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INSTITUT DES HAUTES ÉTUDES EN MÉDIATION ET EN NÉGOCIATION 

 
Les Hameaux de la Torse, B1, 36 Av des écoles militaires, 13100 Aix en Provence.     

mail : ihemn10@yahoo.fr        tel : 06 87 98 14 63          site : http://ihemn.fr/      
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

MÉDIATION ET NÉGOCIATION SUCCESSORALE  
Comment gérer une médiation ou négociation successorale ? 

Pratique en médiation successorale 

Lundi 15, Mardi 16, Mercredi 17 juin,  
Vendredi 19 et Samedi 20 juin à Aix en Provence 

 

   
Comprendre les enjeux juridiques, humains et relationnels d’une succession afin 

d’accompagner les situations familiales complexes et les conflits liés à la transmission. 
 

Ce séminaire de formation, organisé sur cinq jours et réparti en deux parties, permet 
d’acquérir les fondamentaux du droit des successions, de réactualiser ses connaissances 
en matière d’anticipation successorale et de mieux identifier les compétences ainsi que le 
rôle des différents professionnels intervenant dans ce domaine.  
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Pour s’engager dans une médiation successorale, il est important de connaitre les 
règles juridiques qui vont déterminer les héritiers en présence, les modalités de 
transmission possible, avant ou après décès, déterminer ce qui doit être partagé, 
comprendre le rôle des différents intervenants et le déroulé de la procédure. 

 

FORMATION       
Lundi 15, Mardi 16 et Mercredi 17 Juin 2026 

 
Les trois premières journées sont consacrées aux apports théoriques : principes essentiels du 
droit des successions, anticipation successorale, cadre juridique et compréhension des 
interventions des différents professionnels concernés.  

Cette première partie s’adresse particulièrement aux personnes disposant de peu de 
connaissances en matière du droit successoral ou souhaitant consolider et actualiser leurs 
acquis. 

Les apports théoriques seront mis en pratique tout au long de la formation avec 
des mises en situation. 

Programme  
 

1. Quels sont les héritiers en présence ?  
 

Les héritiers légaux  

 Classification par ordres et degrés 
 La représentation 
 Le conjoint survivant 

 
Les héritiers par Libéralités 

 Différence entre donations et testament 
 Les limites au pouvoir de la volonté : la réserve et la quotité disponible 

 

2. La détermination du patrimoine à partager 
 

3. Chronologie d’une succession, de la mort au partage. Les étapes d’une 
succession 
 
Acte de notoriété, inventaire, déclaration de succession…options 
 

4. La gestion de la période d’indivision successorale 
 

5. La procédure en partage judiciaire 
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Vendredi 19 et Samedi 20 Juin 2026 
 

Ces deux journées sont axées sur la pratique de la médiation et négociation en matière 
successorale, à travers des mises en situation, des cas concrets. 

 

Méthodologie et Pratique en médiation successorale 
 

 Les étapes 
 La gestion du nombre 
 La gestion des caractères des personnes 
 Les marges de manœuvre en médiation par rapport aux règles légales 
 Cas pratiques et mises en situation 

Objectifs 

Cette formation permet notamment de : 

 Comprendre les principes fondamentaux du droit des successions et les enjeux de 
la transmission patrimoniale et familiale. 

 Identifier les héritiers, les modalités de transmission et les règles juridiques 
applicables. 

 Comprendre les différentes étapes d’une succession, de l’ouverture au partage, 
ainsi que les principaux délais et procédures. 

 Identifier le rôle et les interactions des différents professionnels intervenant dans le 
cadre successoral (notaires, avocats, médiateurs, experts, etc.). 

 Déterminer à quel moment une médiation successorale peut intervenir et quelles 
personnes associer au processus. 

 Appréhender les enjeux humains, relationnels et émotionnels liés aux conflits 
successoraux. 

 Maîtriser les fondamentaux méthodologiques de la médiation et de la négociation 
successorale. 

 Expérimenter des outils concrets grâce à des cas pratiques et mises en situation 
 Développer une posture pratique de médiation à travers des mises en situation, jeux 

de rôle et cas concrets. 

Pédagogie 

Pédagogie expérientielle, dynamique et interactive. Plus de la moitié du temps du 
module est consacrée à des exercices, des jeux de rôles et cas réels afin de favoriser la 
mise en œuvre des compétences, l’intégration de la formation théorique et de la 
méthodologie. Les participants seront amenés à jouer alternativement le rôle de partie, 
d’observateur, de négociateur et de médiateur.   
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Prérequis 

Pour les médiateurs et négociateurs généralistes et les avocats exerçant en droit de la 
famille.  
Le groupe est composé de 10 à 12 participants maximum. 
 
