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INTRODUCTION -
POURQUOI LES FEMMES
DEVRAIENT-ELLES
PRENDRE UNE PART
ACTIVE A LA POLITIQUE
MUNICIPALE?

Selon les Nations Unies, les gouvernements doivent compter au moins 30 pour cent de femmes pour que leurs politiques
commencent a tenir compte suffisamment des préoccupations des femmes. Actuellement, seulement 22 pour cent des élus
des gouvernements municipaux du Canada sont des femmes. L'objectif de la Fédération canadienne des municipalités (FCM)
est de voir la proportion des femmes passer a 30 pour cent des conseils des gouvernements locaux d’ici 2026.

Le gouvernement municipal est I'ordre de gouvernement le plus pres des gens et, a ce titre, il peut contribuer a susciter des
changements auprés de 'électorat. La FCM est d’avis que I'accroissement du nombre de femmes au sein des gouvernements
municipaux du Canada - ou elles sont actuellement sous-représentées - fait partie des changements souhaitables.

Introduction - Pourquoi les femmes devraient-elles étre actives sur la scéne municipale? Parce gu’avec une bonne
représentation des femmes au sein des conseils, il est plus probable que leurs préoccupations aient du poids dans toutes
les discussions politiques. Les femmes ont aussi une facon différente d’aborder le processus décisionnel et 'examen des
politiques, ce qui permet souvent d’enrichir les discussions entre les conseillers. La présence des femmes contribue égale-
ment a l'instauration d’un climat politique plus constructif et moins conflictuel. Plus il y aura de femmes possédant une
expérience politique, plus il y aura de possibilités de retrouver des femmes dans tous les ordres de gouvernement.

Dans le but de promouvoir le réle des femmes sur la scéne municipale, la FCM a mis sur pied le Comité permanent visant
a accroitre la participation des femmes dans les gouvernements municipaux. Le Comité a créé différents outils pour
encourager les femmes a s’'engager sur la scéne municipale et pour les soutenir - notamment celles intéressées a briguer
les suffrages - dont ce guide a l'intention des candidates a des élections municipales.

Il s’agit d’'un document ressource destiné aux femmes et aux hommes désireux de promouvoir le réle des femmes en
politigue municipale. En lisant ce document, il faut garder a I'esprit qu’il existe bien plus d’'une facon de mener une
campagne électorale. Par ailleurs, ce guide ne peut pas étre exhaustif, car les politiques et les reglements relatifs aux
élections municipales varient selon les provinces et les territoires. Le guide comprend trois annexes a 'intention de ceux
et celles qui auraient des questions supplémentaires ou qui souhaiteraient des précisions sur les régles applicables a
leur municipalité.

* L’annexe A renferme une liste de ressources complémentaires en matiére de politique municipale.

* L’annexe B renferme une liste des lois provinciales et territoriales pertinentes en matiére d’élections municipales.

* L’annexe C renferme la liste compléte des coordonnées des administrateurs des élections municipales a I'échelle des
provinces et des territoires.




DECIDER DE BRIGUER LES SUFFRAGES :
L'AVANT-CAMPAGNE

Avant de décider de se lancer, Il est
important de bien comprendre le
travail d’'une élue municipale et les

exigences gu’'il comporte.



LE TRAVAIL

Avant de décider de se lancer, il est
important de bien comprendre le
travail d’'une élue municipale et les
exigences gu'’il comporte.

Les différentes taches varient selon les
municipalités, mais les composantes
de base du travail sont les mémes
partout au Canada, a savoir :

« étre a I'écoute des préoccupations
des citoyens;

* se tenir au courant des enjeux
importants au sein de la collectivité;

* se concentrer sur les enjeux impor-
tants pour vous et pour la collec-
tivité, et les présenter au conseil;

» participer aux discussions, et
prendre des décisions au sujet
des statuts et reglements, des
politiques et des propositions de
projets, dans le cadre de réunions
du conseil et de comités;

* comprendre que les membres
du conseil ont une double respons-
abilité, a savoir tenir compte et
des préoccupations des électeurs
et des préoccupations de la
municipalité dans son ensemble.

Chacun de ces deux volets comporte
ses propres gratifications, et les
conseillers savent gu’ils ont un réel
impact sur la vie de leurs concitoyens
et sur leurs collectivités.

LE TEMPS REQUIS

Le temps a consacrer a la tache varie
selon la taille de la municipalité et le
niveau d’engagement individuel, et le
poste peut devenir un travail a temps
plein. La meilleure fagon d’évaluer le
temps requis est d’aborder la question
avec les élus municipaux de votre col-
lectivité. Il est important d’étre préte

a consacrer au poste le temps néces-
saire afin d’étre en mesure de répon-
dre aux attentes de votre collectivité.
[l est également important d’examiner
I'incidence de cet engagement sur vos
autres obligations et activités.

La fonction d’une élue municipale ne
se limite pas a la participation aux
réunions ordinaires du conseil. Celle-

ci doit également assister aux réunions
de comités permanents, et représenter
la Ville a 'occasion de réunions de
différents conseils et organismes,
d’activités de développement
professionnel, et d’activités locales

de promotion de la municipalité.

LES EXIGENCES MINIMALES

[l existe des critéres d’admissibilité
pour tous les candidats a des élections
municipales. Ces critéres différent
selon les provinces et les territoires,
mais les criteres généraux sont les
suivants:

« étre un citoyen canadien dge d’au
moins 18 ans;

* respecter les exigences en matiere
de résidence relatives aux proprié-
taires (dans les municipalités ou ces
exigences s'appliquent);

¢ ne pas étre en situation de conflit
d’intéréts;

* avoir le droit de vote en vertu de
toutes les lois en vigueur.

L’EXPERIENCE UTILE

Plusieurs facteurs sont susceptibles de
contribuer a votre succés en politique
municipale. Et notamment le fait
d’avoir acquis de 'expérience ou

de posséder des aptitudes dans

les domaines suivants :

*« engagement au sein de votre
collectivité;

« participation aux réunions du
conseil;

« aptitudes en relations humaines;

« expérience en politique fédérale,
provinciale-territoriale ou municipale;

* reconnaissance de votre nom
dans votre district (en raison de
votre engagement dans votre
collectivité, mais également en rai-
son de lettres a la rédaction
des journaux, d’articles dans les
journaux locaux, etc.);

* participation a des ateliers de
formation électorale;

» exercice d'une profession et relations
créées en milieu de travail;

» formation universitaire ou collégiale;
» activités bénévoles dans le cadre de
la campagne d’autres candidats;

* expérience a titre de commissaire
d’école ou de parc;

* connaissance générale des compé-
tences nécessaires pour oeuvrer
efficacement au sein de la collec-
tivité ou du gouvernement local.

Ces différentes activités font toutes
appel a un ensemble de compétences
en matiére d’'organisation, de leader-
ship, de prestation de services a la
collectivité et de coopération, et
exigent une connaissance des
structures politiques de base. Mais
ce qui importe avant tout, c’est la
connaissance des enjeux dont doit
traiter le conseil municipal, et le
désir de trouver des solutions.

LA PRISE DE DECISION

La décision de briguer les suffrages

a I'échelle municipale doit prendre

en compte plusieurs facteurs - notam-
ment I'expérience personnelle, les
obligations familiales, le soutien de

la collectivité, les finances et les
engagements existants.

Je me porte candidate parce que...
Inscrivez sur une feuille de papier
« Je me porte candidate parce que... ».

Puis énumérez vos raisons le plus
précisément possible, en 50 mots
ou moins.

Par exemple :
Je me porte candidate parce que :

» Je souhaite améliorer la qualité de
vie des familles qui travaillent en
augmentant les services disponibles
dans notre collectivité.

* MISSING TRANSLATION A ward is an electoral district within a municipality. Councillors can also be elected at large, or based on different geo-politi-
cal boundaries. The word ward has been used throughout this manual to represent all such electoral districts.



L] yes
(] no
[ ] maybe

« Je veux empécher la fermeture de
notre terrain de jeu, de notre parc
ou de notre centre communautaire.

« Je veux stopper le projet d'expansion
de l'autoroute et plutdt encourager
I'utilisation des transports collectifs.

Vous devez étre capable de vous livrer
a cet exercice avec conviction.

Ai-je les qualités voulues

pour gagner?

Une fois que vous savez pour quelles
raisons vous pourriez vouloir vous
porter candidate, vous devez aussi
déterminer s’il s’agit d’'un bon choix
pour vous. Commencez par discuter
de votre projet avec des membres
de votre famille et des amis - il s’agit
d’une bonne fagon d’éclairer votre
choix et d’obtenir le soutien de vos
proches dés le départ.

Avant de prendre votre décision,
posez-vous les questions suivantes :

Ma famille et mes amis sont-ils
avec moi?

Votre décision de briguer les suffrages
sur la scene municipale doit absolument
tenir compte de votre conjoint et de
votre famille immeédiate.

La vie publigue est parfois plus difficile
a vivre pour les conjoints et les enfants
gue pour les candidats eux-mémes.
Déterminez quelles sont les activités
familiales que vous ne pouvez absolu-
ment pas manquer, afin d’étre certaine
de ne rien prévoir ces jours-la sur votre
calendrier de campagne. Examinez
quelle sera la participation des
membres de votre famille a la cam-
pagne. Sont-ils préts a participer a des
activités publiques? Iront-ils faire de la
sollicitation avec vous? Discutez avec
eux du respect de la vie privée, et
notamment de ce qu’ils considerent
comme de I'information d’ordre public
et de l'information personnelle.

En quoi suis-je représentative de
ma collectivité?

Si les gens reconnaissent votre nom
et savent que vous vivez dans leur
collectivité, ils seront plus enclins a
croire que vous pouvez les représent-
er. Il s’agit certainement d’'un atout
gue de vivre ou de travailler dans le
district visé, ou encore d’'y entretenir
d’autres liens importants. Tét ou tard,
guelgu’un vous demandera pourguoi
VOus vous présentez dans district.
Soyez donc préte a répondre a

cette question.

Ai-je la capacité de mener la
campagne? Suis-je en bonne
santé?

Mener une campagne constitue tout

un travaill Si vous n’étes pas totalement
certaine que votre santé vous permet
de vous lancer dans l'aventure, n’hésitez
pas a consulter votre médecin.

Ai-je une chance de gagner dans
ce district?

Le conseiller en place se représente-
t-il? Y a-t-il d’autres candidats suscep-
tibles d’intéresser aussi vos éventuels
partisans? Auriez-vous de meilleures
chances dans un autre district? Tatez
le terrain aupres des résidants afin de
voir comment ils percevraient votre
candidature. Vérifiez I'historique des
votes dans le district afin de savoir si
les candidats élus avaient des antécé-
dents et une philosophie semblables
aux votres.

Combien codtera la campagne?
Suis-je capable de recueillir

ces fonds?

Les colts d’'une campagne peuvent
varier entre quelgues centaines de
dollars et plus de 100 000 dollars. La
plus grande partie des fonds devrait
étre obtenue grace a des activités de
financement, mais il faut aussi vous
attendre a devoir assumer vous-méme
une partie des couts.

Quelles répercussions aura cette
décision sur ma carriere actuelle -
que je sois élue ou pas?

Si vous étes élue, vous devrez sans
doute vous absenter de votre travail
actuel. Il vous faudra peut-étre méme
démissionner. Est-ce raisonnable?
Quelles seront les incidences de ce
choix sur votre train de vie? Trouvez-
VOuS que ces changements sont
acceptables? Quels sont les avantages
sociaux, le traitement et le régime de
retraite prévus pour le poste d’élus
auguel vous posez votre candidature?
Pouvez-vous vous permettre de

vous absenter du travail pour faire
campagne? Votre employeur vous
accordera-t-il un congé sans traite-
ment - ou Méme un congé payé -
pour la période que durera la
campagne?

Y a-t-il une quelconque raison
pour laquelle je ne devrais pas
me présenter?

Vous devez vous demander s’il y a
des éléments de votre vie actuelle

OU passée que vous préféreriez ne
pas rendre publics, car il faut vous
attendre a ce que tant vos adversaires
gue les médias fassent leur enquéte.

Le moment est-il bien choisi dans
ma vie?

Méme si vous savez que vous ouhaitez
un jour vous présenter a des élections,
demandez-vous s'il s'agit aujourd’hui
du bon moment. Etes-vous rendue &
une étape de votre carriere ou il serait
raisonnable de le faire? Vous avez
peut-étre des enfants en bas age,

des adolescents, ou des parents

agés, qui nécessitent énormément
d’attention. Vous devez décider du
moment opportun pour vous - il ne
doit pas s’agir du moment parfait,
mais du « bon » moment. Les femmes
mettent deux fois plus de temps que
les hommes a se décider a poser leur
candidature a une charge publique,
parce gu'elles attendent le moment
parfait. Il est important de prendre
conscience du fait que le moment
parfait n‘existe peut-étre pas.



LES DEFIS DES FEMMES

EN POLITIQUE

Quelle doit étre I'étoffe d’'une femme
politigue? Exactement la méme que
celle d’'un homme politique - il leur
faut faire preuve de volonté, de
courage, d’endurance physique et
mentale, avoir un bon sens de
'"humour et étre capables de

gérer le stress!

Cela étant dit, il n’en reste pas moins
que les femmes ont a relever des défis
et des obstacles particuliers. Ceux-

ci s’inscrivent dans cing grandes
catégories, a savoir l'assertivité,le
financement, les réseaux de soutien,
les relations avec les médias et I'art

de parler en public. Et la meilleure
facon de relever les défis dans ces
différentes catégories consiste a

tirer profit de certaines ressources.
Essayez de vous trouver un mentor

ou des possibilités de réseautage avec
d’autres femmes qui ont déja effectué
cette démarche avec succes. Faites le
plus de recherche possible et n’hésitez
pas a faire appel a vos partisans.

Assertivité

Les femmes doivent souvent a
s’habituer a étre le centre d’attention
lors des rassemblements publics. On
vous demandera de répondre aux
exigences des électeurs. Et, comme
toujours, « c’est en forgeant qu'on
devient forgeron ». Rappelez-vous

les raisons pour lesquelles vous posez
votre candidature, et pour lesquelles
vous constitueriez un bon choix. Com-
muniguez vos réponses a tous ceux
qui vous entourent. Vous vous rendrez
compte que tous ne sont pas d’accord
avec vous - mais cela ne signifie pas
pour autant que vous avez tort.

Financement

'un des plus grands problemes des
candidates aux élections est celui

du financement. Il est cependant
important de se rappeler que tous -
hommes comme femmes - sont loin
d’avoir des capacités innées en la
matiére, et que les femmes peuvent
réussir tout aussi bien gue les hommes
dans le domaine. Il s’agit tout simple-
ment d’une affaire de priorité. Engagez-
vous a recueillir des fonds. Faites-en

un objectif personnel, et mettez en
pratigue les technigues décrites dans
la section « Financement » de ce guide.

