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ĐỀ C​ƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN
1. Tên học phần:  Đàm phán và kinh doanh hàng may mặc quốc tế        Mã học phần: IGTN444251
2. Tên Tiếng Anh:   International garment trading and negotiation 
3. Số tín chỉ: 3 tín chỉ   
Phân bố thời gian: (3:0:6) (3 tiết lý thuyết + 0 tiết thực hành + 6 tiết tự học )

Thời gian học: 15 tuần 
4. Các giảng viên phụ trách học phần 



1/ GV phụ trách chính: Lã Hoài Tuấn
2/ Danh sách giảng viên cùng GD:


2.1/ 

2.2/ 
5. Điều kiện tham gia học tập học phần




Môn học trước: Quản lý đơn hàng, Tâm lý học kinh doanh hàng may mặc
         Môn học tiên quyết: Tổ chức và quản lý sản xuất, Marketing hàng may mặc, 

Khác: không
6. Mô tả học phần (Course Description)
Sinh viên được cung cấp kiến thức và kỹ năng cần thiết về kinh doanh hàng may mặc quốc tế giúp cho sinh viên hiểu rõ hơn về môi trường và xu hướng quốc tế hóa hoạt động sản xuất kinh doanh hàng may mặc. Vận dụng được khác biệt văn hóa, tập quán thương mại, chính trị-luật pháp. Có tư duy về hoạch định chiến lược toàn cầu trong sản xuất, quản trị nhân lực, marketing và tài chính tiền tệ quốc tế phù hợp với môi trường kinh doanh hàng may mặc. Tiếp theo, sinh viên được trang bị những lý luận cơ bản về thương lượng, đàm phán, những kiến thức về phát triển các kỹ năng đàm phán trong kinh doanh quốc tế và những kiến thức về văn hóa đặc trưng của các đối tác phổ biến trong kinh doanh hàng may mặc ở Việt Nam hiện nay.
7. Mục tiêu học phần (Course Goals)
	Mục tiêu

(Goals)
	Mô tả

(Goal description)

(Học phần này trang bị cho sinh viên:)
	Chuẩn đầu ra

CTĐT

	G1
	Có các kiến thức cơ bản về môi trường và xu hướng quốc tế hóa hoạt động sản xuất kinh doanh hàng may mặc
Hiểu biết về khác biệt văn hóa, tập quán thương mại, chính trị-luật pháp giữa các quốc gia
	1.2

	G2
	Có tư duy về hoạch định chiến lược toàn cầu trong sản xuất, quản trị nhân lực, marketing và tài chính tiền tệ quốc tế phù hợp với môi trường kinh doanh hàng may mặc 


	2.1, 2.2, 2.3, 2.4

	G3
	Có kỹ năng đàm phán và khả năng nhận biết một số thuật ngữ tiếng anh chuyên ngành trong kinh doanh quốc tế
	3.2, 3.3

	G4
	Xác định được tầm quan trọng của kỹ năng đàm phán trong kinh doanh quốc tế
	4.1, 4.2


8. Chuẩn đầu ra của học phần

	Chuẩn đầu ra HP
	Mô tả

(Sau khi học xong môn học này, người học có thể:)
	Chuẩn đầu ra CDIO

	G1
	G1.2
	Có các kiến thức cơ bản về môi trường kinh doanh toàn cầu và xu hướng quốc tế hóa hoạt động sản xuất kinh doanh hàng may mặc
Hiểu biết về khác biệt văn hóa, tập quán thương mại, chính trị-luật pháp giữa các quốc gia
	1.2

	G2
	G2.1
	Xác định được mức độ ưu tiên và phạm vi trong đàm phán

Ước lượng và phân tích thông tin thu thập được

Có tư duy về hoạch định chiến lược toàn cầu trong sản xuất, quản trị nhân lực, marketing và tài chính tiền tệ quốc tế phù hợp với môi trường kinh doanh hàng may mặc 
	2.1.1

	
	G2.2
	Có tư duy về hoạch định chiến lược toàn cầu trong sản xuất, quản trị nhân lực, marketing và tài chính tiền tệ quốc tế phù hợp với môi trường kinh doanh hàng may mặc 
	2.2.3

2.2.4

	
	G2.4
	Có kỹ năng và thái độ cá nhân đúng đắn góp phần nâng cao hiệu quả học tập và nghiên cứu
	2.4.3

	
	G2.5
	Có ý thức cầu tiến, trung thực, luôn cập nhật kiến thức.
	2.5.1

	G3


	G3.1
	Thành lập nhóm hoạt động hiệu quả
	3.1.1

	
	G3.2
	Có kỹ năng giao tiếp kinh doanh bằng đàm phán với đối tác từ việc xây dựng chiến lược, chiến thuật đàm phán cho phương thức giao tiếp mức độ phức tạp. 

