	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/01


Titre :
ERFOLGREICH IN VERHANDLUNGEN



Auteur :
Volker Eismann

Nature du support : livre +CD audio [livre du prof existe]


Editeur: Cornelsen

Date de parution :
2006

Langue :    allemand B2/C1                         Volume (ou durée) : 68 pages

Prix : 20( (9( liv.prof)
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	diverses situations 

de négociations


	souvent, il faut classer des expressions dans des phases de négociation, déterminer s’il s’agit d’approbation ou d’objections...) 

( présuppose une bonne compréhension de la langue et de ses nuances. 


	-négociations avec les collègues (choix du mois de vacances )

-négociations chef/employés

-négociations avec clients et/ou fournisseurs

- négociations entre collègues sur le mode de travail
	seul un chapitre (Teil IV) est directement utilisable pour les cours de BTS CI, et il vaut mieux avoir traité les autres chapitres (= la limite de ce support à cause de notre temps limité)

mais formateur pour le professeur
	il y a en dernier chapitre une liste d’expressions utilisées dans le livre et utilisables dans le cadre de négociations par exemple :  exprimer son accord, signaler une écoute active, formuler des exigences, des objections, accepter , refuser poliment des exigences.


Commentaire général sur le support pédagogique : Intéressant et utilisable
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/02


Titre :
ERFOLGREICH BEI PRÄSENTATIONEN


Auteur : Volker Eismann


 

Nature du support : livre + CD audio  [livre du prof. existe]

Editeur: Cornelsen

Date de parution :
2006      Langue :  Allemand   (B2/C1)                  Volume (ou durée) : 72 pages
    
Prix : 20( (+9( livre prof)
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	présentation d’entreprises et de produits dans le cadre de foires/ salons : 

- premiers contacts,  

- présentation d’une entreprise, de produits,

-entretiens entre exposants, clients, partenaires commerciaux, 

- contacts post-salons


	le livre apporte les expressions utilisées lors des différentes phases de présentation. (liste classée exhaustive en fin de manuel)

Textes sur les différentes phases d’un entretien, sur le téléphone, les différences interculturelles (proximité physique lors d’un entretien)

Exercices de compréhension écrite et orale,  

pas d’exercices grammaticaux.

3 plages audio intéressantes
	beaucoup de connaissances basiques concernant : 

la participation à un salon

les formes juridiques des entreprises

l’organisation d’une entreprise

(inconvénient : il faut avoir étudié par ailleurs une entreprise particulière pour pouvoir bien appliquer les expressions proposées)


	lorsque nous traitons (souvent en  1ère année) le sujets salons-foires, important pour l’Allemagne, nous pouvons utiliser des passages du livre pour les connaissances de fond et entraîner les étudiants dès la 1ère année à l’expression dialoguée. 


	double : se préparer à l’épreuve d’oral (si elle ne change pas) et se préparer à la présentation de son produit


Commentaire général sur le support pédagogique : Livre intéressant et utilisable

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/03


Titre :
ERFOLGREICH IN BESPRECHUNGEN


Auteur :
Volker Eismann


 

Nature du support : livre + CD audio [livre prof existe]


Editeur: Cornelsen

Date de parution :
2006

Langue :   Alld B2/C1    

Volume (ou durée) : 72 pages

Prix : 20( (9( liv.prof)
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Entretiens : 

-prise de rendez-vous, éclaircissements sur la distribution des tâches

-prise de parole dans un groupe de travail, 

-se mettre d’accord sur la façon de procéder...


	Comme tous les volumes de cette série, il y a des listes de phrases qu’il faut parfois classer, ou dont il faut parfois déterminer le ton (=exercices de compréhension avant la mémoration nécessaire)

le niveau de langue est assez élevé

quelques exercices de mise en situation 


	Un cas est décrit en détails (changement de normes pour un fabricant de jouets) et peut être utilisé comme entraînement (exercices préparatoires à une simulation d’entretien), avec enregistrement audio,  mais il ne s’agit pas de négociation-vente 
	pas assez axé sur la négociation proprement dite bien qu’il y ait des aspects utilisables 
	Comme dans tous les livres de cette série à la fin du manuel, liste d’expressions utilisables mais cet ouvrage ne me paraît pas assez axé sur la négociation-vente internationale


Commentaire général sur le support pédagogique :   intéressant, mais pas directement utilisable