Réseaux de soutien

Les réseaux de soutien des femmes
sont souvent différents de ceux des
hommes, mais ils existent bel et bien.
Vous pourriez étre surprise de la
guantité de ressources a votre
disposition. Pensez par exemple

a votre famille et a vos amis, a vos
VOIisins, aux gens que vous cotoyez
dans le cadre de vos activités bénév-
oles et aux membres de tout groupe
dont vous faites partie.

Relations avec les médias

De nos jours, les relations des
candidats avec les médias sont
presque aussi importantes que leurs
relations avec les électeurs. A cet
égard, les femmes ont a relever un
double défi. Elles doivent apprendre
a amener les médias a s'intéresser a
leur message politique plutdt gqu’au
fait gqu’elles sont des femmes. Avant
chaque entrevue avec les médias, il
serait important de consacrer du
temps a I'élaboration d’'un message
clair gu’il vous sera possible de com-
muniguer sous forme de points de
discussion. Tenez-vous en a ce
message au cours de I'entrevue -
une campagne vise essentiellement
a communiguer un message cohérent
aux électeurs. Vous en apprendrez
davantage sur ce volet dans les parties
subséquentes du guide.

L’art de parler en public
Beaucoup de femmes ne sont pas a
I’'aise de parler en public. Elles disent
ne pas avoir beaucoup d’expérience
en la matiere. Cette aptitude est innée
chez bien peu de gens - hommes ou
femmes. Heureusement, une cam-
pagne vous donnera de nombreuses
occasions de vous exprimer en public!
Ce guide renferme différents conseils
pratiques tant sur la rédaction de dis-
cours que sur l'art de parler en public.

LES ATOUTS DES FEMMES

EN POLITIQUE

Les femmes briguant les suffrages a
des élections municipales bénéficient
aussi de certains avantages. Aux yeux
des électeurs, le simple fait d’étre une
femme désireuse de se porter candi-
date constitue un élément positif.

Les femmes sont pergues comme
étant sérieuses dans leur démarche,
honnétes et capables de proposer
des idées nouvelles. Les femmes sont
par ailleurs plus engagées dans leur
collectivité gu’elles ne le croient.

CONCLUSION

Si vous décidez de vous porter
candidate a une élection municipale,
maximisez vos chances d’'étre élue.
Travaillez fort, entourez-vous d’'une
solide équipe et soyez au courant
des enjeux importants dans votre
district. Le déroulement d’une cam-
pagne dépend du soutien dont vous
bénéficiez sur le plan personnel et
au sein de la collectivité. Et vous
obtiendrez ce soutien de la collectivité
en « cognant aux portes » pour con-
vaincre les gens de voter pour vous.
Vous devez gagner votre victoire,
comme quiconque. Gardez toujours
en téte que, finalement, I'enjeu n'est
pas le sexe du candidat. Il ne s’agit
pas d’une lutte entre hommes et
femmes, mais bien entre le gagnant
et le reste du peloton.



VOTRE CAMPAGNE

Une fois que vous avez pris la décision
de briguer les suffrages, la campagne

se met a voler de ses propres ailes.




Une fois que vous avez pris la décision
de briguer les suffrages, la campagne
se met a voler de ses propres ailes.
L'information fournie ci-dessous
pourra vous servir de ressource tout
au long du processus. Puisez-y les
éléments dont vous avez besoin. La
campagne aura 'ampleur que vous-
méme et votre collectivité voudrez
bien lui donner. Et la campagne
parfaite n'existe pas. Vous vous
portez candidate pour représenter
votre district, et c’est vous qui
connaissez le mieux les ressources
dont vous disposez.

VOUS INSCRIRE A TITRE

DE CANDIDATE

Pour officialiser votre décision, vous
devez vous inscrire. Ce processus
varie selon les régions du Canada,
et la majorité des provinces et des
territoires ont publié a l'intention des
candidats municipaux un guide
renfermant les étapes a suivre.

[l faut remplir les documents
d’inscription, fournis par la munici-
palité, avant une date donnée. On
demande le nom, I'adresse et le poste
pour lequel la candidature est posée.
[l faut parfois aussi fournir un certain
nombre de signatures d’'appui et
une déclaration de consentement
écrite. Les candidats doivent aussi
généralement verser des droits
symboligues, remboursables sous
certaines conditions.

[l est important de remplir correctement
tous les formulaires et de respecter
les échéances. Les formulaires
incomplets ou remplis en retard

ne seront pas acceptés.

(Fait a noter, certaines villes, dont
Vancouver et Montréal, ont des partis
politiques municipaux. Les candidats
qui font campagne dans de telles villes
devraient s’informer du processus de
mise en candidature auprés des élus.)

CONSEILS UTILES POUR
LANCER VOTRE CAMPAGNE
Une fois inscrite, vous devenez
officiellement une candidate!
Organisez une féte de lance-
ment - ou demandez a d’autres
de le faire pour vous!

* Invitez tous vos partisans a
votre bureau de campagne,
dans un parc du district ou
dans un commerce local, et
annoncez haut et fort que
vous étes candidate aux
élections municipales!

» Féter cette décision et le
début de cette belle aventure.

* Une réunion de lancement
officiel vous donne 'occasion
de présenter vos partisans
les uns aux autres et méme
de commencer a élargir
le groupe.

» Et sivous étes certaine d’'une
bonne assistance, invitez les
meédias!

INFRACTIONS RELATIVES A

LA CAMPAGNE

Il incombe aux candidats de se
renseigner a 'avance sur les infractions
relatives a une campagne électorale.
Le fait de commettre I'une de ces
infractions peut entrainer la disqualifi-
cation. Les sanctions varient selon les
municipalités.

Les infractions les plus graves sont
'achat de votes et l'intimidation
des électeurs, puisqu’elles minent le
fondement méme du processus dé-
mocratigue, qui consiste a
permettre aux électeurs de

choisir leurs chefs.

La violation des régles en matiere

de financement de la campagne et

de dépenses électorales entraine
souvent aussi des sanctions séveres.
Les régles en la matiere visent a
garantir des élections justes - veuillez
donc vous informer des lignes directri-
ces en vigueur dans votre municipalité
et les suivre scrupuleusement.

Afin de garantir 'impartialité du
processus, le jour des élections, il est
interdit aux candidats de se trouver
a moins d’une certaine distance des
bureaux de scrutin; il est par ailleurs
interdit de faire campagne dans ce
méme rayon. Les candidats doivent
voter par anticipation, ou le plus tét
possible le jour des élections. Pour
connaitre les regles précises en
vigueur dans votre municipalité,
veuillez consulter la législation locale.

VOTRE BUDGET

Votre budget de campagne est
destiné a vous permettre de payer

les dépenses de votre campagne
électorale. Il doit renfermer des sourc-
es de revenus et des estimations des
coUts réalistes, afin de permettre un
financement adéquat de la campagne.
La préparation du budget devrait étre
'une des premiéres étapes de votre
campagne. |l est déconseillé de fonder
toute une campagne sur un budget
prédéterminé. Il est préférable d’établir
votre budget en fonction d’'un ensem-
ble de priorités. Et une fois le budget
établi, respectez-le. Déterminez les
besoins essentiels et établissez les
priorités. Fixez des objectifs de
financement réalistes. N'°engagez
jamais des sommes supérieures a

ce qu'il vous est possible de recueillir.



Voici une liste de controéle pour
I'établissement de votre budget :

» Déterminez les besoins essentiels
pour le déroulement de la
campagne.

* Accordez notamment la priorité
au bureau central de la campagne,
aux activités courantes (sollicitation
des suffrages, publicité, activités
spéciales, etc.), a l'offensive finale
de la campagne (fonds gardés en
réserve pour des activités au cours
des deux dernieres semaines de la

MODELE DE BUDGET

campagne), et aux dépenses

relatives a la journée des élections.

* Prévoyez des sommes pour les
nombreuses dépenses imprévues
susceptibles de se présenter au
cours d’'une campagne.

Les dépenses électorales peuvent
varier de 3 000 a 10 000 dollars
dans le cas des candidats au poste
de conseiller de district, et de 5 000
a plus de 10 OO0 dollars pour les
candidats a un poste de conseiller
régional. Les campagnes a la mairie

peuvent colter de 15 000 a 45 000
dollars, et méme beaucoup plus
dans le cas de grandes villes comme
Toronto. A titre de précaution, fixez
votre limite de dépenses a environ
10 pour cent de moins que la limite
permise pour la campagne. Par
exemple, si la limite autorisée est
de 20 OO0 dollars, établissez un
budget maximal de 18 OO0 dollars,
ce qui vous laissera un jeu de 2 000
dollars pour couvrir les dépenses
imprévues.

Bureau de campagne [loyer, location de matériel, services d'utilité 14
publique, téléphone, assurances, fournitures courantes, petite caisse,

boissons, affiches - ces frais peuvent varier énormément selon les marchés].

Affichage [par ex., sur les terrains, en bordure des routes, sur les balcons et les 19
fenétres; panneaux, piquets/poteaux; publicité sur les fournitures, les camions].

Sollicitation [par ex., macarons/autocollants, cartes de visite de la candidate, 30
premier dépliant (envoi postal), deuxieme dépliant (remis en mains propres),

cartes d’indication du lieu du vote ou troisieme dépliant (envoi postal), frais postaux].
Souscription [il faut de I'argent pour faire de l'argent - généralement exclu des 7
limites de dépenses, mais a inclure dans dans votre budget].

Médias [par ex., publicité, photos, dépenses connexes]. 8
Activités spéciales [par ex., fournitures pour le jour des élections, grands 5
rassemblements, « féte de la victoire » (souvent, les frais afférents a la féte de

la victoire ne sont pas inclus dans le plafond des dépenses!].

Salaires [a limiter le plus possible]. 7
Dépenses imprévues 10



REGISTRE DES CONTRIBUTIONS
Il est important de consigner les
contributions avec exactitude, avec
mention du nom et des coordonnées
des donateurs. Dans le cas des dons
en nature, il faut indiquer les biens et
services fournis, ainsi que leur valeur
marchande approximative.

Lorsque des biens et services sont
fournis gratuitement, le directeur/la
directrice de campagne doit s’assurer
gu’on demande une facture ou un
récépissé avec mention des biens

et services en question et des coUlts
abandonnés, et que ce document

est remis a l'agent/I'agente officiel(le).
Il est conseillé que le directeur/la
directrice de campagne soit 'unique
personne habilitée a autoriser les
dons de biens et services.

Dans certaines villes et localités, il ex-
iste des regles sur la provenance des
dons. Par exemple, la Ville de Toronto
a interdit les dons de la part des com-
pagnies et des syndicats, et Ottawa,
sans imposer une interdiction aussi
claire, a fixé une limite de 750 dollars.

REGISTRE DES DEPENSES/

DES DETTES

[ convient de nommer une personne
responsable de la supervision de
toutes les dépenses de la campagne.
Cette personne sera chargée de tenir
un registre ou un systeme de bons de
commande, pour assurer le suivi des
factures, des sommes engagées, de la
petite caisse et des autres dépenses
en especes.

Voici une marche a suivre qui facilite
les choses :

» Seul(e) le directeur/la directrice de
campagne est habilité(e) a autoriser
les dépenses élevées.

« Seul(e) le directeur/la directrice de
campagne est habilité(e) a autoriser
les contributions sous forme de
biens et de services.

* Tous les comptes afférents a la
campagne sont transmis au direc-
teur/la directrice de campagne ou
a lagent/I'agente officiel(le) de la
campagne.

« Toutes les dépenses doivent étre
assorties d’'une facture. Aucun
compte n'est payé sans facture.

» Le directeur/la directrice de
campagne autorise tous les
comptes par écrit. L'agent/l'agente
officiel(le) n’émet aucun chéque
sans autorisation écrite.

« Lagent/l'agente officiel(le) ou le
directeur/la directrice de campagne
tient un registre de toutes les
dépenses dont le paiement a
été autorisé.

- le nom de la personne qui recoit
le remboursement ou le paiement;

- la date et le montant du rem
boursement ou des dépenses,
et ce a quoi a servi ce montant;

- La signature de la personne a
qui est versé le remboursement.

* Toutes les dépenses autorisées
par le directeur/la directrice de
campagne sont présentées a
l'agent/I'agente officiel(le) pour
le paiement.

Cette facon de procéder comporte
en plus I'avantage de permettre un
suivi au jour le jour des finances de
la campagne.

RAPPORTS SUR L’ETAT

DES FINANCES

L'agent/lI'agente officiel(le) doit
présenter régulierement des rapports
sur I'état des finances électorales.

Ces rapports servent a éclairer I'équipe
d’orientation stratégique de la cam-
pagne sur la situation financiere, et
permettent de décider en toute con-
naissance de cause des modifications
a apporter au budget, et d’éviter un
dépassement des colts. Ills permettent
également de voir si les efforts de
financement ont été appropriés, et

de modifier le tir s’il y a lieu.

PLAFOND DES DEPENSES
ELECTORALES

L’achat de tout matériel visant a
promouvoir I'élection d’'un candidat
est considéré comme une dépense
électorale, quel que soit le moment
de l'achat. Ce qui signifie que vous
ne pouvez pas contourner les regles
sur les dépenses électorales en
produisant avant le début de la
campagne le matériel dont vous
Vous servirez pendant la campagne.

Les biens et services fournis a un prix
réduit, dont ne peuvent normalement
pas bénéficier les autres clients,
doivent étre comptabilisés au prix
courant. Toutefois, les biens et
services fournis au prix du gros

par des entreprises qui vendent
normalement en gros et au détail
peuvent étre comptabilisés a ce prix.




e travail des bénévoles n'est pas con-
sidéré comme une dépense électorale
si le service n'est pas fourni pendant
les heures normales de travail, et

gu’il ne s’'agit pas d’'un service qu’un
travailleur autonome fournit dans le
cadre de ses activités professionnelles
habituelles. Par exemple, un concepteur
de pages Web ne travaillant pas a son
compte peut, en dehors de ses heures
de travail, effectuer bénévolement la
conception du site Web de la cam-
pagne. Toutefois, si ce concepteur

est un travailleur autonome, le temps
qu’il fournit devrait étre considéré
comme une dépense électorale et

une contribution a la campagne.

La publicité effectuée pendant la
campagne fait partie des dépenses
électorales. On entend par publicité
tout « message » visant a promouvoir
I'élection d’un candidat. Cela inclut les
messages diffusés a la radio et a la
télévision, les brochures, les affiches
sur les terrains, les macarons et les
t-shirts, etc.

