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Source d'inspiration: Stephen E. Weiss, Negotiating with "Romans", Parts 1 and 2, Sloan Management 
Review, Winter and Spring 1994 

Proposer une 
architecture de 
la négociation 

qui corresponde 
plutôt à nos 
habitudes

Négocier une 
architecture de 
la négociation 
qui convienne 

aux deux 
parties 

Recourir à 
l'assistance d'un 
tiers qui connait 
bien les deux 

cultures 

Proposer une 
architecture de 
la négociation 

qui corresponde 
plutôt à leurs 

habitudes 
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http://www.sumbiosis.com/fr/content.php?c=think_pieces
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