prix des denrées alimentaires, une élection ou encore une crise
économique ou sanitaire. Assurez-vous également d’inclure les actions ou les autres démarches
de plaidoyer similaires aux votres qui ont déja été menées ; vous n’étes peut-étre pas les premiers !

Cet exercice permet de comprendre les racines histo-
riques d’un contexte et de mieux interpréter le probleme.
Complétez-le en groupe en incluant les membres de
la communauté touchés par le probléeme.

Cette ligne du temps peut aussi vous aider a prévoir ce
qui peut arriver, ce qui est trés utile pour déterminer

Contexte interne et externe

Outil

les priorités de votre démarche. Conservez-la comme
document de référence et ajoutez-y des informations au
fur et a mesure qu’il se passe quelque chose. Assurez-
vous d’y inclure les événements a venir comme des
élections, des réunions ou des conférences importantes.

A I'aide de I'analyse FFOM (SWOT en anglais) (figure 5), qui est un outil diagnostic stratégique
reconnu, identifiez les forces et les faiblesses de votre groupe ou de votre organisation (contexte
interne), ainsi que les opportunités et menaces qui appartiennent au contexte externe dans lequel
s'inscrit votre démarche. Cette analyse vous permettra de consolider votre pouvoir, d’identifier des
voies d’innovation ou des solutions pour votre plaidoyer.

> Lesforces sont les aspects positifs sur lesquels vous
pouvez batir votre démarche.

> Lesfaiblesses sont les aspects manquants ou pour
lesquels des marges d’amélioration importantes
existent.

> Les opportunités sont les possibilités extérieures
positives dont vous pourrez éventuellement tirer

(Tiré de Renaud et Lafontaine, 2018)

profit, dans le contexte des forces et des faiblesses
actuelles.

> Les menaces sont les problémes, obstacles ou limi-
tations extérieures qui peuvent empécher ou limiter
le développement du programme.
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Outil

'annexe 1 présente deux outils qui peuvent vous aider a compléter votre analyse FFOM (SWOT) :

> Unesérie de questions vous permettant d’identifier vos forces et vos faiblesses selon différentes
dimensions, dont la crédibilité, |a légitimité, le niveau de préparation et les ressources disponibles.

> Desexemples de facteurs PESTLE (Politiques, Economiques, Sociologiques, Technologiques, Légaux
et Environnementaux) vous permettant d’identifier les opportunités et les menaces.

Figure 5 | Analyse FFOM (SWOT en anglais)
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(Tiré de Renaud et Lafontaine, 2018)

Outil

Une fois I'analyse FFOM complétée, synthétisez les informations a I'aide des questions du tableau 5
pour étre en mesure de tirer profit de la situation au mieux.

Tableau 5 | Mise en relation des forces, faiblesses, opportunités et menaces

Forces Faiblesses

> Comment les maximiser? > Comment les minimiser?

» Comment les utiliser pour maitriser vos faiblesses ? » Comment corriger celles qui risquent d'engendrer
des menaces?

Opportunités Menaces

» Comment les maximiser? » Comment les minimiser?

» Comment utiliser vos forces pour en tirer profit ? » Comment utiliser vos forces pour les réduire ?

» Comment en tirer profit pour corriger vos faiblesses ?
» En quoi permettent-elles de minimiser les menaces ?

(Adapté de Renaud et Lafontaine, 2018)
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> Etape 3 | Définissez votre but et vos objectifs

But

Le but de la démarche de plaidoyer correspond a I'in-
tention générale de votre projet a long terme (10 a
20 ans). Le but fait souvent référence aux avantages
qui devraient étre obtenus par les personnes affectées

Exemples de but

par le probleme en question, alors que les objectifs
réferent plutot aux changements désirés dans les poli-
tiques et la pratique.

> Diminuer la malnutrition des enfants handicapés en Haiti.

> Améliorer la santé sexuelle et reproductive des femmes handicapées dans la localité de Carrefour.

> Améliorer I'état de santé des meres et des enfants dans la province de Grande-Saline.

Obijectifs

Les objectifs sont les changements précis qu’on veut
voir arriver. Ce sont les effets des actions de plaidoyer.
lls peuvent étre vus comme des étapes réalistes visant
a atteindre le but. Mieux vaut avoir des objectifs a

court et alongterme pour assurer des gains progressifs
en cours de route. Des objectifs précis vous permettront
de faire le suivi et I'évaluation de votre démarche de
plaidoyer.

Pour étre bien efficaces, les objectifs doivent étre SMART(ER) :

> Spécifiques
> Mesurables

> Acceptables
le probleme a I'étude ?
> Réalistes
temps et de ressources ?

> Temporels
Evaluables

> Révisables
de différents contextes?

(Questions tirées de O’Connell et coll., 2007 et Nelson, 2017)

Exemple d’objectif SMART(ER)

Que souhaitez-vous réaliser exactement?
Saurez-vous quand vous aurez atteint votre objectif?
Votre objectif est-il pertinent et approprié pour toutes les parties prenantes et pour

La réalisation de votre objectif est-elle réaliste et faisable, compte tenu des contraintes de

D’ici combien de temps voulez-vous que cela se produise ?
Est-ce que vos objectifs peuvent étre évalués?
Est-ce que vos objectifs peuvent étre réajustés en cours de route en fonction

Augmenter de 20 % en 2 ans le nombre de femmes membres des comités de développement de village dans

la localité de Carrefour.
Cet objectif est:

Spécifique, car 'augmentation est de 20 %.

Mesurable, car le nombre de femmes dans les comités
de village est facile a vérifier.

Acceptable, car cela permettra de réduire l'oppression
des femmes dans cette région.

Réaliste, car il pourrait par exemple signifier le passage
de 10 a 12 femmes dans un comité.

Temporel, car cela devrait se faire en 2 ans.
Evaluable, car il y a des indicateurs pour I'évaluer.
Révisable, car il peut étre changé en fonction du contexte.
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Tableau 6 | Exemples et contre-exemples d’objectifs de plaidoyer

Est un objectif de plaidoyer

N’est pas un objectif de plaidoyer

» Démarrer un programme public national de construction de
12 écoles dans chaque circonscription pendant les 2 prochaines

années.

> Augmenter le 20 % le nombre d'adolescentes et adolescents

qui sont physiquement actifs d'ici 2030
(Tiré et adapté de Sharma, 1997)
p

» Augmenter le taux de scolarisation des filles au niveau
primaire.

» Augmenter le niveau d’activité physique des adolescents
et adolescentes du Québec.

> FEtape 4 | Identifiez et analysez les parties prenantes

Qui peut faire bouger les choses ? Qui peut se rallier a
votre cause ? Qui pourrait vous mettre des batons dans
les roues ?

Lidentification et I'analyse des parties prenantes vous
permettra de déterminer qui seront les personnes a
influencer, les alliés et les opposants de votre démarche

|dentifiez les parties prenantes

> Quiestsusceptible de bénéficier des changements
proposés (ex.: communautés locales, syndicats) ?

> Qui pourrait étre affecté négativement par les
changements proposés ?

> Qui a le pouvoir de faire changer les choses (ex.:
décideurs, organismes, syndicats) ?
Qui se plaint du probleme ?
Quels sont les groupes vulnérables pouvant étre
concernés par la démarche de plaidoyer?

> Quisontlesacteurs principaux et les acteurs secon-
daires par rapport au probléme (ex. : organisations
non gouvernementales, groupes religieux, médias,
organisations internationales, donateurs)?

de plaidoyer. Les parties prenantes incluent tous les
individus, groupes, organisations ou institutions qui
ont un certain niveau d’intérét pour le probleme. Pour
cette analyse, il est préférable de traiter les objectifs
de plaidoyer un a la fois, puisque chacun d’eux peut
étre spécifique a une des parties prenantes.

> Quitravaille surle méme probleme ou propose une
solution similaire ?

> Quiestsusceptible de minimiser I'enjeu et de s’op-
poser au changement proposé?

> Quisont les détenteurs de droits (ex.: communauté
locale) et qui sont les détenteurs d’obligations (ex.:
gouvernement, fonctionnaires, autorités locales) ?

> Quelles sont les relations entre les individus, les
institutions et les groupes mentionnés dans les
questions précédentes ?

(Questions tirées et adaptées de Cohen et coll., 2010 et Pour Rallier, s.d.)
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Analysez les parties prenantes

Ensuite, évaluez le positionnement de chacune des parties prenantes identifiées dans le contexte du probleme.

> Quelles sont les attentes des parties prenantes a

I'égard de la démarche de plaidoyer?

> Quels sont les avantages ou désavantages probables
de la démarche de plaidoyer pour les parties

prenantes ?

> Quelles ressources les parties prenantes sont-elles

aptes et disposées a mobiliser?

(Questions tirées et adaptées de Cohen et coll., 2010)

Note

e

L

Outil

>

Quels intéréts des parties prenantes entrent en
conflit avec I'objectif de plaidoyer ?

Quel est leur intérét ou enjeu particulier dans ledit

probleme?

Quelle est leur position a propos de ce probleme ?

Les méthodes proposées pour identifier le probléme et le documenter vous serviront aussi a recueillir
de I'information relative aux parties prenantes.

Pour documenter I'intérét et |a position des parties prenantes envers le probléme a résoudre, aidez-
vous de la cartographie des parties prenantes présentée ci-dessous. Dans cet exemple, le probleme

est 'expulsion d'une communauté de ses terres. Les catégories de parties prenantes énumérées dans
la premiére colonne sont parmi les plus communes, mais il est improbable qu’elles soient toutes
pertinentes pour votre démarche.