DIVULGATION DES RENSEIGNE-
MENTS FINANCIERS

Vous devez connaitre a I'avance les
régles de divulgation des renseigne-
ments financiers auxquelles sont
assujetties vos dépenses électorales
et les contributions a votre campagne.
Les infractions a ces regles peuvent
entrainer des sanctions sévéres,
depuis I'imposition d’'amendes jusqu’a
l'exclusion du poste. Etant donné que
ces régles different selon les provinces
et les territoires, assurez-vous de bien
consulter les textes appropriés. Par
ailleurs, n’hésitez pas a demander

des précisions aupres de votre

bureau des élections municipales.

La clé consiste a tenir des documents
comptables exacts et détaillés. Les
régles en matiere de divulgation des
renseignements financiers exigent
généralement la production d’'un
relevé de toutes les dépenses affér-
entes a la campagne, la ventilation des

contributions financieres avec mention
du nom et de l'adresse des donateurs
ayant versé plus que le montant mini-
mum prévu, ainsi que l'indication de
tout surplus a la fin de la campagne.
Ces documents doivent étre remis

au bureau des élections municipales
avant une certaine date aprés la tenue
des élections, et ils sont généralement
mis a la disposition du public.

Par ailleurs, certaines municipalités
exigent également la divulgation
des dépenses engagées pendant
votre mandat.

SOUSCRIPTION

Pour réussir votre campagne, vous
devez disposer de fonds. Chaque
donateur fait un investissement, et a
par conséquent un intérét personnel
dans la campagne. Une activité de
financement est I'occasion d’'amener
de nouvelles personnes a participer a
la campagne et de susciter l'intérét a
’égard de votre candidature.

Demander aux gens de soutenir un
candidat en contribuant financiére-
ment a sa campagne constitue le
moyen le plus efficace d’amasser
des fonds. Bien que beaucoup de
gens, et plus particulierement les
femmes, ne se sentent pas a l'aise
avec cette démarche, il s'agit de la
meilleure formule pour collecter des
fonds. Si vous n’étes pas bien connue
dans votre collectivité, il pourrait étre
bon d’associer votre nom a certains
de vos partisans de prestige pour
renforcer votre crédibilité.

En plus de permettre de recueillir des
fonds pour la campagne, une activité
de financement peut également vous
donner I'occasion de rencontrer vos
partisans dans un contexte informel.
Profitez des activités de financement
pour échanger avec les électeurs qui
n‘'ont pas encore choisi leur candidat,
ou encore pour demander l'aide

de bénévoles ou faire appel aux
compétences de certains d’entre eux.

Principes de base de la campagne de
souscription

Le succés d’'une campagne de
souscription repose sur guelques
principes de base :

* La meilleure facon d’obtenir de
'argent est d’en demander. Cest en
demandant de I'argent au plus de
gens possible que vous allez obtenir
le plus d’argent.

* Une vaste assise de soutien
financier constitue la clé de
toute campagne de financement.
Utiliser différentes méthodes afin
de rejoindre différentes catégories
de donateurs.

* Les méthodes trop originales,
les projets comportant des colts
indirects élevés et les astuces
sont plus souvent la source de
problemes que de solutions.

Déterminez la somme dont vous

avez besoin pour mener une cam-
pagne efficace, puis élaborez une
stratégie de financement comportant
des objectifs hebdomadaires, une

liste des donateurs potentiels, et un
programme d’activités de financement
bien adapté a votre situation.

SACHEZ POURQUOI LES

GENS DONNENT

"élaboration de votre stratégie de
financement doit prendre en compte
les quatre « P » a la base d'une
campagne de financement réussie.

De facon générale, les gens donneront
de l'argent s’ils sont motivés par les
facteurs suivants :

« des projets qui les intéressent ou les
mettent au défi;

* une philosophie qu’ils considerent
juste et bonne;

e une personnalité qui les stimule;

* le pouvoir qu'ils ressentent en don-
nant et en étant associés a une
cause.

Si vous demandez en adoptant le bon
angle, les gens vont donner.



Cinq facteurs clés

De quelle facon s’y prendre pour
demander des contributions? Voila
une question importante. Pour y
répondre, examinez les facteurs
ci-dessous.

» Donateurs ciblés : a qui devriez-
vous demander une contribution?
Chagque demande de dons doit
viser un public précis -tres peu de
vos demandes pourront interpeller
tous les électeurs.

* La justification : quels sont

les motifs de I'éventuel donateur?
Reportez-vous aux quatre « P »

et préparez votre message en
conséguence.

» [utilisation : a quelles fins les
fonds seront-ils utilisés? Les gens
préférent donner dans un but
précis - par exemple, pour des
affiches ou des dépliants - et
savoir a quoi servira leur argent.

* Le style : quelle méthode
devriez-vous adopter pour solliciter
des dons? Choisissez la méthode
la mieux adaptée au donateur
potentiel.

*  Un montant-type : n’hésitez pas
a suggérer un montant-type, tout
en mentionnant que tout montant
sera grandement apprécié.

STRATEGIES DE SOLLICITATION
Charisme

Dans toute campagne, le candidat
ou la candidate demeure le principal
collecteur de fonds. Il est important
de bien comprendre que solliciter
des contributions politiques n'est

pas demander la charité. Il s'agit

d’'un échange entre le candidat ou la
candidate et le donateur. Le candidat
ou la candidate s’engage a travailler
a l'atteinte de buts communs, en
échange de quoi le donateur con-
sent une contribution financiere. User
de son charisme et de son pouvoir
de persuasion personnel donne
d'excellents résultats, mais il s'agit
d’'une formule qui exige énormément
de temps.

Sollicitation par la poste

Vous pouvez soit envoyer une lettre a
tous les résidants de votre district, soit
concentrer vos efforts sur certaines
sections de vote prioritaires. Le re-
cours a cette formule peut constituer
une dépense raisonnable si vous con-
sidérez qu’elle vous permettra a la fois
de vous faire connaitre et de recueillir
des fonds. Cependant, il est générale-
ment plus avantageux de cibler un
groupe de donateurs potentiels précis.
Par exemple, si votre programme
électoral est avantageux pour les
agriculteurs locaux, vous pourriez
envoyer une lettre de sollicitation axée
sur ce groupe de donateurs potentiels.
Cette lettre peut méme étre envoyée
par un chef de file de ce secteur qui
demande un appui, plutdt que par un
porte-parole de la campagne. Dans

la mesure du possible, utilisez une
formule de salutations personnelles - il
existe des logiciels qui peuvent le faire
pour vous!

Activités spéciales

Lorsgue vous planifiez une « activité
spéciale », gardez toujours en téte
votre public cible. Les activités cou-
teuses excluront beaucoup de gens. Si
'un des objectifs de I'activité consiste
a procurer un sentiment d’importance
aux partisans, notamment en leur
donnant I'occasion de rencontrer la
candidate, il pourrait étre avantageux
pour vous gue I'entrée ne soit pas trop
couteuse.

Dans ce cas-ci, comme dans tout
autre volet de la campagne, il est
important de faire en sorte que
'importance des ressources affectées
a l'activité n'annule pas les avantages
obtenus. Un cocktail dans une maison
privée au colt de 75 dollars par per-
sonne réunissant 20 a 25 invités peut
engendrer des gains nets de 1 000

a 1500 dollars - et le tout ne prend
que quelques heures a organiser.




IDEES DE METHODES DE
FINANCEMENT

Il existe plusieurs fagons amusantes
de recueillir des fonds. Mais avant de
lancer quelque activité que ce soit,
n‘oubliez pas de vérifier si les regle-
ments locaux l'autorisent.

Pour recueillir de 25 a 250 dollars
Les activités ci-dessous, qui se tien-
nent généralement dans le cadre
d’'une manifestation de plus grande
envergure, telle gu’'un pigque-nigue

ou un barbecue, vous permettront
d’amasser une petite cagnotte. Si vous
en organisez plusieurs, vous pourrez
réaliser des profits intéressants.

« Billets pour un tirage « moitié-
moitié » vendus pour un, deux ou
cing dollars, au choix de I'acheteur.

« Maquillage de la figure pour les
enfants, au coGt d’'un dollar chacun.

« Concours « un trou d’'un coup »,
pour lequel il faut simplement
un putter et des balles de golf;
chaqgue essai peut colter un ou
deux dollars.

« Concours du « joker gagnant » : on
place plusieurs jeux de cartes aux
dos identigues face contre table,
mais une seule des cartes est un
joker. Les gens signent le dos d’'une
carte pour un ou deux dollars.
Lorsque toutes les cartes sont ven-
dues, ou vers la fin de la journée, on
commence a retourner les cartes,
jusqu’a ce gu’'on découvre le joker.
Le gagnant remporte un prix ou
une partie du produit de la vente.

* Le concours de la « clé mystére
», QUi exige la vente d’au moins
100 clés, chacune disposée dans
une petite enveloppe. Vendez les
enveloppes entre un et cing dollars
chacune. Vers la fin de la journée,
ou lorsgue toutes les enveloppes
ont été vendues, chacun ouvre son
enveloppe et tente d’'ouvrir avec sa
clé la boite contenant le prix.

Pour recueillir de 25 a
1 000 dollars

Plusieurs des activités décrites
ci-dessous peuvent étre organisées
toutes seules ou en méme temps
gu’une manifestation de plus grande
envergure. Par exemple, vous pouvez
organiser :

* une vente aux enchéres par écrit ou
de vive voix de 10 articles donnés
ou plus;

» des soupers thématiques (italiens,
chinois, grecs, indiens, etc.) au
cours desqguels la majorité des plats
servis seront des « dons », et pour
lesquels vous pouvez fixer un prix
raisonnable, entre 10 et 20 dollars,
par exemple.

» des diners-causeries sur un enjeu
donné (par ex., la santé, les écoles,
les taxes, les parcs), au cours
desquels sera servi un repas léger,
au colt de 25 dollars le billet.

* une réception en plein air dans une
maison privée, au colt de 25 a 50
dollars par personne;

+ un cocktail avec la candidate -
le prix des billets pourra étre
déterminé en fonction des invités
et du lieu.

VOTRE EQUIPE DE CAMPAGNE
Votre équipe de campagne jouera
un réle déterminant. Il est certain
gue chaqgue candidat ou candidate
peut structurer et gérer son équipe

a sa maniere, mais il est important
de se rappeler que tous les membres
de I'équipe travaillent ensemble a
I'atteinte du but commun :

vous faire élire!

Au moment de choisir les membres
de votre équipe, vous devez tenir
compte de vos forces et de vos
faiblesses, tant au chapitre de la
gestion de la campagne, gu’au
chapitre de vos relations au sein de
la collectivité. Certains politiciens
municipaux déconseillent d’inclure
dans I'équipe

é

des amis proches et

des membres de la famille,
tandis que d’'autres disent que cette
formule les a grandement aidés.

<

Dans la mesure du possible, essayez
d’avoir : un directeur/une directrice

de campagne, un coordonnateur/une
coordonnatrice des communications,
un président/une présidente de la sol-
licitation, un président/une présidente
du financement, un directeur/une
directrice du budget ou agent/une
agente des finances, et un coordonna-
teur/une coordonnatrice des activités
bénévoles. Si vous ne disposez pas
des ressources voulues pour chacune
de ces fonctions, répartissez les taches
entre les membres de votre équipe et
apportez les changements nécessaires
au fil de la campagne.

Votre équipe de campagne pourra
prendre forme lentement ou rapide-
ment. Il peut s’agir de membres de
votre famille ou d’amis, ou encore de
dirigeants communautaires ou de
bénévoles qui proposent spontané-
ment leur participation. Les gens que
vous avez consultés et réunis avant de
décider de briguer les suffrages con-
stituent un bon bassin ou commencer.

Rappelez-vous qu’il n‘est pas toujours
nécessaire d’avoir une personne pour
chague fonction énumérée ci-dessus -
important est que le travail se fasse!

Le role de candidate

A titre de candidate, vous étes le coeur
de la campagne : et comme votre
temps et votre énergie ne sont pas
infinis, tout ce que vous faites pendant
la campagne doit étre justifié.

A titre de candidate, vous devez

notamment :

* rencontrer régulierement ses
partisans afin de stimuler leur
énergie et soutenir leur moral;



« faire des apparitions publiques
selon gque I'exige la stratégie de
la campagne;

* rencontrer des dirigeants commu-
nautaires susceptibles de l'aider a
rehausser la visibilité et la crédibilite
de la campagne;

* solliciter 'appui de partisans
potentiels dans son district;

* travailler avec les médias;

« communiquer avec les entreprises
et les industries locales.

Votre agenda

A titre de candidate, vous ne devez
jamais perdre de vue le fait que votre
agenda ne vous « appartient » pas.

Il se transformera chaque jour, au

fil des nouvelles demandes et des
nouvelles exigences. Concentrez-vous
sur une journée a la fois. Le directeur/
la directrice de campagne devrait étre
en mesure de vous fournir un plan
général de la campagne et un plan
plus détaillé pour chague semaine qui
s’amorce, mais vous devez pour ainsi
dire étre préte a tous les imprévus.

Et les heures seront longues. Une
journée type pourrait se dérouler

ainsi : tot le matin, vous irez saluer

les travailleurs qui se rendent au travail
ou qui rentrent a la maison, ou rencon-
trer des gens a des stations de métro
ou des arréts d’autobus. A la suite

de cette ronde de sollicitation, vous
devrez peut-étre vous préparer pour
des entrevues ou des débats dans les
meédias, ou appeler des électeurs ayant
dit gu’ils pourraient vous accorder leur
appui. Et vous consacrerez le reste de
la journée, possiblement jusqu’a 21 h, a
faire de la sollicitation et a participer a
des activités locales. Aprés 21 h, vous
préparerez la journée du lendemain,
puis essaierez de profiter d’'une bonne
nuit de sommeil!

Toute tache exigeant beaucoup de
temps et pouvant étre accomplie
par quelgu’un d’autre devrait étre
confiée a quelqu’un d’autre. En tant
gue candidate, vous ne devriez pas

avoir a répondre a des lettres ou a

des guestionnaires, ni a rédiger des
discours. Ces taches devraient étre
exécutées par le directeur/la directrice
de campagne ou encore le président/
la présidente des communications qui,
une fois les documents préts, vous les
soumet pour modification au besoin
et approbation. Dans la mesure du
possible, il serait bon de vous choisir
un jeune ou une jeune bénévole
comme assistant(e). Votre assistant(e)
sera constamment a vos cotés. Il doit
s’agir d’'une personne pleine d’énergie
et capable de travailler fort, en qui
vous avez toute confiance.

