
GUIDE D’AUTO-EVALUATION DU MEDIATEUR*

Nom du participant : ……………………………………………………………..………………………… N° du dossier……………………………… Date : ……………………………….. Durée : ………………

Barème de notation : 1 = Insatisfaisant – 2 = A améliorer – 3 = Satisfaisant – 4 = Supérieur – 5 = Exceptionnel

	CONNAISSANCE DU PROCESSUS
	
	GESTION DU PROCESSUS
	
	CAPACITE D’ANALYSE
	
	CAPACITE D’EMPATHIE
	
	CONSTRUCTION DES ACCORDS
	

	Aptitudes des participants à la médiation

-Relation entre les participants

-Désir de règlement

-Désir de trouver une solution créative et flexible
	
	 Interaction productive
-Temps disponible

-Enjeux à résoudre

-Relation entre les participants

-Relation entre les participants et le médiateur
	
	Connaissances suffisantes (sujet ou conflit)
-Ramifications légales

-Impacts financiers

-Compétences des participants
	
	 Respect des participants

-Percevoir et traduire le ressenti des participants
-Attention active pour leurs préoccupations
-être attentif à de nouvelles possibilités
	
	 Préparation des participants

-Clarifier les accords partiels ou provisoires tout au long du processus de médiation.
-Aide les participants à éviter de s’engager trop tôt dans un certain point de vue. 
	

	Personnes à inclure dans la médiation (mandat, procuration…)
-Personnes qui peuvent contribuer, faciliter ou nuire à l’entente

-Personne ayant un pouvoir de représentation, délégation et de décision
	
	Equilibre des interactions

-Chaque participant est impliqué
- Son intervention à la même importance
-reconnaître les relations de pouvoir et les équilibrer

-Tous les enjeux sont couverts

-Interventions actives

-Pauses appropriées
	
	Participants informées de mon niveau d’expertise
	
	Résumer et reformuler
-Les points essentiels
-mutualiser les différents sujets et apports des participants

-thèmes et points importants les nommer et les structurer 
	
	Cadrage des enjeux

-Mise en valeur des intérêts/ besoins communs

-Reconnaît les terrains d’entente

-Regroupe les intérêts/besoins divergents

-Fait des liens entre les enjeux pour produire des gains mutuels
	

	Connaissance des participants

-Leurs attentes

-Leurs limites
	
	Climat sécurisant pour parler du conflit
	
	Ecoute des participants

-Description du conflit
	
	Reconnaissance

-Permettre l’expression des sentiments, émotions 
-Vérifier les sentiments et émotions apparents
	
	Explore les possibilités d’entente et favorise l’échange d’informations pour élargir les options
	

	Stratégies pour gérer le conflit
	
	Encouragement et confiance

-Autodétermination des participants

-Capacité des participants à trouver des issues mutuellement satisfaisantes
	
	Questions neutres et ouvertes

Reformulation / validation
	
	Expression de la compréhension des priorités de chaque participant.
	
	Favorise la création de toutes les options possibles
	


	CONNAISSANCE DU PROCESSUS
	
	GESTION DU PROCESSUS
	
	CAPACITE D’ANALYSE
	
	CAPACITE D’EMPATHIE
	
	CONSTRUCTION DES ACCORDS
	

	Techniques

-Écoute

-Questions de clarification

-Recadrage

-Résumés

-Création d’options

-Reformulation

-Silence

-Humour/métaphores

-etc….
	
	Gestion du conflit

-Interactions productives et improductives

-Emploi de techniques pour comportement productif
-utiliser les apports des participants
-Travaille des impasses réelles ou apparentes 

-Détendre l’atmosphère : encourager à aller de l’avant, humour…
	
	Clarification des enjeux

-Participants expriment leurs préoccupations

-Le médiateur identifie leurs intérêts
-les faits et enjeux

-Émotions (intensité) et sentiments

-Intérêts sous-jacents
	
	Préparation des participants

-Ecouter le point de vue de l’autre

-Encourage les points de vue réciproques 
-Veille à la compréhension mutuelle
	
	Aide les participants à évaluer les options

-Examine les besoins/ intérêts auxquels répond ou non une option 

-Explore les raisons d’une option inacceptable
	

	Impartialité

-Déontologie

-Éthique

-Confidentialité

-Indépendance
	
	Suggestion d’autres ressources

-questions hors compétence

-limite de sa fonction

-orienter vers d’autres professionnels
	
	Savoir identifier la naissance et l’escalade du conflit: 
(les 7 – I - modèle de Euwema)

