	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/01

	

	Titre : BRAZIL
Auteur : Sandra Branco with Rob Williams
Nature du support : Livre
Éditeur (ou adresse internet) : Kuperard
Date de parution : 2005
Langue : Anglais
Volume (ou durée) : 168 pages
Prix : 10,69 €
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	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. LAND AND PEOPLE

p.12 à 51
	Connaissance actuelle du Brésil.
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	Appui sur des données relativement récentes.
	Connaissance du pays et de l’évolution de la civilisation.

	2. VALUES AND ATTITUDES
p.58 à 69
	Termes d’adresse
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	3. RELIGION, CUSTOMS AND TRADITIONS
p.70 à 94
	Les religions. Les traditions.
	Connaissance socioculturelle.
	Syncrétisme, habitudes, dates…
	Prise de conscience d’une réalité différente de la nôtre. Les religions. Le catholicisme et l’État.

	5. MAKING FRIENDS

p. 110 à 117
	Relations avec les Brésiliens.
	Relations avec les collègues et avec le sexe opposé
	Les attitudes sociales entre collègues, amis, partenaires…
	Découverte d’habitudes éloignées de la réalité du monde du travail européen.

	6. TIME OUT
p. 118 à 127
	Habitudes des Brésiliens. Lieux de rencontre en dehors de l’entreprise.
	Apparence et habitudes dans et en dehors de l’entreprise.
	Mise en évidence de l’importance des contacts à l’extérieur de l’entreprise.
	Prise de conscience de l’importance du paraître dans et en dehors de l’entreprise.

	8. BUSINESS BRIEFING
p. 138 à 155
	L’heure.
La présentation.
	La négociation.

Les contrats.
	Techniques de négociation. Les jeux stratégiques dans le monde des affaires.
	Acquisitions des caractéristiques des attitudes dans le monde des affaires.

	9. COMMUNICATING
p. 156 à 164

	Le langage. Registres de langue.
Le langage du corps.
Les couleurs du drapeau.

Styles de conversation.

Saluer. Prendre congé.
	Le langage du corps.
Styles de conversation.

Le téléphone.


	L’échange oral entre le client et le vendeur.
	Apprentissage des techniques permettant une bonne pratique du langage et des attitudes dans le monde du travail.


Commentaire général sur le support pédagogique : Bien comme point de départ pour une meilleure connaissance du Brésil et de ses habitants.
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/02

	

	Titre : Comunicação verbal : o poder das palavras
Auteur :
Nature du support : VHS ou DVD (plus récente)
Éditeur (ou adresse internet) : CRM films
Date de parution : 1993
Langue : Anglais sous-titré portugais
Volume (ou durée) : 30’
Prix : Voir bas de page


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Donner un sens à le parole.

Créer une meilleure atmosphère lors de la communication.

Être un auditeur attentif.

Confirmer la compréhension de ce qui a été dit.

Communiquer de façon efficace.


	La négation dans l’affirmation et dans l’interrogation…

Apprentissage de l’écoute.


	Techniques de communication : Téléphone

Langage direct, langage sous-entendu ou langage indirect.

Dire, penser, sous-entendre…

Contrôler les phrases essentielles de la conversation.

Répétition des données.

L’écoute : 

· Ecouter

· Interpréter

· Juger

· Répondre


	Appui du cours sur la relation entre les acteurs.

Exemples à reprendre et à corriger sur l’emploi du téléphone.

Travailler par séquences sur des exemples précis.
	Document instructif par l’exemple et par les attitudes des acteurs.

Mémorisation plus facile des attitudes grâce à la vidéo.


Commentaire général sur le support pédagogique :
Produit vendu au Portugal par VIDEOGEST :


VHS : 1265 € + frais de port et TVA


DVD : 1580 € + frais de port et TVA


Location (2 jours) 275 € + frais de port et TVA


Article accompagné d’un manuel.


Ce document doit être utilisé sans le son.


La version que nous avons pu voir est ancienne.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/03

	

	Titre : Linguagem corporal no trabalho: programa base
Auteur : 

Nature du support : VHS ou DVD (plus récente)
Éditeur (ou adresse internet) : Melrose

Date de parution : 1994
Langue : Anglais sous-titré portugais
Volume (ou durée) : 23’
Prix : Voir bas de page


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Premières impressions.

Effet miroir.

Rapports entre les gestes et la parole.

L’espace personnel.


	Apprentissage des attitudes propres à certains pays lusophones.

Savoir se tenir lors d’une conversation professionnelle.