CONSEILS UTILES A
L’INTENTION DE LA
CANDIDATE

* Laissez gérer votre cam-
pagne par le directeur/la
directrice de campagne -
celle-ci ne devrait étre gérée
ni par vous ni par un comité.

* Lorsque vous arrivez sur les
lieux d’'une activité, avertis-
sez la personne responsable,
gue vous soyez une invitée
spéciale ou la conférenciere
au programme.

* Abordez votre auditoire
comme s'’il ne connaissait rien
de vous, ni le poste que vous
briguez, ni les enjeux que
vous défendez.

* Soyez préte a étre critiguée.
Cela est inévitable et con-
stitue un passage obligé
vers l'accession a une
charge publique.

* Noubliez pas de remercier,
souvent. Ce ne sera jamais
trop.

Le directeur/la directrice de
campagne

Le directeur/la directrice de
campagne est chargé(e) d’organiser
et de diriger vos activités quotidiennes
et celles de votre campagne.

Avant la campagne, il doit :

» élaborer la structure de la cam-
pagne et amorcer le recrutement
des personnes nécessaires pour
répondre aux besoins;

e préparer le calendrier de la cam-
pagne, avec indication des dates de
déroulement des activités clés;

« établir le budget de la campagne et
les objectifs de financement.

Pendant la campagne, il doit :

» diriger toutes les activités - il aura
le dernier mot au sujet de tous les
éléments de la campagne;

» attribuer leur réle a chacun des
autres membres de I'équipe de
campagne;

+ obtenir des locaux;

» préparer 'lagenda du candidat;

» assurer le suivi des taches des
membres de I'équipe de campagne;

» résoudre les conflits;

« évaluer la progression de la
campagne au jour le jour et
présenter un compte rendu au
candidat;

» idéalement, étre en mesure de
se consacrer a temps plein a la
campagne et étre disponible
toute la journée;

» présider les réunions hebdomad-
aires de I'équipe de campagne
(présentation des rapports de
I'équipe, planification de la semaine
a venir, discussion des enjeux
sensibles);

* communiguer avec les membres
clés de I'équipe quelques fois par
semaine;

* assurer le suivi des processus et le
respect des échéances (dépliants,
sollicitation, publicité, financement,
etc.).



Coordination des
communications

Le role du président/de la présidente
des communications consiste a faire
en sorte que votre message soit
diffusé a I'échelle du district. Il

doit s’agir d'une personne créative,
possédant d’excellentes aptitudes

a communiguer verbalement et par
écrit, et ayant I'habitude de traiter
avec les médias. Le président/la
présidente des communications

doit élaborer un plan de communica-
tion qui lui permette de superviser
toutes les communications - directes
et indirectes. Ce plan doit comporter
une description de la finalité de
chaque message et de la facon dont
celui-ci sera communiqué. Il devrait
également indiguer comment, au
cours de la campagne, seront traitées
les positions de vos adversaires ainsi
que les différents enjeux locaux.

Le président/la présidente des
communications doit :

« ¢élaborer une stratégie de
communication;

« dresser une liste des numéros de
téléphone et de télécopieur, ainsi
gue des adresses électroniques des
divers meédias;

* savoir quelle part du budget de
campagne est affectée aux
communications;

* obtenir des copies de tous les
communigués et de tout document
d’'information ayant trait a la
campagne; et

e communiguer avec tout spécialiste
ou partisan susceptible de faciliter
les relations avec les médias au
cours de la campagne.

Le président/la présidente
de la sollicitation

Le président/la présidente de la
sollicitation veille a ce que la
sollicitation téléphonigue et porte-
a-porte dans vos sections de vote
prioritaires soit effectuée selon le
calendrier établi. Ce calendrier est
fonction de vos ressources et de v
0s priorités.

Le président/la présidente de la
sollicitation doit :

» constituer un réseau de solliciteurs
bénévoles;

» coordonner le travail des solliciteurs;

* gérer les problemes susceptibles de
se présenter au cours des périodes
de sollicitation;

» fournir des instructions claires
aux solliciteurs, et agir comme
motivateur.

Il doit s’agir d’une personne préte a
fournir son aide tous les jours de la
campagne. ldéalement, il s’agit d’'une
personne possédant une certaine
expérience des campagnes élector-
ales, qui connait bien le district et qui
a d’excellentes aptitudes en relations
humaines.

Votre district (ou division électorale)
sera découpé en différents bureaux de
scrutin. Dans la mesure du possible,
attitrez a chague bureau son propre
représentant ou représentante, qui
veillera a ce qu'il y ait bien de la sollici-
tation dans son secteur Ces représen-
tants/représentantes peuvent relever
des présidents/présidentes de secteur,
chargé(e)s par exemple de superviser
de guatre a dix bureaux de scrutin.

Le président/la présidente du
financement

Aucune campagne ne peut se faire
sans argent, et la tdche d’en recueillir
incombe au président/a la présidente
du financement. Idéalement, il s’agit
d’une personne qui connait bien le
milieu des affaires de la collectivité.

Il doit s’agir d’'une personne qui se
sent a l'aise de demander de I'argent
aux gens, et capable d’inciter les
autres a faire de méme. Le président/
la présidente du financement élabore
une stratégie axée a la fois sur la tenue
d'activités et sur la sollicitation. Cette
stratégie doit inclure des prévisions de
revenus, un plan d’action et un budget.
Au fil de la campagne, le président/la
présidente déterminera si les objectifs
de départ sont atteints et si le budget
doit étre modifié, et veille a la tenue
d’'un relevé détaillé de tous les dons.

Il doit s’agir d’'une personne engagée
et organisée, au courant du budget
proposé et des sommes nécessaires
pour mener une campagne efficace.

Le président/la présidente du finance-
ment doit communiquer réguliére-
ment avec le directeur/la directrice de
campagne.

Une insuffisance de fonds aura une
incidence sur tous les volets de la
campagne.




Le président/la présidente du
financement doit :

* se procurer 'annuaire des
entreprises du district;

* Se procurer un une copie des
lois pertinentes sur le financement
des élections;

» dresser une liste des donateurs
potentiels du district (médecins,
ingénieurs, enseignants, etc.);

» trouver des collecteurs de fonds
pour les différents secteurs ou
groupes cibles.

La quantité de documents a traiter

au cours du processus de finance-
ment est phénoménale. C'est donc
une bonne idée que de donner a un
ou deux bénévoles une formation sur
le processus de financement et sur les
activités gqu’il comporte : chercher les
noms, les adresses, les codes postaux
et les numéros de téléphone; préparer
des lettres de demande de dons et
de remerciements, et s‘occuper de la
correspondance; obtenir tous les
documents dont a besoin 'agent/
'agente officiel(le).

CONSEILS UTILES POUR
RECRUTER VOTRE EQUIPE
DE FINANCEMENT

+ Les personnes oeuvrant dans
le domaine de la vente ou tout
simplement habituées a faire
des appels et a rencontrer le
public font d’excellents
bénévoles en matiere de
financement.

* Assurez-vous que votre
équipe de financement est
représentative du district.

Par exemple, si le district se
compose d’'une communauteé
ethnigue bien identifiable,

il sagit d’'une bonne idée

de confier des activités de
financement a des membres
de cette communauté.

L’agent/I’agente des finances,
I’agent/I’agente officiel(le)

De nombreuses municipalités exigent
de nommer un agent/une agente
officiel(le). Idéalement comptable ou
avocat(e), 'agent/I'agente officiel(le)
a l'obligation juridique de faire en sorte
gue votre campagne respecte les

lois sur le financement des élections
municipales. Cette personne doit par
ailleurs approuver toutes les dépenses
afférentes a la campagne.

Il s’agit d’une infraction pour un
candidat de dépenser plus que la
limite permise en vertu de la loi sur
les dépenses électorales -infraction
pouvant entrainer une amende,

une peine d’emprisonnement ou

la disqualification.

L'agent/l'agente officiel(le) a
également le mandat de présenter

un relevé détaillé des revenus et des
dépenses afférents a la campagne.
Aucun chegue ne doit étre encaissé
sans l'approbation de 'agent/I'agente
officiel(le). Son approbation est égale-
ment requise pour les factures de
biens et de services en nature.

Cette personne est chargée de
I'élaboration du budget de la
campagne, et doit par conséquent
savoir guel est le montant maximal
de dépenses permis. Elle doit avoir
de l'expérience dans le domaine et
étre prét(e) a travailler avec le prési-
dent/la présidente du financement,
afin de garantir que la campagne
ne se solde pas par un déficit.

L'agent/l'agente des finances doit :

* connaitre les revenus de
financement proposés;

* ¢élaborer le budget de la campagne;

e créer un mécanisme de perception;

e ouvrir un compte bancaire pour
les dons recus au cours de la
campagne;

e créer un mécanisme d’approbation
des dépenses supérieures au
maximum permis;

* Se procurer une copie des lois
pertinentes sur le financement
des élections municipales.

Le coordonnateur/la
coordonnatrice des

activités bénévoles

Personne ne s’est jamais plaint d’avoir
trop de bénévoles pour sa campagne.

Le coordonnateur/la coordonnatrice
des activités bénévoles doit :

* recruter des bénévoles;

» dispenser aux bénévoles la
formation nécessaire a I'exécution
de leurs diverses taches, et s’assurer
gu’ils disposent des ressources
voulues;

» collaborer avec les autres équipes
de la campagne afin de garantir
gu’elles disposent des bénévoles
nécessaires;

* veiller a ce que chagque bénévole
recoive une lettre de remerciements
de votre part a la fin de la campagne.

(Le coordonnateur/la coordonnatrice
des activités bénévoles peut
également assumer la fonction

de président/président de la
sollicitation.)



Autres roles possibles

Si vous avez suffisamment de res-
sources et de bénévoles, vous pour-
riez également envisager de créer les
postes ci-dessous :

Chargé des politiques

Un chargé des politiques doit cibler
les enjeux locaux pertinents a prendre
en compte au cours d'une campagne.
Il connait bien sa collectivité et le pro-
cessus de prise de décisions a I'échelle
municipale. Il travaille en étroite col-
laboration avec le coordonnateur/la
coordonnatrice des communications
et son comité a I'élaboration d’'un plan
de communication.

Le chargé des politiques doit :

« dresser une liste des noms, des
adresses et des numéros de télé-
phone des personnes-ressources en
matiére de politiques;

« créer un groupe d’analyse des poli-
tiques chargé de cibler les enjeux
locaux pertinents au cours de la
campagne;

« comprendre la position du candidat
a I'égard des différents enjeux, qu’il
s’agisse d’'une position ouvertement
déclarée ou non.

Le coordonnateur/la coordonnatrice
de 'agenda

Dans la mesure du possible, il serait
bon que vous confiiez le soin de gérer
votre agenda a une seule personne.
(Cette personne peut également étre
votre assistant.) Toutes les demandes
exigeant votre présence seront alors
&tre acheminées au coordonnateur/a
la coordonnatrice, qui déterminera

si vous étes disponible ou non. Il est
important que la gestion de votre
agenda soit confiée aux bonnes
personnes, afin que vous disposiez de
toute l'information et de tout le ma-
tériel voulus. Par exemple, vous aurez
besoin de documentation différente
pour faire de la sollicitation que pour
présenter une allocution sur la collecte
des déchets. Le coordonnateur/la

coordonnatrice de 'agenda veille a ce
gue le matériel nécessaire soit prét au
bon moment.

Le coordonnateur/la

coordonnatrice de I'lagenda doit :

* se procurer le calendrier de la
campagne auprés du directeur/
de la directrice de campagne;

* veiller a ce que votre agenda de
candidate soit le plus rempli et le
plus efficace possible;

* tenir un grand calendrier mural
sur lequel sont indiguées les ac-
tivités prévues a votre horaire pour
chague journée de la campagne.

Le rédacteur/la rédactrice

de discours

Vos fonctions de candidate vous
ameneront a prononcer différents
types de discours tout au fil de la
campagne -a la fois des discours
électoraux « classiques » et des
discours axés sur des politiques

ou congus en fonction d'activités
bien précises. De facon générale, le
discours classique peut-étre adapté
a différents contextes. C'est une
bonne idée que de confier la rédac-
tion de tous vos discours a une seule
et méme personne, afin de garantir la
cohérence du message et 'uniformité
du style. Le directeur/la directrice de
campagne ou le coordonnateur/la
coordonnatrice des communications
peut assumer cette tache.

Le directeur/la directrice du
bureau de campagne

Le directeur/la directrice du bureau
veille a ce que les activités du siege
se déroulent rondement. Il/elle doit
étre capable de déléguer les taches,
de recruter des bénévoles et de
motiver les troupes. Il/elle doit étre
bien organisé(e), avoir un bon sens
de I'numour et étre capable de
supporter le stress. Vous trouverez
plus d’'information sur la gestion du
bureau de campagne dans la partie
de ce guide consacrée au siege de
la campagne.

Le/la responsable des affiches
Le/la responsable des affiches est
chargé(e) de coordonner la production
et la livraison des affiches a installer
sur les terrains et les fenétres. Il/elle
effectue son travail en collaboration
avec une équipe de bénévoles.

Cette équipe est également chargée
d’enlever les affiches a la fin de la
campagne.

Le/la responsable des affiches doit :

« dresser la liste des emplacements
apProuves;

« contréler l'acces aux affiches en les
entreposant sous clé;

* s‘assurer gue I'équipe dispose des
outils et du matériel d’'assemblage
nécessaires;

* prévoir des tournées de vérification
de I'état des affiches.

RECRUTEMENT DES BENEVOLES
A qui incombe la tache de
recruter les bénévoles?

Le recrutement des bénévoles
incombe a tous ceux qui oeuvrent
au sein de la campagne, depuis
vous-méme, en tant que candidate,
jusgu’aux bénévoles eux-mémes.

A chague fois gu’'un membre de
'équipe de campagne communigue
avec un partisan, il devrait lui
demander s’il accepterait de
travailler comme bénévole.

Ou recruter des bénévoles?

* |l peut s’agir de personnes qui vien-
nent offrir spontanément leur aide
au bureau de la campagne. Il s’agit
souvent de personnes qui tiennent
résolument a contribuer a la
campagne.

* |l peut s'agir de membres de votre
famille, d’'amis ou de voisins.

* Les groupes communautaires,
les écoles secondaires, les col-
leges et les universités constituent
d’immenses bassins de bénévoles
potentiels.

* Toutes les communications faites
pendant la campagne devraient
inclure un appel aux bénévoles.



* La sollicitation se préte également
bien au recrutement de bénévoles.

Pourquoi les gens acceptent-ils

d’étre des bénévoles?

