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TECHNIQUES DE NEGOCIATION ET GESTION DES CONFLITS

| - Techniques de négociation

La capacité a négocier est une aptitude trés irmptatchez un gestionnaire de projet. La
négociation est utilisée pendant toutes les phdis@sojet. Les gens avec qui vous négociez
comprennent : les bailleurs de fonds, les partesalu projet, les autorités nationales et
locales, les consultants extérieurs, les employgzrdjet.

Dans ce manuel, nous ne pourrons pas vous fourraparcu complet des qualités d’'un
négociateur. Cependant, nous pouvons vous donseedkes et des conseils pour faire de
vous un meilleur négociateur.

Avant de démarrer le cours proprement dit surdebriiques de négociation, il y a lieu de
s’arréter un moment sur un €lément trés importarichégociation La Communication.

Elle aide a établir un certain niveau de confiadcatténuer la tension et a mieux comprendre
l'autre partie. Afin de communiquer efficacemerdus devez :

» Favoriser le dialogue ;

» Utiliser votre voix efficacement ;

* Interpréter le langage non verbal et savoir commeaagir ;
» Ecouter attentivement ;

* Faire comprendre vos points de vue en les expripeanécrit.

Parfois, vous devez aussi vous mettre dans lagedautre. En tentant de voir les choses
avec les yeux de l'autre partie, vous prendreza@ense des points qu’il juge importants et
des raisons sous-jacentes.

Approche de la négociation

Une approche trés courante de négociation estapeillgit ‘Je veux obtenir ce pour quoi je
suis venu, je veux gagner la négociation, et gagne 'autre partie aura perdu’. Cependant,
cette approchgagne-perdn’est pas judicieuse a long terme. Gardez toujadiesprit que :

« Vous devrez sans doute continuer a travailler nagobcier avec 'autre partie apres la
premiere phase de négociation.

« Votre comportement actuel déterminera les attengea-vis de votre comportement futur.
Aussi vaut-il mieux opter pour une situatigagne-gagne

Gagne-gagne




C’est la situation dans laquelle les deux parttggeanent au moins partiellement ce qu’elles
veulent. En réalité, cela signifie probablement lpsedeux parties sont satisfaites du résultat
des négociations. Elles n’ont sans doute pas togtielles avaient demandé initialement,
mais toutes deux recoivent quelque chose. Persmnse sent volé ou dupé.

Exemple : Le client et son banquier : emprunt poconstruction, aménagement, achat de
terrain :

- scénario maximaliste 10 millions de FCFA, scénamaisonnable 5 millions de
FCFEA pour le client ;
- le banquier risgue le minimum et ne perd pas soiet.

Gagne-perd

C’est la situation classique décrite plus hautil-ysa un gagnant, alors, par définition, il y
doit y avoir un perdant. C’est souvent I'approche ghoisissent les gens en négociation.

Exemple 1: le fournisseur qui est en situation denopole. Il impose son prix sans se
soucier de la partie adverse.

Exemple 2 : par souci de faire des économies, lasepts mettent leurs enfants dans une
école proche de la maison sachant pertinemment tueiveau de I'enseignement est faible

Perd-perd

Si les deux parties sont déterminées a ne pagidiaatre gagner, elles peuvent toutes deux
finir par ne pas atteindre leur objectif. Ceci pgsoativent arriver quand les deux parties
adoptent une approche de négociation perd-gagsanepeu motivées par les résultats, les
deux étant plutét déterminés a ne pas céder. Retpeut aussi étre une attitude choisie par
les deux parties impliquées dans une affaire ctages

Exemple : I'approche adoptée par les bailleurs ers/es pays en développement :
engagement des gouvernement sur la voie des réferommtre appui budgétaire
(conditionnalité). Comme les réformes sont souvenposées aux administrations, qui
faute d’avoir été associées a leur conception, rdes approprient pas toujours et
cherchent alors a neutraliser leurs effets voirdes dévoyer.

