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Leçon 6Formation pour les Conseiller·ère·s Militaires Genre



Objectifs d’apprentissage 2

Objectif 1: Faire preuve de confiance en soi lors du briefing avec le·la CF ou l’état-major militaire.

Objectif 2: Définir un plan d’engagement pour optimiser et identifier les points de discussion et les sujets sensibles.

Objectif 3: S’entraîner à poser des questions percutantes pour recueillir des informations lors d’interactions avec des
organisations locales de la société civile.

Objectif 4: Identifier des espaces sûrs pour une interaction active avec des organisations locales de femmes.

Objectif 5: S’entraîner à utiliser l’inventaire BRAVING et le modèle de confiance.

Objectif 6: Interpréter l’utilisation de la communication non verbale lors d’engagements importants.

Objectif 7: Analyser les perspectives valorisées et l’agenda adapté des organisations de la société civile locale.

Objectif 8: Examiner comment la société civile et les ONG locales sont des agent·e·s de changement des normes
sociales.

Objectif 9: Analyser les résultats en créant un rapport concis et en temps opportun.



3 3Faire preuve de confiance lors du briefing du CF 
ou du personnel militaire.
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Compétences évaluées par le·la 
Commandant·e de la Force
• Qualité de l’analyse
• Précision 
• Qualité du matériel de support 

Compétences évaluées par les 
facilitateur·rice·s
• Compréhension des normes sociales 

motivant l’utilisation de la violence
• Compréhension des normes sociales 

limitant le rôle des femmes
• Identification des gardien·ne·s de 

pouvoir / des normes sociales



Briefing matinal du·de la Commandant·e de la Force 4

MINUSS — Vol de bétail au Soudan du Sud
Le·La Commandant·e de la Force militaire de la Mission des Nations Unies au Soudan du
Sud (MINUSS) vous demande de suggérer des modes d’action pour le contingent militaire
visant à diminuer et à empêcher le vol de bétail et les violences qui y sont associées dans une
communauté pastorale du Soudan du Sud.

Présentation des bureaux suivants: 
a. Le U2 – Renseignement militaire. 
b. Le U3 — Opération
c. Le U4 — Logistique
d. Le U9 — Coopération civilo-Militaire
e. Les opérations d’information
f. Le·La Conseiller·ère Militaire Genre



Rétroaction du·de la Commandant·e de la Force 5

• Qualité de l’analyse –L’argumentation comporte-t-elle des faits pour soutenir les 
propositions de modes d’action

• Précision — La présentation était-elle concise et répondait-elle directement à la 
question du·de la Commandant·e de la Force

• Matériel de soutien – Le matériel de support était-il approprié et répondait-il à l’intérêt 
du·de la Commandant·e de la Force 



Rétroactions des formateur·rice·s 6

Équipes de MINUSS – Quels sont les comportements que vous visez à renforcer / 
modifier avec vos modes d’action proposés?

Avons-nous pris en compte les éléments suivants:
• Les normes sociales qui motivent l’utilisation de la violence par les jeunes hommes
• Les normes sociales qui relèguent les femmes dans un rôle de soutien et impactent 

leur participation significative aux décisions de la communauté et à leur propre avenir 
• Les gardien·ne·s des normes sociales — Les hommes plus âgés incitent les jeunes 

hommes à sortir et à se battre

Référence additionnelle: https://publications.iom.int/system/files/pdf/A-Boy-Should-be-a-Fighter.pdf



Comportements irrationnels 7

L’autonomisation des femmes et des filles du Soudan du Sud est essentielle pour favoriser 
la paix – elles dissuadent leurs fils de commettre des actes de violence. 

Comment les comportements irrationnels suivants — étudiés lors de la leçon 3.1 –
pourraient-ils avoir un impact sur les modes d’action proposés durant le briefing matinal 
du·de la Commandant·e de la Force? 

1— Impact environnemental de la décision prise par les gens 

2— L’équité entre les genres n’est pas un jeu à somme nulle.



Objectifs d’apprentissage 8

Objectif 1: Faire preuve de confiance en soi lors du briefing avec le·la CF ou l’état-major militaire.

Objectif 2: Définir un plan d’engagement pour optimiser et identifier les points de discussion et les sujets sensibles.

Objectif 3: S’entraîner à poser des questions percutantes pour recueillir des informations lors d’interactions avec des
organisations locales de la société civile.

Objectif 4: Identifier des espaces sûrs pour une interaction active avec des organisations locales de femmes.

Objectif 5: S’entraîner à utiliser l’inventaire BRAVING et le modèle de confiance.

Objectif 6: Interpréter l’utilisation de la communication non verbale lors d’engagements importants.

Objectif 7: Analyser les perspectives valorisées et l’agenda adapté des organisations de la société civile locale.

Objectif 8: Examiner comment la société civile et les ONG locales sont des agent·e·s de changement des normes
sociales.

Objectif 9: Analyser les résultats en créant un rapport concis et en temps opportun.



Identifier des espaces sûrs pour une interaction active avec 
des organisations locales de femmes. 9

Votre objectif principal aujourd’hui est de devenir l’allié·e
d’une ONG locale pour promouvoir les normes sociales
permettant la promotion d’un moins un pilier de l’agenda
Femmes, Paix et Sécurité.