* Peut-étre parce que ce sont vos
amis ou des parents, ou des amis
ou des parents d’'un autre bénévole.

* Parce gu’ils souhaitent étre en r
elation avec vous, la candidate.

* Parce gu’ils considerent qu’il s’agit
d’'une possibilité d’apprentissage.

e |ls sont peut-étre motivés par des
raisons sociales, intellectuelles ou
politigues - par exemple, défendre
la méme position de principe
que vous.

Les « Cing R » du recrutement
des bénévoles

La constitution d’'un groupe de
bénévoles repose sur cing principes
clés - les « Cing R ».

* Reconnaitre : cibler les bénév-
oles potentiels parmi les recrues
d’'années antérieures et parmi un
nouveau bassin.

* Recruter : déterminer quelles
personnes recruter et comment
les recruter.

* Redonner de la formation : une
fois gu’une personne a accepté de
devenir bénévole, lui confier des
taches significatives, et lui donner
la formation voulue pour bien les
accomplir. Cette facon de faire sera
profitable pour le bénévole et pour
la campagne. Diversifier les taches
et les fonctions des bénévoles, et
permettre a ceux-ci d’'assumer de
plus en plus de responsabilités.

* Retenir : une fois que vous avez
recruté un bénévole, faites en sorte
de le garder dans vos rangs! La
facon d'y parvenir consiste a garder
les bénévoles occupés et a les tenir
informés de la progression de la cam-
pagne. lIs doivent sentir qu’ils font
partie intégrante de la campagne.

* Remercier : remercier vos bénévoles
encore et encore!

CONSEILS UTILES POUR
CONSERVER LES BENEVOLES
DANS VOS RANGS

* Soyez amicale. Fournissez un
milieu de travail agréable.

* Nourrissez-les! Les bénévoles
qui ont le « ventre plein » sont
généralement plus heureux!

» Planifiez bien les activités afin
de ne jamais faire perdre leur
temps aux bénévoles -ayez
du travail a leur confier des
gqu’ils arrivent au bureau.

» Confiez des taches raisonna-
bles. Accroissez les respons-
abilités lorsque cela est justifié.

* Essayez de répondre aux
besoins des bénévoles. Par
exemple, aménagez une aire
de jeu pour les jeunes enfants
des bénévoles qui viennent
travailler pour vous.

* Fixez des normes élevées a
vos bénévoles.

* Soyez ouverte aux sugges-
tions des bénévoles. Recon-
naissez le mérite des bénév-
oles lorsgu’il y a lieu de le faire.

» Essayez de faire participer
les bénévoles aux prises de
décisions.

Gérer les problémes

Dans la majorité des cas, il est fort
simple d’affecter un bénévole a une
nouvelle tdche qui lui convient mieux
et de le garder dans vos rangs. Mais
lorsqu’il s’agit de fonctions de plus
haut niveau, il peut devenir plus com-
pligué de trouver une solution. Ce type
de fonctions exigent parfois que les
bénévoles en prennent plus sur leurs
épaules gu’ils ne sont en mesure de le
faire. Il est aussi possible gu’ils n‘aient

pas compris les exigences de la tache,
ou encore gue celle-ci ait pris des
proportions dépassant leurs capacités.
Mais, quoi gu’il en soit, le fait est qu'il

y @ maintenant du travail qui ne se fait
pas. La campagne est une période tres
courte et trés chargée, qui se termine
le jour des élections. Il faut donc régler
le probléme, mais tout en évitant de
blesser, de critiquer ou d’insulter le
bénévole visé.

De tels problémes peuvent par ail-
leurs étre évités en demandant aux
bénévoles de présenter des rapports
d’étapes. Aussi, si en discutant avec
les bénévoles vous découvrez qu’ils
prennent du retard, demandez-leur
quel est probleme et comment vous
pourriez étre utile. Si vous vous doutez
que certains bénévoles ne seront pas
en mesure de compléter leur travail,
fournissez-leur une voie de sortie fac-
ile : proposez par exemple de scinder
la tache en différentes parties et lais-
sez les bénévoles choisir les parties
gu’ils se sentent en mesure d’exécuter.

Il peut également arriver gu’un
bénévole soit totalement incapable
de poursuivre la tdche qui lui a été
confiée. En pareils cas, remerciez-

le pour les efforts fournis jusque-la,
dites-lui que vous allez confier le
travail a quelgqu’un d’autre, et deman-
dez-lui s’il serait disponible quelques
heures la semaine suivante pour un
autre genre de travail. Efforcez-vous
de lui donner I'impression que vous
procédez en fait a une restructuration
générale des taches. En agissant ainsi,
vous faites en sorte que le travail soit
fait, que le bénévole se sorte d'une
situation difficile et qu’il demeure
dans votre équipe de bénévoles.



MODELE DE FORMULAIRE A L'INTENTION
DES BENEVOLES

Oui, je peux contribuer a faire en sorte que « notre candidate » soit élue conseillere dans notre district.
Je pourrais par exemple (cochez le plus de rubrigues possible) :

Installer une affiche sur mon terrain.

Faire de la sollicitation porte-a-porte :
Meilleurs jours :
Meilleurs moments : Matinée Aprés-midi Soirée

Faire de la sollicitation téléphonique :
Meilleurs jours :
Meilleurs moments : Matinée Aprés-midi Soirée

Faire de la sollicitation avec la candidate :
Meilleurs jours :
Meilleurs moments : Matinée Aprés-midi Soirée

Faire partie de I'équipe chargée des affiches :
Meilleurs jours :
Meilleurs moments : Matinée Aprés-midi Soirée

Faire du travail de bureau :
Meilleurs jours :
Meilleurs moments : Matinée Aprés-midi Soirée

Travailler le jour de I'élection :
Au centre Comme pointeur Comme chauffeur

Autres compétences ou aide que je suis en mesure de mettre au service de la campagne (veuillez préciser)

Je peux faire une contribution financiere.

Nom :

Adresse :

Ville : Code postal :

Tél. : (maison)

(bureau)

Courriel :




VOTRE BUREAU DE CAMPAGNE
Le bureau de campagne constitue

le poumon de la campagne. C'est
'endroit ou se rassemblent bénévoles
et partisans. Le bureau de campagne
témoigne également de votre
compétence et de votre efficacité
ainsi que de la vitalité de votre
campagne. Les gens qui s’y arrétent,
qui y téléphonent ou qui passent
devant se font une impression qui
déteint inévitablement sur vous. Le
bureau de campagne doit donc étre
accessible, chaleureux, invitant et
professionnel - a votre image, quoi!

Dans le cas des campagnes
d’envergure, il peut valoir la peine
d’investir dans la location d’'un local
capable d’accueillir les nombreux bé-
névoles et tout le matériel nécessaire.
Mais si votre campagne ne nécessite
pas d’avoir un bureau « autonome »,
vous pourriez I'installer dans votre
garage ou votre sous-sol, ou y
consacrer une piece ailleurs dans
votre maison. Ce qui compte, c’est
de consacrer une piéce a votre travail
et d’'annoncer officiellement qu’il s’
agit de votre bureau de campagne!

CHOIX DU BUREAU DE
CAMPAGNE

Si vous décidez d’'aménager votre
bureau de campagne ailleurs que chez
vous, la regle d’or consiste a trouver
'emplacement approprié.

» |l s'agit de 'endroit qui vous as-
surera la meilleure visibilité. Vous
pourrez y installer une banderole,
une enseigne lumineuse, un pan-
neau d'affichage, ou encore un gros
ballon gonflable publicitaire. Si vous
trouvez un endroit fantastique,
investissez ce qu'il faut pour le faire
connaitre!

* Le bureau de campagne doit étre
facilement accessible en voiture
et en transports collectifs. Il doit
y avoir suffisamment d’espace de
stationnement pour les bénévoles.
Assurez-vous qu'il est facile de s’y

rendre, tant pour ceux qui souhait-
ent obtenir de I'information que
pour les bénévoles.

« |l doit s’agir d'un local spacieux
et bien éclairé, situé au rez-de-
chaussée. Idéalement, il devrait
étre accessible en fauteuil roulant.

Il ne sera peut-étre pas possible

de trouver le bureau « parfait ».

En pareils cas, déterminez vos
priorités, puis évaluez les différents
choix qui s’offrent a vous. Vous
accepterez peut-étre de dépenser
plus que ce gue vous aviez prévu au
départ pour un endroit convenant
parfaitement a vos besoins. Envisagez
cette dépense comme la location d’'un
panneau d’affichage, avec laguelle
viendrait un bureau gratuit.

Un seul grand local est préférable a
plusieurs petits bureaux : le regroupe-
ment dans une méme piéce stimule le
moral des troupes en plus de favoriser
le travail en équipe. De plus, cette
formule fait en sorte que tous ceux
qui oeuvrent pour la campagne sont
facilement accessibles. Aménagez des
espaces de travail pour chacune des
principales taches de la campagne,
notamment pour 'organisation de la
sollicitation porte-a-porte et pour la
sollicitation téléphonique.

Prévoyez d’utiliser aussi la surface des
murs - les tableaux et les cartes sur
les murs doivent étre a la portée des
personnes qui s’en servent.

Aménagez une aire d’accueil prés de
'entrée principale, afin de permettre
de controler 'accés au reste du bureau
de campagne.

Il faudra aussi un endroit ou stocker
les panneaux, par exemple au fond du
local, prés d’'une sortie.

Aménagez aussi un endroit pour le
café et les différents rafraichisse-
ments. N'oubliez pas que la bouilloire,
le réfrigérateur et la machine a café
ont besoin d’électricité pour fonction-
ner! Un robinet doit aussi étre situé a
proximité.

OUVERTURE DU BUREAU DE
CAMPAGNE

Il est certain que votre bureau doit
ouvrir des le début de la campagne,
mais il est aussi permis d’ouvrir avant.

Votre bail doit étre a court terme, mais
suffisamment long pour couvrir toute
la période électorale.

Si votre budget le permet et que

cela s’inscrit dans votre stratégie de
campagne, planifiez un « lancement
de la campagne » -il s'agit la d’'une
occasion d’inviter vos bénévoles, vos
partisans et d’autres membres de

la collectivité a partager un gateau,
couper le traditionnel ruban et céleé-
brer le début de la campagne. Il s'agit
également d’'une occasion pour vous
de vous exercer a prononcer votre
discours de base devant un auditoire
qui vous est favorable, et de permettre
aux meédias de vous rencontrer.

AMENAGEMENT DU BUREAU DE
CAMPAGNE

L’aménagement d’'un bureau de
campagne ressemble a 'aménagement
d’'une nouvelle maison, en ce sens
qu’il faut affecter leur espace propre
aux différentes taches a accomplir.
D’autre part, tout comme dans le cas
d’'une maison, le bureau de campagne
doit étre un endroit chaleureux, ou les
gens ont le goUt de passer du temps.
Il s’agit d’'un équilibre difficile a établir,
mais les lignes directrices ci-dessous
devraient vous aider a y parvenir.



Téléphones

Dés gue vous aurez décidé de mener
une campagne, vous devriez vous
doter d’'un numéro de téléphone ou
'on peut vous joindre pour les besoins
de la campagne. Cette nouvelle ligne
téléphonique peut étre installée chez
vous ou chez le directeur/la directrice
de campagne, puis étre transférée au
bureau de campagne dés gue vous
prenez possession des lieux.

De fagon générale :

* Un systéme téléphonique de base
est plus facile a utiliser et permet
de réduire les colts.

« Déterminez le nombre de lignes
téléphonigues que vous aimeriez
avoir, puis le nombre de lignes que
VOUS pouvez vous permettre.

* Sjvous avez un télécopieur, il est
important d’avoir une ligne réservée
pour cet appareil.

« Demandez un systéme de transfert
automatique des appels : lorsqu’un
appel entre sur la premiere ligne
et que celle-ci est occupée, l'appel
sera transféré sur 'une des autres
lignes disponibles. Seul le numéro
de la ligne principale devrait étre
donné au cours de la campagne.

* Les compagnies de téléphones
adorent les élections parce qu’elles
font de l'argent avec les installa-
tions! Il est important de vous
rappeler que vous étes une cliente,
qui paie pour un service, et que
vous étes en droit d’obtenir ce
gue vous voulez.

CONSEIL UTILE AU SUJET

DES TELEPHONES

* Une fois que votre ligne
téléphonique est établie et
gue vous avez votre numéero,
communiguez avec votre
service d'assistance annuaire
local, au 411, et demandez a
étre mise en communication
avec votre bureau de cam-
pagne - s'ils sont incapables
de le faire pour vous, il en
sera de méme pour tout autre
membre de la collectivité.

Ordinateurs

De nos jours, les ordinateurs sont une
nécessité. Vous en aurez besoin pour
préparer vos calendriers et votre ma-
tériel de communication, recevoir vos
courriels et consulter le site Web de la
campagne, etc. Certains membres de
votre équipe de campagne pourront
aussi avoir besoin d’un ordinateur
spécialisé. Ordinateurs et impriman-
tes peuvent étre empruntés aupres
des bénévoles ou loués auprés d’'une
entreprise de location.

Envisagez l'acquisition d’'une imprim-
ante d’excellente qualité, car cela vous
permettra d'imprimer de petites
quantités de matériel promotionnel.

Dans certaines municipalités, la loi sur
le financement des campagnes élec-
torales prévoit que ce genre de dons
doit étre déclaré. Revérifiez bien la loi
ou communiguez avec votre bureau
local des élections municipales pour
plus de certitude.

Chauffage, approvisionnement
en eau, éclairage, électricité et
entretien

Certains baux incluent le chauffage,
la climatisation, I'approvisionnement
en eau et |'électricité, et sont donc a
la charge du propriétaire. Si tel n‘est
pas le cas, faites les arrangements
nécessaires avant d'emménager.

Au moment de choisir un bureau
de campagne, examinez combien il
compte de prises de courant et le
type de cablage électrique.

Le local doit toujours étre gardé propre
et en bon état, parce qu’il s’'agit de
limage publique de votre campagne.
Le directeur/la directrice de campagne
peut affecter a tour de role les
membres de I'équipe de campagne

a différentes taches d’entretien, ou
vous pourrez plutdt décider de faire
appel a un service de conciergerie.

Sécurité et assurance

Au moment de choisir 'emplacement
de votre bureau de campagne, tenez
compte du voisinage et de vos heures
d’ouverture.

C’est une triste réalité, mais les
campagnes donnent parfois lieu
a du vandalisme.



Il pourrait étre bon de changer les
serrures et d’'améliorer I'éclairage
extérieur; et le propriétaire accepte
parfois d’assumer ces coUts. De plus,
il est important de limiter le nombre
de clés en circulation uniquement au
personnel de la campagne.