-Issues, faits, enjeux…

-individus

-interdépendance

-interaction

-implication 

-Institution

- intervention
	
	
	
	Aide les participants à bâtir une solution mutuelle, acceptable à partir des options

-examine si l’issue est complète et réalisable
-en l’absence d’option retenue : compréhension, humour, retour sur les besoins et objectifs de la médiation afin de dégager des solutions win/win
	

	
	
	
	
	Bonne compréhension

-recherche d’une entente
-perception des espaces de flexibilité
	
	
	
	Entente écrite
-A la demande ou en accord avec les participants ?
-reprend de façon précise les intérêts / besoins et accords intervenus
	

	
	
	
	
	Sensibilisation des participants

-en faisant appel à l’existence d’informations pertinentes sur le sujet
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Clarification des options

-créativité pour multiplier les options

-évaluation des options prises par les participants en vue de générer des décisions éclairées

-examen des alternatives (y compris MESORE/PISORE-BATNA/WATNA)
MASA (meilleure alternative sans accord)
	
	
	
	
	


	TOTAL (moyenne en %) :
	
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	 


	CONNAISSANCE DU PROCESSUS
	
	GESTION DU PROCESSUS
	
	CAPACITE D’ANALYSE
	
	CAPACITE D’EMPATHIE
	
	CONSTRUCTION DES ACCORDS
	

	OBSERVATIONS / QUESTIONS DE REFLEXION

	Compréhension par les participants

-Processus

-Manière d’y participer
	
	Compréhension par les participants

-Lister, structurer et cadrer les enjeux soumis à la discussion
	
	Mes connaissances du sujet ou du conflit

-Sont-elles suffisantes ?

-Est-ce que je peux aider les participants suffisamment à négocier et parvenir à une décision éclairée ?

-Mes préjugés et mes limites

-Cas similaires : aide et/ou pièges ?
	
	Ma relation avec les participants

-Avec chacune d’elles

-Suis-je multi-partial(e), indépendant(e)
	
	Stimulation d’options créatives

-Comment je le fais

-Comment les participants peuvent voir la situation de façon différente pour encourager leur créativité ?
	

	Mes croyances du conflit pour favoriser la négociation

-Principes

-Prémisses
	
	Mon établissement du cadre

-construire et respecter le cadre
	
	Ma connaissance des participants

-quelles sont leurs croyances, valeurs… cartes du monde.

-État psychologique
	
	Ma relation de travail avec les participants

-Ma contribution est-elle adéquate ?
	
	Accords partiels ou intermédiaires tout au long du processus

-Comment j’accompagne les participants ?
	

	Mes connaissances qui peuvent affecter la négociation

-Enjeux culturels

-Jeux de pouvoir

-Stratégie employée

-Expériences professionnelles  et personnelles
	
	Mon rôle

-Suis-je bien dans le rôle de médiateur ?
	
	Informations utiles à obtenir

-Pour moi ?

-Pour les participants ?

-Comment les obtenir ?
	
	Encourager à la reconnaissance et à la prise de recul

-Pour quoi ?

-Comment ?
	
	Mes croyances sur l’importance ou non d’un accord écrit, verbal…

NB. La médiation peut signifier : 

-finaliser des accords

-améliorer la communication 

-effectuer une pacification  
	

	Encadrement de chaque étape

-Étapes les plus difficiles
	
	Mes interventions/abstentions
-Sont-elles efficaces ?
-Sont-elles nuisibles ?
-Au bon moment ?
-Y a-t-il assez de confiance dans l’évolution positive ?
	
	Cœur du conflit

-Mon hypothèse

-Pourquoi ?

-Ce que j’ai vu ou entendu.
	
	Besoins des participants

-Comment je les ai accueillis ?

-Comment j’y réponds ?

-Comment les participants y ont répondu ?
	
	Entente finale

-Mutuellement satisfaisante ?

-Complète ?

-Viable ?

-Décision éclairée ?
	