Tableau 7 | Cartographie des parties prenantes: exemple de la menace d’expulsion d'une communauté
de ses terres en raison d’'un projet de développement commercial

Catégories de
parties prenantes

Organisation/
Groupe

Personnes touchées par le probleme

Personne

clé dans
I'organisation
ou le groupe

Intéréts/
Enjeux

Position concernant
le probléme

Communauté locale 3000 personnes  Nomde la Expulsion des terres: perte  Déclarent qu’elles ne
personne de leur maison et de leurs peuvent rien faire
moyens de subsistance
Communauté voisine Petits cultiva- Nom de la Terres qui seront Ne veulent pas d’autres
teurs voisins personne surpeuplées personnes sur leurs terres
Gouvernement et décideurs
Palier Ministere de Nom de la Responsabilité: Déclare qu’il ne peut
gouvernemental I'Agriculture personne politiques agraires rien faire
national L s - .
Ministere du Nom de la Responsabilité : Désire développer
Commerce personne développement les terres
des affaires
Palier gouverne- Autorités Nom de la Responsabilité : bien-étre N’ont pas de pouvoir
mental local locales personne des communautés d’influence



Organisation Comité national

Nom de la

Responsabilité:

Soucieux, demande

paragouvernementale  pour les personne évaluation des impacts une évaluation d’'impact
politiques sur le commerce
agraires
Autres organisations clés
Organisations non Groupe de Nom de la Soucieux de la S’oppose au
gouvernementales protection de personne pollution de la riviere développement
I'environnement
Groupe de Nom de la Soucieux que les droits S’oppose a I'expulsion
défense des personne humains ne soient pas des gens visés
droits humains bafoués
Médias Principal journal ~ Nom de la Soucieux que le public Se dit préoccupé par le
indépendant personne connaisse les faits projet de développement
Eglises Diocese Nom de la Membres de I’église dans la  Désire une consultation
anglican personne communauté totale
Organismes internationaux
Donateurs Union Nom de la Financement de l'unité de Craint que la
européenne personne santé de la communauté subvention soit perdue
Organisation non Organisme de Nom de la Renforcement des Se dit préoccupé par le
gouvernementale développement personne compétences dans la projet de développement
du Royaume-Uni communauté
Institution Fonds monétaire  Nomde la Désireux de remporter Soutient les
internationale international personne des devises investissements

commerciaux

(Tiré et adapté de Gordon, 2002b)

Approfondissez ensuite votre analyse afin de comprendre:

> le niveau d’'accord des parties prenantes avec la position de plaidoyer que vous proposez;

> leniveau d’'importance du probleme a leurs yeux;

> leur niveau d’'influence.

Outil

Votre analyse des parties prenantes vous permettra de cibler les contacts les plus utiles pour vos
activités de plaidoyer afin de maximiser l'utilisation de votre temps et de vos ressources, augmentant
ainsivos chances de réussite. Il ne sert a rien de dépenser de I’énergie pour convaincre ceux qui sont
déja convaincus, ceux qui auront peu de chances de contribuer a I'atteinte de votre objectif ou ceux

qui, au départ, considérent que le probléme n’est pas du tout important.
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Tableau 8 | Analyse des parties prenantes: exemple de la menace d’expulsion d’'une communauté de
ses terres en raison d’'un projet de développement commercial

Parties prenantes

Communauté locale

Communauté voisine

Ministére du Commerce

Autorités locales

Groupe de protection de I’'environnement
Médias

Diocése anglican

Union européenne

Organisme de développement
Fonds monétaire international

Niveau d’accord

avec la position de
plaidoyer

-3-2-10 1 2@
-3 =2 =i @ 1@3

3(D-101 23
-3-2@0 12 3

Comité national pour les politiques agraires -3 -2 @ 01 2 3

-3 =2 -1 @ 1@3

=3 =2 =i 0@2 3

-3-2-10@23 F@E
M
M

3-2-1 02 3 ®
-3-2-101@3 F
@-2-1 0123

Niveau d’importance

du probléme Niveau d’influence

F@ e
®MmE

Légende

1. Niveau d’'accord avec la position de plaidoyer : De -3 & 3 (pas du tout d’accord a trés d’accord)

2. Niveau d’importance du probléme et niveau d’influence : Faible, Moyen, Elevé

(Tiré et adapté de Gordon, 2002b; inspiré de O’Neil et coll. 2010)

Quelques questions & vous poser pour évaluer le soutien ou I'opposition de chacune
des parties prenantes envers votre démarche de plaidoyer

>

En public, I'intéressé soutient-il le probleme ou s’y
oppose-t-il ? Quelle est son attitude a I'égard de la
question ? Quels sont ses arguments ?

Sa position exprimée publiquement (soutien ou
opposition) est-elle différente de ce qu’il exprime
en privé?

De quelles autres personnes I'intéressé est-il I'allié
ou l'opposant ? Est-ce que cela permet de mieux

comprendre le soutien de I'intéressé ou son oppo-
sition au probleme?

Quelle a été sa position précédente a propos de
questions similaires ?

La position de I'intéressé a-t-elle changé au fil du
temps ? Si oui, de quelle facon ?

Quelques questions & vous poser pour évaluer le niveau d'influence de chaque partie
prenante sur les personnes qui peuvent faire bouger les choses

>

Quels sont le statut et le pouvoir politique,
economique et social de cet acteur?

Quel est son niveau d’organisation ?

Quel contrdle exerce-t-il sur les ressources
stratégiques?

> Quel est son degré d’influence informelle ?
> Quiexerce une influence sur cette partie prenante?
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Quelques questions & vous poser pour évaluer le niveau d’importance de limplication
de chaque partie prenante dans la démarche

Le probleme compromet-il les droits de I'intéressé ? Lintéressé est-il un détenteur de droits ?

Lengagement de I'intéressé aidera-t-il a faire face aux causes profondes du probléme, afin que les solutions

puissent étre durables ?

> Que sait-il a propos de la question?

(Questions tirées et adaptées de Cohen et coll., 2010 et O’Connell et coll., 2007)

> Ftape 5 | Identifiez et étudiez vos publics cibles

|dentifiez vos publics cibles

Les parties prenantes qui exercent une grande influence
sur le probléme (c.-a-d. qui sont capables de changer
une politique, de prendre une décision, de négocier) et
qui consideérent le probléme comme important seront
les cibles prioritaires de votre action de plaidoyer. Ces
parties prenantes peuvent étre les détentrices de l'autorité

officielle, mais également les personnes qui peuvent
directement les influencer (ex.: proche conseiller, médias,
organisation non gouvernementale influente). Rappelez-
vous que les décideurs ne décident pas seuls. Cela dit, il
vaut la peine d’identifier les personnes qu'’ils consultent
avant de prendre leurs décisions.

Figure 6 | Cartographie des influences

Décideur

/o 1\

Conseillers et leaders d’opinion

_—

T

~_

; — q : Croyances

Services Associations et Population et Informations idé()::lo ies,
gouvernementaux  groupes de pression électeurs et médias Jaeologles,
institutions

(Tiré de Morestin et coll., 2013)

Les cibles prioritaires peuvent aussi étre des personnes
a la téte d’'une organisation ou d’'un département,
dépendant de vos objectifs. Elles peuvent aussi se
trouver au sein de votre propre organisation.

Les parties prenantes n‘ont pas une position fixe. Les
individus comme les organismes peuvent changer. Par
exemple, une partie prenante détenant un niveau d’in-
fluence élevé qui, au départ, ne considérait pas le probleme
comme étant important peut changer d’avis et, consé-
quemment, devenir un public cible prioritaire.
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Outil

Les deux diagrammes suivants permettent de voir d’'un coup d’ceil qui seront vos publics cibles
prioritaires, vos alliés et vos opposants.

Figure 7 | Identification des publics cibles prioritaires

Elevée Audience secondaire Audience prioritaire Audience prioritaire

Importance de Moyenne Laisser de coté Audience secondaire Audience prioritaire

la question pour Faible Laisser de coté Laisser de coté Audience secondaire
Paudience cible Faible Moyenne Elevée

Influence de I'audience sur la question

(Tiré de O’'Connell, 2007)

Figure 8 | Identification des principaux alliés et opposants (cases orangées)

Tout a fait pour

Principaux alliés

Pour
Attitude de Neutre Champ d'action principal
votre public cible Contre

vis-a-vis de votre

position Tout a fait contre

Principaux opposants

Faible

Elevée

Moyenne

Influence du public cible sur la question

(Tirée et adaptée de O’'Connell, 2007)

Astuce

v/ Sélectionnez des cibles sur lesquelles vous avez la possibilité d’influer.

v/ Choisissez seulement quelques cibles afin d’y concentrer toute votre attention et votre énergie.

v/ Sélectionnez des cibles qui pourraient s’influencer mutuellement.

Rappel!

Souvenez-vous des types de pouvoir que vous détenez afin d’influencer efficacement les parties

prenantes.

Etudiez vos publics cibles

Une fois vos publics cibles identifiés, assurez-vous de bien
les connaitre pour déterminer leur niveau de connais-
sances a propos du probléme a résoudre et identifier
I'action que vous leur demanderez. [déalement, procédez
a une recherche approfondie sur chacune de vos cibles
pour bien comprendre leur contexte, leurs connaissances
et leurs attitudes a I’égard du probléme de méme que
leurs sources d’influence. Par exemple, si vous souhaitez
influencer un décideur politique, assurez-vous de bien
comprendre le systéme politique.

Lorsque vos publics cibles sont des organisations,
posez-vous ces questions: Quel est 'agenda de cette
organisation ? Quel est son organigramme ? Qui serait Ia
personne appropriée a contacter pour batir une relation
qui pourrait éventuellement devenir un partenariat avec
I'organisation elle-méme ? Concentrez vos efforts sur
les personnes de I'interne les plus intéressées par le
probleme au départ. Bien que ce travail puisse sembler
laborieux, il en vaut la peine pour mener avec succes
votre démarche de plaidoyer.
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Quelques méthodes d'étude des publics cibles

Parlez aux gens qui connaissent bien le groupe/la personne.

> Discutez avec d'autres responsables du plaidoyer et avec vos collegues. Il se peut que leur véritable opinion
differe de leur position officielle.

> Consultez des discours qui ont été faits par ces personnes.

> Assistez a des réunions ouvertes.

> Réalisez un sondage pour connaitre I'opinion d’'un grand groupe de personnes.

> Animez des groupes de discussion.