Les ordinateurs et autres articles

de valeur qui se transportent bien
peuvent étre tentants pour les

voleurs - installez-les loin des fenétres.

Faites des copies de secours de

vos données TOUS LES JOURS, et
conservez cette copie a l'extérieur
du bureau de campagne afin qu'elles
ne soient pas perdues au cas ou les
ordinateurs seraient volés.

Avant d'emménager dans votre bu-
reau de campagne, vous devez vous
doter d’'une assurance responsabilité
civile, d’'une assurance vol et d’'une as-
surance bris de glace. Ces assurances
ne sont pas colteuses et peuvent
s’avérer d’'une valeur inestimable.

Politique de bon voisinage
Pendant la campagne, achetez votre
matériel et vos aliments dans le dis-
trict. Vous ferez ainsi d’'une pierre deux
coups, puisgue vous vous faciliterez la
tache et augmenterez 'achalandage
des commercants locaux.

Le directeur/la directrice de campagne
doit veiller a ce que tous les commer-
cants et résidants des environs sachent
qu’ils peuvent s’adresser a lui en cas
de problemes, notamment au sujet du
stationnement et du bruit. Une telle
démarche favorise la compréhension
et la coopération.

VOTRE PLAN DE CAMPAGNE
Vous étes maintenant une candidate
inscrite officiellement? Alors amorcez
votre campagne!

La stratégie de campagne parfaite

en est une qui permet d’optimiser

les ressources disponibles. Chaque
campagne étant différente, ainsi en
est-il de la stratégie de campagne.
Toutefois, tous les plans de campagne
partent de deux questions simples, a
savoir :

* Qui voulez-vous atteindre au cours
de votre campagne électorale?
Vous voulez atteindre les électeurs
de votre district.

* Comment allez-vous convaincre les
électeurs de voter pour vous? En
leur donnant une bonne raison de le
faire.

Déterminer comment atteindre votre
public cible et comment le convaincre
de voter pour vous constitue le fonde-
ment de la recherche a faire pour votre
campagne. Le processus consistant a
dresser le paysage politique de votre
district se nomme « cartographie ». La
compréhension du paysage politique
vous permet d’adapter votre message.

"élaboration de votre stratégie de
campagne doit se fonder sur les
quatre volets de base suivants:

Votre district

* Dans quels secteurs de votre dis-
trict vos partisans se trouvent-ils?

« Votre campagne devrait-elle se
concentrer dans des secteurs bien
précis? Si oui, lesquels?

« Combien de temps devriez-vous
consacrer a chague secteur?

« Comment adapter les différentes
formes de publicité - brochures,
panneaux, etc. - aux différents
secteurs?

Vous, comme candidate

* Lesquelles de vos faiblesses vos
adversaires tenteront-ils de mettre
en lumiere?

* Quelles sont vos forces?

* Y a-t-il des situations ou vous vous
sentez particulierement a l'aise, ou
mal a l'aise?

+ Etes-vous bien connue dans
votre district?

* Quelles questions aimeriez-vous
transformer en enjeux électoraux?

Vos adversaires

* Sur guels enjeux vos adversaires se
concentreront-ils durant la cam-
pagne?

* Quelles sont les forces et les
faiblesses de vos adversaires?

* Quels questions et enjeux
voudront-ils éviter?

* S'agit-il d'une lutte entre deux ou
trois adversaires, ou y a-t-il de
nombreux candidats?

Les électeurs

* Quelles sont les préoccupations des
électeurs?

* Quand pouvez-vous avoir acceés aux
électeurs? Comment pouvez-vous y
avoir acces?

« Comment prennent-ils connais-
sance des différents enjeux?

» Compte tenu de votre programme
pour les élections et de votre
idéologie, guels sont les groupes
d’électeurs susceptibles de vous
appuyer? Et quels sont les groupes
susceptibles d’appuyer vos
adversaires?



EXERCICE DE CIBLAGE DES ELECTEURS
Evaluez de facon réaliste vos appuis dans votre district.

APPUI ACQUIS

GROUPES COMMENT LES ATTEINDRE

APPUI POSSIBLE

APPUI IMPOSSIBLE

Cet exercice vous permettra de
déterminer si vous avez suffisamment
de partisans pour gagner.

Si tel est le cas, votre campagne doit
viser a cibler ces partisans et a les
amener a voter.

Sinon, votre campagne devra viser a
élargir votre bassin de partisans.

Y a-t-il un enjeu dont ne se préoccu-
pent pas les autres candidats et que
VOUS pourriez vous approprier?

Y a-t-il un groupe d’électeurs que
négligent vos adversaires?

CLASSEMENT DES ELECTEURS
Les électeurs peuvent étre subdivisés
en trois catégories :

* Les partisans qui ont l'intention
d’aller voter, et qui voteront pour
Vous.

* Les opposants qui vont voter pour
un autre candidat.

» Les électeurs indécis, qui ne savent
pas encore pour qui ils vont voter,
ni méme s’ils vont voter.

Les partisans

Ne les tenez pas pour acquis! Bien

gu’ils ne voteront sans doute pas

pour vos adversaires, vous devez

leur donner une raison d’aller voter.

Assurez-vous qu'ils sont inscrits sur

la liste électorale, ou gu’ils savent

comment s’inscrire. Engagez-les

dans la campagne en leur envoyant

des lettres, des bulletins électroniques,

des invitations a participer a des activ-
ités ou a travailler comme bénévoles.

Votre campagne aupres des partisans

doit viser a démontrer I'importance de

I’élection et le fait que leur vote pourra

faire toute la différence.

Les opposants

Etant donné qu’ils sont décidés &
voter pour un autre candidat, vous
devriez leur consacrer des ressources
(temps, argent, énergie, etc.) limitées.
En fait, il est souvent préférable de
ne pas s'intéresser aux ardents parti-
sans de l'opposition, parce que cette
stimulation pourrait avoir pour effet
de les inciter a s’engager dans la
campagne d’'un autre candidat.

Une campagne vise en grande partie
a cibler les électeurs indécis et a les
convaincre de vous appuyer. La fagon
de convaincre les électeurs varie selon
les personnes.



ASSEMBLAGE DES MORCEAUX DU « CASSE-TETE »
Le tableau ci-dessous démontre comment organiser vos efforts de campagne en fonction des différents groupes d’électeurs.

ELECTEURS ELECTEURS ELECTEURS
PROBABLES POTENTIELS N’AYANT PAS
L’INTENTION DE
VOTER
PARTISANS A D G
PROBABLES Elargir votre Se concentrer sur Eventuels efforts
base d’appuis la motivation a voter de motivation

(derniere priorité)

PARTISANS B E H
POTENTIELS Premiere priorité au Deuxieme priorité Aucun programme
message - communication a la persuasion

et persuasion

APPUI C F |
IMPROBABLE Eventuels efforts Aucun programme Aucun programme

de communication
(faible priorité)

Case A:

Case B:

Case C:

CaseD:

Case E:

Case G:

les gens qui vont vraisemblablement aller voter et qui vont vraisemblablement vous appuyer constituent votre base
d’appuis. Vous devez planifier des activités pour solidifier cette base.

les partisans potentiels sont le groupe que doivent cibler en priorité vos efforts de campagne. Ne négligez aucun
effort pour convaincre des électeurs.

ne consacrez pas trop de temps a des électeurs qui ne vont probablement pas vous appuyer. En fait, vos efforts
pourraient méme avoir pour effet de les encourager a voter pour vos adversaires.

les électeurs susceptibles de vous appuyer, mais qui ne se donneront peut-étre pas la peine d’aller voter - ils doivent
étre encouragés a aller voter. Préparez a l'intention de ce groupe des messages de motivation, que vous intensifierez
a l'approche du jour des élections, afin d’amener le plus grand nombre d’entre eux a voter.

les électeurs et les partisans potentiels sont importants, mais ne doivent pas étre au coeur de votre campagne.
Concentrez-vous sur eux uniguement apres avoir ciblé les électeurs des groupes A et B.

vous pouvez éventuellement tenter de motiver le groupe n‘ayant pas I'intention de voter, mais n’y consacrez pas
les ressources limitées dont vous disposez avant d’avoir pu cibler les électeurs des autres groupes ni avant d’avoir
déterminé que vous avez besoin des votes de ces « non-électeurs » pour remporter la victoire.



VOS PROMESSES - VOTRE
PROGRAMME ELECTORAL
Pendant que vous travaillez a déter-
miner quels sont vos électeurs cibles,
il est également important d’amorcer
I'élaboration de votre programme
électoral. Vous pouvez décider de
Vous concentrer sur un seul enjeu bien
précis, ou opter pour un programme
fondé sur les besoins généraux de
votre collectivité que vous aurez
observés au fil du temps.

Vous devez vous distinguer en créant
votre propre « image de margue ». Un
moyen de le faire consiste par exemple
a faire connaitre aux électeurs vos
passions et votre position a I'égard

de différents enjeux.

Conseil utile : rappelez-vous que les
décisions du conseil municipal doivent
obtenir I'appui de la majorité. Vos
promesses et vos prises de posi-
tion pendant la campagne doivent
S‘appuyer sur un programme intégre
et honnéte dans ses moindres détails
- évitez donc de faire des promesses
qui pourraient exiger l'appui de la
majorité, que vous pourriez ne pas
obtenir.

CONSEILS UTILES POUR

L’ELABORATION D’UN

PROGRAMME ELECTORAL

» Faites des promesses que
VOUS pouvez tenir.

* Prenez position, mais ne
promettez pas que cette po-
sition se traduira forcément
par des résultats concrets.

» Faites le plus de recherche
possible au sujet de chague
promesse que vous
comptez faire.

» Privilégiez un programme
fondé sur un ensemble
de valeurs, plutot qu’une
promesse concernant un
enjeu particulier.

« Echangez avec des résidants
de longue date de la collec-
tivité afin de connaitre
leurs points de vue sur ce
qui fonctionne et sur ce qui
ne fonctionne pas au
chapitre des politiques
et de la gouvernance.

[l est important de prendre conscience
du fait que les électeurs n‘ont peut-
étre pas la méme opinion que vous de
ce qui est important. Il est également
possible que vous soyez d’accord sur
le fond, mais que vous exprimiez vos
idées différemment. Toutefois, plus
VOuUS serez sur la méme longueur
d’'onde gue les électeurs, plus vous au-
rez de chances de gagner leur appui.

Exercice :

Demandez-vous ce qui est important
pour les gens de votre district, puis
tentez de trouver une fagcon d’'aborder
ces gquestions avec eux. Quel langage
utiliser? Quels exemples donner?
Engagez la conversation et voyez ce
qu'’ils vous diront; comment ils répon-

dront a vos propos. Les candidats ont
tendance a inscrire leur discours dans
une perspective tres vaste, difficile a
saisir pour la majorité des électeurs.

PLANIFICATION DE LA
CAMPAGNE

Une bonne planification constitue la
clé du succes d’'une campagne. Plus le
plan sera détaillé, moins nombreuses
seront les décisions a prendre dans le
feu de l'action.

Un calendrier de campagne constitue
également un bon outil de planifica-
tion. Il s’agit d’'une liste chronologique
des taches, des entrevues et de toute
autre activité d’'importance a mener
au cours de la campagne. Un tel
calendrier permet de ne rien oublier.

Une fois votre recherche effectuée,
vos électeurs ciblés et votre pro-
gramme élaboré, vous devriez ne

pas déroger de ce programme
jusgu’au jour des élections. Des
changements importants ne devraient
étre apportés qu’'en cas de circon-
stances bien particulieres. MAIS si

des changements s'imposent, passez
a laction! Par exemple, méme si vous
n‘aviez pas prévu traiter de la question
des transports collectifs, mais qu’'une
greve des transports est déclenchée
au milieu de la campagne, préparez
quelques points de discussion et
abordez le sujet!

Le moment est maintenant venu de
passer de I'étape de la planification a
celle de la mise en ceuvre.

SOLLICITATION!

La sollicitation est la plus importante
des différentes activités a accomp-

lir pour faire campagne aupres des
électeurs. N'oublions pas que des
campagnes ont été gagnées ou
perdues par une marge de dix votes
(ou moins!). Une sollicitation porte-a-
porte efficace, une bonne sollicitation
téléphonigue et une bonne organisa-
tion au jour des élections feront la dif-
férence entre la victoire ou la défaite.



L'information gue vous pourriez
obtenir en faisant de la sollicitation
comprend :

* Qui prévoit voter? Sont-ils admis-
sibles a voter?

* Sont-ils susceptibles de voter pour
VOus ou pour quelgu’un d’autre?

* Quels sont les enjeux importants
pour eux?

* Quelles sont leurs coordonnées?

e Sont-ils préts a étre bénévoles pour
votre campagne?

* Désirent-ils recevoir plus
d’'informations a propos de votre
campagne?

De nombreuses municipalités
fournissent aux candidats des listes
d’électeurs inscrits. Ces listes contien-
nent leurs noms, adresses et parfois
méme leurs numeéros de téléphone.
Si les numéros de téléphone ne sont
pas fournis, la sollicitation s’avérera
une excellente facon d’obtenir ces
informations. Ainsi, a la prochaine
élection, vous aurez un pas d’avance
sur les autres candidats!

IMPORTANCE DE LA
SOLLICITATION

La sollicitation que vous faites, la
sollicitation porte-a-porte et la
sollicitation par téléphone servent a:

* VOUS promouvoir aupres de vos
électeurs;

» cibler les partisans et les indécis
dans le district afin de les
encourager a voter pour vous;

» déterminer 'emplacement des
affiches électorales.

L’équipe de sollicitation donne les
informations recueillies en matiere
d’intentions des électeurs a d’autres
intervenants de la campagne.
Ceux-ci sont :

« le directeur/la directrice de
campagne;

* 'équipe de pose d'affiches;

« et le président/la présidente du jour
des élections (qui veillera a faire
sortir le vote de vos partisans).

Le but de la sollicitation est d’en
apprendre le plus possible sur les
intentions de vote des électeurs

de chacun des bureaux de scrutin,
d’élargir le soutien existant et de
convaincre les électeurs indécis de
voter pour vous le jour des élections.

Conseil utile : sachez votre « chiffre
magigue ». Examinez les résultats

des élections précédentes dans votre
district et déterminer votre « chiffre
magigue » : le nombre de partisans
déterminés et d’électeurs nécessaires
pour vous de gagner. Les élections
municipales souffrent généralement
d’'une pauvre participation électorale;
vous serez donc agréablement surprise
de voir le petit nombre de partisans
déterminés qui serait nécessaire pour
vous de gagner! Ce chiffre est utile
comme point de référence, mais ne
doit pas servir de cible coulée dans

le béton. Méme si vous déterminez
100 partisans, il n’est pas donné qu’ils
iront tous voter. Vice versa, vous pour-
riez obtenir beaucoup plus de votes
gue ceux de vos partisans déterminés.