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/04


Titre :
BUSINESS ETIKETTE IN DEUTSCHLAND/MIND YOUR MANNERS
Auteurs : Gretchen SCHAUPP/Joachim GRAFF

Nature du support :
livre




               
Editeur: Datakontext

Date de parution :
2006

Langue :     alld/angl               
          Volume (ou durée) : 155 alld / 177 angl


Prix : 30(
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Généralités sur le comportement en affaires en All : qui tend la main, qui présente-t-on d’abord, comment dit-on bonjour, cadeaux,  small talk, habillement, repas d’affaires, téléphone, présentation d’un produit, comment écrire un courriel, zones de distance, le non-dit, les préjugés, renseignements pratiques pour le voyageur, CV, entretien d’embauche, postuler
	Langue assez simple en allemand

Livre qui se lit en allemand, et en anglais quand on le retourne : peut être un bon entraînement aux deux langues. 


	Donne beaucoup de renseignements basiques, mais intéressants pour des étudiants  qui n’ont pas toujours l’habitude de parler à des adultes et qui ne connaissent pas forcément les règles de savoir-vivre.
	Seul le chapitre (erfolgreich verhandeln( peut directement l’intéresser :  on peut le trouver : http ://www. german-business-etiquette.com/22-erfolgreich-verhandeln.html, 

mais le livre rappelle des règles de base de la politesse que le professeur ne pense pas toujours à évoquer, pensant que c’est acquis. 
	


Commentaire général sur le support pédagogique : généralités qui s’adressent à des gens qui exercent déjà une profession 
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/05


Titre :
CROSS CULTURE - BENIMM IM AUSLAND




Auteur : Hans-Michael Klein


 

Nature du support :
livre


          Editeur (ou adresse internet) : Cornelsen

Date de parution :
2004

Langue :       Allemand                            Volume (ou durée) : 
180 p



Prix : 20(
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	différences interculturelles entre les grandes cultures du monde 


	éclaire les différences interculturelles sous divers aspects y compris les faux amis anglais-allemand


	introduit bien le thème, donne des exemples pratiques :

différences concernant la symbolique des couleurs,  des gestes suivant les pays,  rapports homme/femme , habillement, appréciation de la proximité physique lors d’entretiens,  rapport avec la nature, rapidiité de la prise de parole…. mais ne traite pas de l’Allemagne puisque le livre s’adresse aux Allemands qui veulent traiter avec des étrangers.
	informatif, agréable à lire et riche en exemples.  
	informatif mais difficile à lire pour un étudiant non germanophone.


Commentaire général sur le support pédagogique : livre  informatif, donne les cadres pour les différences interculturelles ainsi que des exemples, mais il ne s’agit pas d’un manuel utilisable directement en classe

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/06


Titre :
UNE ÉTRANGE ALCHIMIE (la dimension interculturelle dans la coopération franco-allemande )
Auteur : Jacques Pateau

Nature du support :
livre


          






  Editeur (ou adresse internet) : CIRAC

Date de parution :
1998

Langue :      Français                            


  Volume (ou durée) : 254 p

Prix : 30(
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. L’interculturel en question 

2. voyages au cœur des entreprises franco-allemandes 

3. Comprendre les différences


	
	donne des exemples précis et détaillés des problèmes de compréhension qui existent dans le cadre des entreprises
	livre agréable à lire,enrichissant,  donne des exemples précis
	peut être le sujet d’un exposé 


Commentaire général sur le support pédagogique : Ouvrage clair, vivant,  intéressant. Très centré sur l’entreprise. 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/07


Titre :
PASSE-PARTOUT : CULTURES D’ENTREPRISES




 Auteur :


 

Nature du support :
Video


         




 Editeur (ou adresse internet) : disponible au CIDAL

Date de parution :
1998

Langue :       Allemand et français                            Volume (ou durée) : 26 mn

Prix :7€

	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Deux entreprises qui fabriquent des tuyaux fusionnent : les deux parties parlent de leurs difficultés à communiquer


	les Allemands parlent allemand et les Français parlent français ! 


	     le vécu  des professionnels
	bonne introduction et sensibilisation video au thème
	idem


Commentaire général sur le support pédagogique : Fait comprendre rapidement la nécessité de parler le langage de l’autre (pas seulement la langue) pour être efficace et s’entendre