Dates et horaires 

 Mardi 15 juin 2026 de 10h00 à 18h00 
 Mercredi 16 et jeudi 17 juin 2026 de 9h30 à 17h30 
 Vendredi 19 juin 2026 de 10h à 18h 
 Samedi 20 juin 2026 de 9h30 à 17h30 

Lieu de formation 

Institut des Hautes Études en Médiation et Négociation 
B1, Les Hameaux de la Torse, 36 av des Écoles Militaires 

13100 Aix en Provence 
INTERVENANTS 

Laurence BARADAT, Avocate au Barreau d’Aix en Provence, 
Médiatrice, Formatrice en médiation et négociation, Directrice 
DU « Médiation Négociation » IHEMN. Triple formation 
universitaire en Droit des Affaires (CAPA, IAE), Psychologie 
(Maîtrise de Psychologie) et Médiation (Diplôme d’Etat de 
médiateur familial). 
Vice-présidente de la Fédération Française des Centres de 
Médiation (FFCM), en charge de la formation nationale des   
médiateurs de 2009 à 2020.  
Présidente de l’association de médiation Pôle Sud Médiation.  
 

Magali RAGETLY avocate, médiatrice et membre du conseil de 
l’ordre exerce au Barreau de Marseille depuis plus de vingt-cinq 
ans. Elle a suivi ses études universitaires à la Faculté de Droit 
d’Aix en Provence. Diplômée d’Etude Approfondie en Droit Pénal 
et Sciences Criminelles. Maître RAGETLY est formée comme 
Avocat de l’enfant et en droit collaboratif. 
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INSTITUT DES HAUTES ETUDES EN MEDIATION ET EN NEGOCIATION 

          
Les Hameaux de la Torse, B1, 36 Av des écoles militaires, 13100 Aix en Provence.     
mail : ihemn10@yahoo.fr        tel : 06 87 98 14 63          site : http://ihemn.fr/                 

                               Bulletin d’inscription                      Mai 26 

NOM, PRENOM ............................................................................ PROFESSION .……………………………….............. 

COURRIEL ……………...…...………………………………...…...………………………………...…...………………….. 

TEL FIXE ………………………………… PORTABLE ……………………………………………………….…………... 

CABINET ou SOCIETE (s’il y a lieu) ………………………………………………………………...…………………... 

ADRESSE ………………………………………...………………………………………………….………………….……. 

Souhaite s’inscrire au séminaire « MEDIATION ET NEGOCIATION SUCCESSORALE » et joint un 
acompte de 200 € par chèque à l’ordre de l’IHEMN ou par virement (de préférence).  

Merci de préciser votre choix en cochant la case correspondante ci-dessous : 
 

   Lundi 15, Mardi 16, Mercredi 17 juin 2026 (21h) : Droit successoral et enjeux de la transmission 

 590 € 
 

  Vendredi 19 et Samedi 20 juin 2026 (14h) : Méthodologie et Pratique en médiation successorale 
 

 390 €  
 

   Séminaire complet (5 jours, 35 heures)  
 

 890 €  
 
Coordonnées bancaires : IHEMN – INSTITUT DES HAUTES ÉTUDES EN MÉDIATION ET NÉGOCIATION  

IBAN : FR76 3000 3031 4400 0500 1872 249 - BIC : SOGEFRPP 

 
La prise en charge est possible par le FIF-PL ou un autre organisme de financement. 

Merci de nous demander un devis. 

 
 

           À ………………………                              Le …………………..                              Signature 
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Autorisation d’Utilisation d’image   

 
Je soussigné(e)(e) (nom prénom) _____________________________ , autorise l’IHEMN à utiliser 
mon image (photo/vidéo), prise lors de la formation à laquelle (auxquelles) je me suis inscrit(e), 
pour une diffusion sur supports pédagogiques, programmes, site web et réseaux sociaux. 
Cette autorisation est consentie sans limite de durée. 
J’ai le droit de demander à tout moment par simple demande écrite le retrait de mon image des 
supports numériques et imprimés, dans la limite des contraintes techniques et de diffusion. 
 

A …………………………….                Le …………………..                         Signature 
 