> Interviewez une personne qui représente votre public cible.

Patience!

Que faire si la réponse de votre public cible a vos efforts est négative ? Voyez-le comme une
occasion d’en apprendre davantage sur votre public cible et son contexte pour en tenir compte

ultérieurement. (Tiré de Pour Rallier, s.d.)

Vous pouvez aussi étudier les compromis possibles.

Rappelez-vous qu’une démarche de plaidoyer demande de la persévérance !

> Etope 6 | Analysez et gérez les risques

Analysez les risques

Pour analyser les risques de votre démarche de plaidoyer:

Evaluez le niveau de risque;

vV V V V V VvV VvV

Tiré de Cohen et coll.,, 2010)

Gérez les risques

Pour gérer concretement les risques identifiés, vous
devez les anticiper et trouver un moyen de les réduire.
Cette gestion vous permettra de vous assurer d’avoir
bien réfléchi aux principaux risques qui peuvent mena-
cer les personnes, le groupe ou les organisations qui

Identifiez ceux qui peuvent découler de I'action (ou de I'inaction) envisagée;
Evaluez les avantages potentiels de I'action envisagée ;
Identifiez les personnes ou les groupes auxquels elle pourrait nuire;

Réfléchissez aux mesures que vous pouvez prendre pour atténuer les risques;
Evaluez le niveau de risque qui subsistera une fois les mesures d’atténuation prises;
Déterminez si les avantages 'emportent sur les risques.

entreprennent la démarche. Ensuite, il sera plus facile
d’identifier des manieres d'éviter ces risques ou de les
réduire. Sans une planification de la gestion des risques,
votre démarche de plaidoyer peut s'avérer inefficace.
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Outil

Le tableau 9 fournit un exemple de matrice de gestion des risques.

Tableau 9 | Matrice de gestion des risques: exemple d'UNICEF

Risque pour les
individus/groupes

Personnel et
partenaires

Programmes

Relations avec le
gouvernement

Relations avec
les autres ONG,
associations
professionnelles,
etc.

Enfants impliqués
dans le travail de
plaidoyer

Réputation

Nature du risque

» Le personnel et les partenaires peuvent étre pris

pour cibles ou victimes de violences en raison
de la prise de position

Des programmes peuvent rencontrer des obs-
tacles ou méme étre fermés

Les relations peuvent se tendre ou étre rompues
et conduire un allié potentiel a perdre la face

Les alliances peuvent étre remises en cause sile
plaidoyer critique le travail d’autres organisations
Les alliés peuvent se vexer si les recherches
conjointes sont publiées sans qu'’ils aient été
consultés

uvent é isés, itésou
Les enfants peuvent étre ostracisés, maltraités o
pénalisés s’ils s'expriment sur des sujets litigieux

Une réputation professionnelle peut étre ternie
par le manque de fiabilité des recherches
S’associer a certains partenaires peut nuire a
d’autres relations

La légitimité peut étre remise en cause si les
fonds proviennent de certaines sources

Plan d’intervention

» Mettre en place des mesures de sécurité/

protection

Veiller a informer le personnel du programme
et les partenaires des motifs du plaidoyer et les
consulter au besoin pour les décisions/messages

Commencer par le lobbying et la négociation

S’assurer que les cibles du plaidoyer connaissent
la nature de I'intervention

Vérifier I'exactitude de I'analyse des pouvoirs

S’assurer que les alliés savent ce qui est fait et
pourquoi, et qu’ils soient impliqués dans I'éla-
boration des messages de plaidoyer

Vérifier que les éléments et la qualité des
recherches sont solides et que les différentes
contributions sont diiment reconnues en cas
de recherches conjointes

Toujours accorder la priorité a I'intérét supérieur
des enfants. La plupart du temps, on ne doit
pas les impliquer dans les travaux de plaidoyer,
surtout si cela met leur bien-étre en danger

Veiller a la bonne qualité des recherches

Vérifier la réputation des alliés et des membres
de la coalition

Examiner les sources de financement

(Tiré et adapté de Cohen et coll., 2010)

Rappel!

Les avantages a court terme peuvent impliquer des risques a long terme et, a I'inverse, des risques
a court terme peuvent porter des fruits a long terme. (Tiré de Cohen et coll., 2010)
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> Etope 7 | Identifiez et mobilisez vos partenaires

Votre analyse des parties prenantes vous a permis d’iden-
tifier vos principaux alliés et partenaires potentiels.
Dans le cadre d'une démarche de plaidoyer, le travail en
partenariat comporte de nombreux avantages, puisqu’il
permet de mettre en commun des forces et des res-
sources nécessaires a |'atteinte de vos objectifs. Vos
partenaires pourront étre impliqués dans différentes

étapes de votre démarche (c.-a-d. appel de fonds, collecte
de données, recherche documentaire, suivi et évaluation
de la démarche, etc.).

Bien entendu, le travail en partenariat comporte certains
risques et inconvénients, qu'’il est possible d’anticiper en
adoptant certaines stratégies et en étant bien organisé.

Tableau 10 | Quelques avantages, risques et inconvénients du travail en partenariat

Avantages

» Regroupe le savoir-faire, les informations et des ressources

» Donne de la crédibilité et de la visibilité a la démarche

> Permet au message d’étre répété

» Fournit un «filet de sécurité» en cas d’urgence : les membres
d’un réseau ont moins de chances d’étre choisis comme
cibles de représailles, comparativement a des personnes
travaillant seules

» Rend les demandes plus difficiles a ignorer par les décideurs
vu la puissance du nombre

» Evite les duplications et la perte de temps, si la communi-
cation est bien établie

» Permet de rejoindre des communautés plus difficiles a
atteindre

» Permet de mener une variété d’actions de plaidoyer

» Fournit des occasions d’apprentissage et de renforcement
des capacités des organisations partenaires

Vous pouvez travailler en partenariat de maniere for-
melle ou informelle. Les partenaires d’'une démarche
de plaidoyer peuvent s’organiser et se nommer de
différentes manieres, selon leurs caractéristiques:
réseaux, alliances, groupes de travail, coalitions, groupes
de pression, comités aviseurs, commissions, etc. Si ces

Risques et inconvénients

» Nécessite du temps et de I'énergie pour entretenir les
relations, négocier des compromis, réaliser des taches
organisationnelles

» Nécessite de concilier les attentes, les exigences et la culture
de tous les partenaires

> Peut engendrer une charge de travail inégale

> Peut parfois donner lieu a un esprit de compétition entre
les groupes qui cherchent a se voir attribuer la « réussite »

> Peut donner lieu a des tensions (ex.: liées a des inégalités
de pouvoir)

> Peur poser des risques pour la réputation, selon la réputation
respective des partenaires

formes de partenariat peuvent avoir une signification
différente selon les régions du monde, elles poursuivent
le méme objectif: renforcer la démarche de plaidoyer
par I'action commune.
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Astuce

Demandez du soutien aux bonnes personnes, c’est-a-dire celles pour qui la cause est la plus impor-
tante pour elles-mémes, leur famille, leur travail, leur communauté ainsi que celles qui détiennent

des leviers d’influence puissants.

Choisissez des partenaires stratégiques (c.-a-d. ceux qui ajoutent de la légitimité ou de la crédibilité
a votre démarche, des connaissances, des compétences techniques, des ressources, etc.).

Ralliez a votre démarche de plaidoyer les parties prenantes qui sont d’accord avec votre position
et qui exercent une influence sur vos publics cibles.

Tentez de rallier un partenaire d’influence inattendu a votre cause pour surprendre votre public

cible et le rejoindre plus efficacement.

Quelques conseils pour batir des partenariats

>

Tentez d'engager les partenaires le plus tot possible
dans votre démarche pour qu’ils s’approprient vos
objectifs et se sentent responsables du succés de
celle-ci. Impliquez-les dans la définition de la mis-
sion, de la portée, des limites et des priorités du
groupe.

Assurez-vous que le point de vue de chacun des
partenaires soit bien pris en compte.

Soyez tres précis quant a la nature de la coopération
et aux taches et responsabilités de chacune des
parties. Que leur demandez-vous précisément et
que pouvez-vous leur apporter en retour (savoir-
faire, accés a certains groupes de recherche, etc.) ?

Définissez des critéres d’adhésion et des mécanismes
pour l'intégration de nouveaux membres et pour
la pérennité.

Sivous prévoyez regrouper de nombreuses organi-
sations, pensez a former un comité directeur (ou
toute autre modalité organisationnelle qui convient
a la situation) pour représenter chacune des
organisations.

>

Elaborez un code de conduite afin de garantir une
responsabilité et un respect mutuels, des valeurs
communes sur lesquelles se base le partenariat.

Etablissez une proposition de marche a suivre pour
I’établissement du consensus (ce qui sera fait s’il
y ades points discordants, qui tranchera ultimement,
etc.) et assurez-vous que tous les partenaires
acceptent d’y souscrire.

Evaluez les progrés accomplis réguliérement et
informez vos partenaires en reconnaissant leur
contribution ; ces rapports réguliers d’évolution de
la démarche de plaidoyer aident a garder vos par-
tenaires mobilisés.

Arrimez vos efforts avec vos partenaires pour éviter
de dupliquer le travail.

Travaillez avec eux constamment afin qu’ils ne
deviennent pas des adversaires.

Pour des exemples inspirants de plaidoyers ayant bénéficié de la mobilisation et du travail en
réseau, consultez le « Plaidoyer pour le développement d’un réseau cyclable utilitaire a Sherbrooke »

(fascicule 1).
https://refips.org/plaidoyer-fascicules/
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Vers des partenariats efficaces

> D’abord, établissez un climat de confiance avec les partenaires convoités en leur partageant de
I'information, en collaborant avec eux sur des projets ayant des intéréts communs, en leur prétant

main-forte dans un projet.

> Une fois la relation de confiance établie, intéressez-les a votre démarche en leur parlant de vos
objectifs. Soyez ouverts a leurs idées et suggestions pour qu’ils s’approprient I'objectif, ce qui aura

pour effet d'augmenter leur intérét.

