	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/01


Titre :
Effective Negotiating






               Auteur :
Jeremy Comfort


 

Nature du support :
 Méthode -- livret, cassette audio, vidéo


Editeur (ou adresse internet) : Oxford

Date de parution :
1998

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : Tape (48'), Video (32')

Prix : €235
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Preparing the ground

Setting the agenda

Establishing positions

Clarifying positions

Managing conflict

Making and responding to proposals

Bargaining

Conclusion and agreement

Negotiating practice extension activities
	Tape

Discrimination auditive – se présenter ; repérage des expressions nécessaires lors de chaque étape. La prise en compte de l'interlocuteur par inférence auditive

Vidéo 

Stratégies de négociation – modulation de la voix, choix d'expression afin de faire la liaison entre small talk et business talk
Le gestuel et la gestion du conflit

Le ton de voix – la suggestion 

La reprise de l'étape précédente ; les conclusions intermédiaires, la vérification auprès de l'interlocuteur
	Gestion des différences culturelles; gestion des rapports de force et des conflits

L'équilibre dans la prise en compte des intérêts de chaque équipe

Le rythme de chaque étape de la négociation
	Les étapes successives de la négociation du début à la fin avec étude contrastive de comportements et d'échanges linguistiques avec exercices de répétition et possibilité de role play

Les élèves sont amenés à émettre des hypothèses dans chaque proposition de scène par le biais de la prise en compte et de la classification des erreurs
	Reprise systématique des expressions utiles dans chaque phase de la négociation

Phonologie – la modulation de la voix et le choix d'expressions appropriées afin de faciliter l'acte de parole ainsi que la prise en compte des facteurs de conflit potentiel

Lexique riche et utile


Commentaire général sur le support pédagogique : Méthode utile et utilisable pour le co-enseignement. Facilite le jeu de rôle
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/02


Titre :
Culture Smart! Britain






               Auteur :
Paul Norbury


 

Nature du support :
 livre







Editeur (ou adresse internet) : Kuperard

Date de parution :
2003

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : 
164 pp

Prix : €13,90
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Land and People

Scotland, Wales, and Northern Ireland

Values and Attitudes

The Monarchy, Politics, and Government

Food and Drink

Time Out

Friendship, Family, and Social Life

Business Briefing
	Prendre en compte les caractères spécifiques du code (écrit, oral, iconique) employé


	Communiquer avec les prestataires de service potentiels

Négociation en langue étrangère avec des partenaires étrangers

Concept de culture

Identification des styles de négociation 


	Background socioculturel facilitant l'intervention des notions de l'interculturel

Grand brassage des thèmes

Simplicité du support, côté ludique de la présentation de l'information
	Inférence des aspects spécifiques culturels, transférables au domaine professionnel

Identification des styles de négociation 

Simplicité du support, côté ludique de la présentation de l'information


Commentaire général sur le support pédagogique : Source d'informations historiques, culturelles et sociologiques afin de construire une certaine notion de l'interculturel en amont.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/03


Titre :
 Intercultural Resource Pack






               Auteur :
Derek Utley


 

Nature du support :
 livre







Editeur (ou adresse internet) : Cambridge

Date de parution :
2004

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : 
111 pp

Prix : € 53,19
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Why does culture matter?

Types and stereotypes

Profiling national cultures

Profiling corporate cultures

Profiling group cultures

Culture and Communication
	Prendre en compte les caractères spécifiques du code (écrit, oral, iconique) employé

p. 10 lexique utile – la suggestion, l'hypothèse, l'obligation, l'explication


	Communiquer avec les prestataires de service potentiels

Négociation en langue étrangère avec des partenaires étrangers

Concept de culture

Identification des styles de négociation 

Cas d'étude interculturel – comparaison entre une culture occidentale et une culture orientale
	Background socioculturel facilitant l'intervention des notions de l'interculturel

Grand brassage des thèmes

Simplicité du support, côté ludique de la présentation de l'information

Fiches photocopiables avec méthodologie pédagogique utilisable
	Inférence des aspects spécifiques culturels, transférables au domaine professionnel

Identification des styles de négociation 

Simplicité du support, côté ludique de la présentation de l'information


Commentaire général sur le support pédagogique : Source pratique d'informations culturelles et sociologiques afin de construire une vraie notion de l'interculturel en amont et de la transférer au monde des affaires.  Cas d'étude exploitable. Elargissement d'activités orales de groupe et en binôme.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/04


Titre :
Negotiations






               Auteur :
Anne Laws


 

Nature du support :
 livre






Editeur (ou adresse internet) : Summertown

Date de parution :
2000

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : 
155 pp

Prix : € 23,90
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Phases de la négociation

