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Créer un plan qui connecte, motive et inspire
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Mobilisation
des ressources pour

les organisations de la société civile
dans un contexte numérique



Communications stratégiques
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Guide pour élaborer des stratégies gagnantes en matière de 
diffusion et de participation

Mobilisation de ressources pour les organisations de 
la société civile dans un contexte numérique



Nos séances et où nous allons
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Séance 6 : Stratégie en 
action : élaboration d'un 
plan de mobilisation des 

ressources
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Séance 1 : 
Financement avec 

une approche claire : 
critères clairs pour 

un « oui » 
stratégique
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Séance 4 : L'intelligence 
artificielle au service de 

la mobilisation des 
ressources
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Séances 2 et 3 : Se 
connecter pour avoir un 

impact : les clés du 
succès avec les 

donateurs et les 
propositions
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Séance 5 : Décrypter les communications

Les participants élaboreront un plan de 
communication stratégique en analysant un public 

clé, en formulant un message percutant et en 
sélectionnant des tactiques alignées pour atteindre 

un objectif spécifique.



À la fin de cette séance, les participants seront 
capables de :

Séance n° 5 : Objectifs

Analyser leur paysage de collecte de fonds 

en distinguant les atouts internes (forces, 

réputation) et les facteurs externes 

(discussions publiques, contexte) afin 

d'identifier les opportunités les plus 

stratégiques pour une campagne de 
communication.

Formuler un message central de collecte de 

fonds pour un segment spécifique de 
donateurs en intégrant les valeurs du 

public, les solutions organisationnelles et 

un appel à l'action convaincant dans le 

cadre de la Message Box.

Élaborer un plan de communication 
viable en sélectionnant les 
messagers et les tactiques 
appropriés qui correspondent 
logiquement à un objectif SMART 
défini et à un profil spécifique de 
donateur.

Évaluer l'efficacité potentielle de 
différentes tactiques de 
communication en justifiant vos 
choix en fonction des données 
psychographiques spécifiques et 
des canaux d'information fiables de 
votre public cible de donateurs.
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Tout d'abord, quel mot décrirait 
votre communication actuelle en 
matière de collecte de fonds ? 
Ensuite, sur une échelle de 1 à 5, 
quel est votre niveau de confiance 
dans votre stratégie ? 
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Notre feuille de route actuelle en matière de 
communication

Buts et 
objectifs

Contexte

Public

Messages

Messagers et 
tactiques

Mesures

Résumé du 
plan



Nos étapes vers le 
succès
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1. Décidez ce que vous voulez faire : fixez-vous un objectif 

de collecte de fonds SMART.

2. Identifiez le contexte : quelle est la situation ? (analyses 

internes/externes).

3. Prenez des décisions stratégiques concernant le public 

et les messages : qui sont vos donateurs et qu'est-ce qui 

leur tient à cœur ?

4. Déterminez les activités les plus efficaces : quels sont 

les meilleurs moyens de les atteindre ?

5. Créez des indicateurs de réussite : comment saurez-vous 

si vous avez réussi ?



Inspiration du 
jour
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Approfondissez 
vos 
connaissances



Buts et objectifs : 
votre ligne 
directrice
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La première étape consiste à définir un objectif clair et 
solide. Cela permet de définir votre vision. Votre objectif 
doit être SMART :

spécifique, mesurable, atteignable, pertinent et limité dans 
le temps

Vos objectifs sont de petites étapes vers cet objectif et 
doivent également être SMART.

BUTS : D'ici 2029, augmenter de 25 % l'écosystème de 
frailejón restauré dans le páramo de Guachaneque.

OBJECTIF : Impliquer 30 % des agriculteurs de Villapinzón 
dans le processus décisionnel visant à établir une nouvelle 
zone protégée pour le páramo de Guachaneque d'ici 2026.



Exercice en groupe : 
Transformons nos souhaits 
de collecte de fonds en 
objectifs de collecte de 
fonds
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Souhaits de collecte de fonds

Objectifs de collecte de fonds



Exercice individuel : 
Maintenant, mettez-vous 
au travail et fixez vos 
propres objectifs en 
matière de collecte de 
fonds.
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Objectifs SMART pour la collecte de fonds

Objectifs SMART pour la collecte de fonds



Contexte : Connaissez 
votre environnement
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● Évaluez vos ressources et vos atouts avant de 

commencer

1. Analyse interne : 

■ forces, faiblesses, budget, 

réputation

2. Analyse externe : 

■ Quelles discussions ont déjà lieu ? 

Qui sont vos alliés et vos 

adversaires ? 



Brainstorming en 
groupe : comment 
pouvons-nous analyser 
en interne et en externe 
?
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Interne

En externe



Audience : le choix le 
plus important
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QUI vous aidera à atteindre votre objectif ? 