> Enfin, une fois que vous aurez suscité leur intérét, dites-leur clairement comment ils peuvent vous
aider. Demandez-leur quelque chose de spécifique, de petit. Vous pourrez en demander plus au
fur et a mesure que la relation se développera. Gardez en téte que plus vous leur demandez, plus

ils vous demanderont.

> Ftape 8 | Formulez vos messages et identifiez vos stratégies

de diffusion

v/ Contenu. L'dée principale a retenir du message.

Formulez vos messages

Vos messages sont des énoncés courts et convaincants
qui identifient clairement le changement que vous
voulez accomplir, pourquoi et comment. Pour inciter a
I'action, vos messages devraient aussi comprendre
I'action spécifique que vous voulez que votre public
cible entreprenne. Un message confus ou trop complexe
ne captera pas I'attention et n’incitera pas a I'action.

Formulez d’abord un message principal qui s’adresse
a tous les publics qui ont des opinions et des connais-
sances variées. Votre message principal doit étre com-
préhensible pour quelqu’un qui ne connait pas le
probléeme, autant pour les décideurs politiques que
pour les membres de la communauté.

Pour augmenter votre impact, formulez ensuite des
messages secondaires en appui au message principal

Cing éléments clés d'un message de plaidoyer

v/ Langage. Les mots choisis pour communiquer le message.

v/ Messager/source. La personne ou groupe qui diffusera le message.

v/ Format. La voie de communication utilisée pour atteindre le public cible.
v/ Temps. Le moment et lieu de diffusion du message.

qui seront adaptés a votre auditoire (publics cibles)
selon leurs perceptions, leurs priorités, leurs obligations,
leurs valeurs et leurs ressources (1 a 3 par public cible).

On distingue trois types d’auditoires:

> Lauditoire principal, qui regroupe les responsables
de I'élaboration des politiques générales, les déci-
deurs et les faiseurs d’opinions;

> Lauditoire secondaire, qui englobe les personnes
et groupes qui s’intéressent a la question;;

> Legrand public, qui est formé de nombreux sous-
groupes ayant des opinions ou des intéréts différents
au sujet de votre travail (enfants, femmes, hommes,
syndicalistes, personnes politiquement actives,
hommes et femmes d’affaires, etc.).
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Servez-vous de votre analyse des parties prenantes pour
vous assurer de répondre a leurs préoccupations direc-
tement dans votre message. Quels seront pour eux les
avantages du succes de votre démarche ? Pour quelle(s)
cause(s) ont-ils démontré leur appui récemment ? Sont-ils

plus sensibles aux solutions novatrices ou éprouvées ?
Intégrez a votre message des récits, données ou témoi-
gnages auxquels votre public cible pourra étre particu-
lierement sensible.

Pour développer le contenu de vos messages, revenez aux questions de base:

> Quel est le probleme et quelle en est la cause
profonde?

> Quelles sont les conséquences du probleme (ou de
I'inaction) sur les individus, la communauté ou le
pays?

Assurez-vous que vos messages soient:

Clairs. Evitez le jargon, les termes techniques, les sigles
ou les acronymes.

Concis. Conservez votre message court (moins d’'une
minute). Vous n'aurez parfois que quelques instants
pour délivrer votre message.

Crédibles. Faites valoir que votre démarche s’appuie
sur des données rigoureuses et/ou sur ce que votre
public cible connait dé¢ja.

Parlez & la fois O la téte au cceur et au
porte-monnaie! (Treé de Pour Rallie; sdl)

|dentifiez vos stratégies de diffusion

Le contenu de votre message en soi ne représente en
fait qu'une partie du message. La stratégie de diffusion
de vos messages est tout aussi importante, parfois
méme plus, car elle peut augmenter ou diminuer leur
impact. Le message est un outil pour donner une voix

> Quelle est la solution que vous proposez pour
résoudre le probleme ?

> Quelle action aimeriez-vous que le public visé
accomplisse ?

Convaincants. Dites explicitement a votre public cible
pourquoi il devrait se soucier de votre démarche. Vous
devez faire comprendre a la fois le probleme et la solu-
tion. Utilisez le langage de votre public cible en assimilant
ses définitions et concepts pour qu’il s'approprie le
message. Si cela s’avere pertinent, mentionnez vos
alliés qui ont de I'influence sur votre public cible.

Cohérents. Assurez-vous que votre message soit facile
a répéter et a retenir. Si cela est possible, testez-le
aupres de certains représentants du public cible.

»

unie a ladémarche de plaidoyer. Il sera mieux compris
et plus convaincant s'il est répété par plusieurs sources.
Les éléments clés de votre stratégie de diffusion incluent
le(s) messager(s), les voies de communication ainsi que
le temps et lieu.

Plusieurs publics cibles, plusieurs stratégies de diffusion adaptées !
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Le(s) messager(s)

Quiade l'influence sur votre public cible ? Qui celui-ci
trouvera-t-il crédible ?

Le messager peut étre considéré comme un public cible
secondaire puisqu’il ne peut pas lui-méme apporter
les changements souhaités, mais qu'il peut influencer
ceux qui détiennent ce pouvoir (ex.: leader d'une com-
munauté locale, chef religieux, personnalité publique,
association de parents). Assurez-vous que votre messager
connaisse bien I'enjeu et maftrise les données probantes
sur le probleme a résoudre et la solution proposée.

Outil

Le messager peut aussi étre celui qui réalise toute cette
démarche de planification des actions de plaidoyer,
mais il doit avoir assez d’autocritique pour savoir s'il
est la meilleure personne ou non pour le faire. Par
conséquent, il est important que le messager valide
son plan de communication aupres d’autres personnes
qui connaissent bien la situation.

Le tableau suivant pourra vous aider a identifier vos messagers potentiels.

Tableau 11 | Identifier les messagers les plus appropriés en fonction de chaque public cible

Public cible Nom du public cible

Messagers possibles
Position

Niveau d’influence
Connaissances
Crédibilité

Accés au messager
Accés a la cible

Action

Risques

Message

Individu ou groupe pouvant influencer la cible

Qu’a dit ou écrit le messager a propos de cette question ? Quelle est la position du messager
par rapport au soutien de 'action de plaidoyer?

Quel est le niveau d’influence du messager sur la cible ?
Quelles sont les connaissances du messager a propos de la question ?
Quelle est la crédibilité du messager aux yeux du public cible ?

Comment et quand le défenseur de la cause peut-il interagir avec le messager? A-t-il la capacité
de faire participer le messager?

Comment et quand le messager peut-il interagir avec la cible ?
Qu'est-ce que la stratégie de plaidoyer incite le messager a faire ?
Quels sont les risques de faire participer le messager?

Qu'est-ce que les défenseurs de la cause incitent le messager a dire a la cible? Le messager
peut-il transmettre le message avec clarté et empathie?

(Tiré et adapté de Cohen et coll., 2010)

Pour un exemple inspirant de plaidoyer centré sur les activités de communications, consultez le
«Plaidoyer pour I'éradication de la maladie a virus Ebola en Afrique » (fascicule 3).

https://refips.org/plaidoyer-fascicules/
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Les voies de communication

Quelles voies de communication auront le plus grand impact sur le public cible ? Pour guider votre choix, faites

des recherches sur vos auditoires :

> Quelles sont les principales sources d’information
des personnes ciblées ? Qu'écoutent-elles, ou qui
écoutent-elles ? Que lisent-elles ? Que regardent-
elles? Qu’est-ce qui les intéresse ?

> Quelles sont les caractéristiques des personnes
ciblées (age, sexe, classe, emploi, origine ethnique,
etc)?

(Questions tirées de Cohen et coll.,, 2010)

Sivous choisissez de passer votre message par I'inter-
médiaire d’'un média comme un journal, par exemple,
assurez-vous que ce dernier soit consulté et respecté
par votre public cible. Sivous ciblez des parents, pensez
a passer par des associations de parents ou a choisir
des parents comme messagers. Pour mieux atteindre
vos publics cibles, utilisez plusieurs voies de commu-
nication et diffusez votre message sur une période
prolongée. Par ailleurs, les voies les plus efficaces pour
un public cible peuvent évoluer dans le temps (la popu-
larité de différents médias sociaux, par exemple).

Astuce

> Ouvivent-elles ? Ou travaillent-elles ? Quelles langues
parlent-elles ? Savent-elles lire ? Ont-elles acces a
la télévision et a Internet ? Ecoutent-elles la radio ?

> Avez-vous les ressources pour utiliser le support
qui serait le plus pertinent ? Sinon, pouvez-vousy
avoir acces?

Pour communiquer avec des décideurs, l'organisation
d’une réunion peut étre un moyen de communication
efficace. Si vous avez rendez-vous avec un décideur,
assurez-vous d’'avoir en main des documents appuyant
vos propos et vos demandes. Cette information doit
étre facile a comprendre rapidement et étre présentée
de maniere tres succincte. Utilisez, par exemple, des
illustrations, des puces, des graphiques simples, des
infographies ou des cartes du territoire.

Si vous ne connaissez pas une réponse ou que vous n’étes pas certain, soyez honnéte. Il est tres
acceptable de répondre : « Je vais vérifier I'information et vous revenir. » Si elle s’avére inexacte, une
réponse que vous avez inventée pourrait vous faire perdre votre crédibilité, parfois pour toujours. Si
vous réalisez que vous avez donné une information inexacte, admettez-le et corrigez la situation.
Cette humilité vous aidera a batir des relations de confiance.

(Traduit et adapté de Stoneham et coll., 2019)

Tableau 12 | Exemples de voies de communication

Voies de communication Exemples

Rendez-vous téléphonique ou en personne, courrier électronique ou traditionnel, réunions de

Méthode interpersonnelle

Supports imprimes aux décideurs, etc.

S S (LT mobiles, infographies, etc.