Việc giao tiếp qua một đội ngũ gắn kết chặt chẽ, mỗi người có vai trò khác nhau và bổ sung cho nhau

Rèn luyện kỹ năng đàm phán, thương lượng qua văn bản, thư điện tử, trao đổi trực tiếp và tìm thông tin qua internet.
	3.2.1

3.2.2

3.2.3

3.2.4

3.2.6

	
	G3.3
	Khả năng đọc hiểu một số thuật ngữ tiếng anh chuyên ngành kinh doanh quốc tế
	3.3.1

	G4
	G4.1
	Tôn trọng những khác biệt về văn hóa giữa các quốc gia và vận dụng trong thương lượng, đàm phán kinh doanh

Phát triển cái nhìn ở phạm vi toàn cầu 
	4.1.4

4.1.6

	
	G4.2
	Có đầu óc kinh doanh thông qua kiến thức kỹ thuật
	4.2.3


9. Tài liệu học tập 
 

· Tài liệu học tập chính

[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.

· Sách tham khảo

[2] TS. Thái Trí Dũng, Kỹ Năng Giao Tiếp Và Thương Lượng Trong Kinh Doanh: NXB Thống kê, 2009.

[3] Ban biên dịch g. B. S., Cẩm nang kinh doanh – Kỹ năng thương lượng, NXB Tổng hợp TPHCM, 2006

[4] Roger Fisher & William Ury, Dịch giả: Đặng Xuân Dũng - Nguyễn Hồng Thạch, Getting to Yes, NXB TPHCM, 2000
10. Đánh giá sinh viên:  
- Thang điểm: 10
- Kế hoạch kiểm tra như sau:
	Hình thức KT
	Nội dung
	Thời điểm
	Công cụ KT
	Chuẩn đầu ra KT
	Tỉ lệ (%)

	Kiểm tra - Bài tập
	
	70

	BT#1
	- Chúng ta thương lượng -  đàm phán khi nào? Cho ví dụ và nêu lý do vì sao cần có thương lượng – đàm phán

Xem tình huống trình bày trên giấy hoặc trên video clip hoặc qua vở kịch ngắn
	Tuần 1
	Bài tập nhóm: Giải quyết TH
	1.1
	5

	BT#2
	- Ảnh hưởng của văn hóa dân tộc, văn hóa tổ chức và tính cách cá nhân đến kết quả đàm phán
- Thông tin phải trích nguồn

- Nhóm hoàn tất bài tập đúng yêu cầu
	Tuần 2
	Bài tập nhóm: Giải quyết TH hoặc seminar SV
	1.1

4.1.4

2.5.1

3.1.1
	5

	BT#3
	Đặc điểm văn hóa và kinh doanh của người Mỹ. Một số kinh nghiệm, lưu ý thực tế. 

Kỹ năng trình bày truyền thông đa phương tiện
	Tuần 3
	Thuyết trình
	1.1

3.2.4

4.1.4
	5

	BT#4
	Đặc điểm văn hóa và kinh doanh của người EU. Một số kinh nghiệm, lưu ý thực tế. 

Kỹ năng trình bày truyền thông đa phương tiện
	Tuần 4
	Thuyết trình
	1.1

3.2.4

4.1.4
	5

	BT#5
	Đặc điểm văn hóa và kinh doanh của người Nga và Đông Âu. Một số kinh nghiệm, lưu ý thực tế. 

Kỹ năng trình bày truyền thông đa phương tiện
	Tuần 5
	Thuyết trình
	1.1

3.2.4

4.1.4
	5

	BT#6
	Đặc điểm văn hóa và kinh doanh của người Nhật. Một số kinh nghiệm, lưu ý thực tế. 

Kỹ năng trình bày truyền thông đa phương tiện
	Tuần 6
	Thuyết trình
	1.1

3.2.4

4.1.4
	5

	BT#7
	Đặc điểm văn hóa và kinh doanh của người Trung Quốc, Đài Loan, Hàn Quốc. Một số kinh nghiệm, lưu ý thực tế. 

