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Qu’est que la Communication ? 
Et sur quel élément faut-il mettre l’accent ? 

Message

Media

Emetteur
Récepteur



Page Sports 
Qui parmi vous pratique le Curling ?  

L’importance de la cible

Partir de la cible et adapter son 
messages et les canaux de 
diffusion en fonction de la 
cible. 

Clarifier l’action/le 
comportement que l’on 
souhaite induire chez la cible. 

Se focaliser sur le cochonnet 
plutôt que sur la boule… https://youtu.be/eKlH8jjBL3g 

https://youtu.be/eKlH8jjBL3g
https://youtu.be/eKlH8jjBL3g


Nos Cibles 
A qui je parle ? 

On parle différemment à ses 
militants, ses opposants, aux 
hésitants, aux déchirés, aux 
indifférents. 

Un discours très mobilisateur pour 
ses militants pourra avoir un effet 
repoussoir pour les hésitants, et un 
discours séduisant pour les hésitants 
pourra paraître tiède aux militants. 

Importance du choix de la cible. 



Nos Cibles 
A qui je parle ? 

Les Personna : 

Personnage imaginaire 
représentant une cible 
particulière. Résultat 
d’un gros travail d’étude 
permettant de gagner 
ensuite en temps et en 
efficacité lors de la mise 
en place des stratégies 
de communication. 



Mesurer, mesurer, mesurer



Nos Cibles 
A qui je parle ? 

Le personna permet un 
retournement de 
perspective : 
On s’adapte aux 
habitudes, aux attentes, 
au niveau d’expertise de 
sa cible, au lieu d’espérer 
que la cible s’adaptera à 
nos habitudes de 
communication. 



Nos Cibles 
A qui je parle ? 

Le Super Outil gratuit pour mieux 
comprendre nos cibles : 
Retrouvez et utilisez les personna développés par 
Parlons Climat. 6 grandes familles de personnas: 
 - Les Militants Désabusés
 - Les Stabilisateurs 
 - Les Libéraux Optimistes 
 - Les Attentistes
 - Les Laissés pour compte 
 - Les Identitaires
https://parlonsclimat.org/explorer/nos-
recommandations 

https://parlonsclimat.org/explorer/nos-recommandations
https://parlonsclimat.org/explorer/nos-recommandations


La Méthode SMART
Se Poser les bonnes questions pour construire la bonne stratégie

Partir sur des objectifs précis 

S pécifique

M esurable

A tteignable

R éalisable

T empralité 10

Se fixer un objectif le 
plus précis possible

Par exemple, au lieu de « Sensibiliser la population du village à la 
pollution lumineuse », dire « Passer à 50% de la population qui 
soutien d’extinction des lumières la nuit » ou « Atteindre 2000 
signatures dans la commune pour l’extinction des lumières » 

Passer d’un ressenti à un 
indicateur de suivi. 

Dans cet exemple, l’indicateur sera le sondage ou le nombre de 
signatures de la pétition. Dans d’autres cas, ce peut être un 
nombre d’articles paru dans la presse, une part de voix, etc. 

S’assurer que les 
externalités permettent 
d’atteindre l’objectif. 

Par exemple, pour l’objectif de 2000 signatures sur la commune 
s’assurer que cela correspond bien au nombre d’habitants majeurs 
de la commune. 

S’assurer que la 
structure a les moyens 
d’atteindre cet objectif. 

Travailler le budget de l’opération : combien de temps de travail, 
de prestations extérieures nécessaires pour atteindre l’objectif. 

Fixer une limite dans le 
temps, une date de 
livraison. 

Se donner le temps de convaincre. 



La Méthode SMART
Se Poser les bonnes questions pour construire la bonne stratégie

Partir sur des objectifs précis 

La méthode SMART permet de clarifier les objectifs. 

Elle permet de s’assurer que toute l’équipe partage la même vision, la même compréhension du 

projet. 

Elle permet de mesurer objectivement le résultat d’une opération. 

Elle permet de s’assurer que le projet est réalisable et l’objectif est atteignable. 

Elle permet d’interroger et de prioriser entre les différentes idées

Elle permet de passer d’une « obligation de faire » à une « obligation de résultats » 

Elle permet de construire une stratégie. 



Communiquer pour générer un comportement
L’entonnoir de Conversion – un outil pour prévoir, mesurer, améliorer la 

performance des opérations de communication 

Notoriété

Proximité

Image

Préférence 

Décision

Recomm
andation

1ere étape de l’engagement : la notoriété. C’est la réponse à la 
question : connaissez-vous XXX? 

2ème étape de l’engagement : la proximité. C’est la réponse à la 
question : connaissez-vous bien XXX? 

3ème étape de l’engagement : l’image. C’est la réponse aux 
questions sur les critères d’image (confiance, efficacité…)

4ème étape de l’engagement : La préférence. Parmi toutes les 
ONG de protection de l’environnement, quelle est (ou quelles 
sont les 3) dont vous avez la meilleure image ?  

5ème étape de l’engagement : La décision (c’est dire le don, 
l’engagement militant, la signature…)

6ème étape de l’engagement : la personne 
recommande FNE à son entourage. 



Communiquer pour générer un comportement
L’entonnoir de Conversion – un outil pour prévoir, mesurer, améliorer la 

performance des opérations de communication 

Notoriété

Proximité

Image

Préférence 

Décision

Recomm
andation

L’entonnoir de conversion retrace le parcours d’un 
prospect entre le moment où il rencontre l’association 
jusqu’au moment où il adopte le comportement que 
nous visons. 

Il peut être construit pour chaque opération et les taux 
de conversion sont mesuré entre chaque niveau. Cela 
permet d’anticiper les résultats d’une campagne, de 
comparer les campagnes et les canaux de 
communication entre eux et d’identifier les secteurs 
méritant une attention particulière. 



Pêle-mêle de conseils et de bonnes pratiques
Présentation de JP Tréguer, publicitaire à la retraite.. 

https://fneasso-
my.sharepoint.com/:f:/g/personal/alexis_vanni
er_fne_asso_fr/EhZo8nJQ4OxDusTyffko68wBN
WKahfD3uBGf0waNqIiu2Q?e=AHrRR2 

https://fneasso-my.sharepoint.com/:f:/g/personal/alexis_vannier_fne_asso_fr/EhZo8nJQ4OxDusTyffko68wBNWKahfD3uBGf0waNqIiu2Q?e=AHrRR2
https://fneasso-my.sharepoint.com/:f:/g/personal/alexis_vannier_fne_asso_fr/EhZo8nJQ4OxDusTyffko68wBNWKahfD3uBGf0waNqIiu2Q?e=AHrRR2
https://fneasso-my.sharepoint.com/:f:/g/personal/alexis_vannier_fne_asso_fr/EhZo8nJQ4OxDusTyffko68wBNWKahfD3uBGf0waNqIiu2Q?e=AHrRR2
https://fneasso-my.sharepoint.com/:f:/g/personal/alexis_vannier_fne_asso_fr/EhZo8nJQ4OxDusTyffko68wBNWKahfD3uBGf0waNqIiu2Q?e=AHrRR2
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