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/08


Titre :
UNTERNEHMEN DEUTSCH AUFBAUKURS B1-B2



 Auteurs : Jörg BRAUNERT, Wolfram SCHLENKER


Nature du support :
Méthode (manuel + livre d’exercices+ CD audio+ livre prof+ glossaire)  Editeur: Klett

Date de parution :
2005

Langue :       Allemand   B1-B2                         Volume (ou durée) : 
216 p + 176 p

Prix : 20+15,5€
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. Herzlich willkommen

2. Rund um die Firma

3. Am Arbeitsplatz

4. Von Haus zu Haus mit…

5. Das perfekte Mietsystem

6. Der Mitarbeiter im Betrieb

7. Verkaufen, verkaufen !

8. Auf der Messe

9. Import-Export

10. Ich möchte hier arbeiten
	-beaucoup d’exercices variés, alternant la compréhension et l’expression, par exemple : 

transformation de substantifs en verbes, formulations  polies, 

descriptions de produits…

-fiches pour le travail à deux (la fiche A n’a pas les renseignements de la fiche B) 

-les supports audio sont agréables à entendre et bien gradués


	entreprise : production, services, organisation, personnel 

le client,premiers contacts, 

les exportations

le transport
	Beaucoup d’unités très intéressantes. Bon apprentissage du lexique économique.

Ouvrage très bien conçu 


	Il/elle progresse sans s’en rendre compte (si elle/il fait bien les exercices et les mémorise aussi)


Commentaire général sur le support pédagogique : Excellente méthode à mon avis, très axée sur l’oral : compréhension, expression dialoguée ou discursive. Ne pas oublier d’étudier le livre d’exercices.  Tout n’est pas utilisable, surtout à cause du manque de temps. On peut consulter un chapitre sur www.klett.de
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/09


Titre :
ZWISCHEN DEN KULTUREN 





               Auteurs : Margarete Hansen, Barbara Zuber

 

Nature du support :
livre


          Editeur (ou adresse internet) : Langenscheidt

Date de parution :
1996

Langue :       Alld                            Volume (ou durée) : 
96 p

Prix : n’est plus référencé
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1.  faire connaissance

2.  l’espace 

3. le comportement 4. différences 

5. prendre congé

fiches de travail sur un sujet donné. Utilisables : tabou en All ou non ? / les cadeaux :/ Des faux allemands se trahissent par des comportements (non allemands(...


	langue simple, mais riche


	Sensibilise aux différences de comportement ; fait réfléchir aux réactions qui semblent évidentes dans son propre pays. 
	Utilisable avant des vacances. Ludique. 
	Fait passer le temps en instruisant. Peut servir de contrôle à la perception qu’ont les étudiants des Allemands à la suite du travail sur l’interculturel. Peut être l’occasion de discussion sur des notions comme la politesse, ressentie différemment selon les groupes


Commentaire général sur le support pédagogique : Il s’agit d’un livre surtout destiné à mettre en valeur les différences entre les Américains et les Allemands. Il fait suite à un autre livre :Typisch deutsch du même éditeur,( qui n’est pas à mon avis, malgré son titre alléchant, utlisable pour notre propos.)  Zwischen den Kulturen est assez anecdotique, mais peut être intégré dans le cours avec des étudiants qui aiment échanger leurs points de vue. Peut faire apprendre à discuter avec les formules d’objections étudiées par ailleurs. 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/10


Titre :
GESCHÄTFSKOMMUNIKATION - Besser schreiben


Auteurs : Axel HERING,  Magdalena MATUSSEK

 

Nature du support :
livre +CD


          Editeur (ou adresse internet) : Hueber

Date de parution :
2007

Langue :       Alld                            Volume (ou durée) : 
168 p



Prix : 18 €
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Etapes de la correspondance 


	Entraînement au lexique 

Révision de divers points de grammaire dans le contexte professionnel


	Lettres claires, résumant bien les différentes étapes
	Exercices bien conçus
	Facile, sans être primitif. Exercices agréables à faire 


Commentaire général sur le support pédagogique :  livre de correspondance qui apporte des exercices variés, mais ne peut pas se substituer à une méthode de correspondance. Des exercices de compréhension audio complètent bien les différents chapitres. 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/11


Titre :
GESCHÄFTSKOMMUNIKATION Verhandlungssprache
Auteurs :
Anne BUSCHA, Gisela LINTHOUT
 