Théatre et arts traditionnels

groupes ou de communautés, conférences et ateliers, audiences publiques, manifestations,
démonstrations publiques, etc.
Journaux, magazines, revues, bulletins, affiches, prospectus, tracts, rapports, études, lettres

Radio, télévision, films et vidéos, Internet, blogues, réseaux sociaux, YouTube, applications

Théatre de rue, chants, musique, poeémes, danse, etc.

(Tiré de Cohen et coll., 2010)
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Figure 9 | Maniéres de communiquer avec les trois types de publics

Petit
nombre
de personnes

Bréve description
des différents publics

Types de messages qu’il
peut étre approprié de
communiquer a ces publics

Exemples de bonnes
facons de transmettre
les messages aux
différents publics

Responsables de
I'élaboration de
politiques générales

Soit présenter des
arguments détaillés et basés
sur des données concrétes,
soit montrer les liens entre la

A travers des documents
d’orientation détaillés, de simples
lettres ou des réunions en vue
d’établir 'importance

Différents et faiseurs d’opinions question et Iggr pouvoir de 1a question pour eux
publics, et position
différents
messages Expliquer ce que vous Au moyen de bulletins
Groupes et personnes demandez et pourquoi, en d’information, de dépliants et
qui s’intéressent a la identifiant les entraves au d’articles de journaux; fournir des
question changement, mais sans trop entrer informations plus détaillées a ceux
dans les détails qui les demandent
Utiliser une histoire et des En avant recours 3 des
Grand messages simples et faisant appel yl't'
nombre de Le grand public aux émotions qui facilitent personnatites connues ou aux
. . . témoignages personnels de ceux
personnes la compréhension et le dialogue

sur les questions

qui ont souffert du probléme

(Tiré et adapté de Conciliation Resources et Saferworld, 2012)

Le temps et lieu

Quel est le meilleur moment pour transmettre le mes-
sage ? Existe-t-il un endroit ol vous pourriez apporter
votre message qui renforcerait sa crédibilité ou lui
conférerait plus de poids politique ?

S’iln’y a pas de fenétre d’opportunité, les interventions
de la stratégie de plaidoyer peuvent viser a en créer une.
Pour que le plaidoyer fonctionne, il faut un alignement
de ces trois éléments : 1) une compréhension fine et

Pouvoir
\
A
Puissance
_>
—>
v Proximité
Perception /

actuelle du probléme par le plaidant; 2) une occasion
d'écoute par le public ciblé qui se sent prét a faire un
changement; et 3) une proposition claire qui répond a
la fois au probleme et aux considérations du public cible.

Le modele des 4 p (pouvoir, perception, puissance,
proximité) permet de comprendre le processus de mise
a l'agenda en politiques publiques.

Agenda

Figure 10 | Mise & I'agenda selon le modele des
4 p de Zahariadis (Tre de Bendaoud, 2020)
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Pour augmenter vos chances d’inscrire votre enjeu a I'agenda politique, voyez comment vous pourriez renforcer
ces 4 p. Voici quelques pistes (Bendaoud, 2020) :

> Pouvoir. Misez sur la force du nombre et travaillez en réseau.

Perception. Suscitez 'empathie et I'enthousiasme a propos de votre enjeu.

>
> Puissance. Démontrez la sévérité de votre enjeu a I'aide de données probantes.
>

Proximité. Faites valoir que la solution que vous proposez aura un impact concret sur les communautés.

> Etape 9 | Choisissez vos stratégies d'influence

Votre démarche de plaidoyer devra certainement recourir a différentes méthodes pour atteindre ses objectifs.
Voici ci-dessous quelques exemples de stratégies d'influence. Notez que le tableau n’est pas exhaustif.

Tableau 13 | Stratégies d'influence

Sensibilisation

Lobbying

Négociation

Action
médiatique

Mobilisation
sociale

Processus qui consiste a informer les gens de la situation pour qu’ils
soient bien conscients des problemes. Il s’agit souvent de la premiere
étape des actions de plaidoyer.

Processus qui consiste a influencer directement les publics cibles
qui peuvent agir sur le probléme. Nécessite d’entretenir de bonnes
relations et de bien comprendre les politiques et le pouvoir. Peut étre
fait de maniere formelle ou informelle. Selon les juridictions, il est
possible que la personne engagée dans ce processus doive s'enregistrer
comme lobbyiste pour réaliser un lobbying formel.

Processus qui consiste a résoudre un conflit en trouvant un terrain
d’entente avec 'opposition. Comme pour le lobbying, peut se faire
de maniére formelle ou informelle.

Processus qui consiste a recourir aux médias pour influencer I'opinion
publique en faveur de votre position de plaidoyer dans le but d’obte-
nir son soutien. Les médias peuvent a la fois étre un public cible et
un outil de la démarche de plaidoyer. Nécessite de comprendre les
motivations des médias et leurs critéres de sélection pour publier
une information.

Etroitement liée a la sensibilisation et aux médias, la mobilisation
implique de canaliser la « pression publique » pour que le plus grand
nombre possible de personnes contactent les décideurs et demandent
un changement. Recourt a la puissance du nombre et de 'organisation.

La mobilisation peut ainsi mener a la création plus formelle d’'une
coalition, d’'un groupe informel plus soutenu du plaidoyer ou méme
ades interventions/programmes en faveur d’'une cause particuliere.
Sila mobilisation implique la mise en commun d’organisations dont
le but est strictement d’augmenter la pression dans les efforts de
plaidoyer, il sagirait d’'un groupe de pression.

Exemples d’activités de sensibilisation :
formations, réunions dans la communauté,
webinaires, présentations, vidéos, etc.

Exemples d’activités de lobbying: réunions
d’information avec des décideurs, pétitions,
déclarations de soutien émanant de lea-
ders d’opinion, mise en place d’un groupe
de pression, etc.

Exemples d’activités de négociation: réu-
nion avec des décideurs ou opposants, mise
en place de partenariats stratégiques pour
donner du poids a votre position, etc.

Exemples d’activités médiatiques: entrevue
a la radio ou a la télévision, lettre a I'édi-
teur d’un journal, communiqué de presse,
réseaux sociaux, etc.

Exemples d’activités de mobilisation : envoi
de lettres parle public, marches, rassemble-
ments, événements, prise de position, etc.

Et vous, quelles stratégies pouvez-vous utiliser dans
votre contexte ? Vous sentez-vous a I'aise dans 'utili-
sation de ces méthodes ?

Ont-elles été efficaces par le passé ? Pouvez-vous consi-
dérer d'autres options ? Avez-vous les ressources et le
savoir-faire nécessaires pour bien les utiliser?
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Pour un exemple inspirant de plaidoyer combinant plusieurs stratégies d’influence, consultez
le «Plaidoyer pour le droit au logement pour toutes et tous » (fascicule 4).

https://refips.org/plaidoyer-fascicules/

> Etape 10 | Préparez le suivi et évaluation

Si elles sont souvent négligées, les étapes de suivi et
d’évaluation sont tres importantes pour la démarche
de plaidoyer. Planifiez le suivi et I'évaluation avant de
passer a l'action pour apporter une valeur ajoutée a
votre démarche et une sécurité additionnelle, et pour
vous assurer que vos efforts ne sont pas vains. Pensez
a impliquer vos partenaires et les groupes que vous
représentez a cette étape.

Pourquoi suivre et évaluer?

> Pour vérifier si les travaux de plaidoyer suivent bien
les plans et déterminer si la stratégie nécessite des
changements.

> Pourtirer les lecons en vue d'initiatives de plaidoyer
futures.

Suivi ou évaluation?

Le suivi (ou monitorage) est une maniere de vérifier
que vous faites bien ce qui était prévu, mais aussi
d’identifier et de résoudre les problemes au fur et a
mesure qu’ils se posent. Il vous permet de comprendre
pourquoi vous avez réussi ou échoué dans votre stratégie
de plaidoyer et de déterminer ce qui doit étre ajusté
dans votre plan de travail pour tenir compte des nou-
velles informations, des réactions de vos publics cibles
et d’autres imprévus.

Lévaluation est plus complexe que le suivi. Elle sert a
déterminer l'efficacité et a analyser ce qui a été fait. Elle
s’entreprend a la fin de la démarche de plaidoyer, mais
parfois aussi a mi-parcours. 'évaluation offre aux acteurs
de plaidoyer, alliés, bailleurs de fonds et communautés
la possibilité d’intégrer les enseignements tirés des

> Pour vérifier qu’'on a bien atteint les objectifs.

> Pour faire le suivi auprés des membres de la com-
munauté qui aimeraient sans doute savoir ce que
vous avez fait et dit en leur nom.

> Pourrendre compte de |'utilisation des fonds envers
les donateurs.

Une démarche de plaidoyer peut prendre plusieurs
années avant d'atteindre ses objectifs. Il est donc peu
probable de réussir a tout prévoir. Cela dit, assurez-vous
de tenir compte des effets attendus et inattendus.
Limprévisible peut d'ailleurs étre votre meilleur allié.
Par exemple, des événements mondiaux peuvent changer
les sujets qui sont a I'ordre du jour et offrir la fenétre
d’opportunité que vous vous efforciez a creer.

processus de décision, en fournissant des informations
crédibles et utiles. Uinvestissement de ressources dans
I'évaluation constitue une bonne pratique.

Lévaluation peut étre faite autant pour le processus
que pour les effets et les impacts du plaidoyer. Par
conséquent, elle permet d’évaluer si la démarche de
plaidoyer a eu lieu telle que planifiée et si elle a atteint
les publics cibles (évaluation de processus), mais aussi
d’estimer les effets et impacts mesurables de la démarche
(évaluation de I'impact).

