Techniques
de plaidoyer

EST-CE QUE YOUS AIMERIEZ
AUTANT MA GUEULE
S1 J'ETAIS SEROPOSITIF ?




Module 2.
Planification des actions
Elaborer une stratégie de plaidoyer
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Le plaidoyer...

...une histoire d’amour



Identifier le probleme

C’est le coup de foudre...

JD est tombé amoureux des qu'il a croise le regard de
charlotte en rentrant dans la piece. Il a tout de suite su qu'il
voulait se marier avec elle.

Troublé et mangquant de courage pour I'aborder, il est rentre
chez lui pour refléchir a la meilleure maniere de la
séduire...



Analyser le probleme et le contexte

Il avait besoin d’en savoir plus sur cette fille!

Qui est-elle? Qu’est-ce gu’elle aime faire? Quel est son plat
préfére? Est-ce que sa famille lui permettrait de sortir avec

lui?
Quand allait-il pouvoir la revoir?

Alors il a commencé a demander autour de lui...



Définir des objectifs et des indicateurs clairs

Plus il en apprenait sur Charlotte, plus il 'appréciait:

Elle aimait danser, se promener sur les quais de Seine,
boire du thé et elle est tres proche de ses amis.

Il décide alors qu’il mettra tout en ceuvre pour qu’elle
devienne sa petite amie dans les deux mois qui suivront sa
féte d’anniversaire. Et si tout se passe bien, il 'épousera
dans un an au plus tard!



Identifier des cibles: Analyser les jeux d’'acteurs
et de pouvolr

Il refléchit a la meilleure maniere de la séduire et aux
personnes qui pourraient l'aider a y parvenir.

En discutant avec de ses amis, il découvre d’abord que la
fille a un confident: Francois

...puis il apprend que sa famille est tres conservatrice, et
gu’il lui faudrait d’abord convaincre Marie-Amélie, sa mere,
de lui accorder sa main



Construire des alllances

Sachant gu’il ne pourrait la convaincre a lui seul, il s’est
subtilement rapproché des amis de Charlotte qui dinent
souvent chez elle, afin qu'’ils puissent le présenter sous son
meilleur jour et dire du bien de lui...



Développer un plan clair et logique et choisir les
mellleures tactiques

JD commencait a avoir les idées claires sur ce qu’il devait
faire pour séduire Charlotte...

Il avait besoin de trois choses pour réussir: que les
meilleurs amis de Charlotte I'apprecient et disent de
bonnes choses de lui, que tout le monde (et surtout
Charlotte) sache qu'il adore se promener sur les quais de
Seine avant d'aller prendre un the, et bien sdr... la croiser
dans une boite de nuit et I'impressionner avec ses pas de
danse



Saisir les opportunites et mettre en ceuvre le
plan d'action

JD apprit qu’il y avait une grosse soiree la semaine
suivante et que Charlotte avait decidé d'y aller.

Dans la semaine précedant la soirée, il demanda a ses
amis de dire du bien de lui a Francois (le meilleur ami et
confident de Charlotte). Le jour de la soirée, il se fit
presenter, 'impressionnat avec ses pas de danse, et finit
par danser avec elle toute la soirée.

Apres avoir cité toutes les vertus du thé et expliqué
combien il aimait aller en déguster avec ses amis, JD invita
Charlotte a se promener sur les quais de Seine la semaine
suivante. La fille dit qu’elle y penserait... Elle demanda
conseil a Francois et finalement confirma le rendez-vous.



Faire le suivi, évaluer, et s‘adapter aux
changements du contexte si besoin

Le rendez-vous se passat a merveille: Charlotte et JD
commencerent a sortir ensemble!

JD était heureux mais il n’était pas arriveé tout a fait a ses
fins...

Il refléchit a ce qu'’il venait d’accomplir et réalisa gu’il lui
restait un autre combat a mener s’il voulait arriver jusgu’au
mariage: il devait gagner la confiance de Marie-Amélie (la
mere de Charlotte).

Alors il s’assit et recommencat a planifier...

TO BE CONTINUED...



Etapes d’une stratégie
de plaidoyer



L
'escalier du plaidoyer

6. Tactigues et modes d’action

COMMENT ?