Le processus de négociation
Vous pouvez diviser le processus de négociatian en

1. Préparation des négociations
2. Discussion du probléme

3. Proposition de solutions

4. Négociation d’un compromis
5. Finalisation / Accord




1. Préparation des négociations

1.1.Les aspects protocolaires, d’étiquette et vestiaiess, attitude, forme de la table et
disposition des négociateurs

- Les regles du protocole et de la politesse

- Agir en citoyen(ne) du monde

- Accueillir les visiteurs locaux et internationaaixsi que les participants (accueil et départ)
- Les types de cadeaux, emballages et budget

- Titre et préséance

- Devoir des hétes et des invités

- Les repas, toasts et réceptions

- Assignation des places et plans de table (sa@nari

- La prise de parole et remerciements (scénario)

- Les drapeaux

- La tenue vestimentaire

- Comment agir envers les visiteurs asiatiquegans, arabes, latins et a quoi s'attendre.

1.2.Des négociations bien préparées nécessitentpir@gdables. Il s’agit de :

1 - Fixez des obijectifs clairs

2 - Anticipez les réclamations et les réactionfaldre (des autres) partie(s)

3 - Développez une stratégie

Fixez des obijectifs clairs

En négociation, comme pour la mise en oeuvre diojep il est vital de comprendre que ‘si
VOUS ne savez pas ou vous allez, il est probalderqus n’arriverez nulle part’. Dans ce
cadre, un célébre penseur de l'antiquité (Sendd)@u’il 'y a pas de vent favorable pour
ce lui qui ne sait pas ou il va. Ainsi, ce que vous devez faire, c’est pensec aeé a ce que
vous essayer de réaliser.

Vous devez identifier un ensemble d’objectifs, plugu’une seule cible. Cet ensemble inclut :
1. Un objectif maximum — le meilleur résultat possible.

2. Un objectif minimum — I'objectif le plus bas acceptable.

3. Un objectif cible — avec réalisme, ce que vous comptez obtenir.

Exemple 1: Nombre d’enseignants de francais darenkeignement secondaire (maxi : 100,
min : 40, Cible : 60)

Exemple 2 : Nombre de centrales électriques (Mak min : 1, cible 2)

Quand vous fixez les objectifs, essayez d’étreiguésis que possible. Essayez de rendre les
objectifs faciles a comprendre, mesurabtdgdctivement vérifiable), et opportuns.

Il convient de définir ces objectifs dans le cadigevotre organisation / groupe de gestion de
projet Ebjectifs consensuels Ceci vous donnera, a la fois d’avantage d’icgesn mandat
pour la négociation.



Anticipez les réclamations et les réactions de l'autre (des autres) partie(s)

Afin de vous préparer et de renforcer vos argumeniss devez toujours anticiper les
réclamations que l'autre partie soulévera, de m@uneesa réaction a vos propres
réclamations. Testez vos arguments face a ceslidgest, et si nécessaire améliorez vos
arguments.

Il ne vous sera pas possible d’anticiper toutesdelmmations et réactions, mais vous aurez
testé vos arguments et vous vous serez prépamdeanxndes et réactions qui pourraient
venir.

Développez une stratégie

La stratégie vous aidera a décider comment vous poez :

» Transmettre I'information sur votre position et \msgs.
« Faconner le climat de la négociation.

Pendant la négociation, vous devez vous préparer. a

» Vous présenter (ainsi que les membres de votrgéjjui

« Définir les régles de la rencontre (pourquoi cegtecontre, pour quelle durée, qui parlera en
premier, etc.).

» Présenter votre opinion sur les questions a aborder
« Obtenir une séance d’information sur I'opinion @iire partie.

Si vous négociez en tant qu’équipe, vous devez audscider :

 Qui dirigera la discussion ?

 Qui vérifiera que tout est bien compris (vérifies [faits) ?

» Qui posera des questions ?

