'V | Retlexions et discussions pour favoriser [a participation des familles

au programme CAP sur la tamille

Krystel Boisvert, psed. | Pierre Marchand, intervenant en dépendance
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Krystel Boisvert Pierre Marchand

o Psychoeducatrice * |ntervenant en dépendance

* lravaux de doctorat en lien avec engagement o /i animé Cap sur la famille auprs de 6 cohortes de
des parents dépendants aux programmes parents

d entrainement aux habiletés parentales

o Directrice nedagogique
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AUPRES DES FAMILLES ET SUSCITER AUPRES DE REFERENTS ET SUSCITER
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OIajwﬂl,A de (o préyentation

dentifier des stratégies pertinentes dans dentifier des stratégies pertinentes dans
mon organisation pour favoriser mon organisation pour favoriser e
|engagement des familles au programme référencement des familles au programme

CAP sur la famille CAP sur la famille
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si Cétait une question de vente |



Cueld deraient vod HMratégies de vente 7

Pour une famille - Pour une personne plus dgée qui vit seule -




Un exemple dep Mratégied « de vente »
de CAP dur (o pamille

expérience de Pierre

3 Portage
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* Recruter des familes et sassurer qu'elles demeurent présentes tout au long du programme, ¢ est un peu

comme Taire un travail de venfe.

|| faut tre suffisamment attrayant tout au long de la démarche pour siassurer que les familles

< achetent » [lintervention et participent ainsi aux rencontres fixees



Svalégier pour pavoriver (a participation

« Affichage
« Bouche 3 oreill
e Miser sur les bons Présenter un
commentaires, les < produit » reconnu
SUCCRS et attrayant
Présenter
s e d un < produit » en
- tre a [écoute du parent utiisant un message
« Discuter des avantages adapté aux besoins

selon les besoins et
caractéristiques des
familles

« Message crédible aux yeux des familes

e Message crédible aux yeux de
Présenter un [intervenant

< produit » avec un

message crédible et
convainquant

Offrir un

< produit » dans
un dela

. e Amorcer le recrutement au bon moment
raisonnable



Svalégier pour pavoriver (a participation

* In équipe, partagez vos solutions qui fonctionnentl

(" W ™
PriserT rdf/\i s Présenter CAP sur la
) Al el famille avec un J
altrayante et en se sl
st sur <3 message crédible et
et convainquant
Eaﬁjilg tz;(ipb?i;rii Offrir CAP sur la famille
, dans un delai
( - ‘e?a:ﬁfegs e raisonnable )
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* (luelles sont les principales craintes ou obstacles mentionnés par les familles lorsque vous leur présentez le programme?

* De quelles facons arrivez-vous & rassurer les familles ou contourner ces obstacles

o (Juelles sont les formulations, les mots 3 utiliser ou 3 éviter!
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Sh-ang,ws pour javorirer (e

réjérencement dep familles

* (omment avez-vous procéder pour faire connaitre le programme auprés des autres intervenants de votre équipe ou dans

d'autres programmes de votre établissement!

e (omment avez-vous procéder pour faire connaitre le programme auprés d'autres organisations ou de partenaires!






En conclirion

* Le recrutement des familles est un défi lorsque 'on souhaite implanter un programme comme CAP sur la famille

* (Jutre le temps consacrer & la préparation des animations, une attention particuliére doit étre accordée a la planification
des actions de recrutement

e De facon similaire au travail de vente, pour faire la promation d'un programme et recruter des participants, il faut étre
visible, attrayant et adapté 4 [a réalité des potentielles familles.