	Techniques de communication :

· Contact visuel.

· Les gestes et la posture qui inspirent confiance.

· Montrer des affinités et établir le contact.

· Identifier le langage corporel qui contredit la parole.

· Compréhension de la sensibilité des personnes par leur environnement.


	Appui du cours sur la relation entre les acteurs.

Exemples à reprendre et à corriger sur les attitudes des gens lors de la prise de parole.

Travailler par séquences sur des exemples précis.
	Document instructif par l’exemple et par les attitudes des acteurs.

Mémorisation plus facile des attitudes grâce à la vidéo.

Découverte des gestes qui montrent notre point de vue, qui dénoncent nos positions.


Commentaire général sur le support pédagogique :
Produit vendu au Portugal par VIDEOGEST :


VHS : 580 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1390 €)


DVD : 725 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1735 €)


Location de chaque titre (2 jours) 225 € + frais de port et TVA


Un manuel accompagne chaque titre.


Ce document doit être utilisé sans le son.


La version que nous avons pu voir est ancienne.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/04

	

	Titre : Linguagem corporal no trabalho: para chefias
Auteur : 

Nature du support : VHS ou DVD (plus récente)
Éditeur (ou adresse internet) : Melrose

Date de parution : 1994
Langue : Anglais sous-titré portugais
Volume (ou durée) : 15’
Prix : Voir bas de page


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Le rôle du chef.

Réunions.

Présentations.

Entretiens


	Apprentissage des attitudes propres à certains pays lusophones.

Savoir se tenir lors d’une conversation professionnelle.


	Techniques de communication :

· Contact visuel.

· Les gestes et la posture qui inspirent confiance.

· Identifier le langage corporel qui contredit la parole.

· Communiquer avec les subalternes.

· Convaincre par la parole et le geste.
	Appui du cours sur la relation entre les acteurs.

Exemples à reprendre et à corriger sur les attitudes des gens lors de la prise de parole.

Travailler par séquences sur des exemples précis.

Un exemple pour les collègues moins à l’aise.
	Document instructif par l’exemple et par les attitudes des acteurs.

Mémorisation plus facile des attitudes grâce à la vidéo.

Découverte des gestes qui montrent notre point de vue, qui dénoncent nos positions.

Comment un supérieur hiérarchique se dirige à nous.




Commentaire général sur le support pédagogique :
Produit vendu au Portugal par VIDEOGEST :


VHS : 580 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1390 €)


DVD : 725 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1735 €)


Location de chaque titre (2 jours) 225 € + frais de port et TVA


Un manuel accompagne chaque titre.


Ce document doit être utilisé sans le son.


La version que nous avons pu voir est ancienne.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/05

	

	Titre : Linguagem corporal no trabalho: para vendas
Auteur : 

Nature du support : VHS ou DVD (plus récente)
Éditeur (ou adresse internet) : Melrose

Date de parution : 1994
Langue : Anglais sous-titré portugais
Volume (ou durée) : 15’
Prix : Voir bas de page


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Le langage corporel du vendeur et de l’acheteur.


	Apprentissage des attitudes propres à certains pays lusophones.

Savoir se tenir lors d’une conversation professionnelle.

Savoir reconnaître les attitudes de certains vendeurs ou de certains acheteurs.


	Techniques de communication :

· Le langage corporel du vendeur :

- faire bonne impression,

- établir la relation avec le client.

- persuader le client.

· Reconnaître le langage corporel du client :

- identifier les signes de l’achat

· - utiliser l’espace comme un avantage.
	Appui du cours sur la relation entre les acteurs.

Exemples à reprendre et à corriger sur les attitudes des acteurs lors de la prise de parole.

Travailler par séquences sur des exemples précis.

Introduction à des jeux de rôle.
	Document instructif par l’exemple et par les attitudes des acteurs.

Mémorisation plus facile des attitudes grâce à la vidéo.

Découverte des gestes qui montrent notre point de vue, qui dénoncent nos positions.

Les attitudes des vendeurs et des clients.


Commentaire général sur le support pédagogique :
Produit vendu au Portugal par VIDEOGEST :


VHS : 580 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1390 €)


DVD : 725 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1735 €)


Location de chaque titre (2 jours) 225 € + frais de port et TVA


Un manuel accompagne chaque titre.


Ce document doit être utilisé sans le son.