 Qui répondra aux questions de 'autre partie ?

» Qui s’attachera a réduire les tensions et a modadintérét pour les autres participants?
» Qui prendra des notes ?

Un probléme trés important sur lequel vous dewaacher est de savoir si vous optez pour
une approche gagne-gagne ou gagne-perd.

Si vous optez pour I'approche gagne-gagne, les p@arsuivants peuvent vous aider :

1. Séparez personnalité de l'interlocuteur et problamégler.

2. Elargissez vos horizons. Ne pensez pas qu'’il ntexjs’une solution.
3. Recherchez une solution, pas un affrontement.

4. Organisez une rencontre constructive.



2. Discussion du probleme

Un aspect important dans une négociation eglisteiter le probleme Il est important que
vous compreniez les problemes et les objectifsadré partie. Sans cette compréhension,
VOUS ne pourrez pas proposer de solutions.

Ce que vous devriez rechercher pendant la discus®stprendre connaissancet
comprendre le probléme afin de créer les conditions d’uneagitun de gagne-gagne.

L’aptitude la plus importante dont vous ayez bessinlacapacité a écouterPlus vous
écoutez et vous vous concentrez sur ce que 'gaftee dit, plus vous vous familiarisez avec
ses inquiétudes, ses positions et ses buts.thesstourant au milieu de négociations de
passer la plupart de son temps a se concentreegpron va dire quand I'autre aura fini,
plutbt qu’a écouter ce qui est en train d’étre \ddus pourriez craindre que ceci conduise a
des interruptions dans les discussions pendagtild@on. Ne vous inquiétez pas, ceci ne
gachera pas la négociation. Permettre une intéorypt se sentir a l'aise a cet égard, peut
augmenter I'impression que vous dominez la sitmatio

Une autre qualité importante est de saposer les bonnes question®oser des questions

est important car cela donne I'occasion d’obtehis @'information et en plus, de s’assurer
gue I'on comprend bien I'information qui nous eshdée. Poser des questions permet aussi
d’étudier les arguments de l'autre partie. Parfeoigis découvrirez méme que l'autre partie se
contredit.

De maniere générale, il y a deux types de questionsertes et fermées.

Les questions ouvertesommencent avec : qui, quoi, pourguoi, ou et quand.

Les guestions ouvertes aident les gens a parles &livrent un sujet. Elles sont aussi utiles
pour explorer plus en détail une réponse jugédfisante la premiere fois.

Exemple 1 : Pourguoi ne pas faire passer la conventX devant la CA avant telle date?

Exemple 2 : Ou est ce gue vous compter signer kspnte convention ?

Les questions ferméepeuvent débuter par : Est-ce que, y a-t-il, etadeslitionnels.

Les guestions fermées permettent d’obtenir unenmdtion exacte sur un sujet et d’éviter un
malentendu. Elles peuvent aussi étre employéeguergous voulez cloturer un sujet de
discussion.

Exemplel : Est-ce que votre institution (UE, BM, PND, etc.) est préte a nous
accompagner dans le domaine X?

Exemple 2 : Si mon pays remplit tel conditionnalitést ce votre institution serait disposé a
augmenter son appui au titre des fonds concessidarve

3. Proposition de solutions



Afin de pouvoir proposer des solutions, vous dey@zvoirrésumer ce qui a été dit, en
analyserles conséquences, et étre capable de propossuggsstions ou solutions
innovantesbasées sur I'analyse. Vous devez faire tout cetzoats de la réunion.

4. Négociation d'un compromis

Quand vous débutez la négociation, vous devezuagarder a I'esprit vos objectifs. A
chaque fois que vous faites une nouvelle propas{toncession), vous devez étre sr qu’elle
s’inscrit dans vos limites. Parfois cela demandeéfiéchir vite.

