EXECUTIVE LANGUAGE LEARNING 2012

NEGOTIATING (20h.)

AREA ACADEMICA D'EXECUTIVE LANGUAGE LEARNING

DATES | HORARI

0PCIO CJ: Dates per concretar.
8 sessions de 18:30h. a 21:00h.
OPCIO BCN: Dates per concretar.
4 sessions de 16:00h. a 21:00h.
LLOC DE REALITZACIO
OPCIO CJ: Camp Joliu. Ctra. N-340, km.1202
43720 L'Arbog (Baix Penedes) TARRAGONA
OPCIO BCN: Universitat Internacional de Catalunya
c/Immaculada 22, 08017 Barcelona
IDIOMA

El curs es realitzara integrament en angleés.

OBJECTIUS

- Saber emprar el llenguatge correcte en negociacions.

+ Obtenir les eines lingliistiques necessaries per mantenir una
comunicacié en qualsevol registre i en aspectes de I'ambit
empresarial.

A QUI ESTA ADRECAT

+ El curs esta adrecat a tots aquells que diariament han de
comunicar- se en llengua anglesa per diferents vies comunicatives i
que volen millorar les seves aptituds en el ambit de les
negociacions.

REQUISITS

Per poder realitzar aquest curs és necessari tenir un nivell
INTERMEDIATE (B1) de la llengua anglesa.

PROFESSOR

- Andrew Ashurst (Director del curs)

Llicenciat en Filologia Anglesa, CELTA (Certificate in English
Language Teaching to Adults obtenint un “A”") per University of
Cambridge (UK) i WINEMAKING per University of California DAVIS
(USA). Treballa com a Director de St. Paul's English Academy i ha
impartit cursos de Business English a empreses, associacions i
establiments com la Generalitat de Catalunya (INCAVI), Torres,
Brose, Agbar, Bosch, Caixa Penedeés, Freixenet, Intermarche.
Co-autor del llibre ENGLISH FOR WINEMAKERS i creador de la serie
ENGLISH FOR WINE ASPECTS. També ha treballat conjuntament
amb la Creu Roja i Mas Albornar creant 2 cursos benefics de
BUSINESS ENGLISH FOR THE UNEMPLOYED i ENGLISH FOR THE
MENATLLY DISABLED respectivament. Professor del Departament
d'Executive Language Learning de CJContinua.

PROGRAMA

- Setting objectives

+ The hit table

» The succesful negotiator
Prioritizing objectives
Drawing up the agenda
Getting to know the other side
Invitation to a meeting
Last-minute changes to the agenda
» The meeting's goals

The best approach

Making a proposal
Responding to a proposal
Offering a counterproposal
Types of negotiation
Clarifying positions
Introducing new ideas
Resolving differences
Handling conflicts

Dealing with differences
Settling matters

Finalizing the agreement
Setting up an action plan
Closing
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NOTA: En tots els moduls es realitzaran casos practics.

Reserva la teva placa complimentant la fitxa que trobaras a www.cjcontinua.org

i enviant-la per fax al 977 67 08 51 o per mail a vgalimany@cjcontinua.org

%

Cjceontinua Gaixa %z Renedes

L'escola de negocis per a la PIME.

Camp Joliu. Ctra. N-340, Km.1202

43720 UArbog (Baix Penedés) Tarragona
Tel. 977 16 76 49 Fax.977 670851
info@cjcontinua.org | www.cjcontinua.org