STRATEGIE GENERALE DE
SOLLICITATION

La stratégie parfaite de sollicitation
pour votre campagne est celle qui fait
usage le plus efficacement possible de
vos ressources disponibles. Certaines
campagnes pourront procéder a trois
tournées porte-a-porte entieres et une
séance de sollicitation téléphonique
complete. D’autres ne pourront que
procéder a une tournée porte-a-porte.

Cherchez a donner au moins une
publication de campagne a chacune
des propriétés du district.

Afin d’élaborer la stratégie de sollicita-
tion la plus appropriée, votre équipe
de campagne devrait examiner les
résultats de I'élection précédente dans
votre district et classer les bureaux de
scrutin du plus grand soutien a votre
campagne au plus petit. Concentrez
vos efforts et ressources en premier
lieu dans les secteurs ou vous jouissez
du plus grand appui, suivis de ceux
comportant le plus d’électeurs indécis
et, enfin, des secteurs ou vous avez
peu de soutien. Si vos ressources sont
limitées, votre campagne devra plutdt
miser sur les districts ou vous avez

le plus de soutien et ou se trouvent

le plus d’électeurs indécis et laisser
tomber les districts ou votre soutien
est faible.

[l est important que vous et vos
responsables de campagne sachiez

le nombre de bénévoles disposés a
travailler pendant la campagne, ainsi
que le temps gu’ils désirent consacrer.
\Vous pourrez ainsi décider du nom-
bre de documents de campagne qui
pourront étre distribués et combien
de tournées de sollicitation que vous
pourrez faire en porte-a-porte. Vous
et votre équipe de campagne pour-
riez décider de faire de la sollicitation
dans certains districts plus d’une fois.
Pour gagner du temps, on peut aussi
procéder a la sollicitation téléphonigue
des districts.

L’élément le plus important a se
rappeler est que la sollicitation ne
peut dépasser les ressources et les
capacités de la campagne. Sinon,
VOus aurez peut-étre de la difficulté

a maintenir le moral et 'enthousiasme
des troupes pendant la campagne.
Commencez avec des cibles mod-
estes, puis donnez-vous des cibles
plus ambitieuses si possible.



CONSEILS UTILES POUR
FAIRE LE SUIVI DE LA
SOLLICITATION

Sur un mur bien visible de votre
bureau de campagne, affichez
des listes de :

* les secteurs de sollicitation
|du district;

» e président/a présidente de
secteurs et les représentants/
représentantes aux bureaux
de scrutin;

* le numéro de bureau de
scrutin et son rang selon
son importance;

* les dates ou les bénévoles
procéderont a la sollicitation
dans les différents bureaux
de vote;

» et la date de cléture de la
sollicitation dans chacune des
sections.

Grace a ces listes affichées
sur le mur, vous pourrez voir
d’'un coup d’'ceil ou en votre
campagne en matiére

de sollicitation.

Déterminez les sections de fort
et de faible appui

Les décisions au sujet de I'allocation
des ressources sont basées sur
I'évaluation des sections de fort et
faible appui que vous ferez avec votre
équipe de campagne. Pour ce faire,
VOuUs aurez besoin : des résultats

des derniéres élections, divisés par
bureaux de scrutin (et si possible, des
élections précédentes) et des cartes
des subdivisions que représentent les
bureaux de scrutin dans le district.

Ces documents en main, votre équipe
de campagne et vous devrez déter-
miner les sections ou vous (ou un

candidat comme vous) avez gagné
ou terminé prés du gagnant (sections
de fort appui), ainsi que les sections
ou votre opposant a gagné facile-
ment (sections de faible appui). La
détermination des sections peut se
faire a l'aide du pourcentage de votes
recus ou selon le vote brut. Le vote
brut correspond au nombre de votes
recus par chacun des candidats dans
une section de vote particuliére. Il est
préférable d’'utiliser le nombre brut
de votes, car le fait de gagner par

un grand pourcentage dans une sec-
tion de vote peu populeuse donne
'impression gque cette section est plus
importante gu’elle ne I'est en réalité.

Une section d'intervention prioritaire
peut aussi étre déterminée a l'aide des
données démographigues des sections
de vote ou des enjeux ponctuels.

Votre campagne visera en priorité les
sections ou vous - ou un candidat
comme vous - jouissez d’'un bon
appui en votes bruts (méme si la
participation électorale est basse).
D’autres sections importantes a viser
seront celles ou vos opposants ont
eu un appui tres faible et les sections
de vote ou la participation électorale
est élevée. Enfin, une autre approche
est de combiner le vote brut avec le
pourcentage de vote élevé et ensuite
prioriser les sections de vote ou les
chiffres vous favorisent dans les deux
catégories.

Il Nexiste pas de consensus sur la
meilleure fagcon de classer les sec-
tions de vote. La méthode est moins
importante que I'évaluation que vous
et votre équipe ferez des secteurs
possibles a prioriser en vue d'une
sollicitation efficace.

Une fois que vous aurez choisi les
secteurs a mettre en priorité, ce sera
le moment de préparer la carte de la
campagne. Procurez-vous une carte
du district et colorez les sections

de vote par priorité. Les meilleures

sections de vote pourraient étre
identifiées en rouge, les suivantes en
orange, etc.

Comment approcher les électeurs
pour connaitre leurs intentions de vote

|l 'est important de demander aux
électeurs guelles seront leurs inten-
tions de vote. Les bénévoles devraient
regarder les électeurs directement
dans les yeux et leur demander :

« Est-ce que (votre nom) peut
compter sur votre soutien le jour

des élections? » Si vos bénévoles

ne posent pas la question directe-
ment, mais cherchent plutét a saisir
intention des électeurs selon leur
degré d'ouverture, votre campagne
pourrait battre de l'aile. Si un électeur
est classé comme partisan, vos bénév-
oles solliciteront cette personne le jour
des élections, méme si elle vote pour
guelgu’un d’'autre.

Ne faites pas pression sur les électeurs
indécis - mais assurez-vous de poser
la question clairement!

Motiver les solliciteurs

De nombreux solliciteurs préferent
travailler a deux ou en groupe. Cet
élément peut étre positif pour votre
campagne. Par exemple, si quatre
représentantes ou représentants

aux bureaux de scrutin décident de
collaborer, ils peuvent faire chacun
des bureaux en groupe, ou se mettre
a deux et diviser les bureaux entre
eux. Nonobstant la maniére, ce type
de collaboration enrichit 'esprit
d’équipe. De plus, elle donne I'occasion
aux gens de socialiser et tisser des
liens amicaux.

LLes concours et les prix peuvent aussi
motiver les solliciteurs. Un geste trés
facile a faire est d’offrir de payer la pizza
a I'équipe de président/présidente de
secteur et représentants/représen-
tantes aux bureaux de scrutin qui
termine en premier la sollicitation

de son secteur.



La sollicitation faite par les candidates
et leurs bénévoles est une idée
gagnante. Les bénévoles ne peuvent
pas se plaindre de faire ce que vous
demandez - apres tout, comme
candidate, vous aussi vous étes

préte a le faire!

Enfin, rappelez-vous de remercier

vos bénévoles. Il est particulierement
important de dire merci quand une
représentante ou un représentant au
bureau de scrutin, ou un président/
une présidente de secteur vous
apporte une liste d’électeurs terminée.
Dans votre campagne, il se peut que
vous désiriez souligner les succés

en matiére sollicitation. Par exemple,
Vous pouvez mettre en évidence les
bureaux de scrutin terminés par un
autocollant or en forme d’étoile. Si
parmi vos bénévoles quelques-uns ac-
complissent du travail extraordinaire,
vous devez personnellement les
remercier a titre de candidate.

SOLLICITATION PAR LA
CANDIDATE

Détrompez-vous : se porter candi-
date a des élections municipales ne
consiste pas seulement a planifier, a
rédiger et a parler aux médias. Toutes
ces activités font partie du processus;
toutefois, I'activité la plus importante
que vous pourrez accomplir pendant
la campagne en tant que candidate
est de parler avec vos électeurs dans
le district. Pendant la période officielle
de campagne, il est important que
vous fassiez de la sollicitation, tous les
jours.

Le rapport direct et personnel avec les
électeurs reste la seule méthode

éprouvée pour convaincre les élect-
eurs et obtenir leur soutien.

Comme candidate, vous devrez faire
de la sollicitation porte-a-porte tous
les jours, pendant trois plages de
temps particuliéres :

* de 9 h 30 a midi (sauf les samedis),
« del3h30al6h,
e del8h30a2h.

Pendant les plages du matin et de
'aprés-midi, vous devriez faire de la
sollicitation dans les endroits ou les
probabilités sont meilleures que les
électeurs soient a la maison. Ces en-
droits comprennent les banlieues, les
régions ou se trouvent des travailleurs
de quarts et des résidences et appar-
tements pour personnes agées.

La sollicitation de soirée sera la plus
productive - ainsi la plus importante

- des plages de sollicitation de la
journée. Les sections de vote décisives
du scrutin doivent faire I'objet de sol-
licitation en soirée. Comme vous étes
la candidate, vous devriez approcher
les gens aux arteres et intersections
majeures puisgu’elles constituent des
lieux privilégiés de signalisation.

Le but est de solliciter des votes dans
tous les bureaux de scrutin du district.
Comme ce but est quasiment hors de
portée, vous devriez éviter de faire

de la sollicitation dans les bureaux de
scrutin ou vous ne prévoyez pas ob-
tenir de bons résultats. Choisissez des
bureaux prioritaires, mais déplacez-
Vvous partout dans votre district afin
gue les résidents aient I'impression
gue vous avez visité leur quartier.

CONSEILS UTILES POUR LA
SOLLICITATION PAR LA
CANDIDATE

» Marcher face a la circulation,

afin que les électeurs voient
votre visage.

» Sur certains de vos dépli-

ants, écrivez « malheureuse-
ment, je vous ai manqué » et
signez. Laissés aux maisons,
ces dépliants montrent aux
résidents que vous avez
vous-méme visité le quartier.
Ceux qui font de la sollicita-
tion avec vous devraient aussi
avoir ces dépliants pour les
laisser aux portes.

* Pensez aussi aux affiches

aimantées pour votre véhi-
cule. Ces affiches font la pro-
motion de votre campagne,
partout ou vous allez.

» Limitez toute conversation

avec les électeurs a trois
minutes. Mettez en place
un processus ou un de vos
bénévoles fera savoir que
vous devez continuer aprés
ce temps.

» Sivous faites le porte-a-porte

en groupe, vos bénévoles
peuvent voir si les électeurs
sont a la maison et venir
vous chercher. Vos bénévoles
devraient aussi étre ceux

qui prendront les notes aux
portes.

* La sollicitation par la can-

didate produit souvent des
résultats faussement positifs.
Les gens diront souvent au
candidat gu’ils le soutiennent,
alors que ce n'est pas néces-
sairement vrai. Veuillez pren-
dre ce point en considération
lorsgue vous évaluerez les
résultats.



Rappelez-vous que toute personne
que vous rencontrerez personnelle-
ment pendant l'activité de sollicitation
- méme si elle n'est pas d’accord avec
VOUS - Saura maintenant gue vous
désirez la représenter et étes disposée
& écouter ses préoccupations. A ses
yeux, Vous étes une personne, et non
pas une entité sans visage.

La sollicitation porte-a-porte est
la plus importante activité de la
campagne.

Structure

Si votre campagne dispose d’'un
nombre suffisant de bénévoles, un
président/ une présidente de secteur
devrait étre attitré a chacun des sect-
eurs du district. Cette personne veille
a ce gque toutes les sections de vote
soient visitées correctement, dans les
temps prescrits. Elle sera responsable
d’'un ou de plusieurs bureaux de scru-
tin, mais devra aussi recruter et former
une représentante ou un représentant
pour chacun des bureaux de scrutin
de leur secteur attitré. La représen-
tante ou le représentant au bureau

de scrutin travaille sur la premiere
ligne du bureau et représente le lien
personnel entre vous et 'électeur. Elle
doit chercher a parler a chacun des
électeurs du bureau de scrutin. Elle
laisse a chacune des maisons de la
documentation et cherche a détermin-
er siles électeurs sont des partisans,
s’ils ne sont pas décidés, ou encore
s’ils soutiennent un autre candidat. De
plus, la personne faisant la sollicitation
devait demander aux partisans s’ils
accepteraient de mettre une affiche,
d’étre bénévoles ou de faire un don en
argent. Toute information obtenue par
les solliciteurs doit étre vérifiee et mise
en commun au bureau de campagne.
Combinés avec les résultats de la sol-
licitation téléphonique, ces éléments
serviront de référence pour faire sortir
le vote le jour des élections.

CONSEILS UTILES POUR
LE RECRUTEMENT DES
SOLLICITEURS

Plus vous avez de solliciteurs,
plus de bureaux de scrutin dans
le district vous pourrez solliciter
pendant la campagne.

* Chague personne qui travaille
pour votre campagne devrait
faire de la sollicitation dans au
moins une section de vote.

+ On devrait demander aux
représentantes ou représen-
tants aux bureaux de scrutin
s’ils pourraient convaincre
une personne pour remplir le
méme role!

* On devrait demander aux
partisans déterminés pendant
la sollicitation s’ils accept-
eraient aussi d’en faire.

* On devrait demander a toute
personne approchée, de pres
ou de loin, si elle désire faire
de la sollicitation.

Documents de sollicitation

Carte des sections de vote et des
indicateurs des sections de vote
Le président/la présidente de la sol-
licitation devrait obtenir la carte des
sections de vote du district et une
copie de lindicateur des sections de
vote auprés d’'une scrutatrice ou d’'un
pointeur d’élection. La carte montre
les limites des sections de vote dans
le district. L'indicateur des sections de
vote indique les rues du district et les
sections de vote dont elles font partie.

Trousse de sollicitation

Une trousse de sollicitation particu-
liere a chacune des sections de vote
devrait étre mise a la disposition des
représentants aux bureaux de scrutin.
|l serait avisé que les mémes per-
sonnes montent ces trousses pour

en assurer la cohérence. Les trousses
doivent contenir :

* une carte de la section de vote dont
les limites seront surlignées;

¢ un scénario suggéreé, a étre utilisé
dans la sollicitation porte-a-porte;

« laliste électorale;

¢ une légende de notation a utiliser
pour indiquer les intentions des
électeurs;

* les adresses des bureaux de scrutin
pour le vote par anticipation et
pour le jour des élections;

« |'adresse et le numéro de téléphone
du bureau de la campagne;

* les dates et les heures du vote par
anticipation;

« les directives et les dates limites
pour I'ajout de nom a la liste électo-
rale;

« formulaires a remplir pour les de-
mandes de signature;

« |a feuille de directives qui comprend
la date limite pour terminer la sol-
licitation et le nom de la personne
a qui donner la liste électorale an-
notée.