Approches

Auto-évaluation


	Expression des souhaits dans le cadre des objectifs de la négociation

Se présenter

Accueillir

Amorces lexicales des sujets de prise de contact (small talk)

Prise de position

Clarification, vérification

Expression de la proposition de vente et réponses adaptées

Expression de la concession

Questions hypothétiques

Nuancer sa prise de position et son questionnement
	Prise de contact

Stratégies de négociation

Organisation et préparation de la mission de vente

Communiquer avec les prestataires de service potentiels

Hiérarchisation des objectifs de vente

Négociation en langue étrangère avec des partenaires étrangers

Concept de culture

Identification des styles de négociation (body language)


	Organisation de la pédagogie de la vente par étapes logiques et successives.

Apprentissage des techniques de vente en langue étrangère

Simplicité du support et des schémas                                                                                                                                                              
	Techniques d'écoute et de compréhension en langue étrangère, transférables au domaine professionnel

Concept de culture

Identification des styles de négociation (body language) transférables

Simplicité du support et des schémas


Commentaire général sur le support pédagogique : D'un apport plus méthodologique que linguistique, l'ouvrage propose une organisation et un développement simples qui favorisent la dédramatisation de l'apprentissage de l'interculturel et des techniques de négociation.
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/05


Titre :
Market Leader






 Auteur :
D. Cotton



 

Nature du support :
 livre






Editeur (ou adresse internet) : Longman

Date de parution :
1999

Langue :        anglais                     
Volume (ou durée) : 


Prix : 
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Unit  9 -- Trade

(pp 76-84)


	Expression des souhaits dans le cadre des objectifs de la négociation

Se présenter

Amorces lexicales des sujets de prise de contact (small talk)

Prise de position

Clarification, vérification

Expression de la proposition de vente et réponses adaptées

Le conditionnel
	Prise de contact

Stratégies de négociation

Hiérarchisation des objectifs de vente

Négociation en langue étrangère avec des partenaires étrangers

Concept de culture

Identification des styles de négociation (body language)


	Organisation de la pédagogie de la vente par étapes logiques et successives.

Apprentissage des techniques de vente en langue étrangère

Exercices de vérification
	Techniques d'écoute et de compréhension en langue étrangère, transférables au domaine professionnel

Concept de culture

Identification des techniques de négociation (les 7 étapes) transférables

Simplicité du support et des schémas


Commentaire général sur le support pédagogique : D'un apport méthodologique favorisant la mise en œuvre de la négociation par le biais d'une étude de cas.

 

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/06


Titre :
Market Leader






               Auteur :
D. Cotton


 

Nature du support :
manuel BTS




               Editeur (ou adresse internet) : Longman

Date de parution :
1999

Langue :    anglaise                               Volume (ou durée) : 150 pp


Prix : 
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Unit 7 – Cultures

(pp 54-62)


	Prise de position

Clarification, vérification par le biais de l'écoute de dialogue

Stratégies lexicales idiomatiques

Le conseil, l'obligation et la nécessité (modaux)


	Négocier en langue étrangère avec des partenaires étrangers

Communiquer avec les prestataires de service potentiels


	Facilités liées à la conception d'un manuel scolaire adapté à un découpage séquentiel.

Mise en œuvre des quatre compétences
	Socio-cultural game rend ludique l'apprentissage de l'interculturel

Rend actifs les élèves


Commentaire général sur le support pédagogique : Chapitre utile et facile à mettre en œuvre afin d'introduire la notion de l'interculturel.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/07


Titre :
Getting Past No






               Auteur :
William Ury


 

Nature du support :
 livre


Editeur (ou adresse internet) : Oxford

Date de parution :
1991

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : 
Prix : € 12,73
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	The Five-Step Strategy
	Prise de position

Clarification, vérification

Stratégies discursives ("I-statements', 'What if..' etc)

Le questionnement
	Gestion des différences culturelles; gestion des rapports de force et des conflits

L'équilibre dans la prise en compte des intérêts de chaque côté de la négociation

Le rythme de chaque étape de la négociation
	Les étapes successives de la négociation du début à la fin avec étude psychologique des comportements à anticiper


	Notions de l'interculturel par le biais de l'étude de la prise de position linguistique et comportementale


Commentaire général sur le support pédagogique : Livre théorique fondateur avec des suggestions à retenir dans les étapes de la négociation
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/08


Titre : Business Options






               Auteur : Adrian Wallwork


 

Nature du support :
 Livre et cassette





Editeur (ou adresse internet) : Oxford

Date de parution :
1999

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : 189 pp

Prix : 
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Unit 13 – Negotiating