○ Ne vous contentez pas du « grand public 

». Soyez précis. 

■ Forces, faiblesses, budget, 

réputation

1. Définissez votre public cible et identifiez ses 

valeurs fondamentales

2. Donnez vie à votre public

○ Allez au-delà des données 

démographiques pour comprendre ses 

valeurs, ses motivations et ses obstacles



De QUI à QUOI, 
également connu 
sous le nom de 
tableau de message
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● Maintenant que nous savons à QUI nous nous 

adressons, nous pouvons élaborer CE QUE 

nous allons dire.

● Un message percutant relie votre solution aux 

valeurs de vos donateurs.

● Construisez un pont entre ce dont vous avez 

besoin et ce qu'ils apprécient

Le 
problème

Pourquoi 
cela devrait-il 
les intéresser 

?

Notre 
solution

L'appel à 
l'action



Exercice individuel : 
créer votre message 
principal
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Rédigez un message principal et remplissez la 

section quatre de votre feuille de travail. 

● Le problème : (le sujet urgent, exprimé de 

manière simple)

● Et alors ? (Pourquoi cela devrait-il les 

intéresser) : (En lien direct avec les valeurs et 

la vision du monde du personnage).

● Notre solution : (ce que nous faisons qui est 

efficace et unique)

● L'appel à l'action : (ce que vous voulez qu'ils 

fassent pour vous aider, de manière claire et 

unique)

Le 
problème

Pourquoi 
cela devrait-il 
les intéresser 

?

Notre 
solution

L'appel à 
l'action



Messagers et 
tactiques : le 
COMMENT
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● Identifiez COMMENT vous allez 

transmettre votre message à 

votre public.

● Messagers : la voix de la 

confiance.

● Les tactiques : le canal 

approprié.



Conseils pour les 
coursiers
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Il est essentiel de choisir le bon messager : 

choisissez la bonne personne ; un excellent 

message peut s'avérer inefficace si le public ne 

fait pas confiance à la personne qui le 

transmet.

La crédibilité et la connexion génèrent la 

confiance : les messagers efficaces partagent 

une identité sociale avec leur public (membres 

du « groupe interne »). Les gens ont tendance 

à croire davantage ceux qui leur ressemblent, 

par exemple un enseignant qui s'adresse à 

d'autres enseignants. 

L'influence et la sympathie sont 

importantes : l'influence et la sympathie 

du messager au sein de son réseau social 

sont essentielles. Les personnes aimées et 

respectées, ou « influenceurs », diffusent 

les messages plus rapidement et plus 

efficacement.

Les actions doivent correspondre aux 

paroles : la crédibilité est liée aux actions. 

La personne qui transmet le message doit 

incarner les valeurs et les comportements 

qu'elle promeut, sinon elle perdra toute sa 

crédibilité.



Conseils tactiques
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Sélection stratégique : les tactiques doivent être adaptées au lieu où 

le public obtient les informations et à la manière dont il les consomme. 

Rendre l'information mémorable

● Récit : les gens ont plus tendance à se souvenir des histoires

● Répétition : répéter un message peut augmenter sa véracité 

perçue.

● Émotion : les émotions intenses (surprise, colère ou dégoût) 

peuvent augmenter la probabilité que le message soit partagé.

Atteindre le public : les gens recherchent des informations qui 

confirment leurs opinions existantes (biais de confirmation). Pour surmonter 

cela, utilisez des approches créatives et novatrices. 

Il vaut mieux réaliser quelques activités bien exécutées que beaucoup mal 

faites.



Activité individuelle : 
réfléchissez à votre 
présentation
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Réfléchissez à 2 ou 3 messagers de 
confiance pour votre donateur (pensez au-

delà de votre direction générale).

Réfléchissez à 3 ou 4 tactiques percutantes 
pour les atteindre.



Plan de mesure et 
résumé : rendre tout 
cela réel 
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● L'évaluation et un plan écrit transforment vos 

idées en une stratégie concrète.

● Mesures : comment savoir si vous êtes sur la 

bonne voie ? Concentrez-vous sur les résultats 

(nombre de nouveaux donateurs), pas 

seulement sur les produits (nombre d'e-mails).

● Plan récapitulatif : votre feuille de travail est 

votre plan récapitulatif. Reliez toutes vos 

décisions stratégiques.

● Consacrons les 5 dernières minutes à 

rédiger les trois premières étapes concrètes, 

spécifiques et réalisables que vous allez 

mettre en œuvre pour lancer ce plan.



Merci !
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Animateur de la séance : Camilo Forero

Créateur du module : Camilo Forero 

www.innovusconsulting.co
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