• Individuellement, classez par ordre d’importance les 4
sous-composantes de l’ODI «Connecter» pour
construire une relation avec l’organisation non-
gouvernementale.

• Expliquer pourquoi les raisons de votre classement.



S’entraîner à utiliser l’inventaire BRAVING et le modèle de confiance. 10

Confiance

Caractère

Intention

Bienveillance

Transparence

Ouverture 
d’esprit

Intégrité

Honnêteté

Équité

Authenticité

Compétence

Capacité

Compétences

Connaissances

Expérience

Résultats

Réputation

Crédibilité

Rendement

Comment l’intégrité est-elle perçue 
au niveau de l’organisation non 
gouvernementale? 

Comment le considérer durant votre 
engagement? 



Pause



Plan d’engagement avec les organisations civiles 12
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Plan d’engagement avec les organisations civiles 14



Re-engagement equals effective KLE.

Sustain/maintain the relationship.

Provide a method for key leader to contact you between 
KLEs.

Make maximum use of MONUSCO resources, including 
civil-military cooperation (CIMIC) and other civilian pillars 
to meet commitments.

Monitor key leader development and protection.

Phase 6: 
Debrief/Report

Conduct post-KLE debrief/after-action review with the 
following items:

• Experiences of behaviour / cultural background of the 
KLE subject;

• Preferences in talking points of the KLE subject.

Submit post-KLE report in accordance with the unit’s 
standard operating procedure.

Enter relevant key leader information into designated 
databases for future use.

Update the KLE card of that person to maximise the follow-
up during subsequent KLEs.

Phase 7: 
Re-engage

15Preparing engagements with civil organisationsPlan d’engagement avec les organisations civiles 15
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Post KLE-report format should at least include…

1. DTG of meeting

2. Location of meeting

3. Attendees

• Reporting C/S 

• Supported Unit

• Engagement Lead

• Key Leader Engaged

• Other Persons Present

• Language Assistant Used

4. Reason for the meeting: why was it important to engage with this 

person?

5. Topic of Meeting (your agenda or desired effects)

• Topic Discussed

• Details of Discussion

6. Actions Items

• Own

• Others

7. Follow-up Meeting (if agreed to)

• DTG; and Location

8. Overall Assessment

9. Remarks, Observations and Recommendations

Preparing engagements with civil organisationsPlan d’engagement avec les organisations civiles 16
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Preparing engagements with civil organisations 17Plan d’engagement avec les organisations civiles 17
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8Préparer votre plan d’engagement pour la journée 18

Au-delà de la considération de la définition de confiance pour l’organisation non-
gouvernementale et l’objectif de développement intérieur «Connecter», pensez aux 
éléments suivants: 

- Questions percutantes
- Concept de sécurité psychologique
- Concept d’espace sûr
- Concept d’agent·e de changement 
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9Conseiller une équipe pour améliorer leur plan d’engagement 19

Équipe 1 conseille Équipe 2 pour 10 minutes et vice-versa

Équipe 3 conseille Équipe 4 pour 10 minutes et vice-versa
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0Expliquer votre concept d’engagement en 90 sec 20

• Définir l’organisation que vous allez 
rencontrer. 

• Expliquer comment vous planifiez le 
déroulement de la rencontre.

• Expliquer comment vous prévoyez de 
gagner leur confiance ou au moins créer un 
environnement propice aux échanges.

• Identifier les éléments de BRAVING que 
vous prévoyez d’utiliser.

• Identifier ce que vous voulez à tout prix 
éviter de discuter ou faire. 



2
121

Conduite de la rencontre 
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2Analyser les résultats de votre rencontre et faire un rapport 22

▪ Quelles informations avez-vous obtenues qui 
pourraient avoir un impact sur la stabilité et la sécurité 
de la région?

▪ Comment l’organisation non gouvernementale pourrait 
être l’alliée de la mission des Nations Unies pour 
qu’elle atteigne l’objectif de son mandat?

▪ Quelles sont vos recommandations pour les 
engagements futurs et le soutien de la composante 
militaire à l’organisation?
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3Que ferez-vous différemment la prochaine fois? 23

• Outil de préparation –
comment allez-vous les 
adapter

• Préparation de votre équipe 
avant la rencontre 

• Pré-rencontre / contact avec 
l’organisation (courriel, 
téléphone)

• Accueil / introduction auprès 
des représentant·e·s de 
l’organisation

• Sujet de discussion 
• Monopolisation de la 

conversation 
• Utilisation de l’humour
• --—



Conclusion: Si vous voulez aider; taisez-vous et écoutez 24

Référence: https://www.ted.com/talks/ernesto_sirolli_want_to_help_someone_shut_up_and_listen?language=en

Le premier principe de l’aide est le respect.

Si les gens ne veulent pas être aidé·e·s, 
laissez-les tranquilles. Cela devrait être le 
deuxième principe de l’aide.

La chose la plus importante est la passion.

Les entrepreneur·e·s ne vont pas aux 
réunions communautaires, vous devez les 
rencontrer sur leur terrain. 

https://www.ted.com/talks/ernesto_sirolli_want_to_help_someone_shut_up_and_listen?language=en


Préparation pour les leçons 3.7 et 3.8 25
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