5. Messages, lieux et temps

QUI ? 4. ldentifier les cibles et les alliances

3. Analyse des parties-prenantes

QUOI ? 2. Définir ses objectifs

1. Analyse du contexte et du probleme



I_l. Analyse du contexte et du probleme



Questions a se poser

Les causes du probleme

» Quelles sont les causes les plus importantes du
probleme?

» En quoi sont-elles en relation avec un mangue ou un
dysfonctionnement du cadre politique ou institutionnel?
Dans ce cas, quelles politiques ou documents
stratégiques devraient étre changés?

» En quoi sont-elles en relation avec une application
Insuffisante de ces cadres? Dans ce cas, quelles
pratiques devraient changer?



L
Questions a se poser

L'environnement externe

» Quelles sont les contraintes qui bloguent les
nécessaires changements?

(mangue de volonté politique, de financement, défense des
intéréts d’'un groupe specifique, organisation
institutionnelle...)

» Quelles sont les opportunités qui permettraient d’obtenir
le changement souhaité?

(processus de révision du cadre politigue en cours ou a
venir, évenements nationaux ou internationaux sur le sujet,
intérét médiatique, existence d’acteurs influents...)



Questions a se poser

Vos forces et faiblesses

» Quelle est la valeur ajoutée de votre organisation dans
ce domaine? (expertise, programmes de terrain...)

» En quoi le probleme identifieé est pertinent par rapport au
mandat et a la stratégie de votre organisation?



L
Le probleme peut...

Venir « du terrain »

- Sollicitation d’'une organisation locale ou communauté
affectée

- ldentification par les activités de terrain (projet, equipe)

Etre issu de votre analyse stratégique

- Des processus politiques dont vous anticipez les impacts sur
les populations et pays du Sud

S’imposer a vous
- Crises (politigue, alimentaire) ou catastrophes
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Procéder a une analyse detailléee

Intégrer un nouveau service dans l'offre de soin:
Prévention et traitement du VIH/SIDA

Grille d’analyse suivant les 6 piliers du systeme de santé

1. Gouvernance 4. Approvisionnement
2. Financement 5. Service de soins

3. Ressources humaines 6. Systeme d’info



Gouvernance

Financement

Personnel de
santé

Politiques, stratégies et plans d’action, protocoles
medicaux

Capacites institutionnelles (roles, responsabilités)

Coordination des acteurs, processus de
consultation

Budget alloué par I’Etat

Financements des bailleurs de fonds

Répartition geographique
Formation initiale et continue

Management (supervision, performance,
Incitations)



Approvision-
nement

Délivrance du
Service

Systeme
d’Information

Disponibilité des ARV
Intégration dans la liste de médicaments essentiels
Production locale ou régionale

Chaine logistique (stock, distribution...)

Acces et couverture
Qualité des soins

Acces gratuit au traitement

Collecte des données et reporting

Traitement des données pour la planification



Criteres de sélection

=

o0

Objectif

LR R

Quel potentiel de changement a
travers le plaidoyer?

Votre expertise & votre valeur-
ajoutee: pouvez vous apporter des
evidences?

Les priorités de plaidoyer des autres?

Quelles opportunités et contraintes?
(calendrier / évenements)

Quels risques potentiels?



2. Définir ses objectifs

I_l. Analyse du contexte et du probleme



Questions a se poser

» Qu’est-ce que vous voulez ou prétendez accomplir?

- Quoli? Quel changement visé?
- Comment? Quelle solution proposee?
- Qui? Qui peut opérer le changement?

- Quand? Quelle echeance?



Un Objectif de changement doit...

- Etre suffisamment large
« Formuler une vision de changement

EX: « Des financements de long terme sont disponibles pour la lutte
contre la malnutrition au Niger »

Les Objectifs de plaidoyer doivent...

» Etre le plus spécifique possible (SMART)
» Etre formulés en terme de changement politique, institutionnel, de mise
en oeuvre

EX: « Le gouvernement (Ministere des Finances) respecte son
engagement pris au Sommet d’Abuja en 2001 de consacrer 15% de
son budget au secteur de la santé »

EX: « Un programme sur la nutrition est incorporeé a la politique de
santé du Niger a I’occasion de sa révision en 2013, incluant un
budget spécifique »



3. Analyse des parties-prenantes

2. Définir ses objectifs

I_l. Analyse du contexte et du probleme



Questions a se poser

Parties-prenantes

» Quels sont les acteurs en présence ?

