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En substance, le plaidoyer est un ensemble
d’activités organisées, destinées à influencer
les politiques et les actions des détenteurs de
pouvoir afin d’obtenir des changements positifs
et durables. Elle cherche aussi à faire en sorte
que les processus décisionnels soient ouverts à
tous (ou au plus grand nombre) et que des
politiques destinées à protéger les populations
pauvres et marginalisées soient mises en
œuvre.

1. DEFINITION DU PLAIDOYER



Les actions de plaidoyer peuvent être classées en quatre 
grandes catégories :
• Lobbying : processus qui consiste à essayer d’influencer 
directement les décideurs : 
responsables politiques, fonctionnaires ou dirigeants de grandes 
entreprises
• Campagne publique: activités menées pour mobiliser 
l’opinion et un soutien démonstratif en faveur de votre position 
• Actions médiatiques: sensibiliser l’opinion publique à 
vos préoccupations, en vue de changer les attitudes et le 
comportement du public et encourager un soutien en faveur de 
vos autres actions de plaidoyer
• Renforcement des capacités: accroître les 
connaissances de ceux qui sont touchés par une question 
donnée ; accroître leurs compétences et développer leurs 
structures pour leur permettre de réaliser leur propre action de 
plaidoyer



2. LE CYCLE DE PLANIFICATION DU PLAIDOYER

La planification des travaux de plaidoyer est semblable à
toute planification de projet. Elle implique l’identification de
vos objectifs et la façon de les atteindre. Ceci débouche sur
la définition des activités à entreprendre et l’attribution des
responsabilités pour y parvenir. Le cycle de planification du
plaidoyer est une méthode utile pour organiser votre
matériel et les tâches à accomplir. Il vous guidera, étape
par étape, depuis l’identification des principaux problèmes
sur lesquels vous devez travailler jusqu’à l’établissement
d’un plan d’action spécifique pour mettre en œuvre vos
travaux de plaidoyer.
Le cycle peut être divisé en deux parties distinctes – les
premières étapes sont de nature plus stratégique alors que
la deuxième partie transforme la toile de fond stratégique
en un plan d’action réaliste.



Etapes du cycle
1.L’identification du problème
2.L’analyse
3.La définition des objectifs
4.Identifier les cibles
5.La construction du message,
6.Evaluer les ressources
7.Etablir un plan d’action du 

plaidoyer
8.Planifier les taches de suivi et 

évaluation



L’identification des problèmes : il 
s’agit d’opérer une appréciation 
détaillée des questions sur 
lesquelles vont porter vos travaux 
de plaidoyer. C’est seulement avec 
des recherches que vous pourrez 
monter une argumentation 
rationnelle et vous procurer des 
preuves pour la justifier



En savoir plus grâce à l’analyse :
Une fois que vous avez identifié les
questions qui vous préoccupent le
plus et que vous avez recueilli les
informations pertinentes à ce
sujet, l’étape suivante du cycle de
planification du plaidoyer consiste
à analyser rigoureusement les
questions à l’étude.



Objectif d’analyse de problème

Il existe différentes façons d’analyser une
question mais toutes visent finalement le
même objectif : diviser la question en plus
petits éléments. Ceci permet de
comprendre le problème, son contexte et
comment vous pourriez provoquer un
changement.



Nous présentons ici un parmi nombreux outils d’analyse de problème :

Exemple de problème: Le manque d’eau dans le quartier, le manque de policier 
dans une commune





Définition des objectifs
La définition d’objectifs  vous permettra de savoir clairement ce que vous 
tentez de réaliser, ce que vous voulez exactement changer dans la 
communauté et cela vous aidera à planifier et à concevoir vos actions de 
plaidoyer. À plus long terme, des objectifs précis vous permettront aussi de 
procéder au suivi et à l’évaluation de votre plaidoyer.

