
Influence de la culture sur le style de négociation 
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10% 

10 – 
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Objectif Contract  (x relation)           

Attitude Win-Win  (x gagnant-perdant)           

Style Formel  (x informel)           

Contenu d'un accord Général  (x spécifique)           

Processus d'entente Principes d'abord  (x détails d'abord)           

Leadership Autoritaire  (x consensuel)           

Goût du risque Elevé  (x faible)           

 
Avocats: Ingénieurs: Financiers: 
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