Kỹ năng trình bày truyền thông đa phương tiện
	Tuần 7
	Thuyết trình
	1.1

3.2.4

4.1.4
	5

	BT#8
	Đặc điểm văn hóa và kinh doanh của người Trung Đông và Mỹ La Tinh. Một số kinh nghiệm, lưu ý thực tế. 

Kỹ năng trình bày truyền thông đa phương tiện
	Tuần 8
	Thuyết trình
	1.1

3.2.4

4.1.4
	5

	BT#9
	Sinh viên tham gia và quan sát 3 vở kịch ngắn do giảng viên chuẩn bị kịch bản và chính sv đóng vai minh họa 3 kiểu đàm phán. (Cần quay video clip phục vụ bài tập về sau)

Sinh viên nghiên cứu 3 tình huống đàm phán.

- Nêu những đặc điểm chính, tình huống áp dụng của 3 dạng đàm phán và 3 hình thức đàm phán


	Tuần 9

	Bài tập cá nhân trên lớp
	1.1
	5

	BT#10
	Tranh luận tìm phương án tối ưu cho công tác chuẩn bị, tổ chức và tiến hành đàm phán.

Nhấn mạnh tư duy phản biện của sinh viên
	Tuần 10
	Thuyết trình
	1.1

2.4.4


	5

	BT#11
	Kỹ thuật đàm phán hợp đồng may gia công. Đóng vai
	Tuần 11
	Bài thu hoạch
	1.1

3.2.3
	5

	BT#12
	Kỹ thuật đàm phán hợp đồng FOB. Đóng vai
	Tuần 12
	Bài thu hoạch
	1.1

3.2.3
	5

	BT#13
	Viết thư thương lượng đàm phán mua bán nguyên phụ liệu may. Đóng vai
	Tuần 13
	Bài thu hoạch 
	1.1

3.2.3
	5

	BT#14
	Kỹ thuật đàm phán hợp đồng hợp tác kinh doanh. Đóng vai
	Tuần 14
	Bài thu hoạch
	1.1

3.2.3
	5

	Tiểu luận - Báo cáo cuối kỳ
	
	30

	BL#1
	Kế hoạch đàm phán kinh doanh hàng may mặc

Tiểu luận cần có nguồn tham khảo đúng quy định.

Đánh giá hiệu quả hoạt động của nhóm từ đầu học kỳ đến nay

Đánh giá kỹ năng trình bày văn bản

Hiểu biết về văn hóa đất nước khác và tác động đến việc đàm phán

Phát hiện những yếu tố nhạy bén của sinh viên có tố chất kinh doanh
	Tuần 15
	Tiểu luận
	1.1

2.5.1

3.1.1

3.2.3

4.1.4

4.2.3
	30


11. Nội dung chi tiết học phần:
	Tuần
	Nội dung
	Chuẩn đầu ra học phần

	1
	Phần I: Lý luận về đàm phán

Chương 1: Giới thiệu môn học (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Sự cần thiết của môn học. Mục đích của môn học. Phạm vi nghiên cứu. Phương pháp nghiên cứu. Kết cấu của môn học;

· Giới thiệu chung về đàm phán trong kinh doanh hàng may mặc quốc tế: Khái niệm, đặc điểm, nguyên tắc cơ bản và một số sai lầm điển hình.
PPGD chính:

· Phương pháp thảo luận nhóm nhỏ theo mô hình động não hoặc hiệp ý tay đôi về vài trò của thương lượng và đàm phán trong kinh doanh nói chung;
	1.1

	
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Sinh viên đọc trước giáo trình và chuẩn bị nội dung cho seminar tuần sau (nếu giảng viên chọn phương pháp này).
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
· [1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.


	

	2
	Chương 2: Ảnh hưởng của văn hóa dân tộc, văn hóa tổ chức và tính cách cá nhân đến kết quả đàm phán (3/0/6)
	

	
	A/ Tóm tắt các ND và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:

· Dẫn nhập. Văn hóa dân tộc, văn hóa tổ chức và tính cách cá nhân. Mối quan hệ giữa 3 yếu tố này. Ảnh hưởng của các yếu tố văn hóa đến đàm phán trong kinh doanh hàng may mặc quốc tế. Ý nghĩa của việc nghiên cứu 3 yếu tố này.