Pendant la négociation, il peut étre bon d’inteipogria séance pour une durée plus ou moins
longue (suspension de séance). On pense souveoélguee se fait que dans les négociations
officielles ou importantes. Cependant, cela penat @étilisé dans presque toutes les
négociations. Cela donne du temps pour la réfleXdwous négociez en groupe, cela permet
aussi de considérer les nouvelles suggestionsgsadie I'autre partie. Au lieu de perdre du
temps a essayer de connaitre I'opinion du restgralupe, vous pouvez en fait raccourcir le
temps de négociation par des suspensions de séance.

5. Finalisation / accord
Normalement, la phase de finalisation d’une négodi@n se déroule en trois étapes :

1. Formulation d’'un accord
2. Préparation de la mise en oceuvre
3. Examen de votre expérience de la négociation

Formulation d’'un accord

Avant de formuler un accord, vérifiez que tousdspects ont été acceptes, en particulier les
dates pour la mise en oeuvre, I'examen, la fintiiraet la définition des termes. Gardez a
I'esprit qu’une finalisation de négociation ne a# famais a la hate.

Assurez-vous par des récapitulations que tout dc@@té bien compris et proposez une
confirmation écrite. Un compte-rendu du résulta aégociations, aussi informel soit-il, est
souhaitable. Si I'accord est oral, envoyez a layartie une note écrite qui fait la liste des
points acceptes, des désaccords, les interpré&agides clarifications telles que vous les
percevez. Faites-le aussi vite que possible apresihion.

Préparation de la mise en ceuvre

Un accord n’est réussi qu’une fois mis en pratidjuest donc souvent utile d’inclure un
programme de mise en oeuvre intégré a I'accordédeciation. Un tel programme définira ce
qui doit étre fait, quand, et par qui.

Pour certains accords, une équipe mixte seraitdaune plus & méme de mener la mise en
oeuvre. Ceux qui y sont sous l'influence de I'adc@u qui doivent I'appliquer, ont besoin
d’'informations et d’explications adéquates, biefilgjm’aient pas été impliqués dans les
négociations mémes. Les modalités de cette comatioricd’information devraient se définir
en fonction de qui a besoin de quoi, de commepaetui cette information devra étre



donnée, par quelles méthodes et selon quel cagenfWioir la section_‘la communication
comme outil de gestion de prd)et

Examen de votre expérience de la négociation

Apres la cl6ture de la négociation, vous deveirenles enseignements. Qu’est-ce qui s’est
mal passé ? Qu’est-ce qui s’est bien passé ? Qai\aues appris au cours de cette expérience
? Ceci vous aidera a vous améliorer en vue de podehaine négociation.

Caractéristiques d’'un bon négociateur (Hodgson, 1994

Pour étre un négociateur talentueux et couronrstidegs, vous devez étre :

Plein de ressources. Les bons négociateurs doivent étre capablegids geaucoup
d’'informations, constamment en évolution, et d'mitede. Que les choses soient décidées et
résolues de suite n’est pas normalement la facainestde meilleur d’'une situation. C’est
pourquoi, il est utile de savoir survivre dans siégations pour lesquelles vous ne savez pas
trop ce qui va arriver. C'est la qu’une aptitudeeaser et répondre rapidement devient
importante.

Patient. Les négociateurs doivent étre patients, principal@marce qu’'une approche
mécanique tranchante n’a qu’un effet limité et derte durée. Pousser ou forcer I'autre
négociateur vers une solution peut le conduireatéter ou a ne pas bouger. L’attirer vers
une solution risque de prendre du temps, demancedel tolérance et de persistance, mais
offre plus de chances d’atteindre un résultat feasiznt et durable.

Ferme. Les négociateurs doivent étre fermes car it pge nécessaire de devoir tenir sa
position face a des négociateurs agressifs ou ngges Il est important d’étre str des
résultats souhaités et des concessions que I'@rétsh faire afin d’atteindre I'objectif. Vous
devez aussi connaitre le point au-dela duquel @tsprét a rompre - le point au-dela duquel
vous cessez les négociations parce que vous mésagrét a accepter les termes exigés.