3. Fixer les objectifs

Une façon bien établie de déterminer quelles pourraient être vos objectifs clés 
ou vos stratégies consiste à soumettre votre question à une analyse SMART 
rigoureuse.
Spécifique : que souhaitez réaliser exactement ?
Mesurable : saurez-vous quand vous aurez atteint votre objectif ?
Acceptable : votre objectif est-il pertinent et approprié pour toutes les parties 
prenantes et pour le problème à l’étude ?
Réaliste : la réalisation de votre objectif est-elle réaliste et faisable, compte 
tenu des contraintes en termes de temps et de ressources ?
Délimité dans le Temps : d’ici combien de temps voulez-vous que cela se 
produise ?



Identifier des cibles

Ce sont des personnes à qui le
plaidoyer est adressé. Des grands
messieurs et des grandes dames
par qui le changement est
susceptible d’arriver. Il est utile de
commencer le processus
d’identification de votre cible en
repérant toutes les parties
prenantes et tous les acteurs qui
interviennent sur la question à
l’étude



Les principaux acteurs de ce processus qui vous
aideront à mieux atteindre vos cibles sont :
Les connecteurs : les membres du réseau qui savent
comment et à qui communiquer
l’information et qui sont respectés pour leur accès aux
acteurs clés
Les experts : des spécialistes de l’information qui
acquièrent l’information et sont capables
d’éduquer les autres. Dans cette catégorie rentrent les
médias et autres leaders d’opinions notamment les
artistes musiciens etc.
Les « salespersons ou commerciaux » : des individus
puissants, persuasifs et ayant beaucoup de charisme,
que l’on croit et que l’on écoute et à qui on fait confiance



5. Définir le message
Soyez capable de répondre aux questions suivantes :
• Vers quelle cible formuler votre message : votre analyse de la 
question et des personnes responsables du changement 
politique ou capables de l’influencer déterminera comment vous 
devrez présenter votre message clé à ce public particulier :
•Adapter le message : quelle est la façon la plus persuasive de 
présenter votre message clé au public cible ? De quelle 
information a-t-il besoin et de quelle information n’a-t-il pas 
besoin ? 
Quelle action clé souhaiteriez-vous le voir mener, en particulier ?
•Formulation efficace :quel cadre pratique rendra votre 
message plus efficace ? Que devrait-il contenir ? Dans quel 
format devrait-il être communiqué ? La longueur, les images et 
même le messager sont autant d’éléments importants.



6. Evaluer les ressources

C’est savoir de quelles forces 
financières, intellectuelles et 
matérielles ont dispose pour mener 
l’action et résister à la contrattaque 
de la cible. De quelles ressources 
dispose-t-on pour faire face à une 
action en justice ?



L’argent – De quels fonds disposez-vous pour ce projet de plaidoyer ? D’où vient 
l’argent : de votre organisation, de vos partenaires, d’autres bailleurs ? Risquez-vous 
d’avoir des problèmes de trésorerie ou des difficultés pour obtenir les autorisations de 
dépense ? En gros, de combien pensez-vous avoir besoin pour mettre en œuvre les 
activités envisagées ? Votre budget est-il réaliste et basé sur des coûts concrets ou des 
devis ?
Les individus – Qui sera disponible pour travailler sur les différents aspects du projet ?
Compétences et expérience – Les responsables clés disposent-ils des compétences et 
de 
l’expérience requises ? Si non, pouvez-vous les former ou impliquer d’autres personnes 
?
Autres ressources humaines – Avez-vous accès à d’autres personnes susceptibles de 
vous aider ? Avez-vous des volontaires pour distribuer les prospectus, des militants 
pour rédiger les lettres, des membres de la communauté pour assister aux réunions ?
Partenaires – Quelle pourrait être la contribution des partenaires potentiels ?
Information et savoir – Avez-vous été en mesure de faire suffisamment de recherche et 
d’analyse sur la question, sur vos objectifs et les solutions et d’identifier vos cibles ? 
Dans le cas contraire, avez-vous besoin de revenir sur les étapes antérieures du cycle 
de planification de plaidoyer ?
Relations – À quelles relations vous-même, votre personnel, les bénévoles et les 
partenaires pourront-ils faire appel ? Il peut s’agir des publics cibles, des personnes 
influentes ou cela peut concerner des domaines pratiques comme la conception de 
matériels ou les médias