PPGD chính:
· Nghiên cứu trường hợp. Giảng viên giao nhiệm vụ cho nhóm sinh viên đọc hoặc xem (nếu có video clip) 3-4 tình huống ảnh hưởng của văn hóa dân tộc, văn hóa tổ chức và tính cách cá nhân đến đàm phán.

· Hoặc giảng viên có thể thay bằng phương pháp seminar sinh viên: Từng nhóm sinh viên trình bày tình huống và cách giải quyết; hoặc so sánh đặc điểm văn hóa dân tộc giữa hai hay nhiều quốc gia.
· Giảng viên quyết định cách thức trình bày, số nhóm và chủ đề trình bày. Giảng viên nên chọn bài trình bày sao cho bao phủ đủ 3 yếu tố ảnh hưởng chính ở trên. Liên kết tình huống, cách giải quyết với nội dung trong giáo trình.
	1.1

4.1.4

2.5.1

3.1.1



	1 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương 3
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.

[2] TS. Thái Trí Dũng, Kỹ Năng Giao Tiếp Và Thương Lượng Trong Kinh Doanh: NXB Thống kê, 2009.
	

	3
	Phần II: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc quốc tế đối với những đối tác từ các quốc gia khác nhau

Chương 3: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc với đối tác Mỹ (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)

Nội dung GD lý thuyết:
· Đặc điểm văn hóa, kinh doanh của doanh nhân Mỹ;

· Những kinh nghiệm/lưu ý trong đàm phán hợp đồng với đối tác Mỹ.
PPGD chính:
· Seminar sinh viên. Các nhóm chuẩn bị và thuyết trình.

· Hoặc mời 1-2 cán bộ kinh doanh hàng may mặc từng đàm phán với đối tác Mỹ từ doanh nghiệp dự lớp và trao đổi với sinh viên. Giảng viên cần thống nhất chi tiết về phạm vi và cách trao đổi sinh viên với khách mời.
	1.1

3.2.4

4.1.4


	2 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương tiếp theo của giáo trình.
· Sinh viên chuẩn bị trình bày cho seminar.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.

	

	4
	Chương 4: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc với đối tác EU (3/0/6)
	

	
	Nội Dung (ND) trên lớp:

· Đặc điểm văn hóa, kinh doanh của doanh nhân EU;

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng với đối tác EU.
· Tóm tắt các PPGD:

· Seminar sinh viên. Các nhóm chuẩn bị và thuyết trình.

· Hoặc mời 1-2 cán bộ kinh doanh hàng may mặc từng đàm phán với đối tác EU từ doanh nghiệp dự lớp và trao đổi với sinh viên. Giảng viên cần thống nhất chi tiết về phạm vi và cách trao đổi sinh viên với khách mời.
	1.1

3.2.4

4.1.4

	3 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương tiếp theo của giáo trình.
· Sinh viên chuẩn bị trình bày cho seminar.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
	

	5
	Chương 5: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc với đối tác Nga và Đông Âu (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)

Nội dung GD lý thuyết:
· Đặc điểm văn hóa, kinh doanh của doanh nhân Đông Âu;

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng với đối tác Đông Âu.
Tóm tắt các PPGD:

· Seminar sinh viên. Các nhóm chuẩn bị và thuyết trình.

· Hoặc mời 1-2 cán bộ kinh doanh hàng may mặc từng đàm phán với đối tác Đông Âu từ doanh nghiệp dự lớp và trao đổi với sinh viên. Giảng viên cần thống nhất chi tiết về phạm vi và cách trao đổi sinh viên với khách mời.
	1.1

3.2.4

4.1.4

	4 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương tiếp theo của giáo trình.
· Sinh viên chuẩn bị trình bày cho seminar.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Chương 6: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc với đối tác Nhật Bản (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)

Nội dung GD lý thuyết:
· Đặc điểm văn hóa, kinh doanh của doanh nhân Nhật;

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng với đối tác Nhật.
Tóm tắt các PPGD:

· Seminar sinh viên. Các nhóm chuẩn bị và thuyết trình.