Avoir un esprit de synthése assez développ@our pouvoir résumer les faits saillants séance
tenante et étre sure que tout le monde est au rdégré de compréhension et éviter ainsi les
quiproquos.

Posséder une capacité de concentration sans faieune clairvoyance a toute épreuve:
Cela permet de ne pas se disperser et perdrdaiiistonducteur des discussions. Le
négociateur clairvoyant a une vue d’ensemble dé&relntes prises de positions, attitudes. En
un mot il domine la situation. C’est un peu commdibktributeur du jeu sur un terrain de
football.

Vérification de vos aptitudes

Le déroulement des négociations sera déterminamtliigat et la relation de confiance que
vous entretiendrez avec les partenaires au déveogpt. Vous devez donc étre préts a faire
front. Si vous doutez de certaines de vos aptitugtegyez a retenir les services d'un
spécialiste qui pourra vous orienter et vous ailleant les négociations.
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Vérifiez vos aptitudes en négociation

A = A la hauteur B = Besoin d'un peu d'aide C = Bsoin de l'aide d'un spécialiste

Saurez-vous... Votre cote...

bien communiquer?

demeurer souple et imaginatif dans des situatitessantes?

comprendre en quoi consiste le pouvoir et commexicer?

communiquer l'information par bribes a votre plusngl avantage?

rester logique méme si vous éprouvez de vives &mesi

résoudre efficacement les différends?

mettre a profit votre connaissance des méthodessidution des différends?

adopter une approche structurée pour bien vousgépu processus de
négociation et bien le gérer?

10
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Il - Gestion de conflit

La gestion de conflit couvre un large éventail diets, qui va des conflits interpersonnels aux
conflits internes d’une organisation, en passantggaconflits qui concernent les domaines de
la gestion. Les zones cotieres dans le monde datieface a des conflits de plus en plus
nombreux entre divers groupes de parties prendbessproblemes de droits de propriété se
posent entre des communautés qui veulent pourssiwre le régime de la propriété commune
(par exemple les zones de péches ou les plageswoaies) et les aménageurs du secteur
privé qui veulent s’assurer des droits de propipéiées (par exemple pour le tourisme ou
'aquaculture), ou entre des communauteés instatlépsis longtemps et des nouveaux
arrivants sur le contrdle des ressources cotiemses de péche ou de collecte des fruits de
mer).

Ce chapitre ne peut couvrir tous les types possilidegestion de conflit ; il traite de ce qu’est
un conflit et donne les premiers outils sur la fage les gérer. Certains de ces outils sont les
mémes que ceux des techniques de négociation pgésatans ce chapitre, puisque les
négociations sont une des fagons de résoudre dégsco

Quand vous faites face a un conflit, la premierestjon a laquelle vous devez répondre est :
De quel type de conflit s'agit-il ?
On peut diviser les conflits en trois types prim@cip :

1. Conflits d’'intéréts
2. Conflits de besoins
3. Conflits d’opinions

Il peut étre parfois difficile de discerner le tyge conflit auquel vous avez a faire.
Cependant, il est important que vous essayiez éidmrcau coeur du probléme car cela vous
aidera a décider ce qu’il convient de faire autsigece probleme.

Styles de gestion de conflit

Obtenir un succes en gestion de conflit nécessgectoix éclairés. La liste ci-dessous peut
vous aider a décider le style de gestion de caiftihoisir pour une situation donnée. La liste
indique aussi qu'’il ne faut pas toujours se cargo@nun méme style. Si vous gérez souvent
dans un style coopératif en face a face, vous Ega beaucoup de temps et d’énergie s'il
s’agit de traiter de petits probléemes qui ne némaggas ce style d’approche. Si vous utilisez
toujours des approches de non confrontation etnopération, vous n’obtiendrez jamais ce
gue vous et les bénéficiaires du projet veulerdpet ils ont besoin.

