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FROM THE AMERICAN PEOPLE LEARNING AND EVALUATION

M5-T4-H2
Jogo de Ferramentas para Advocacia

Objectivo
e O que é advocacia?
e Como se faz?
e Planificagdo para a reunido Clir

e Pratica do pitch

1. O que é advocacia?

A advocacia consiste em defender uma causa ou questdo que possa levar a um maior apoio publico e
politico, a uma mudanca na politica ou na lei, ao aumento do investimento ou.... as trés - e mais!

No seu amago, a advocacia consiste em pensar na forma como a mudanca acontece e depois
construir uma estratégia para que essa mudanga acontega.

Por exemplo, no Zimbabwe, houve uma oportunidade em 2020 de assegurar o acesso dos jovens aos
servigos de sexuais e reprodutivos através de aditamentos a lei da saude. Os activistas elaboraram
uma estratégia de advocacia para fazer essa mudancga acontecer (e aconteceu!) Isto implicava
pensar em como a lei seria aplicada, que tacticas poderiam ser necessarias e como responder a
desafios imprevistos.

A primeira pergunta é: Qual é a mudanca que deseja ver?

Trata-se de o Parlamento aprovar uma lei? Trata-se de convencer uma empresa a mudar as suas
politicas para ser mais amiga do clima? Poderia ser sobre o Conselho local a dirigir fundos para
ajudar um determinado grupo de pessoas ou servi¢o?

Mantenha a mudanca simples - devera ser capaz de a resumir numa frase. Também deveria ser algo
especifico - "acabar com as alteracGes climaticas" é uma grande ambicdo, mas ndo é algo que se
consiga concretizar! "Garantir um compromisso do Ministro da Energia de reduzir as emissdes de
carbono em 40% até 2030" continua a ser um pedido enorme, mas é um objectivo claro em que se

pode concentrar.
A segunda pergunta: Quem tem o poder de nos dar essa mudanc¢a?

Aqui sejam honestos de verdade - estas ndo devem ser apenas pessoas que conhecemos. Por vezes
é realmente dbvio (o Presidente ou o Ministro da Saude), outras vezes é muito mais dificil e é
necessario o apoio de diferentes pessoas a diferentes niveis. Nao faz mal! Anote todos os nomes
para que os possa ver.

A terceira pergunta: Porque é que ainda ndo temos esta mudanga?

Sera porque os decisores ndo sabem do seu problema? Sera porque ndo tém um incentivo para agir
sobre o seu problema? Existe legislacdo existente que se opGe a mudanca que pretende ver? Sera
porque existem outros poderosos influenciadores por ai (como as grandes empresas) que controlam
a conversa? Sera porque ndo temos sido muito influentes com o nosso trabalho? Esta é uma questdo
dificil, mas tem de ser feita - afinal de contas, vocé vai |4 fora fazer essa mudancga acontecer! Mais
uma vez, quanto mais honesto se puder ser, melhor.

Enumere todas as razGes que lhe vém a mente. Olhe para a sua lista e realce qual considera ser a
mais importante e terd de ser um foco da sua estratégia de advocacia.



2. Como se faz?
Quem tem o poder?

O passo seguinte é dar uma vista de olhos as suas respostas a segunda grande pergunta e
desmantela-la.

A questdo aqui é: quem sdo as pessoas que podem fazer a sua mudanga acontecer e o que
sabemos sobre elas?

Esta é a sua oportunidade de pensar em cada uma das pessoas-chave envolvidas na realizagao da
sua mudanca - o que sabe sobre elas? Elas estdo interessadas nesta questdo? Quais sao as suas
prioridades neste momento? Quem é que elas ouvem? Na sua opinido eles respondem bem a qué?
Conhece alguém que as conheca, que o possa aconselhar sobre como aborda-las ou que possa fazer
uma apresentacao?

Este é o aspecto do mapeamento do poder - pensando através de cada interveniente que precisa de
alcancar e responder a estas questdes. Lembre-se - ndo se trata apenas de pessoas que ja conhece,
estd a ser realmente claro sobre quem tem o poder de realizar a mudanca.

E se ndo conhecermos as pessoas-chave?

Nao ha problema nenhum! O objectivo deste exercicio é ter uma ideia clara sobre quem precisa de
influenciar - a préxima fase é pensar nas tacticas que podera utilizar para as alcancar.

Tdcticas - que acgdes vamos realizar?

Recapitulando: sabe que mudanca quer ver; pensou em quem pode fazer dessa mudangca uma
realidade e juntou um mapa do poder para melhor compreender cada um dos intervenientes e;
explorou as razdes pelas quais ainda ndao tem essa mudanga.