La version que nous avons pu voir est ancienne.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/06

	

	Titre : Linguagem corporal no trabalho: para o contacto com o público
Auteur : 

Nature du support : VHS ou DVD (plus récente)
Éditeur (ou adresse internet) : Melrose

Date de parution : 1994
Langue : Anglais sous-titré portugais
Volume (ou durée) : 15’
Prix : Voir bas de page


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Le langage corporel et le contact avec le public.

Gestion individuelle ou de groupe dans les situations conflictuelles.


	Apprentissage des attitudes propres à certains pays lusophones.

Savoir se tenir lors d’une conversation professionnelle.

Savoir reconnaître les attitudes de certains clients pour mieux contrôler la situation..


	Techniques de communication :

· Tranquilliser les personnes sous tension.

· Calmer les clients énervés.

· Se montrer compréhensif.

· Montrer que nous allons faire de notre mieux pour aider.

· Comprendre et contrôler les comportements d’un groupe.
	Appui du cours sur la relation entre les acteurs.

Exemples à reprendre et à éventuellement corriger sur les attitudes des acteurs lors de l’accueil des clients.

Travailler par séquences sur des exemples précis.

Introduction à des jeux de rôle.

Un exemple de gestion de groupe.
	Document instructif par l’exemple et par les attitudes des acteurs.

Mémorisation plus facile des attitudes grâce à la vidéo.

Découverte des gestes qui apaisent des situations tendues et peuvent aider à résoudre des crises alimentées par l’énervement.

Les attitudes à avoir face aux clients.


Commentaire général sur le support pédagogique :
Produit vendu au Portugal par VIDEOGEST :


VHS : 580 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1390 €)


DVD : 725 € + frais de port et TVA (La série des 4 titres 1735 €)


Location de chaque titre (2 jours) 225 € + frais de port et TVA


Un manuel accompagne chaque titre.


Ce document doit être utilisé sans le son.


La version que nous avons pu voir est ancienne.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/07

	

	Titre : Se os olhares matassem: o poder do comportamento
Auteur : 

Nature du support : VHS ou DVD (plus récente)
Éditeur (ou adresse internet) : Video Arts

Date de parution : 2001
Langue : Anglais sous-titré portugais
Volume (ou durée) : 28’
Prix : Voir bas de page


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	Le langage corporel et le contact avec le public.

Gestion individuelle ou de groupe dans les situations conflictuelles.


	Apprentissage des attitudes propres à certains pays lusophones.

Savoir se tenir lors d’une conversation professionnelle.

Savoir reconnaître les attitudes de certains clients pour mieux contrôler la situation..


	Techniques de communication :

· Tranquilliser les personnes sous tension.

· Calmer les clients énervés.

· Se montrer compréhensif.

· Montrer que nous allons faire de notre mieux pour aider.

· Comprendre et contrôler les comportements d’un groupe.
	Appui du cours sur la relation entre les acteurs.

Exemples à reprendre et à éventuellement corriger sur les attitudes des acteurs lors de l’accueil des clients.

Travailler par séquences sur des exemples précis.

Introduction à des jeux de rôle.

Un exemple de gestion de groupe.
	Document instructif par l’exemple et par les attitudes des acteurs.

Mémorisation plus facile des attitudes grâce à la vidéo.

Découverte des gestes qui apaisent des situations tendues et peuvent aider à résoudre des crises alimentées par l’énervement.

Les attitudes à avoir face aux clients.


Commentaire général sur le support pédagogique :
Produit vendu au Portugal par VIDEOGEST :


VHS : 1265 € + frais de port et TVA 


DVD : 1580 € + frais de port et TVA 


Location (2 jours) 275 € + frais de port et TVA


Le document est accompagné d’un livre pour le formateur, d’un livre de travail pour l’apprenant, d’un recueil pour le travail en autoformation et d’un document PowerPoint.


Ce document doit être utilisé sans le son.


La version que nous avons pu voir est ancienne.

	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/08

	

	Titre : TÉCNICAS DE VENDA
Auteur : António Silveira Pereira

Nature du support : Livre
Éditeur (ou adresse internet) : CECOA

Date de parution : 2006
Langue : Anglais
Volume (ou durée) : 95 pages
Prix : 


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. Le Commercial
p. 13 à 19
	Savoir, savoir faire et savoir être

Tenue vestimentaire

Le présent, l’imparfait, le passé simple et le futur simple de l’indicatif.
	Qualités pour réussir

Les questions et l’écoute

La règle d’or de la vente

La formation continue du commercial
	Document d’accompagnement permettant de demander aux apprenants d’adopter certaines attitudes qu’ils n’ont pas.
	Apprendre comment doit être un bon commercial.