« Collaboration : un style de face a face coopératif.
Adapté quand les deux parties veulent trouver ohdisn et quand il faut qu’elles
soutiennent la solution. C’est un style procheadsituation gagne-gagne en négociation.

« Contestation :un style de face a face non coopératif.
Adapté quand des actions décisives rapides sopssaices (par exemple, cas urgents).

« Acceptation : un style coopératif, sans face a face.

11
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Adapté quand on s’apercoit qu’on s’est trompé, wel lg probléme a moins importance
pour vous, ou dans le cas ou vous voulez augmeaoter crédit aux yeux des autres parties
et / ou des négociateurs.

« Evitement : un style de non coopération, sans face a face.
Adapté dans le cas d’'un probleme sans importangas avez peu de pouvoir et vous ne
voyez aucune possibilité de changer les chosesiaanple, les problemes de niveau
national, ou liés aux grandes organisations).

« Compromis : un style a mi-chemin de tous les autres et qugmetéles éléments de tous les
autres.
Adapté dans le cas de problémes d’importance medéré

Types de traitement de conflit (Hodgson, 1994

Face a face
Contestation Collaboration
Concurrencer Résoudre le probléme
(gagne-perd) (gagne-gagne)

. Compromis ——

Non coopératif promi Coopératif
Evitement Acceptation
Se retirer Céder
(pas d’engagement) (perd-gagne)

Absence de

face a face

Gérer un conflit — étape par étape

La premiére étape en gestion de conflit est d’a®alie type de conflit. Comme indiqué plus
haut, c’est une information importante pour vouteaa maitriser le conflit.

Pour analyser et gérer le conflit, vous pouvezsetilla liste de contrble suivante :
1. Etablissez les faits

Quel(s) est (sont) le(s) vrai(s) probleme(s) ? @upasse-t-il réellement ? Quelles sont les
personnes réellement impliquées ? A-t-on besoifatination ou d’analyse supplémentaires
pour clarifier les problemes ? Est-ce que les @auint la capacité de comprendre des
documents techniques importants ?

Ces questions vous aideront a éviter de parlesgleptomes et au contraire a vous
concentrer sur le coeur du conflit — le(s) vragigbleme(s). Vous pouvez tenter d’analyser le
conflit tout seul ou avec les membres de votregE Ui vous discutez de maniére ouverte
avec l'autre partie impliquée dans le conflit, vgpagivez aussi essayer d’'inciter les parties a
décrire leur vision de ce qui est au coeur du gmolel et d’organiser une visite de site afin
d’établir les faits sur place.

12
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2. Identifiez les besoins des deux parties
Que veulent réellement les personnes impliquées ?

S'’il vous est possible de définir un but communrdes personnes impliquées, cela facilitera
le travail de recherche de solutions sur lesquédlesleux parties s’accorderont. Méme si cela
n'est pas possible, il reste important que les dassdeux parties soient définis pour une
compréhension réciproque.

3. Evaluez la situation

Le conflit est-il d’'une taille gérable ou doit-ilré découpé en plusieurs petits problemes ? Si
vous vous impliquez, avez-vous une chance raisdamibmettre fin au conflit ?

Vous devez éviter de vous engager dans une geationnflit si vous percevez a I'avance
gue vous n’obtiendrez pas de succes.

4. Décidez d’'un processus

Quel processus vous et I'autre partie choisirez pgsoudre le conflit ? Les problemes
doivent-ils étre discutés dans un ordre précis & €st le programme ? Il y a-t-il une date
butoir ? Quelles sont les régles de négociatiomit@voque et préside les réunions ? Est-ce
qgu’un accord final sera signé ?

Vous devrez décider du type de processus de négociaformel (avec un médiateur) ou
informel, par réunion publique, par évitement, giacussion (a I'aide d’un facilitateur), etc.