Les trousses de sollicitation devraient
aussi contenir deux macarons de
campagne, un nombre suffisant de
dépliants pour mettre a chacune des
maisons de la section de vote, deux
crayons a la mine et les formulaires de
signatures de présence.

Les solliciteurs développeront les
routines et les processus qui fonction-
nent pour eux. Il faut toutefois que les
guestions posées soient cohérentes.
Ces guestions peuvent faire partie
d’'un scénario suggéré, qui, suivi de
pres, permettra de recueillir toute
linformation nécessaire.



Les solliciteurs ne devraient jamais
argumenter avec les électeurs ou dis-

cuter de politiques. Ces types de con-

versations ne sont pas constructives
et elles grugent beaucoup de temps
de sollicitation. Le but de la sollicita-

tion est de déterminer les partisans et

non pas de convaincre les personnes
décidées. Plutét, demandez aux sol-
liciteurs de donner a ces personnes le

numeéro de téléphone ou le courriel du

bureau de campagne.

Stratégie

Si la période de campagne est assez
longue, votre campagne peut pro-
céder a trois tournées de sollicitation.

* La premiere tournée de sollicitation

se déroulera trés tét dans la cam-
pagne. Elle servira a remettre de
la documentation.

* La deuxieme tournée consistera en

votre sollicitation principale. Cest a
cette étape que vous amasserez les

informations relevant du pointage
des électeurs.

* Enfin, tenue juste avant le jour des
élections, la troisieme tournée de
sollicitation devrait porter sur les
électeurs indécis ou non déter-
minés. Les solliciteurs devraient

privilégier d’'approcher les électeurs

indécis ou qui semblent vouloir
vous soutenir - afin de renforcer
VoS appuis!

Peu importe le nombre de tournées de

sollicitation gue vous pourrez accom-

Immeubles d’habitation a
logements ou a copropriétés
Dans la plupart des provinces et des
territoires, il est permis par la loi aux
solliciteurs de faire du porte-a-porte
pendant la campagne dans les im-
meubles d’habitation a logements, a
copropriétés, ou dans les résidences.
Au début de la campagne, les sol-
liciteurs devraient communiquer avec
une personne responsable des lieux
pour lui dire ce gu’ils feront et afin
de pouvoir accéder a 'immeuble.
Les trousses de sollicitation pour
ces immeubles devraient contenir
une citation de loi permettant aux
solliciteurs de visiter les gens dans
des immeubles d’habitation.

CONSEILS UTILES POUR LA

SOLLICITATION DANS LES

LOGEMENTS

» Les solliciteurs devraient se
reculer une fois gu’ils ont
cogné a la porte des apparte-
ments - la plupart des gens
regardent par le judas pour
VOir qui est a la porte.

* Veillez a ce gu'un groupe
de personnes fasse la sol-
licitation dans un immeuble
d’habitation a logements
- C'est plus rapide et plus
sécuritaire.

* Plusieurs personnes habitant
dans des logements ou des
copropriétés ne répondent

Régions rurales

Si votre district est constitué d’'une
grande région rurale, la sollicitation
téléphonique sera plus efficace que
la méthode traditionnelle de porte-a-
porte. Une autre bonne idée serait de
demander a des partisans bien connus
dans la collectivité d’approcher les
gens en votre nom - en particulier
dans les sections de vote ou se
trouvent plusieurs électeurs indécis.

Rendez-vous dans des lieux publics
comme des cafés, soirées dansantes
et débats des candidats pour per-
mettre aux électeurs de régions
rurales de venir vous Voir.

L’installation d’affiches est aussi

une stratégie importante dans les
collectivités rurales. Les affiches de
campagne sur les terrains privés
des gens ne seront pas aussi visibles
que celles placées dans des régions
urbaines. Il est donc important de
disposer vos affiches aux grandes
intersections et aux emplacements
prés de lieux de rassemblement,
comme des églises, centres commu-
nautaires et commerces locaux. Le
comité de direction de votre cam-
pagne devrait vérifier les reglements
locaux portant sur la disposition

des affiches.

Les candidates en régions rurales
sont différentes des candidates des
zones urbaines, puisqu’elles peuvent
utiliser leur maison comme bureau de

campagne. Evidemment, cela diminue
les colits indirects, mais les candidates
doivent consacrer plus d'efforts a faire

plir, il est vital que vous ayez en téte
un seul but : déterminer les inten-
tions de vote du plus grand nombre

pas a la porte. Ces personnes
seront plus faciles a joindre

possible d’électeurs dans le district.
S'il est difficile a 'équipe de sollicita-
tion porte-a-porte de déterminer les

par téléphone.

connaitre leurs coordonnées, afin que
les électeurs puissent communiquer
avec elles pour parler de leurs

intentions de vote dans des sections
de vote particulieres, votre équipe de
direction de campagne peut mettre en
place de la sollicitation téléphonique
ou de la sollicitation porte-a-porte par
la candidate.

préoccupations.



Blitz de sollicitation

On appelle blitz de sollicitation le
moment oU un ou plusieurs groupes
font la sollicitation simultanée de
plusieurs sections de vote. Les équipes
du blitz remettent la documentation
de campagne et sollicitent trés rapide-
ment les électeurs. Les équipes de
blitz peuvent aussi étre utiles s’il est
nécessaire de procéder a une seconde
ou troisieme tournée de sollicitation

et que le temps mangue, si certaines
sections de vote montrent de bonnes
possibilités de trouver des partisans,
ou encore si des secteurs n‘ont pas
encore fait 'objet de sollicitation.

Un blitz permet a vos partisans de se
rencontrer entre eux et de voir qu'ils
font partie d’'une équipe dynamique.
Organisez la méme journée un bar-
becue au bureau de campagne, et
les bénévoles en garderont de beaux
souvenirs.

La plupart des campagnes utilisent les
blitz pour compléter leur stratégie de
sollicitation.

Traitement des résultats de
sollicitation

En dépit du type de sollicitation effec-
tuée, il est important de ne pas perdre
linformation amasseée. Les résultats
devraient étre transmis au bureau de
campagne et transférés dans la liste
principale. Les résultats des sollicita-
tions téléphoniques et des tournées
de sollicitation réalisées par la candi-
date doivent aussi étre entrés dans

la liste principale. Quand la derniere
tournée de sollicitation sera complétée
et que les résultats seront transférés,
la liste électorale annotée principale
sera préte pour impression et servira
au jour des élections.

Prenez soin de votre liste électorale
annotée principale, sans égard de la
méthode de mise a jour. La perdre
obligerait a recommencer le travail
de sollicitation!

Comment annoter les listes 3. Indécis

électorales 4.  Tendance a ne pas étre partisan
Il est important d'utiliser le méme 5 Oppose

systéme de notation pour toutes les PM: pas a la maison

sections de vote dans le pointage VP ne votera pas

des électeurs. Quoi que vous utilisiez PA . pas admissible a voter.

comme systeme de notation dans
votre campagne, les trousses des sol-
liciteurs de vote devront contenir les
mémes codes et les mémes questions.

Un ensemble de codes de notation
utilisent une combinaison de nombres
et de lettres :

1.
2.

Demandez aux solliciteurs d'utiliser
les codes que vous et votre équipe
de campagne aurez choisis. Insérez le
systéme de notation dans les trous-
ses de sollicitation. Si les solliciteurs
inventent leurs propres systemes de
notation, les informations pourraient

. étre perdues ou mal interprétées.
Un partisan P P

Tendance a étre partisan

CONSEILS UTILES POUR LA SOLLICITATION PORTE-A-PORTE

Les gens chaleureux ne sont pas nécessairement des partisans, alors
assurez-vous de les questionner sur leurs intentions de vote. (Toutefois,
les personnes peu réceptives ne sont généralement pas des partisans.)
Prenez en compte la sécurité des solliciteurs et des électeurs (veillez a
ce gue les solliciteurs soient regroupés par deux ou en équipe, qu’ils ap-
prochent les gens pendant le jour, etc.)

En porte-a-porte, faites attention aux circonstances particulieres des per-
sonnes et agissez en conséquence. Est-ce que I'électeur doit s‘occuper
d’'un bébé qui pleure, éteindre la bouilloire ou répondre au répondre au
téléphone?

Présentez de maniéere amicale, chaleureuse, propre et compétente, afin
gue les gens pensent du bien de vous et de voter campagne. Portez un
macaron ou une épinglette officielle et transportez un calepin ou une
planchette a pince.

Envoyez les solliciteurs plus expérimentés dans les secteurs plus difficiles,
puisqu’ils seront moins portés au découragement.

Utilisez la méthode de la marelle. Frappez a toutes les deux portes, alors
que votre coéquipier frappe aux portes du milieu.

En tant que solliciteur, soyez préparé a 'avance. Lisez la brochure. Ayez
en main beaucoup de fournitures, un crayon bien aiguisé et une bonne
plume. Prévoyez les types de questions et de préoccupations qui vous
seront mentionnées sur le pas de la porte, et ayez préparé vos réponses.
Essayez de parler a tous les électeurs de la propriété, puisque les dif-
férents membres de la famille ne votent pas nécessairement de la méme
facon.

Ne marchez pas sur la pelouse. Les gens sont tres fiers de leurs terrains
et ne sont pas heureux de voir des personnes les piétiner.

Ne vous découragez pas quand vous voyez qu’'un électeur est partisan
d’un autre candidat. Cette information est tres utile.



EXEMPLE DE SCENARIO DE SOLLICITATION

Bonjour, je m'appelle Diane Desjardins.

Je suis partisane de Marie-Jeanne Watson, qui se présente comme conseillere
pour votre district au conseil municipal.

Je voudrais vous donner ce dépliant décrivant la campagne de Marie-Jeanne.
J'espere que vous prendrez le temps de le lire. Si vous avez des questions,
n’hésitez pas a appeler notre bureau de campagne. Vous trouverez le numéro de
téléphone au verso du dépliant.

Marie-Jeanne a I'expérience et le leadership dont nous avons de besoin pour faire
valoir les besoins de notre quartier a I'hotel de ville.

Est-ce que Marie-Jeanne peut compter sur votre soutien le jour des élections?

Peut-on mettre une affiche sur votre terrain?

Désirez-vous étre bénévole pour la campagne?

Y’a-t-il d’autres électeurs qui habitent ici? Est-ce que Marie-Jeanne peut compter

sur leur soutien?

Je vous remercie et je vous souhaite une belle journée/soirée.

La sollicitation téléphonigue ne devrait
pas remplacer la sollicitation porte-a-
porte - les deux types de sollicitation
devraient étre utilisés en complémen-
tarité, selon la stratégie de campagne
et les ressources disponibles.

La sollicitation téléphonigue sert a :

« faire le suivi d’éléments manqguants
a la sollicitation porte-a-porte;

» vérifier les résultats obtenus pen-
dant la sollicitation porte-a-porte;

« et renforcer les partisans « mous »
et convaincre les électeurs indécis.

La sollicitation téléphonigue peut
déterminer les intentions de vote
dans des sections ou les informations
obtenues pendant la sollicitation sont
incomplétes ou contradictoires.

Le mauvais temps n‘'empéche pas la
sollicitation téléphonique. En fait, le
mauvais temps signifie que plus de

personnes seront a la maison, et les
résultats de sollicitation peuvent étre
meilleurs!

La sollicitation téléphonigue peut étre
effectuée par des bénévoles qui dési-

rent aider, mais qui ont de la difficulté

a se déplacer ou qui n'aiment pas faire
de la sollicitation porte-a-porte.

Il est plus aisé de faire de la sollicita-
tion téléphonigue qu’'en porte-a-porte
dans certaines propriétés, comme les
appartements.

Documentation

Le président/la présidente de la sol-
licitation téléphonigue doit préparer la
trousse de sollicitation téléphonique
pour chacune des sections de vote a
faire. Les trousses doivent contenir :

¢ une liste d’électeurs comportant
leurs numéros de téléphone;
¢ un scénario de sollicitation suggéré;

« une feuille de directives générales;

* les formulaires de signature de
présences;

* et un document d'information
générale comportant les numéros
de téléphone importants a I'élection,
en plus des renseignements sur le
processus pour se faire inscrire a la
liste électorale et pour au vote par
anticipation.

La premiére tache a faire pour les
équipes de sollicitation téléphonique
est de « trouver » dans les bottins
téléphonigues ou toute autre source
pertinente, les numéros de téléphone
des électeurs dans le district et de les
ajouter a la liste d’électeurs par sec-
tion de vote.



Obtaining and Processing
Obtention et traitement

des résultats de sollicitation
téléphonique

Pendant la sollicitation téléphonigque,
les solliciteurs devraient se servir du
méme systeme de notation que celui
utilisé au porte-a-porte.

Les préposés a la sollicitation télé-
phonique recevront une trousse qui
comprendra une copie de la liste
électorale. Si 'un d’entre eux fait la
sollicitation téléphonigque d’'une
section qui a déja été sollicitée en
porte-a-porte, il recevra la liste
électorale annotée.

Les résultats obtenus seront
consolidés dans la liste électorale an-
notée principale, avec les numéros de
téléphone utilisés pour joindre

les résidents.

CONSEILS UTILES POUR LA SOLLICITATION TELEPHONIQUE

Les électeurs demandent souvent a quel endroit ils doivent voter. Les
préposés a la sollicitation devraient disposer de ces informations avant
de faire les téléphones.

Ne pas argumenter avec I'électeur! Les solliciteurs téléphoniques ne
devraient pas répondre aux questions portant sur les politiques. lls
devraient les écrire et les donner a la personne responsable du bureau de
campagne afin que cette derniere réponde a I'électeur.

Les solliciteurs téléphoniques devraient garder leurs propos brefs et s’en
tenir au sujet. Les électeurs en seront heureux et les solliciteurs pourront
faire plus d’appels.

Il ne faut pas prendre au sérieux les commentaires désobligeants. En fait,
ces commentaires ne visent pas la personne faisant le téléphone. Quand
une personne est impolie et hostile, remerciez-la poliment et raccrochez.
Parlez avec naturel et gentillesse. Souriez pendant vous parlez! Et vous
verrez gue votre voix sera plus chaleureuse.




EXEMPLE DE SCENARIO DE SOLLICITATION TELEPHONIQUE

Bonjour/ B