•Image– Vous ou vos partenaires jouissez-vous d’une forte réputation au sein 
des publics cibles, auprès du grand public ou des médias ? Si non, avez-vous 
élaboré des stratégies et des tactiques pour surmonter ce problème ? Pouvez-
vous recruter des porte-parole influents ou des célébrités pour parler en votre 
nom ? Avez-vous besoin de travailler en partenariat avec d’autres, une 
organisation mieux connue ?
•Temps – Avez-vous suffisamment de temps pour mettre en œuvre votre 
projet de manière efficace ? Existe-t-il des dates butoirs particulières à 
respecter ? Existe-t-il des événements extérieurs que vous souhaitez exploiter, 
p. ex. les élections, des rencontres politiques nationales ou locales, des cycles 
de planification gouvernementaux ou des sommets internationaux ?



Il s’agit de définir les différentes méthodes de mise 
en œuvre des plaidoyers ; memoranda, marches 
pacifiques, petites annonces, points de presse, 
conférences publiques etc.

Choisir les approches et les activités 
de plaidoyer

Identifier les forces en présence surtout les 
alliés et les partenariats cfr supra. Dans 
cette phase, il est important de définir:…





Les forces de soutien : celle qui 
sont de votre coté
Les forces opposées : celles qui ne 
partagent pas vos idées et 
probablement celles aux quelles 
s’adresse votre plaidoyer ;
Les forces à intention inconnues : 
celle dont le point de vue est difficile 
à dénicher.



Ce plan d’action définit le chronogramme des 
actions et les responsabilités dans l’exécution de ces 
actions.

L’évaluation devrait faire partie intégrante de 
toutes les étapes de la planification et 
s’effectuer parallèlement à votre planning et 
non être ajouté après coup

7. Etablir un plan d’action 
de plaidoyer

8. Planifier les taches de suivi et 
évaluation



LE CYCLE DU PLAIDOYER SCEMATISE



ROLE DES MEDIAS DANS LES ACTIONS DE PLAIDOYER.
Pourquoi utiliser les médias ?

• Pour porter votre problème à l’ordre du jour politique   
public
• Pour rendre votre problème visible et crédible dans 
le débat politique
• Pour informer le public au sujet de votre problème et 
des solutions possibles
• Pour recruter des alliés dans les rangs de l’opinion 
publique et des décideurs
• Pour changer l’attitude et le comportement du 
public
• Pour influencer les décideurs et les leaders 
d’opinion
• Pour collecter des fonds pour votre.





SCHEMA DU PROCESSUS DE PLAIDOYER



RECOURS A LA JUSTICE DANS LA LUTTE POUR LE CHANGEMENT

Le Défenseur des Droits Humains peut choisir 
la justice comme l’un des moyens efficaces 
pour mener son plaidoyer. Dans ce cas, le DDH 
doit s’appuyer sur un conseil juridique car en 
matière de justice, la procédure fait partie des 
atouts pour une justice bien rendue. Il 
convient dans ce sens d’éviter l’amateurisme 
et faire recours à un conseil d’avocat à temps 
utile pour savoir exactement quelles 
infractions sont justiciables devant quelles 
autorités.