» Quelles sont leurs attitudes et motivations vis-a-vis de
votre position ?

» Quelle influence ont-ils sur la question ? Qui peut
avoir une influence sur eux?



Questions a se poser

Processus de décision

»Quelles sont les structures de prise de deéecision?

» Comment les différents acteurs interviennent-ils dans le
processus décisionnel ?

»Quelles est le calendrier pour apporter des contributions
ou influencer les processus formels ?



L
Grille d'analyse
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4. |dentifier les cibles et les alliances

3. Analyse des parties-prenantes

2. Définir ses objectifs

I_l. Analyse du contexte et du probleme



Questions a se poser

Déterminer ses cibles

» Quels sont les acteurs qui ont le pouvoir d’'opérer les
changements vises?

» Parmi eux, lesquels sont les plus susceptibles de
soutenir nos positions?

» Qui peut nous aider a les influencer ?

» Quels acteurs sont susceptibles d'opposer la plus grande
resistance?
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Cibler les décideurs...

De premier niveau

- Décideurs qui ont la responsabilité directe d’approuver le
changement souhaité

De second niveau

- Individus ou groupes disposant d’'un pouvoir d’influence
aupres des premiers




Questions a se poser

Déterminer ses alliés

» Quels acteurs ont un intérét ou un objectif commun
avec le votre?

» Comment assurer une cooperation simple et efficace?



Construire des alllances

Pourquoli?

* Vos cibles sont bombardées par un grand nombre de messages

« Elles ne pourront pas réepondre a toutes les sollicitations et
demandes des groupes de pression, certaines etant contradictoires

» Plus un groupe peut s’accorder sur des demandes et solutions clés,
plus il a de chances de succes

« Des organisations ou individus qui ont un acces privilégié au
déecideurs

* En dehors de votre cercle conventionnel d’acteurs
« Des initiatives globales



5. Messages, lieux et temps

4. ldentifier les cibles et les alliances

3. Analyse des parties-prenantes

2. Définir ses objectifs

rl. Analyse du contexte et du probleme



Questions a se poser

Message

» Que pouvez-vous obtenir concretement de chacune des
cibles qui vous fait avancer vers votre objectif ?

» Quelle action clé souhaiteriez-vous le voir mener en
particulier ?

» Comment allez-vous adapter votre message a chaque
cible?



Construisez votre message

« QOrienté sur I'action: que demandez-vous concretement a
cette personne/organisation/institution

« Clair, simple, et approprié a votre cible

Conseliller technique Responsable politique

 Recherche des informations
techniques (briefing/rapport)

« Besoin d'arguments sur la
faisabilite d’'une proposition,
son cout

Recherche des info politiques

Besoin d’'arguments
convaincants politiguement:
effet d'annonce, visibilite,
effets mesurables...



Utilisez les opportunités

( P
Fenetre

d’opportunité:

Processus de
consultation

formel, influence
\_

~

4 )

Engagements
nationaux ou
Internationaux

G J

Conférences et
sommets




L
Etapes de la stratégie de plaidoyer

6. Tactiques et modes d’action

5. Messages, lieux et temps

4. ldentifier les cibles et les alliances

3. Analyse des parties-prenantes

2. Définir ses objectifs

rl. Analyse du contexte et du probleme



Questions a se poser

Tactigues

» Quelles tactiques allez-vous mettre en ceuvre pour
convaincre vos cibles?

- Discréditer le discours de vos contradicteurs?
- Dénoncer les agissements de vos opposants ?
- Proposer des solutions alternatives aux décideurs ?

» Comment utiliser au mieux les opportunités du
calendrier pour porter vos messages”?
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Récapitulons...

Une bonne stratégie de plaidoyer revient a repondre a des

guestions simples...

- Quels sont mes objectifs?

- Est-ce que je sais gquels acteurs il faut influencer, ceux qui pourront
m’aider et ceux qui sont opposes a mes interéts?

- Est-ce que je sais ou se prend la déecision et quelles sont les
étapes?

- Est-ce que je sais ce que jattends des acteurs clés et comment
m’y prendre pour qu'ils le fassent?

...mais les processus peuvent étre complexes et I'analyse
prendre beaucoup de temps!

L'essentiel est d’avoir une premiere analyse et de I'affiner
au fur et a mesure



