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q diversiCHOICE™ @

\Vous négociez au siege social allemand d'une compagnie
Internationale. Vous avez une nouvelle idéee qui pourrait faire
avancer les choses. La prochaine reunion est demain, vous
devriez:

A. Partager votre idée au déebut de la réunion.

B. Partager votre idée a la fin de la réunion.

C. Faire un bref memo écrit et le donner a la personne en

charge de I'agenda de la reunion.

Cliquer sur votre choix. 4 >
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C. Faire un bref mémo écrit et le donner a la personne en
charge de I'agenda de la reunion est la bonne réponse. Les
Allemands sont tres organisés et ne sont pas vraiment
réceptifs aux nouvelles idees qui leur sont présentéees sans
avertissement. La reponse C leur donne I'opportunité de
discuter l'idee.

Si vous avez la bonne reponse, gardez cette carte, sinon
rejetez-la.
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Regarder les gens directement dans les yeux n'est PAS
Interprété comme un signe d'honnéteté et de sincerité dans
cette région du monde:

A. Europe du Sud

B. Asie de Sud-est

C. Moyen-Orient

Cliquer sur votre choix.

<)

©2004. GSI. All rights reserved. www.diversophy.com



I’ diversiSMARTS™

B. est la bonne réponse. En Europe et au Moyen-Orient, les
gens preferent un regard intense. En Asie du Sud-est,
regarder vos collegues de cette maniere est un signe
d'agression et de colere.

Si vous avez la bonne reponse, gardez cette carte, sinon
rejetez-la.
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\Vous organiser régulierement des discussions sur les
differences culturelles au sein de négociation et faites de
nombreuses etudes de cas pour comprendre les differentes
valeurs et procedures de negociation. De cette facon, vous
avez réussi a reduire les tensions entre les negociateurs et les
autres ressortissants. Ils sont beaucoup plus productifs
ensemble.

Quelle est votre réaction, quelles impressions ou quelles

reflexions suscite en vous cette situation ? Exprimez-les a
votre équipe et gardez cette carte.
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Inconsciemment, les préjuges que vous avez envers le groupe
avec gui vous negociez vous ont empéche de batir un niveau
de confiance nécessaire pour travailler ensemble. Apres de
négociation déesagréable, le contrat tombe a I'eau.

Quelle est votre réaction, quelles impressions ou quelles
reflexions suscite en vous cette situation ? Exprimez-les a
votre équipe puis rejetez cette carte.
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La crevettes qui s'endort, se fera emporter par le courant.
Camaron que se duerme se lo lleva la corriente.
Proverbe Latino-Ameéricain

Lisez cette carte a votre equipe. Ceux ou celles qui le
souhaitent - y compris vous-méme - pourront alors la
commenter. Gardez cette carte.
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Lagom est le terme employé en Suede pour décrire la fagcon
dont une personne se comporte socialement. Cela veut dire
étre tranquille, décontracté, calme, modéré, etc. Dites a votre
equipe quelles regles de comportement non écrites sont
observees dans votre culture et comment celles-ci vous
affectent personnellement en tant que néegociateur. Ou, Si vous
étes Suedois, expliquez comment Lagom vous affecte.

Apres votre participation, vos coequipiers vous remercieront
avec le mot suédois « Tack ». Gardez cette carte.

<)
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Pour acheter ce jeu.

Voulez-vous plus d‘information?
Contactez-nous.

NS /Ay Dr. George Simons
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3 .";_ GEORGE SIMONS INTL
W > Tel USA +1 831 531 4706
% N Tel EU +33 4 92 97 57 35
s '1'*?"‘s Skype: gfsimons
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