Nature du support :
livre +CD


          Editeur (ou adresse internet) : Hueber

Date de parution :
2000

Langue :       Alld                            Volume (ou durée) : 
120 p



Prix : 
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. Prise de contact

2. Donner des infos précises prix, transports…

3. et 4 Téléphoner

5. Présenter l’entreprise, le produit

6. Réclamations

7. Entretien


	Nombreux exercices lexicaux et grammaticaux


	Aborde l’aspect interculturel au premier chapitre
	Bonne progression
	Fiches bien faites


Commentaire général sur le support pédagogique :  Ce livre n’est plus au catalogue en ligne de l’éditeur, mais semble être disponible chez Attica. C’est un livre agréable à manier et certains chapitres sont utiles : 3 et 4 téléphoner par ex.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/12


Titre :
DEUTSCHE KORRESPONDENZ 2
Auteur : 
Yolanda CAVALLI-FLEPP

 

Nature du support :
livre


          Editeur (ou adresse internet) : y.cavalli.flepp@free.fr

Date de parution :
2005

Langue :       Alld                            Volume (ou durée) : 
215 p



Prix : 20€
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1.Présentation d’une lettre, d’un CV, 

lettre de motivation

2. Demande de renseignements, offre, commande, confirmation, facture, réclamation, rappel….

3. moyens de paiements internationaux


	Apprend tout le lexique de la correspondance, des exercices de grammaire sont adaptés au contexte de la correspondance


	Apprentissage de la correspondance 
	Manuel très bien conçu
	 Une mine , un manuel complet


Commentaire général sur le support pédagogique : Un grand classique pour tous les professeurs qui enseignent la correspondance. La première version (épuisée) du manuel était éditée par Ellipses, la deuxième édition actualisée est éditée à compte d’auteur(e) et est disponible chez celle-ci. 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/13


Titre :
CORRESPONDANCE COMMERCIALE EN ALLEMAND



Auteurs : Ingola MARTELLY, Gerd NICOLAS Nature du support :
livre


          Editeur (ou adresse internet) : Belin

Date de parution :
1994

Langue :       Alld                            Volume (ou durée) : 
186 p



Prix : 17 €
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Présentation d’une lettre

Différentes étapes de la correspondance


	Lexique et expressions de la correspondance


	Donne de nombreux exemples de lettres 
	Méthode originale 
	Méthode interactive. C’est l’apprenant lui-même qui se constitue ses fiches d’expressions de la correspondance


Commentaire général sur le support pédagogique : Ce livre est encore disponible, mais n’a pas été modernisé (prix encore en DM et dates :19…) C’est le seul inconvénient de ce manuel qui est très interactif : à chaque grand chapitre il y a des lettres d’exemple, puis l’apprenant doit rechercher dans les lettres (dont le numéro est indiqué) l’expression demandée. Il ne s’agit pas d’un simple recopiage, car la phrase en français ne reprend pas tous les éléments de la phrase allemande. C’est aussi une  bonne méthode d’analyse de la phrase allemande. 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/14


Titre :
DIALOG BERUF 3



Auteurs : Norbert BECKER, Jörg BRAUNERT


 

Nature du support :méthode : livre(+livre d’exercices,) /CD audio   Editeur (ou adresse internet) : Hueber

Date de parution :
1998

Langue :       Alld                            Volume (ou durée) : 
176 p(+144p)
 Prix : 19,50€ (+17,50€)
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Une entreprise allemande reçoit une commande du Japon. Toutes les étapes sont détaillées. 


	Demande un bon niveau de départ, mais la conception du manuel est intéressante. Les exercices de grammaire et d’entraînement linguistiques sont très bien contextualisés.


	Les apprenants se mettent à la place des décideurs de l’entreprise. 
	Pas toujours facile à suivre : vocabulaire technique. Le livre d’exercices est utilisable de façon ponctuelle. 
	Peut être utilisé avec tous les éléments proposés de la méthode par celui qui travaille tout seul, mais un bon niveau de langue est nécessaire. 