(pp 114-124)
	Tape :

Discrimination phonologique et exercices de prononciation et orthographe ; le conditionnel

Identification des styles de

négociation 

la concession et le désaccord

lexique spécifique à la négociation
	Identification des différences culturelles; gestion des rapports de force et des conflits

Identification des styles de négociation

La prise de contact – acquisition de stratégies de la socialisation en amont
	Mini étude de cas 

d'échanges linguistiques avec exercices de répétition et jeu de rôles

Les élèves sont amenés à atteindre des objectifs identifiés par des étoiles 
	Jeu de rôles

Phonologie – la modulation de la voix et le choix d'expressions appropriées afin de faciliter l'acte de parole ainsi que la prise en compte des facteurs de conflit potentiel

Lexique riche et utile


Commentaire général sur le support pédagogique : Méthode utilisable pour faciliter le jeu de rôles et la prise de conscience de l'interculturel
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/09


Titre :
International Express





               Auteur :
Liz Taylor


 

Nature du support :
 Méthode (livre, K7, cahier)



Editeur (ou adresse internet) : Oxford University Press

Date de parution :
1997

Langue :        anglais                     

Volume (ou durée) : 140 p

Prix : 
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Unit 8 – Doing Business in China
	L'expression de la nécessité, la permission, le conseil, l'interdiction (modaux)

Phrasal verbs – l'accent tonique

L'emploi du dictionnaire
	Identification des différences culturelles; gestion des rapports de force et des conflits

Notion de culture (repérage)
	Rebrassage de quelques notions grammaticales utiles 

Activité ludique (quiz) pour introduire l'interculturel


	Pistes pour le dialogue (workbook) à un niveau intermédiaire abordable


Commentaire général sur le support pédagogique : Quelques notions grammaticales et interculturelles d'un niveau abordable par tous.
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/10


Titre :
Business Builder






               Auteur :
Paul Emmerson


 

Nature du support :
 livre





Editeur (ou adresse internet) : Macmillan

Date de parution :
1999

Langue :        anglais                     Volume (ou durée) : 184 pp

Prix : 
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Presentations

Company, product and customer relations

Negotiations
	Prise de position

Clarification, vérification par le biais de l'écoute de dialogue

Stratégies lexicales idiomatiques

Le conseil, l'obligation et la nécessité (modaux)

La concession
	Gestion des différences culturelles; gestion des rapports de force et des conflits

Stratégies de négociation

Les situations les plus difficiles dans la négociation
	Les étapes successives de la négociation du début à la fin avec étude contrastive de comportements et d'échanges linguistiques avec des études de cas

Les élèves sont amenés à émettre des hypothèses dans chaque proposition de scène par le biais de la prise en compte et de la classification des erreurs
	Reprise systématique des expressions utiles dans chaque phase de la négociation

Etudes de cas pratiques

Lexique riche et utile


Commentaire général sur le support pédagogique : Méthode utile et utilisable pour le co-enseignement. Facilite le jeu de rôle et l'apprentissage du dialogue.
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : ANG/11


Titre :
Vendre en anglais





               Auteur :
Collectif


 

Nature du support :
 livre



Editeur (ou adresse internet) : BMS/langues pour tous, Pocket

Date de parution :
2003

Langue :        français/anglais                     

Volume (ou durée) : 587 pp

Prix : €20
	
	Savoirs abordés 
	Intérêt pédagogique

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

	Ch 24 à 37 – Négocier et vendre

Parvenir à un accord

Faire une presentation

Analyse du marché

Résultats et previsions

Résultats compares

Présenter un produit

Se presenter

Présenter des collègues

Réclamations

Réunions

Vendre – Négocier termes et conditions

Accueillir des visiteurs


	Les étapes de la vente balisées par des amorces lexicales ainsi que le vocabulaire

Expression de l'accord et du désaccord

Dialogues 
	Gestion des rapports de force et des conflits

Situations professionnelles de la négociation, étape par étape


	Dialgoues faciles à mettre en œuvre

Exercices, tests et lexique en fin d'ouvrage, points grammaticaux ciblés encadrés

Vocabulaire très utile

Aspect pratique d'un véritable dictionnaire bilingue thématique de la vente et de la négociation


	Facilité d'apprentissage – dialogues, fiches thématiques de vocabulaire, auto-correction

Lexique anglais/français et français/anglais




Commentaire général sur le support pédagogique : Très pratique et très complet comme outil de référence et pour amorcer de façon authentique les dialogues de la négociation. N'aborde pas l'interculturel.
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