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Référents 
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 Régulation de conflits dans une forêt domaniale

 Gestion d’un massif forestier

 Dialogue au sein d’une réserve nationale (rétablir)

 Exercice de la police de l’environnement dans un parc national

 Restauration la dynamique fluviale sur un tronçon de fleuve

 Orientation de la transition énergétique sur un territoire

Exemple de situations
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 Construire un plan d’actions

 Préparer la réalisation d’une action précise

 Résoudre un conflit d’usages

 Résoudre un conflit lié à un projet ou à une activité industrielle 
en cours

Mettre en place une instance de dialogue ou de coopération

 Faciliter la coopération pour produire des outils communs

Objectifs possibles



Les niveaux de participation
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Le dialogue territorial est une démarche de concertation 
multi-acteurs basée sur les principes de la médiation de 
conflits

 Il vise à résoudre des problématiques environnementales, à 
améliorer la gestion d’un territoire ou/et à résoudre des conflits

 entre des représentants de toutes les parties prenantes 
concernées dont les décideurs

 Cette démarche peut être conduite par un médiateur formé ou 
par une personne qui adopte une posture de neutralité et de 
multi partialité

Proposition de définition
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Les objectifs du DT
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1. Vise la co-construction de propositions articulées à un processus 
décisionnel

2. Intègre toutes les parties concernées

3. Favorise l’écoute et la compréhension mutuelle des besoins de chacun

4. Facilite le dialogue des savoirs et place l’expert au service du dialogue

5. Demande la définition préalable d’un cadre et d’un dispositif 
spécifiques

6. Suit un déroulement simple, progressif et flexible où le processus 
prime par rapport aux outils d’animation

7. Est animé par une personne, capable de faire preuve d’empathie et 
d’adopter une posture neutre

8. Prépare les acteurs à poursuivre le dialogue par aux mêmes

Les 8 principes du dialogue 
territorial
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Les 8 caractéristiques du DT
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• Considérer le conflit comme un problème à résoudre

 Le conflit n’est pas un rapport de forces, mais un 
problème à résoudre en coopération

• Admettre qu’il existe plusieurs perceptions de la même 
réalité et des logiques différentes

Les principes de la négociation 
raisonnée

JE GRAINE – 04/11/25
Pierre-Yves Guihéneuf (GEYSER) ; d’ après Fisher, 
Ury, Patton (Harvard), Deschênes (Québec) et le 

centre européen de la négociation

On peut 
comprendre 

l’autre sans être 
d’accord avec lui



 Il peut y avoir plusieurs points de vues pour une même histoire

 Deux personnes peuvent observer la même situation et donner 
des versions complètement différentes de ce qui est arrivé… et 
elles peuvent toutes les deux avoir raison.

 Les différences individuelles et socio-culturelles influencent la 
façon dont les gens perçoivent une même situation

 Chaque personne construit sa propre réalité

 Pour entendre ce que l’autre dit, l’écoutant doit prendre 
conscience de ses préjugés

Références : Albert Moukheiber : Psychologue clinicien, docteur en neurosciences 
cognitives, la perception de la réalité, podcast France Culture

Watzlawick, Paul. La réalité de la réalité, Paris, Seuil, 2014.

La perception de la réalité
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Le triangle des positions
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Exemple de besoins par famille et mode d’expression de ces besoins

Les grandes familles de besoins
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EXEMPLES de questions pour explorer les besoins

 Qu'est-ce qui fait que c'est si important pour vous?

 C'est quoi le plus important pour vous? Qu'’est ce qui est 
important pour vous?

 De quoi avez-vous besoin pour que ça marche ?

 Imaginons que vous obteniez ce que vous 
voulez qu'est-ce que ça vous apporterait?

Explorer les besoins

JE GRAINE – 04/11/25

Ce qui importe 
c’est de se soucier 
de la vie des gens 

plutôt que de 
l’avis des gens



• Considérer le conflit comme un problème à résoudre

 Le conflit n’est pas un rapport de forces, mais un 
problème à résoudre en coopération

• Admettre qu’il existe plusieurs perceptions de la même réalité et 
des logiques différentes

• Séparer les phases de la négociation

 3 étapes : diagnostic partagé, recherche de 
solutions, choix

• Négocier à partir des intérêts (des besoins)

• Un accord librement consenti et jugé équitable (gagnant-gagnant)

Les principes de la négociation 
raisonnée
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 Un tiers neutre

 Écoute active 

 Intérêt : 
• Comprendre notre interlocuteur et lui 

montrer que l’on est avec lui, créer une 
relation de confiance
• Lui permettre d’aller plus loin, d’affiner 

son ressenti, d’exprimer ses attentes, ses 
besoins, ses craintes, etc.
• Permettre aux autres de les entendre

Créer un climat d’écoute

PADT/DDAE/SPRC

On peut 
comprendre 

l’autre sans être 
d’accord avec lui



Les ingrédients de l’écoute active
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Exercice – 1 ou 2 tours selon le temps dont on dispose (Durée : Entre 
20mn + 10 de partage)

Objectifs : 

pratiquer l’écoute active

Identifier les besoins

Les participants forment des groupes de 3.

1er tour

• A raconte une histoire dans laquelle il a été impliqué et a généré des 
émotions.

• B pratique l’écoute active

• C observe B

À vous de jouer
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Les réunions de dialogue

JE GRAINE – 04/11/25 Philippe Barret (Geyser) / DialTer, d’après un 
schéma de T. Fiutak, J. Salzer et J.E. Grésy



Les principes, règles du dialogue 
et organisation de l’espace
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Première promo en 2025 lancée par le CERDD en partenariat avec 
Geyser / Dialter

https://www.cerdd.org/actualites/le-dialogue-territorial-s-ancre-dans-
les-hauts-de-france-grace-a-son-ecole-/7611df26-5841-4057-a277-
49d65d1969b8

Une 2ème promo en réflexion  Foncez !

L’école du dialogue territorial
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