Agora é o momento de pensar em que tacticas ira utilizar para conseguir a mudanca.

O que sdo taticas? Sdo decisdes estratégicas que toma, baseadas no pensamento que fez (acima)
sobre as actividades que precisa de fazer para obter a sua mudanca.

Estas podem enquadrar-se em duas grandes categorias: internas e externas.

Advocacia Interna tem tudo a ver com a construgdo de relagdes com individuos atras de portas
fechadas. Isto poderia ser escrever-lhes uma carta privada a apresentar o seu caso, ter uma
reunido, ou organizar uma mesa redonda a porta fechada com os jovens para discutir o assunto
mais a fundo. A advocacia interna centra-se na construcao da relagdo com um interveniente e na
construgdo da sua confianga, para que possa ter conversas honestas.

A advocacia externa é mais criativa. Isto pode ser organizar um evento publico e convidar o
interveniente, organizar uma manifestacdo, colocar um artigo de opinido num jornal nacional ou
organizar uma acrobacia criativa dos meios de comunicacado social. Trata-se de construir um
ruido ou "zumbido" em torno de uma questao.

A maioria das boas estratégias de advocacia utiliza ambas as abordagens.

Uma forma util de abordar o seu planeamento tactico é pensar em levar o seu interveniente numa
viagem - comecando com algumas actividades basicas que levantam a questdao com a sua parte
interessada e depois tornar-se mais criativa. Por exemplo, se a sua andlise é que a razdo pela qual
ndo tem a mudanga que quer ver é porque o interveniente ndo sabe muito sobre a questdo e ndo
tem motivos para agir, poderia:

e Escrever-lhes uma carta, expondo as suas mensagens-chave (mais abaixo) e pedindo uma
reuniao.
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Organizar uma reunido para o interveniente com outros jovens para falar sobre a questao.

Escreva um blogue sobre a questao que pode enviar ao interveniente. OU poderia tentar
gue o artigo seja publicado num jornal que o interveniente pudesse ler.

Se estiverem interessados, forneca-lhes um briefing detalhado sobre o assunto com uma
recomendacdo politica que gostaria que eles apoiassem. Pode ser que queira partilhar aqui
os pontos altos de um estudo relevante.

Organizar um grande evento publico e convida-los a falar sobre a questdo. Se apoiarem
activamente a mudanga politica, encontrem uma forma de demonstrar o vosso apreco, tal
como agradecer-lhes nos meios de comunicagdo social ou convida-los a encontrar-se com os
jovens.

A viagem até aqui tem uma abordagem interna e externa, construindo as tacticas para que nao se
sintam assoberbados pelos intervenientes e construindo confianca em todas as fases.

Coisas a considerar:
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Todos os intervenientes sao seres humanos. Isto significa que responderao de formas muito
humanas as suas tacticas. Imagine como gostaria de ser influenciado por alguém - se for
agressivo para consigo, provavelmente ndo fara o que eles querem. Se forem educados e
adoptarem uma abordagem ldgica para Ihe explicar a sua questao, é mais provavel que Ihe
déem ouvidos.

Pedir-lhes apenas que fagam coisas que possam realmente fazer. Se eles sdo deputados,
pedir-lhes uma alteracdo a uma resolucdao da ONU esta provavelmente fora do seu alcance -
sentir-se-a desapontado quando eles ndo a puderem entregar e poderao ndo se envolver
consigo porque o seu pedido ndo é algo em que eles possam ajudar. Por isso, pensem na
parte do poder que detém e pecam-lhes que facam algo que lhes diga respeito.

Seja paciente e pense no seu tom. Por vezes, se um interveniente for lento a compreender
uma questdo ou nao se sentir muito conhecedor, podemos ser rapidos a explicar-lhes
porque estdo errados ou porque deveriam estar interessados. Tenha cuidado para n3o fazer
a pessoa sentir que é de alguma forma estupida ou desinformada! Em vez disso, use frases
como "Sabia que....?" ou "Desde que aprendi sobre este assunto, descobri que XXXX - isso é
tdo interessante, ndo concorda?"

Dé-lhes a oportunidade de o desapontar. Um dos maiores erros cometidos por quem faz
advocacia e activistas é ser impaciente desde o inicio e utilizar tacticas que aparentem ser
bastante agressivas para o interveniente. Se se reunir com o interveneinte e este |he disser
que concorda e que vai tomar medidas - e depois, apesar de Ihe darem garantias, ndo o
fazem! - estd bem posicionado para demonstrar publicamente o seu descontentamento (por
exemplo, através de uma declaragdo publica). Mas deixe-os desiludi-lo primeiro, antes de
tirar os cartazes de campanha e fazer uma demonstragdo no escritério deles!