Sivous avez des objectifs SMART(ER) et des indicateurs
de performance précis pour mesurer vos résultats, votre
évaluation n’en sera que plus facile.
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Tableau 14 | Comparaison du suivi et de I'évaluation

Suivi

Quand? En continu
Quoi? Efficience
Qui est impliqué ? Communautés, personnel, alliés
Qui en est responsable ? Personnel
Quels sont les éléments

) 2 feen Internes
d’appréciation ?
Pour qui? Communautés, personnel

Evaluation

A la fin du projet ou du programme et parfois a
mi-parcours

Impact a long terme, durabilité

Communautés, personnel, alliés, opposants, cibles
Personnel ou consultant externe

Internes et externes

Communautés, personnel, alliés, bailleurs de fonds
et autres organisations

Confirmer la conception du projet ou du Influencer des changements majeurs de plan ou de
Pourquoi? programme ety apporter des ajustements stratégie et appliquer I'apprentissage a de futurs

mineurs

(Tiré de Watson, 2015)

Planifier votre suivi et votre évaluation

projets ou programmes similaires

Quelques conseils utiles pour mener un suivi et une évaluation avec succeés

> Pensez ala maniere dont vous réaliserez le suivi et
I'évaluation du projet dés le début de votre démarche.
Cela vous permettra de développer les indicateurs
appropriés.

> Soyez certains d’avoir des objectifs SMART(ER) et
des indicateurs de performance précis pour mesurer
les résultats adéquatement.

> Faites en sorte que toutes les personnes concernées
participent a I'évaluation.

>

>

Essayez de comprendre pourquoi certaines actions
connaissent du succés plus que d’autres.

Tentez d'identifier les événements inattendus qui
pourraient avoir eu un effet sur les indicateurs que
vous suivez ou évaluez.

N’hésitez pas a créer de nouveaux indicateurs ou a
bonifier ceux que vous avez déja si ceux-ci ne mesurent
pas adéquatement ce qu'ils devraient mesurer.

Un indicateur de plaidoyer est un signe qu'un changement est en train de se produire en raison de vos actions
de plaidoyer. Il s'agit d’une information mesurable qui permet de suivre et d’évaluer votre démarche. Choisissez
vos indicateurs de succes des le départ pour pouvoir les mesurer en cours de route. Vous pouvez avoir besoin
de plusieurs indicateurs pour mesurer un seul aspect du plan. Vous pouvez aussi mesurer le degré de mise en
ceuvre de vos activités ou le degré d’atteinte de vos résultats au fil du temps. Limitez toutefois le nombre
d’indicateurs aux principaux aspects du plan que vous souhaitez mesurer. Que souhaitez-vous vraiment savoir ?
A qui seront présentés les résultats de suivi et d’évaluation ? Avec quelle intention ?

Outil

Le tableau 15 de la page suivante présente différents types d’'indicateurs et des exemples pour
chacun, alors que la figure 11 propose une structure pour guider la sélection des indicateurs.
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Tableau 15 | Types d'indicateurs et exemples

Indicateurs Mesurent les taches et actions planifiées
d’activités de  mises en ceuvre en les comparant au plan,
plaidoyer aux délais et au budget prévus.
Indicateurs Mesurent les services, processus, produits
de produits ou événements réalisés ou fournis en
de plaidoyer conséquence des activités.

Indicateurs Mesurent les changements a court et
d’effets directs moyen terme obtenus grace aux produits.
de plaidoyer

Indicateurs Mesurent la contribution vers un chan-
d’impact de gement a long terme.

plaidoyer

(Tiré de Watson, 2015)

Exemples: initiatives de renforcement des capacités mises en
ceuvre, rapports de recherche achevés et diffusés, réunions de
lobbyisme, courrier postal ou électronique/cartes postales/péti-
tions envoyés et recus, communiqués de presse.

Exemples: nombre de nouvelles relations forgées avec des alliés,
personnes mobilisées, actions de campagne menées, références
publiques a des rapports de recherche, articles et tribunes libres
dans les médias (ex.: billet de blogue).

Exemples a court terme: Question débattue dans la sphere
publique, décideur traitant de la question dans les forums d’éla-
boration des politiques, capacité de plaidoyer de la société civile
renforcée, espace occupé par la société civile ouvert ou maintenu
pour des travaux de plaidoyer futurs, relations établies avec des
agents de I'Etat, projet de législation en phase de consultation.

Exemples a moyen terme: création d’une nouvelle loi, politique
existante amendée, réforme d’un cadre ou d’'une constitution.

Exemples : Mise en ceuvre d’une politique ou pratique amendée
(ex.: accés aux soins de santé pour tous, fourniture d’eau et
d’assainissement pour tous, réduction sensible de la violence
fondée sur le sexe, etc.).

Figure 11 | Méthode de sélection des indicateurs

Objectifs

Objectif 1

ex.: Augmenter la prise de
conscience d’une question

du parlement (députés).

Objectif 2

ex.: Développer la volonté
politique des députés pour agir
sur une question particuliere.

Objectif 3

ex. : Etablir la plateforme x
comme principale source
d’informations crédibles sur
cette question.

o

particuliére parmi les membres ._>

—

—

Que mesurez-vous ?
(indicateurs)

Sources des informations
(moyens de vérification)

Le nombre de députés qui ont
entendu parler de cette question.

Questionnaire ou sondage
d’opinion

Le nombre de députés qui s’ex-
priment sur cette question/
soutiennent une déclaration/
un projet de loi.

Liste de signatures et
proces-verbaux des débats

Le nombre de demandes d’infor-
mation que nous recevons.

Le nombre d’invitations a des
réunions clés.

(Tiré de Conciliation Resources et Saferworld, 2012)

Documents et courriels
internes
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Invitez vos partenaires a participer a la création d'un modele logique. Celui-ci vous montre clairement comment
les diverses étapes s’articulent entre elles pour accéder aux résultats désirés. Vous pouvez aussi inclure a votre
modele logique les ressources et investissements nécessaires a votre projet, ainsi que les activités liées a votre
stratégie et les changements ciblés a court et a long terme.

Figure 12 | Modele logique de plaidoyer

Investissement
dans le

projet ou—
programme

Résultats___|
attendus

(Tiré de Watson, 2015)

Intrants
(ressources)

Activités (services,
interventions)

Produits

Effets directs
(a court terme)

Effets directs
(2 moyen terme)

Impact
(a long terme)

Personnel, fonds, équipement, installation, fourni-
tures, relations

+

Formation, recherche, formation d’alliances, sen-
sibilisation au plaidoyer, lobbyisme, mobilisation,
utilisation des médias, suivi, examen, évaluation

Nombre de personnes formées, rapports de recherche
publiés et diffusés, nombre de réunions de I'alliance,
niveau de sensibilisation du public,nombre de débats
nationaux, nombre de réunions de lobbyisme, nombre
de personnes mobilisées, nombre de personnes
impliquées dans la campagne, niveau de couverture

médiatique

Risques
et hypothéses

Connaissances, compétences, sensibilisation, relations
établies avec les parties prenantes, priorité donnée aux
recommandations de recherche, question débattue
dans la sphére publique, décideurs réfléchissant a la
question et/ou la traitant

\

Un décideur restera
au pouvoir apres les
prochaines élections,
le plaidoyer n"aura
pas de conséquences
négatives, le
financement se
poursuivra.

Nouvelle loi adoptée, loi ou politique existante amen-
dée, nouvelle pratique approuvée, pratique existante
modifiée, changements de lois/politiques/pratiques
communiquées aux services chargés de les mettre

en ceuvre

Mise en ceuvre des changements de politiques et
pratiques, qualité de vie, nouvelles normes sociales,
plus de bien-étre
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Outil

Un modéle logique de plaidoyer (également appelé chaine de résultats) peut vous aider a mieux

parvenir a un consensus et a comprendre :
> les processus;
> les résultats;

> les hypothéses que vous faites sur la facon d’obtenir les effets.

Quelques questions & vous poser au moment de planifier le suivi et I'évaluation

du travail de plaidoyer

> Quisontles utilisateurs du suivi et de I'évaluation ?
Partenaires, donateurs, personnes touchées direc-
tement par le probleme?

> Comment seront utilisés le suivi et I'évaluation ? Pour
verifier I'utilisation des ressources disponibles et voir
si les publics cibles ont été bien atteints (évaluation
de processus) ? Pour identifier les bonnes et les moins

(Questions majoritairement tirées de O’Connell, 2007)

bonnes stratégies (évaluation d’effets) ? Pour réaliser
des apprentissages, pour prendre une décision afin
de réorienter le projet ou le cesser (évaluation du
processus de plaidoyer plus général) ?

> Que faut-il mesurer? Les activités, les résultats
intermédiaires, les objectifs ?

> Quels outils de collecte de données utiliser?

Pour bien capter les retombées de votre démarche de plaidoyer et faire en sorte qu'elle ait été mobilisatrice,
assurez-vous que votre évaluation de I'impact couvre plusieurs dimensions, par exemple:

> Les changements dans les lois et les reglements;
Le rapprochement de certains groupes;

vV VvV VvV VvV

Le niveau de participation citoyenne.

Aprés une action quelconque, que ce soit une visite
aupres d’un décideur ou une stratégie entiere de plai-
doyer, il est utile d’entreprendre un bilan des acquis.
Lobjectif est de tirer des lecons qui vous serviront lorsque
vous entreprendrez une action similaire dans l'avenir.

Pour ce faire, adoptez une approche participative. Réunis-
sez quelques personnes impliquées et ciblées par le

Célébrez vos petites (et grandes!) victoires avec vos partenaires

Pour maintenir votre motivation et celle de vos collegues et partenaires, prenez la peine de célébrer
votre succes, méme s’il est petit. Organisez une féte, prenez un jour pour vous reposer avec vos proches,
invitez vos collégues et partenaires a partager un repas, annoncez votre réussite a vos réseaux. Cela peut
également servir a récolter du soutien pour vos efforts de plaidoyer et a motiver d’autres personnes a
entreprendre de telles démarches. (Tiré de Sharma, 1997)

Le niveau de soutien de la cause par le grand public;
Le développement de liens avec des décideurs ou des personnes clés;

projet ainsi qu’un facilitateur pour discuter de ce qui
s'est bien passé et de ce qui ne s’est pas passé comme
prévu. Discutez de chaque point en insistant sur les
raisons positives (ou négatives) et élaborez des recom-
mandations particulieres pour la prochaine fois.
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Outil

La figure 13 ci-dessous présente un modéle de base pour évaluer une action de plaidoyer.
Dans un contexte de plaidoyer continu, vous avez trois options :

v/ Poursuivre avec la méme stratégie;

v/ Modifier votre approche a partir de I'évaluation;;

v/ Arréter cette initiative particuliére et tirer les lecons de vos erreurs pour la prochaine fois.