5. Recherchez des solutions

Est-ce que les parties veulent négocier sur ldsigmmes ? Est-ce que le médiateur doit
inventer des propositions spécifiques de compr@ntist-ce que les parties doivent
développer leurs propres propositions ou travadiesemble sur un accord commun et
négocier ensuite section par section ?

Cette étape doit se faire avec les deux partiggésence. Comme dans le cas de la
négociation, I'écoute de I'autre partie est le paimportant de cette phase. Il est important
gue les parties comprennent leurs buts et leuinmesiciproques afin de pouvoir trouver
une solution qui satisfasse tout le monde. Dapdupart des cas de gestion de conflit, c’est a
ce stade que la négociation entre en scene. Cagtendai peut se faire par des négociations
formelles ou informelles suivant la situation et peersonnes impliquées. Lorsque I'on discute
des solutions, il est primordial que les besoirspaties et les solutions soient décrits de
maniere trés concrete.

6. Accordez-vous et mettez en ceuvre des actions
Comment s’assurer que les parties respectent Frdct&st-ce que les parties et le

négociateur doivent encore se rencontrer autonetigat apres une certaine durée de mise
en oeuvre ? Est-ce que 'accord doit étre mis aptus tard si les conditions changent ?
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Quand vous parvenez a un accord, il est importaaties deux parties aient la méme vision
des résultats. Une maniére de le vérifier est daettre d’accord sur des actions a suivre, sur
qui va les réaliser et d’étre tres concret et sjg. |l peut aussi étre essentiel pour les
parties de vendre I'accord a leurs parties presante

Négocier autour d'un conflit

Si vous négociez avec une partie avec laquelle awes été ou vous étes présentement en
conflit, vous pouvez suivre les six étapes positisgivantes pour faciliter I'acces a une
solution acceptable.

1. Adoptez une approche de résolution de problemeafsiin gagne-gagne).
2. Ecoutez l'autre partie.

3. Posez des questions pour : (i) connaitre les angtenae I'autre partie, (ii) clarifier les
problemes, et (iii) vérifier la compréhension.

4. Restez ouvert.
5. Rapprochez vous des uns et des autres. Le mouvestdetseul moyen de progresser.
6. Faites la distinction entre le probleme et les anss.

Etre médiateur en gestion de conflit

S’il vous est demandé d’étre un médiateur dansoufiit; ou si vous le choisissez vous-
méme parce que vous étes le directeur du projgt Wrawvail (en tant que partie neutre) sera
d’aider les parties a résoudre leur conflit, etghassayer de le résoudre pour elles. Vous
pouvez avoir a rétablir des moyens de communiqutee ées parties, si la communication
n’existe plus entre elles. Il est primordial queisdes aidiez a discuter du probleme de
maniére positive. Les accusations doivent étreéésitFaites-les toujours parler de leurs
besoins, au lieu de ce que l'autre partie fait mal.

Les taches spécifiques du médiateur incluent sauy@rétablir 'agenda des réunions, (ii)
présider les réunions, (iii) rédiger les minutég), fréparer les premieres versions des
accords, (v) rencontrer les parties individuellemen

Il est de votre responsabilité que les partiesositant. Il peut parfois étre bon de leur
demander de résumer ce que l'autre partie a déska du temps pour les silences pendant
les discussions. Ceci aidera les parties a s’écolites souvent, on n’écoute pas parce qu’on
est occupé a préparer ce que I'on va dire quandr€gartie aura terminé.

Un aspect important du role de médiateur est dsdailes parties trouver leurs propres
solutions sans leur dire quoi faire. Si elles tentdeurs propres solutions plutét que vous ne
les imposiez, il est plus probable qu’elles s’adeot, et qu’elles pensent que la solution est
juste.
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ANNEXE |

LES TECHNIQUES DE NEGOCIATION
Les philosophies de négociation

Dans les méthodes de négociation on peut oppasphimsophies de confrontation,
"adversariales", aux techniques de consensus.

