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SIX OUTILS 
I 

I pour construire des 
1 PARTENARIATS DURABLES 

Prix Suisse : 25.- FS 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 

i'rix Siitii15.- I ~ S  

Nous connaître nous-inêiiics 
Connaître un partenaire 
Négocier un premier projet 
Réaliser un projet en renforçant la confiance 
Négocier un premier programme 
Collaborer avec plusieurs partenaires 

Co-rénli.sa/io~i : 

PONGS, BP 269, THIBS - SENI!GAI, 
SOS-FAIM, 4 Rue aux Laines, 1000 BRUXBLLIS - nEl.GlQUi? 

GRAD, 228 Rue du Manet, 74130 BONNI!VII,I,E - ïRANCI 

Ce dossier comprend 6 outils (voir cr-des.su,s) pouvani êire irlilisd,~ indd~~endninmenl 1e.v 
uns des autres, et qui sont composés de Bî f iche,~ pddagogiques (voir aii ver:so) de.tlinées 
aux membres des associalions paysannes dé.Wanl se préparer ù ndgociar un projel, ou 
un proKramme. avec un ou plusieurs par1enaim.s. 

Chacune dcsfiches présente un sujet de discussion pour une (ou plusieui:~ réunion(s). 
Des paroles de responsables paysans, esseniiellemeni sindgalais, y sont ditdes, 
apportani ainsi divers points de vue, parfois 01>(>~isd.s L'nli'e eux. Ces paroles devraieni 
permeltre à un groupe de travail d'entamer une di.scii.vsion ,sur ie sujel a6ordd pu?' la 
fiche. 

Ce dossier ne livre pas de receiies touiesfaiies maiS r1e.s pi.sic.u poiir luncer In ré/lexion 
collective, pour se priparcr ù la négociaiion d'un /)ru/ei oii d'im progrriinitie avec des 
parienuires exidrieurs. 



Outil no 1 : 1)'ABORI) NOUS CONNAlTRlC NOUS-MIIMKS 
riche I 
Fiche 2 
l i ic l ie 3 
Ficlie 4 
1:icIie 5 
Ficlie 6 
Fiche 7 

Mesurons iios forces et nos îaiùlcsscs avimi de ~I icrçI icr  IIIIU iiidc 

Qu'est-ce qu'un paitciiaire 7 
Négocici, c'est quoi 'i Eiic paitciiaiics, c'est qiioi 7 
l'oiiiqiioi clicrclicr i coiistiiiiic un 1pmiciiiiiiiii qui iliiiï '1 
Que voulons-nous d'mi liaitciiaiic '? 
Négocier un progiaiiiiiie 1 OU seiilciiiciit un  Ipiiijct '? 
De quoi sonmies-nous capables aiijoiird'liiii ? 

Outi l  11' 2 : CONNAITRE UN PARïISNAIRE 
Fiche 8 
Fiche 9 . Apprendre de I'cxpériciice des autics associatioiis 
Fiche IO , Que craindre d'un partenaire 7 
Fiche i 1 Se préparer à refuser certaines exigences 
Fiche 12 , Clierclier à se comprendre 
Fiche 13 : Qui sont les partenaires et ccux qui ics iiiiaiicciit ? 
Fiche 14 ' La carte d'identité d'un partenaire 

Apprendre à le connaître 

Outil no 3 : NEGOCIER UN PREMIER PROJET 
Fiche 15 , Commencer une négociation 
Fiche 16 : Réussir la visite d'un nouveau partciiaiie 
Fiche 17 : Mettre tous les intéressés dans le coup de la iiégociatioii 
Fiche 18 ' Un atout à bien maîtiiser : les apports propics 
Fiche 19 ' Que faut-il prévoir ? Que faiit-il i ie pas cliifl'rcr ? 
Fiche 20 , Autrcs points essentiels à négocici 
Fiche 21 , Résumer nos positions avant la rédaction du contrat de projet 

Outi l  no 4 : REALISER UN PROJET EN RENFORCANT M CONFIANCE 
Fiche 22 , Eviter d'atteadrc l'arrivée dc l'aide 
Fiche 23 . Ne pas laisser les conflits tout pourrir 
Fiche 24 : Maintenir et renforcer la confiance entre lui ct nous 
Fiche 25 ' Faire ensemble un bilan 
Fiche 26 Evaluer les intérêts dc cliacun 
Fiche 27 Pourquoi peut-on compter sur id paitciiaiic, ou IIC plus cmi ip ic~  s i i l  lui  ? 
Fiche 28 Etapes et rôles du suivi de notre projct avcc un pkrtcnkirc 

Outi l  no 5 : NEGOCIER UN PREMIER I'I1OGRAMME 
Fiche 29 Tirer les leçons du (ou des) prcinici(s) coiitrat(s) 
Fiche 30 : Prépz-er le programme, en pariic, avcc notre partciiairc 
Fiche 31 Intélaser le partenaire i nous appuyer diirablcniciit 
Fiche 32 ' Une priorité ' construire notic aiitoiioiiiic par 1c progiaiiiiiic 
Fiche 33 Les autres points-clefs de la négociation du prograiiiiiic 
Fiche 34 Suivre l'exécution du prograiiiiiic ci des iiiiprévus 
Fiche 35 . Resiimer nos positions avant la rcdactiuii du coiitiat dc Iprogiaiiiiiic 

Outil no 6 : COLLABORER AVllC 1'1,USIEIJRS i ' A l ~ ï l ~ ~ N A l l ~ l C S  
Fiche 3U : Pouiquoi élargit nos ielatioiis? 
I'iclie 37 , Sans oubiiei ics partenaircs sui Iplacc 
Piclie 38 Coinpiendre les ciaintcs de iiotic preiiiici Ipaiiciiaiic 
Fiche 39 Comparer ditiërentcs foi iiics de collaboiaiioii 
Fiche 4 0  Tableaii des intérêts dcs divers paitciiaiics 
Fiche 41 Négocier le cadre dc la collaboratioii ciitic Ics ~iii~tciiaiics 
Fiche 4 2  : Résumer 110s positions avant la iédaction dc I'iiccord avcc Iiliisicuis I i i i i tci i i i i ics 