Figure 13 | Méthode de base pour I'évaluation de la démarche du plaidoyer

Départ

Avons-nous
atteint nos oul

objectifs ?* \

Pourquoi ??

/
:ON\' Reste-t-i </
/

Pourquoi pas?

des travaux
a effectuer? ' QUi

FIN Quels changements

devons-nous apporter
a notre stratégie ?

Légende

1. Réalisation des objectifs. Quel niveau de réalisation vos objectifs ont-ils atteint ?

2. Influences clés. Qu'est-ce qui a le plus contribué a la réussite ou I'échec de votre initiative ?
3. Changements. Que faut-il changer ou faire différemment la prochaine fois ?

(Tiré de Gordon, 2002)

Tableau 16 | Quelques raisons possibles de réussite ou d'échec d'une démarche de plaidoyer

Raisons de réussite Raisons d’échec
Bonne relation avec les décideurs Manque d’accés aux décideurs

Utilisation d’informations fiables et précises

, Recherche documentaire insuffisante
(données probantes)

Travail en réseau bien coordonné Nombre d’alliés insuffisant

Délais importants dans la mise en place des

Choix d’objectifs réalistes stratégies de plaidoyer

Mobilisation des personnes concernées par Manque de connaissances, par exemple a propos
le probléme a résoudre des plans technique ou légal
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Présentez vos résultats

Voici quelques éléments a considérer lorsque vous présentez vos résultats d'évaluation aux parties prenantes:

>
>
>

Quels étaient vos buts et vos objectifs ?
Quel changement proposiez-vous et pourquoi ?

Qu’avez-vous réalisé et comment avez-vous
procéde ?

Quels succes avez-vous obtenus qui vous ont rap-
prochés de votre but? Comment et pourquoi ces
étapes ont-elles été couronnées de succes ?

> Quelles difficultés avez-vous rencontrées au cours

du processus? Comment y avez-vous fait face?
Qu'est-ce qui a fonctionné ou non ? Que feriez-vous
différemment?

Quels changements positifs y a-t-il eu dans la vie
des personnes pour lesquelles vous vous battez, du
fait de vos efforts de plaidoyer?

Comment vos efforts de plaidoyer ont-ils contribué
a ces changements?

> Ftape 11 | Evaluez lo faisabilité de votre stratégie

Lévaluation de la faisabilité de votre démarche de plaidoyer vous permettra:

>

D’identifier les capacités nécessaires (temps, res-
sources, connaissances et compétences) pour le
projet de plaidoyer;

De vérifier I'adéquation entre les besoins et les
ressources disponibles;

D'identifier les forces et les faiblesses de I'organisation
portant le plaidoyer, de méme que les opportunités

Outil

et menaces de I'environnement dans lequel il se
déroule;

D’étre réaliste dans l'anticipation de l'action de
plaidoyer et de mettre en place des actions per-
mettant d'optimiser les chances de succeés du
projet.

Le tableau synthese a la page suivante vous permettra de résumer votre démarche de plaidoyer et
d’en analyser chacune des sphéres afin de déterminer s’il y a des éléments manquants a prendre
en considération avant de préparer votre plan de travail détaillé. Vous pouvez le remplir au fur et a
mesure que vous réalisez les différentes étapes de planification. Bien siir, ce tableau synthése sera
appelé a évoluer tout au long de votre démarche.

Pour compléter la colonne « Justification », aidez-vous des questions d’analyse des ressources aprés
le tableau pour vérifier si ce que vous avez prévu est réaliste.
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Tableau 17 | Tableau synthése de votre démarche de plaidoyer

Vos orientations en matiére de...

Justification

Problématique bien documentée?

But clair?

Objectifs SMART(ER) ?
b
b

b

Court terme
Moyen terme
Long terme

Publics cibles bien identifiés ?

Partenaires a mobiliser au départ bien identifiés ?

Gestion des risques planifiée?

Messages formulés ?

Messagers et stratégies de diffusion identifiés ?

Stratégies d’influence identifiées?

Suivi et évaluation planifiés ?

Quelques questions pour analyser les ressources

>

Largent: De quels fonds disposez-vous pour ce projet
de plaidoyer ? D’'ou vient I'argent : de votre organi-
sation, de vos partenaires, d'autres bailleurs ? De
combien pensez-vous avoir besoin pour mettre en
ceuvre les activités envisagées, en vous basant sur
des colts concrets ?

Les individus: Qui sera disponible pour travailler
sur les différents aspects du projet ?

Les compétences et 'expérience : Les responsables
clés disposent-ils des compétences et de I'expérience
requises ? Sinon, pouvez-vous les former ou impliquer
d’autres personnes?

Les autres ressources humaines : Avez-vous acces a
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?

Les partenaires : Quelle pourrait étre la contribution
des partenaires potentiels ?

Linformation et le savoir: Avez-vous été en mesure
defaire suffisamment de recherche et d'analyse sur la
question, sur vos objectifs et les solutions, et d'iden-
tifier vos cibles? Dans le cas contraire, avez-vous

(Tiré de O’Connell, 2007)

besoin de revenir sur les étapes antérieures du cycle
de planification de plaidoyer?

Les relations: A quelles relations vous-méme,
votre personnel, les bénévoles et les partenaires
pourrez -vous faire appel ? Il peut s’agir des publics
cibles, des personnes influentes ou cela peut concer-
ner des domaines pratiques comme la conception
de matériels ou les médias.

Limage et la réputation: Vous ou vos partenaires
jouissez-vous d'une forte réputation au sein des
publics cibles, auprés du grand public ou des médias ?
Sinon, avez-vous élaboré des stratégies et des tac-
tiques pour surmonter ce probleme ? 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 organi-
sation mieux connue?

Le temps: Avez-vous suffisamment de temps pour
mettre en ceuvre votre projet de maniere efficace?
Existe-t-il des dates butoirs particulieres a respecter ?
Existe-t-il des événements extérieurs que vous souhai-
tez exploiter (ex.: les élections, des rencontres poli-
tiques nationales ou locales, des cycles de planification
gouvernementaux ou des sommets internationaux) ?
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> Etope 12 | Elaborez votre plan de fravail

Votre plan de travail vous permettra de concrétiser
votre stratégie de plaidoyer en termes de calendrier,
de ressources humaines, matérielles et financieres, de
méthodes, d’actions et, enfin, de suivi et d’évaluation.

Un plan de travail et un budget détaillés représentent
un bon point de départ, mais faites preuve de souplesse.
Prévoyez au sein méme de votre plan des activités de
suivi et d'évaluation périodiques pour ajuster votre
plan en cours de route selon I'évolution de votre démarche
(ex.: nouvelles occasions, problemes inattendus, etc.)
et pour évaluer votre succes.

Les exercices de réflexion que vous avez déja réalisés
vous serviront a élaborer votre plan de travail. Par exemple,
votre ligne du temps pourra vous servir pour arrimer

Soyez realiste!

les échéanciers de votre plan avec les événements a
venir (ex.: élections, conférence, réunion, etc.).

Avant de vous lancer dans I'¢laboration de votre plan
d’action détaillé, préparez un court résumé de votre
stratégie pour avoir une vue globale et concise du pro-
cessus. Ce résumé vous sera aussi utile pour communiquer
avec vos alliés et donateurs, le cas échéant. Servez-vous
de ce résumé pour discuter avec les parties prenantes
directement impliquées dans la rédaction du plan d'action
afin d’en faire une activité participative. Impliquez les
personnes concernées par le probléme dans I'élaboration
du plan de travail est indispensable a leur autonomisation
et favorise I'appropriation, la motivation, la confiance
et, ainsi, 'impact du projet de plaidoyer.

Une démarche de plaidoyer représente un engagement a long terme et I'atteinte de
vos objectifs peut prendre beaucoup de temps. Ainsi, assurez-vous de parsemer votre
parcours de petites victoires qui vous rapprocheront de votre objectif.

Outil

Votre plan détaillé doit comprendre votre but et, pour chacun de vos objectifs, les publics cibles, les
ressources humaines et matérielles nécessaires, le budget, les indicateurs de réussite, le responsable,

I’échéancier et le moment prévu de suivi.

Afin d’avoir une vue d’ensemble de vos échéanciers, vous pouvez utiliser un calendrier d’actions (diagramme

de Gantt).
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Aide-mémoire & la planification

/ Etes-vous prét a déployer votre plan d’action ? Etes-vous sir de vos objectifs ?

v/ Connaissez-vous votre public? Avez-vous des contacts intéressants parmi les personnalités
influentes ? Savez-vous quelles activités vous allez effectuer ? Avez-vous décidé du style de plai-
doyer et de I'approche que vous allez adopter?

v/ Qu’attendez-vous de vos partenaires/alliés ? Quels sont leurs motifs et leurs objectifs ? Rehaussent-
ils votre crédibilité ? Que se passerait-il s’ils se désistaient ?

v/ De quelles ressources (financiéres, techniques, humaines) disposez-vous ? Quelles sont les impli-
cations pour votre plan? Avez-vous besoin d’y intégrer des activités de formation ?

v/ Comment allez-vous coordonner et assurer le suivi des différentes approches que vous utilisez?
Avez-vous un plan pour toutes les intégrer et éviter les engorgements?

v/ Quels sont les risques ? Comment vos activités vont-elles affecter la réputation de votre organisation ?
Comment ce projet pourrait-il influencer le financement de vos autres activités ? Pourriez-vous
perdre des membres du personnel de votre organisation? Certains de vos partenaires actuels
pourraient-ils décider de ne plus travailler avec vous? Que pouvez-vous faire pour atténuer
d’éventuels résultats négatifs ?

v/ Que feriez-vous si des problémes survenaient ? Quels sont vos plans de secours, vos options ou
vos positions de repli? Les conditions extérieures peuvent changer et vous serez peut-étre obligé
de remanier vos plans... Prévoyez suffisamment de flexibilité de facon a vous y préparer.