Commentaire général sur le support pédagogique : livre intéressant, très riche, pas facile à utiliser de façon ponctuelle, mais très proche du monde professionnel. 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/15


Titre :
RICHTIG VERHANDELN





               Auteurs :Pierrette GRELLET, Bettina WOLM


Nature du support :
CD-Rom


          Editeur et adresse internet : Neuro Concept ( www.neuroconcept.com 

Date de parution :1998


Langue :       Allemand                            Volume (ou durée) : 

Prix : non indiqué sur le site
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. Vorstellung der Unternehmen

2. Kontaktaufnahme

3. Das Kennenlernen des Kunden

4. Die Verkaufs-argumentation

5. Der Geschäfts-abschluss
	Différentes étapes de la négociation avec beaucoup d’exercices: compréhension orale, expression orale, QCM, textes lacunaires (ceci est indiqué dans le document d’accompagnement)

(voir plus bas)


	Des négociations présentées en vidéo.

Le côté professionnel semble être bien souligné (mais les prix négociés sont encore en DM)   
	Semble être une méthode assez complète (voir plus bas)
	Peut s’entraîner à  son rythme en labo multimédia (pour autant que j’en puisse juger.) 


Commentaire général sur le support pédagogique : Je n’ai pu ouvrir (et ceci l’ayant essayé sur plusieurs machines) que les vidéos qui sont intéressantes à suivre. Je ne peux juger du contenu que d’après elles et d’après le document d’accompagnement. (Je ne trouve pas les applications nécessaires pour ouvrir les autres documents.) La négociation est scindée en petites étapes. Il y a des phrases-types  pour chaque étape, des exercices de compréhension et d’expression.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/16


Titre :
VERHANDLUNGSSICHER IN FRANZÖSISCH



Auteurs : Dr.Ulrich HOFFMANN, Michael TOBIN


Nature du support :
livre


          Editeur: Langenscheidt

Date de parution :
1993

Langue :       Allemand                            Volume (ou durée) : 136 p
Prix : ne figure plus au catalogue
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. Langage de discussion

2. Ouvrir l’entretien

3. Présenter vos arguments

4. Faire passer l’information

5. Exprimer une opinion

6. S’acheminer vers un résultat

7. Le résultat

8. Annexe: 

glossaire de la terminologie de conférence : 

index allemand, index français


	Guide bilingue du langage de la négociation. 

Découpage étape par étape, la présentation bilingue sur une double page rend facile la compréhension et l’apprentissage


	Les expressions sont commentées quant au registre (familier, plus agressif, plus ferme etc)
	Très utile
	Très, très utile


Commentaire général sur le support pédagogique : Ce livre bilingue est une véritable banque  d’expressions utiles à chaque étape de la négociation. Peut-être est-il encore trouvable?

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ALL/17


Titre :
ERFOLGREICH IN DER INTERKULTURELLEN KOMMUNIKATION



Auteur :
Volker Eismann

Nature du support : livre +CD audio+DVD [livre du prof existe]


Editeur: Cornelsen

Date de parution :
2007

Langue :    allemand B2/C1                         Volume (ou durée) : 104 pages
Prix : 20( (9( liv.prof)
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

	Sommaire
	Aspects linguistiques
	Aspects  professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1.Contacts avec Allemands

2. Communication interculturelle

3. Problèmes de communication avec des Allemands

4. Conventions de communication

5. Vers une collaboration réussie

6. Liste d’expressions


	Du lexique psychologique : (méprisant, obséquieux etc)

Fait travailler les expressions de la proposition polie, le refus poli . 

Le lexique employé n’est pas très facile, (niveau B2/C1), mais les dialogues sont souvent simples. C’est leur interprétation qui demande un bon niveau de langue. 


	Livre très riche : beaucoup de cas détaillés, un DVD de 5-6 minutes inclus dans le livre : un Américain rencontre son chef allemand, cela ne se passe pas bien. Des documents audio pour faire comprendre : 

 -les malentendus dus à des acceptions différentes de concepts, 

-les conventions de langage, 

-les intonations. 

Il fait comprendre les différences entre les façons de travailler et les conséquences pratiques du style de chacun. Etude des stéréotypes, (y compris sur les Allds) de leurs limites et de leurs implications pour la façon de négocier, de la communication non verbale. 
	Mine d’exercices vivants pour le professeur. Une étude attentive et approfondie de cet ouvrage prépare bien aux aspects interculturels de l’enseignement de la négociation.


	Ce livre ne semble pas être utilisable par un étudiant tout seul.

Bonne sensibilisation et entraînement à la communication interculturelle. 
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