Le contrat, dans la tradition dedmmon lawest le résultant d'une négociatiobargain) ou
chacun fait des concessions, pour aboutir a I'dcdar philosophie decivil law" de
rencontre des volontés, traduit plus une convemgacs une position consensuelle. Les
techniques usuelles de négociation refletent dé&&einces de philosophie juridique.

Il est clair que le désavantage d'une négociatioschée soulignant les intéréts adverses est
particulierement marqué lorsqu'il s'agit d'unetrefacontractuelle qui va s'étaler sur la durée.

Dans la pratique anglo-saxonne le role de conftmmavisant a rédiger un contrat qui place
dans la situation juridique la plus favorable latigaqui est le client de I'avocat, est confié a
ce dernier, les parties négociant lbasiness ternisll ne faut pas cependant sous estime
d'une part le risque quant au climat entre ledgmnnais surtout les difficultés d'exécution
qui résulte de stipulations juridiques exploitaetipétre une situation de négociation, mais
qui ne reflétera pas forcément l'intention desigset en tout cas par les obligations
librement assumées par l'autre partie.

On peut opposer aussi les techniques de négociraaimalistes, avec les propositions de
départ choisies de fagon maximales pour ensuiteudler sur des concessions parfois
importantes, et les techniques plus objective$a @osition de départ est plus raisonnable,
mais avec dans ce cas une plus grande résistaxno®m@cessions. La premiere technique est
susceptible de créer des défiances durables.

Les traditions de négociation

Les traditions culturelles de négociation, souweobnscientes, sont particulierement
importantes a comprendre non seulement pour memiendes négociations, mais aussi pour
parvenir a un accord dont une bonne exécution gtegifprévue.

Le négociateur deommon lawncongoit la négociation d'un document contractoelime un
processus successif, ou les clauses sont négéesdeses apres les autres. L'accord sur lequel
les négociateurs sont parvenus est généralemesidéof comme acquis pour les clauses
négociées sous réserve de la mise au point detdsls du document. Sauf mention expresse
la clause négociée ne peut étre remise en cawssddda négociation sur

Dans une tradition plus latine et a fortiori oredet aucun accord n'est donné
fondamentalement jusqu'a I'accord global.

Par ailleurs dans les pays de tradition plus verhai accord obtenu manifestement contre la
volonté de la partie qui s'incline ne sera pasidéné comme une obligation morale.
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Dans les pays de tradition islamique subsiste, rgéam@ent inconsciemment, la tradition de la
"séance contractuelleUne offre peut toujours étre acceptée, méméesiadait I'objet d'un
refus, tant que les parties sont restés assis, gl tant encivil law" qu'en ‘tommon law

une offre refusée devient caduque.

LES REGLES REGISSANT LA NEGOCIATION

L'allongement des phases de négociation, une peatigine évolution vers la concrétisation
du lien obligatoire, a conduit les tribunaux a semmner par une responsabilité
précontractuelle des techniques abusives de nédgwcidl y a ainsi une tendance vers une
formation progressive de I'engagement contractuel.

Par ailleurs certains droits, comme le droit su(sse 2 du Code Fédéral des Obligations)
considérent que le contrat est conclu lorsquedegpessentiels ont fait I'objet d'un accord.

Le droit anglais et le droit américain permettesnt la clause ditesubject to contrattune
plus grande conditionnalité de la force obligataies engagements. L'accord donné sur les
clauses ne prend effet que dans la mesure ou otament final est donné.

L'efficacité de telles clauses peut cependantsitrestimée, comme I'a montré en particulier
le contentieux Pennzoil/ Texaco. Il peut par arteavoir un'agreement to agree”.

LES ETAPES JURIDIQUES DE LA NEGOCIATION

La négociation est de plus en plus ponctuée par divers documents issus de la pratique anglo-américaine

accord de confidentialité, souvent avec exclusidééégociation
lettre d'intention (letter of intent)
protocol d'accord (memorandum of understanding)
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