(Tiré de O’'Connell, 2007)

Une fois votre plan bien préparé, vous étes prét a passer a I'action !
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Conclusion

Q@
s

Laction sur les déterminants de la santé, qu’ils soient
politiques, sociaux, environnementaux ou économiques,
se trouve au cceur des approches de promotion de la
santé. Nécessairement, ces actions rassemblent une
variété de parties prenantes ceuvrant au sein de divers
secteurs de la société. Cela implique que les acteurs
de promotion de la santé doivent étre outillés pour
persuader dans I'optique d’améliorer durablement la
santé et le bien-étre des communautés.

Ce guide pratique a €té concu non seulement pour outil-
ler concretement, mais aussi pour inciter a I'action les
acteurs pouvant avoir un impact sur la santé des popu-
lations. Il représente un sommaire de plusieurs outils
existants, I'intention étant de faciliter leur utilisation
et de les rendre plus accessibles. La série de fascicules

quiaccompagne le guide illustre des exemples concrets
de démarches de plaidoyer qui ont été menées dans
différentes régions du monde, a différents paliers déci-
sionnels et dans des contextes tres distincts. Le partage
de ces expériences montre qu’il est possible de changer
les choses, et que cette démarche est accessible, peu
importe qui I'on est.

Tout changement favorable a la santé, au bien-étre et
a I’équité, méme petit, est déja un pas dans la bonne
direction.

En espérant que ce guide pratique saura vous accom-

pagner dans I'atteinte de vos objectifs.

Bon succes dans votre démarche!
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Boite & outils
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Exemples de cadre conceptuel pour le plaidoyer (en anglais)

The advocacy strategy framework — A tool for articulating an advocacy theory of change
www.evaluationinnovation.org/wp-content/uploads/2015/03/Adocacy-Strategy-Framework.pdf

Pathways for change : 10 theories to inform advocacy and policy change efforts
www.evaluationinnovation.org/wp-content/uploads/2013/11/Pathways-for-Change.pdf

Plateforme dédiée au ralliement de partenaires et de décideurs

Pour Rallier
www.pourrallier.com

Guide pratique pour rallier des parties prenantes par le plaidoyer

Vingt-cinq questions encourageant les intervenants a prendre en compte un éventail de facteurs pour les aider
a élaborer une stratégie de plaidoyer fructueuse

Etude de cas : stratégie de plaidoyer de I'Observatoire des tout-petits pour des politiques en faveur des enfants
des familles migrantes

https://thephilanthropist.ca/2020/03/un-guide-pratique-pour-rallier-des-parties-prenantes-par-le-plaidoyer/

Exemples de document de prises de position

Réseau francophone international pour la promotion de la santé (REFIPS)
https://refips.org/publications/prises-de-position/

Secrétariat international des infirmiéres et infirmiers de I'espace francophone (SIDIIEF)
https://sidiief.org/nos-actions/prises-de-position/

Union internationale de promotion de la santé et d'éducation pour la santé
www.iuhpe.org/index.php/en/iuhpe-at-a-glance/iuhpe-official-statements
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Annexes

ANNEXE 1
Apercu de la méthodologie de recherche de la documentation

>

Références suggérées par les membres du groupe de travail

Type de documents retenus dans la revue de littérature scientifique et grise

» Livres sur le plaidoyer en santé en format électronique (Université de Montréal, Outil de recherche
Sofia — «advocacy in public health »);

»  Guides sur le plaidoyer (Public Health England, Library catalogue — « advocacy guide »; Centre de
collaboration nationale des déterminants de la santé, Principales ressources de la santé publique sur
le plaidoyer et I'équité en santé: liste de lectures essentielles; Google — «advocacy/pleading for/
campaining for; public health/health promotion; health equity/policy/health policy/social determi-
nants of health/socioeconomics factors », et la traduction francaise de ces mots-clés);

»  Articles scientifiques (PubMed et Medline — «advocacy/pleading for/campaining for; public health/
health promotion ; health equity/policy/health policy/social determinants of health/socioeconomics
factors », articles en anglais et en francais).

Méthode «boule de neige» (c.-a-d. liste de références des documents
consultés)

Comme beaucoup de documents sur la thématique du plaidoyer existent, toutes les ressources disponibles
n‘ont pas été consultées de maniere exhaustive. En effet, la recherche de documentation a été cessée

lorsque les contenus trouvés n‘apportaient plus de nouvelles notions jugées pertinentes pour ce guide
pratique.
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ANNEXE 2
Outils pour compléter 'analyse FFOM (SWOT)

» Contexte interne

Identifiez les forces et les faiblesses de votre groupe en vous posant des questions sur la crédibilité, la
légitimité, la préparation, le travail avec les autres, les ressources (humaines, techniques), le financement,
la reddition de compte.

Votre groupe est-il crédible ?

» Quelles méthodes de communication utilisez-vous?

» Les informations que votre groupe fournit au grand public sont-elles fiables ?

» Vos leaders sont-ils percus comme dignes de confiance, dotés de connaissances et experts en la matiere ?
» Comment pouvez-vous améliorer votre crédibilité ?

Votre groupe est-il Iégitime envers les personnes & qui vous souhaitez donner une
voix et celles que vous souhaitez influencer ?

» Au nom de qui votre groupe s’exprime-t-il ? Ces personnes sont-elles d’accord ?
» Les personnes que vous souhaitez influencer vous considerent-elles comme légitime ?
» Qui met en cause votre légitimité ? Pourquoi la mettent-ils en cause?

» Comment pouvez-vous améliorer votre légitimité envers les personnes a qui vous souhaitez donner une
voix ? Et celles que vous voulez influencer?

Votre groupe est-il préparé ?

» Quelles sont les expériences passées de votre groupe qui seront les plus pertinentes ?

» Avez-vous acces aux résultats de recherches dont vous avez besoin pour présenter vos arguments de
maniere convaincante ?

» Avez-vous réfléchi et vous étes-vous préparé en vue des implications de votre intervention sur le plan
de la sécurité et des risques ? Avez-vous réfléchi et pris en compte les dimensions de « genre » pertinentes
de votre travail ?

» Avez-vous identifié les principales parties prenantes et ce que cela signifie pour votre travail ?
» Que devez-vous faire pour améliorer votre état de préparation?

Votre groupe est-il en mesure de travailler avec d’autres entités ?

» Quelles sont vos expériences antérieures de travail avec d’autres entités ?
» Quels ont été vos meilleurs partenariats et pourquoi?

» Quels enseignements pouvez-vous tirer de ces expériences pour assurer le succes accru des relations
futures ?

Votre groupe est-il doté de suffisamment de ressources ?

» Possédez-vous les ressources physiques dont vous avez besoin ?

» Avez-vous les bonnes personnes dotées de I'expérience et des compétences appropriées ?
» Vos ressources humaines et autres sont-elles déployées de la meilleure maniere possible ?
» Comment pourriez-vous mieux associer vos ressources et vos programmes ?
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>

Votre groupe dispose-t-il d’'un financement sor?

Y a-t-il de bons systémes de controle financier au sein de I'organisation ?

Prévoyez-vous des changements considérables sur le plan de vos dépenses au cours des 2 a 3 années a

venir?

Etes-vous en mesure de prédire I'évolution des sources de revenus au cours des 2 a 3 années a venir?

Recevez-vous de I'argent d’'une bonne gamme de bailleurs de fonds et de donateurs?

Quelles sont les priorités financieres pour votre groupe et avez-vous des plans pour y faire face ?

Quelles mesures pouvez-vous prendre pour améliorer la sécurité du financement ?

Votre groupe est-il redevable ?

>

>

A qui les décideurs de votre groupe ou coalition sont-ils tenus de rendre des comptes?
Comment veille-t-on a ce qu’ils rendent des comptes ?

Comment les membres sont-ils informés et impliqués ?

Qui prend les décisions au sein de votre groupe ou de la coalition dont vous faites partie ?
Dans quelle mesure le processus de prise de décisions est-il ouvert?

Comment communiquez-vous vos progres aux autres a I'extérieur de I'organisation ?
Comment pouvez-vous améliorer votre reddition de compte ?

(Questions tirées et adaptées de Conciliation Resources et Saferworld, 2012)

Contexte interne

Pour comprendre en profondeur le contexte externe dans lequel s’inscrit le probleme a résoudre, analysez-en
les différents aspects a I'aide de I'analyse PESTLE. Lesquels des facteurs identifiés sont susceptibles d’influencer
votre démarche de plaidoyer? Quelles en sont les implications ? Représentent-ils des opportunités ou des
menaces ?

Tableau 19 | Facteurs PESTLE et exemples

Sociologiques

Politiques

Economiques

Facteurs PESTLE Exemples

Pouvoirs publics et organes gouvernementaux, systéme politique et judiciaire, systeme judiciaire,

d’expression.

secteur privé, colt des services de base.

mouvement ou groupe de pression politique, processus d’élections, participation politique, politiques
gouvernementales et internationales existantes ou a venir, liberté de mouvement, de religion ou

Distribution du revenu, distribution du pouvoir économique, PIB, dette, fonds publics, employeurs du

Démographie, niveau d’é¢ducation, niveau de pauvreté, taux d'emploi et de chdmage, principaux types

d’emploi, accés a I'éducation, accés aux services de santé, acces a I'eau potable et aux logements, pro-
priété fonciére, médias (indépendants ou non), statut de la femme dans la société, groupes ethniques,

groupes vulnérables, présence de syndicats, conditions de vie, paix et guerre, religions pratiquées, conflits.

Technologiques Infrastructures informatiques, acces aux télécommunications.

Légaux

face au corps policier.

Environnementaux Déforestation, désertification, pollution, sécheresse, inondations, faune et flore, agriculture.

Contraintes et autres facteurs juridiques pertinents pour votre action de plaidoyer, niveau de confiance

(Tiré et adapté de O’Connell, 2007)
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