	Caucus/entretien individuel
-Circonstance

-Raison

-Structure

-Utilisation avec parciemonie
	
	Qui prend l’initiative du caucus

-Questions que j’ai posées et pourquoi ?
-Question est-elle judicieuse?

-Comment ai-je construit la confiance ?
	
	Mes prochaines stratégies ?

-Négociation diplomatique

-Médiation indirecte

-Co-médiation

-S’adjoindre : expert et/ou conseillé…
-Arrêt/suspension de la médiation

-Autres…
	
	-Attention à l’autre 
-Proposition de caucus de préférence en plénière

-lieu du caucus : terrain neutre

-Tri des infos à transmettre

-Eviter d’être porte-parole
	
	-la distance crée de nouvelles possibilités
-regarder de « l’autre côté du miroir »

-Caucus : suscite un nouveau souffle à la médiation directe

-Entretien individuel
	

	
	
	Situation particulière

-Identifier ce qui se passe

-Définir l’hypothèse de travail

-Intervention pour faire évoluer
	
	Mon approche

-Concorde-t-elle avec mon analyse ?
	
	
	
	
	


	MON ATTITUDE
	MON COMPORTEMENT ETHIQUE

	-Attitude respectueuse et persévérante

-Ferme dans le respect du processus, encourageant et soutenant
-Respecte l’intimité et les frontières personnelles des participants
-Donne confiance dans le processus et dans la capacité de trouver des issues
-Met en valeur le chemin parcouru

-Messages clairs, directs et empreints de tact

-Attention aux langage verbal et non verbal - multi-partial

-Porte attention aux messages subtils, sous-jacents…
-Capacité de concentration

-Conscience de mes résonnances et de leurs impacts sur soi et/ou sur les participants
-humilité
	
	Mon intégrité professionnelle et personnelle
Respect des règles professionnelles, éthiques et déontologiques de la pratique de la médiation :
· -Confidentialité et secret professionnel 

· -Neutralité / Multi-partialité

· -Indépendance

· -Equilibre

· -Respect du caractère volontaire

· -Non jugement

Acceptation de mes limites

Acceptation de remises en question (lors de supervision, intervision, analyse de pratique….)
	

	Total (moyenne en %) :
	
	
	


	OBSERVATIONS / QUESTIONS DE REFLEXION

	 Mon expérience et mes sources d’information

-Comment puis-je faire en sorte que mon expérience passée ne soit pas une limite ?

-Quelles sont les sources d’information que j’apporte ? (lectures, contes, adresses, site internet..)
	
	Mes principes et valeurs
-Est-ce que je connais les règles professionnelles de la médiation ? Comment ?
-Est-ce que je me conduis avec intégrité ? Comment ?
-Est-ce que je m’assure de la confidentialité ? Comment ?
-Est-ce que je fais face à un conflit qui met en cause mes propres valeurs ? 
  Comment ?
  Que puis-je faire ?
	

	Mon attitude

-Quel message est-ce que je veux communiquer aux participants ?

-Quels sont les feedbacks que je reçois ?

-Comment puis-je être plus réceptive aux feedbacks ?

-Comment je réagis face à la critique ?


	
	Mes croyances quant au partage d’informations

-Avec les participants

-En caucus

-Avec les conseillers, avocats, notaires, représentants syndicaux….
	

	Mon état d’esprit ! Ma disposition…. ?
-Suis-je prêt(e) pour cette médiation ?

-Est-ce que je suis suffisamment en forme pour me concentrer ?

-Ai-je assez de recul par rapport à la situation ?
	
	Mes croyances quant à l’autodétermination des participants

-Est-ce que je laisse aux participants leur autodétermination ? 

-Si je ne suis pas en accord avec les issues, dois-je intervenir ou me retirer ?
	


	MA PRESENCE
	MON COMPORTEMENT ETHIQUE

	


OBSERVATIONS / QUESTIONS DE REFLEXION

	
	Mes ressources externes

-A qui puis-je me référer lorsque j’ai des questions concernant mon comportement dans certaines situations ?



	
	Domaine, habiletés et compétences que je dois améliorer

-Est-ce que je recherche le feedback sur ma performance ?

-Est-ce que je me tiens suffisament au courant des changements dans ces domaines ?


� Inspiré du « Guide d’auto-évaluation du médiateur » - Wisconsin Association of Mediators,  J.B. Loyer, L. Bérubé (Québec)
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