Des agents de l’Auditorat Butembo instruisent une cause dans un dossier de 
kidnapping



Un simple distinguo peut cependant ici être évoqué que les infractions à 
caractère civil sont justiciables devant le tribunal de paix et les pénales 
devant le tribunal de grande instance.
– L’ORDONNANCE-LOI 82-020 p o r t a n t Code de l’organisation et de la 
compétence judiciaires du 31 mars 1982 dispose a son articles Art. 86. 
— Les tribunaux de paix connaissent des infractions punissables au 
maximum de 5 ans de servitude pénale principale et d’une peine 
d’amende, quel que soit son taux, ou de l’une de ces peines seulement.
Art. 91. — Les tribunaux de grande instance connaissent des infractions 
punissables de la peine de mort et de celles punissables  d’une peine 
excédant cinq ans de servitude pénale principale ou des travaux forcés.
Art. 92. — Ils connaissent également de l’appel des jugements rendus en 
premier ressort par les tribunaux de paix et des décisions prises en vertu 
de l’article 90.
Art. 93. — Les jugements rendus en premier ressort par les tribunaux de 
grande instance sont susceptibles d’opposition et d’appel. L’appel est 
porté devant la Cour d’appel.



Art. 4. — Au domicile ou à la résidence, l’assignation est signifiée 
en parlant à un parent ou allié, au maître ou à un serviteur. À 
défaut du défendeur et des personnes énoncées à l’alinéa 1er , une 
copie de l’exploit d’assignation est remise, moyennant signature de 
l’original, à un voisin ou, dans une circonscription, au chef de cette 
circonscription, ou au chef de sa subdivision coutumière. Le 
bourgmestre et le chef, après signature de l’original, prennent les 
mesures utiles pour que la copie de l’assignation parvienne à 
l’assigné. Si ces personnes refusent de recevoir la copie de l’exploit 
ou de signer l’original, la copie est remise au juge qui avise au 
moyen de la faire parvenir au défendeur.
Art. 5. — II est fait mention, tant à l’original qu’à la copie, de 
l’exploit d’assignation de la personne à qui il a été parlé, des 
rapports de parenté, d’alliance, de sujétion ou de voisinage de 
cette personne avec le défendeur et, dans le cas de l’article 4, 
alinéa 2, du motif pour lequel la copie n’a pas été remise.
L’original et la copie de l’exploit sont datés; ils mentionnent 
l’identité et la qualité de celui qui effectue la signification et sont 
signés de lui



De l’assignation
Le Code de procédure civile du 7 mars 1960 a ses articles suivant trace une 
procédure pour une assignation en justice 
Art. 1er

. — Toute personne qui veut en assigner une autre fournit au greffier de la 
juridiction où la demande sera portée, tous les éléments nécessaires à la 
rédaction de l’assignation. Si le requérant sait écrire, il remet au greffier une 
déclaration signée.
Art. 2. — L’assignation est rédigée par le greffier. Elle contient les noms, 
profession et domicile du demandeur et les noms et demeure du défendeur; 
elle énonce sommairement l’objet et les moyens de la demande et indique le 
tribunal où la demande est portée, ainsi que le lieu, le jour et l’heure de la 
comparution.
Lorsque le demandeur n’agit pas en nom personnel ou que le défendeur 
n’est pas assigné en nom personnel, l’assignation mentionne en outre leur 
qualité.
Art. 3. — L’assignation est signifiée par un huissier; elle peut l’être aussi par 
le greffier. Elle est signifiée à la personne ou au domicile du défendeur; une 
copie lui en est laissée. Si le défendeur n’a pas de domicile connu au Congo 
belge, mais y a une résidence connue, la signification est faite à cette 
résidence.



Question de carrefours, en considérant 
les problèmes identifiés dans vos fiches 
de monitoring du module précédent,  
définissez d’autres actions de plaidoyer 
à mener  pour résoudre les problèmes 
évoqués ou en obtenir une 
consolidation.



En conclusion

Disons que le plaidoyer est un travail de tous les
jours qui nécessite un engament et un courage.
C’est par ce plaidoyer que le défenseur des droits
humains se manifeste utilement pour sa
communauté et donne sens vitale à ses actions
dans la société. Le plaidoyer se révèle alors
comme la base des actions de développement
des acteurs dont la visée n’a aucune couleur
lucrative, mais plutôt la satisfaction d’avoir rendu
un service pour les autres



Je vous remercie
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