Lecon 3.3 Négociation et
méediation



Lecon 3.3 Sommaire

Négociation / médiation : définition

But, principes et techniques de négociation /
médiation

Phases de la négociation / médiation

Evaluation du résultat d’apprentissage



Lecon 3.3
Résultats d’apprentissage

Définir les concepts de négociation et médiation

ldentifier les principes fondamentaux de |la
négociation / médiation

|dentifier les phases du processus de négociation /
médiation

Lister les mesures prises dans les phases de
négociation / médiation

Appliquer les compétences de négociation / médiation
dans un exercice



Définitions

* Négociation : processus informel ou formel, par
lequel les parties parlent activement de leur
conflit dans le but de parvenir a un accord et
de régler leurs problemes.

* Médiation : « négociation facilitée », dans
laquelle un tiers indépendant aide les
belligérants a régler leurs problemes, sans leur
imposer de décision.



Identifier, isoler le différend / conflit
Prévenir I’escalade

Réduire les difféerences

Résoudre

Prevenir la réeapparition



Principes de la negociation / médiation
e Mandat
e |ntéréts des parties
e Contexte culturel / historique
e Volontaire

e Confidentialité, bonne foi, appropriation




Technigues de negociation /
méediation

Séparer les
personnes du
probleme

Baser le résultat
Sur un critere
objectif

Se concentrer sur
les intéréts, pas
les positions

Produire
différentes
possibilités

Diapositive 7



Phases de la négociation /
méediation
* Planification

e Conduite

* SUlvi



Planification de la négociation

* Préparatifs / considérations préalables
* Préparations internes

* Préparations finales




Conduite de la négociation

 |ntroduction

iy

* Discussions de fond®

TR




* Analyse post-rencontre
* Briefing verbal aux QG
* Rapport détaillé par éecrit

* Introduction dans les systemes
d'information

* Tenir les parties informeées



Planification de |la mediation

* Rencontrer préalablement les parties
* Discuter les conflits en interne

 Choisir le lieu de |la rencontre et
établir ['ordre du jour

e Etablir les conditions
e Considérer les solutions



Conduite de la mediation

Commencer par lire l'ordre du jour convenu
Etat de mise en ceuvre de la rencontre précédente

Approche impartiale et _‘
respectueuse

Résultat équilibré
Guider les négociations

Si pas d’accord, prévoir une
nouvelle rencontre




* Analyse post-rencontre
* Briefing verbal aux QG
* Rapport détaillé par éecrit

* Introduction dans les systemes
d'information

* Tenir les parties informeées



Conseils géenéraux

Compliments de politesse sociale

Dignité, respect, calme, compréhension, équité
Terrain d’entente

Terminologie commune

Assurer la clarté des plaintes (écrites)

Aucune promesse

Ne rien révéler

Tenir les engagements pris
Contact visuel



A retenir

e But, principes et technique(s)
e Planification, conduite et suivi

e Garder a l'esprit le mandat, le contexte
culturel / historique et les intéréts des
personnes / parties
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Questions
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