	2. Savoir communiquer, savoir vendre
p. 33 à 49
	Termes d’adresse

L’impératif

Expressions idiomatiques

L’intonation

Le langage corporel : le geste, le regard, les mains, la position du corps…

Les adverbes d’interrogation
	La communication verbale

La communication non verbale

Trouver en questionnant

L’art de questionner

Le genre des questions et leurs avantages

Savoir écouter

Les expressions qui rendent la vente difficile
	Rappel ou apprentissage de règles que l’élève a tendance à oublier ou à minimiser.
	Un apprentissage en relation directe avec la communication.

	3. Le Client
	Le client et le milieu où il évolue
	Analyse du caractère des clients
	Tableau des clients potentiels
	La connaissance du client

	4. Le cycle de la vente

p. 57 à 62
	Présenter un produit, un service, …

Reconnaître les critères de choix du client
	Le processus de décision d’achat

Exemples de processus de décision d’achat
	Application d’un modèle simple et concret
	Découverte d’un parcours complet appliqué à la vente

	5. La prospection / préparation de la vente

p. 63 à 66
	L’heure

Le téléphone

Le rendez-vous
	Techniques de prospection

La préparation de la vente

La détermination des objectifs
	Des pistes dans l’organisation de la préparation de la vente
	Apprendre à préparer une vente dans de bonnes conditions.

	6. La vente

p. 67 à 79
	Saluer

Prendre congé

Se présenter

Informer, argumenter, conclure

Reconnaître les signes du client
	Le contact

La présentation, l’argumentation

L’objection

La clôture de la vente

La réclamation
	Voir les différents stades de la vente. Mise en scène de la vente ou d’une de ses séquences.
	Mettre en pratique les savoirs acquis pour faire une vente.

	7. L’organisation du commercial

p. 81 à 86
	Créer des fiches, des dossiers
	La fiche du client

La gestion du temps

Les dossiers du commercial
	Création d’outils professionnels
	Acquisition d’outils professionnels


Commentaire général sur le support pédagogique : Bon document de travail, ce livre n’a malheureusement pas encore été réédité.
	SUPPORT PEDAGOGIQUE NEGOCIATION – LVE
	
	FICHE : POR/09

	

	Titre : PORTUGAL
Auteur : Sandy Guedes de Queiroz

Nature du support : Livre
Éditeur (ou adresse internet) : Kuperard

Date de parution : 2006
Langue : Anglais
Volume (ou durée) : 168 pages
Prix : 5,16 €


	Sommaire
	Savoirs abordés
	Intérêt pédagogique

	
	Aspects linguistiques/Culturels
	Aspects professionnels
	Pour le professeur
	Pour l’étudiant

	1. LAND AND PEOPLE

p.12 à 47
	Connaissance actuelle du Portugal.
	Données sur le pays.


	Appui sur des données relativement récentes.
	Connaissance du pays et de l’évolution de la civilisation.

	2. VALUES AND ATTITUDES
p.48 à 63
	La famille. Termes d’adresse.
	Habitudes et attitudes
	Précisions intéressantes sur des attitudes différentes de la France.
	Connaissance d’un autre milieu.

	3. CUSTOMS AND TRADITIONS

p.64 à 81
	Les fêtes religieuses. Les traditions.
	Connaissance socioculturelle.
	Habitudes, dates officielles…
	Prise de conscience d’une réalité différente de la nôtre.

	4. MAKING FRIENDS

p. 82 à 87
	Relations avec les Portugais.
	Relations avec les collègues, invitations, cadeaux, sport… Bonnes manières….
	Les attitudes sociales entre collègues, amis, partenaires…
	Découverte d’un savoir être éloigné du quotidien.

	8. BUSINESS BRIEFING

p. 140 à 151
	L’heure.

La présentation.
	La négociation. Le « piston ».

Les contrats.
	Techniques de négociation. Les jeux stratégiques dans le monde des affaires.
	Acquisitions des caractéristiques des attitudes dans le monde des affaires.

	9. COMMUNICATING
p. 152 à 164

	Le langage. Registres de langue.
Le langage du corps.

Saluer. Prendre congé.
	Le langage du corps.

Styles de conversation.

Le téléphone. Internet.
	L’échange oral entre le client et le vendeur.
	Apprentissage des techniques permettant une bonne pratique du langage et des attitudes dans le monde du travail.


Commentaire général sur le support pédagogique :
Bien comme point de départ pour une meilleure connaissance du Portugal et de ses habitants.
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