N3o exagere! Pensar em tacticas é muitas vezes a parte mais excitante do planeamento de
uma estratégia de advocacia - no entanto, seja honesto sobre o que se pode alcancar. E
muito melhor ter um par de actividades claras e bem pensadas planeadas que se possam
realizar com um elevado nivel de qualidade, do que muitas e muitas actividades que tera
dificuldade em realizar.

Agradeca. Se um interveniente Ihe der ouvidos e agir, certifique-se de que eles sabem o
guanto esta grato. Isto pode ser um e-mail de agradecimento, ou por algo muito grande,
uma declaragdo publica.



Por fim, certifigue-se que as suas accdes sdo devidamente planeadas. Crie uma grelha para as suas
accgoes, definindo o que é cada actividade, a data em que ird acontecer e quem é o responsavel.
Certifique-se de olhar para a grelha regularmente e de que estd no bom caminho.

Qual é a sua mensagem?

Uma das partes mais importantes do planeamento da advocacia é decidir sobre a sua mensagem. A
sua mensagem precisa de ser realmente clara e compreensivel e suportada por evidéncias.

Pode pensar na sua mensagem da seguinte forma:

e Quais sdo as linhas de topo? Se pudesse resumir o seu problema e a mudanc¢a que deseja
ver em trés pontos, como é seria? Em alternativa, imagine que tem 30 segundos num
elevador com o seu interveniente - o que diria para os convencer?

e Um pouco mais de informagao. Em meia pdagina, quais sdo os principais factos, estatisticas e
argumentos para a sua mudanca?

e Conte estdrias! Ficou provado que as pessoas respondem muito melhor quando ouvem
histérias sobre uma questdo, do que quando ouvem estatisticas. Certifique-se de que tem
algumas histérias do seu programa para jovens para contar para inspirar o seu interveniente
e ilustrar a sua mensagem.

e Ofereca solugbes. Como seria o sucesso? Como a sua proposta seria financiada?
Coisas a evitar

e Giria! No desenvolvimento internacional, frequentemente utilizamos giria e abreviaturas.
Eless podem ser muito desmotivantes para o publico externo e fazer as pessoas sentirem-se
mal informadas, por isso encontre formas de colocar as suas mensagens numa linguagem
simples.

e Exagerar. E importante que os interveneintes compreendam que a sua questao é
importante, mas tenha cuidado para ndo parecer que ndo pensou nas suas prioridades. Por
exemplo, se um Ministro for encarregue de combater a mortalidade infantil, dizer-lhes que
combater as alteragées climaticas é a questao mais importante pode nao se dar bem!

e Servago. Certifique-se de que obtém o equilibrio certo entre o panorama geral e o seu
pedido especifico. Seja realmente claro sobre o que é o sucesso.
3. Escrever o seu plano da reuniao

Pedir ao grupo local para explicar aos outros: 1. Com quem irdo reunir? 2. O que estdo a pedir?
Podem explica-las a turma para que as compreendam.

Divida a turma em grupos de 3.

Dar 20 minutos para trabalharem em conjunto para planearem a sua abordagem a reunido com base
num pedido, utilizando as seguintes rubricas:

1. Quais sdo as suas trés mensagens-chave?

2. Que mais informacgdes é que a Cllr precisa de saber?

3. Tem uma histdria que possa contar sobre a razao pela qual isto é importante para si?

4. Em que mais poderia a Cllr ter de pensar? O que podera preocupda-los com a sua pergunta e
podera responder as suas perguntas?

5. Ha& alguma coisa que queira trazer/mostrar a Cllr para ajudar a convencé-los?

6. Como podera dar seguimento depois?
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Prdtica do pitch - 15 minutos
Organize duas filas de cadeiras - de um lado estdo as ClIrs, do outro lado estd quem vai fazer o pitch.

Os ultimos tém trés minutos para o seu pitch para a Cllr. Apds trés minutos, troque as cadeiras, as
Clirs descem um lugar.

Feedback

Como correu? Sentiu-se confiante? Alguém ouviu algum pitch particularmente bom? Repita o
exercicio - 2 x 3 minutos.

Plendria - 10 minutos

Trés perguntas a responder:
1. Mencione uma coisa que aprendeu hoje
2. Mencione uma coisa que o surpreendeu
3. Mencione uma coisa que pode tirar e usar

Pergunte a turma se alguém gostaria de partilhar as respostas.
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