· Hoặc mời 1-2 cán bộ kinh doanh hàng may mặc từng đàm phán với đối tác Nhật từ doanh nghiệp dự lớp và trao đổi với sinh viên. Giảng viên cần thống nhất chi tiết về phạm vi và cách trao đổi sinh viên với khách mời.
	1.1

3.2.4

4.1.4

	5 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương tiếp theo của giáo trình.
· Sinh viên chuẩn bị trình bày cho seminar.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Chương 7: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc với đối tác Đài Loan và Hàn Quốc (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)

Nội dung GD lý thuyết:
· Đặc điểm văn hóa, kinh doanh của doanh nhân Đài Loan và Hàn Quốc (ĐL và HQ);

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng với đối tác ĐL và HQ.
Tóm tắt các PPGD:

· Seminar sinh viên. Các nhóm chuẩn bị và thuyết trình.

· Hoặc mời 1-2 cán bộ kinh doanh hàng may mặc từng đàm phán với đối tác ĐL và HQtừ doanh nghiệp dự lớp và trao đổi với sinh viên. Giảng viên cần thống nhất chi tiết về phạm vi và cách trao đổi sinh viên với khách mời.
	1.1

3.2.4

4.1.4

	6 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)

· Đọc trước nội dung chương tiếp theo của giáo trình.
· Sinh viên chuẩn bị trình bày cho seminar.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
· [1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.


	

	8
	Chương 8: Đàm phán kinh doanh hàng may mặc với đối tác Trung Đông và Mỹ La tinh (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)

Nội dung GD lý thuyết:
· Đặc điểm văn hóa, kinh doanh của doanh nhân Trung Đông, doanh nhân Mỹ Latinh;

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng với đối tác trên.
Tóm tắt các PPGD:

· Seminar sinh viên. Các nhóm chuẩn bị và thuyết trình.

· Hoặc mời 1-2 cán bộ kinh doanh hàng may mặc từng đàm phán với đối tác từ Trung Đông hoặc Mỹ La tinh từ doanh nghiệp dự lớp và trao đổi với sinh viên. Giảng viên cần thống nhất chi tiết về phạm vi và cách trao đổi sinh viên với khách mời.
	1.1

3.2.4

4.1.4

	7 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Sinh viên chuẩn bị buổi thực tập thương lượng. Các nhóm bốc thăm để xác định cặp “đối tác”. Giảng viên giao kịch bản, yêu cầu cho từng đoàn đàm phán.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Phần III: Kỹ thuật đàm phán

Chương 9: Các mô hình đàm phán trong kinh doanh hàng may mặc quốc tế. (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Các dạng đàm phán: Đàm phán kiểu “quan điểm lập trường” (Positional bargaining); đàm phán theo kiểu “thương lượng có nguyên tắc” (Principled negotiation, Havard negotiation)
· Các phương pháp đàm phán: Đàm phán qua thư, điện thoại và trực tiếp
PPGD chính:
· Nghiên cứu trường hợp, hoặc đóng vai được quay lại video clip phục vụ cho bài sau.
	1.1

	8 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương tiếp theo.
· Xem 3 video clip tình huống đàm phán cho buổi học tuần sau.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
· [1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Chương 10: Chuẩn bị nội dung và quá trình đàm phán trong kinh doanh hàng may mặc quốc tế    (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Chuẩn bị nội dung đàm phán. Các giai đoạn trong công tác chuẩn bị và chức năng từng giai đoạn. Bố trí nhân sự. Giai đoạn tiếp xúc. Giai đoạn thương thảo. Giai đoạn kết thúc.
PPGD chính:
· Tranh luận. Cả lớp được xem lại các video clip quay buổi đàm phán tuần trước. Các nhóm cử đại diện tranh luận tìm phương án đàm phán tối ưu.
	1.1

2.4.4

	9 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương tiếp theo của giáo trình.
· Nhóm chuẩn bị đàm phán đơn hàng may gia công
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
[2] Tài liệu về đơn hàng gia công CMT trong thư viện


	

	11
	Chương 11: Kỹ thuật đàm phán hợp đồng may gia công (CMT) (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Ôn tập/lược lại những đặc điểm chính của đơn hàng may gia công;

· Kỹ thuật đàm phán hợp đồng may gia công.

· Những kinh nghiệm/lưu ý trong đàm phán hợp đồng may gia công.
PPGD chính:
· Nghiên cứu trường hợp. Giảng viên giao nhiệm vụ cho nhóm sinh viên đọc hoặc xem (nếu có video clip). Sinh viên trình bày báo cáo tổng hợp.
· Đóng vai đàm phán đơn hàng may gia công
	1.1
3.2.3

	10 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương 6 của giáo trình.
· Nhóm chuẩn bị đàm phán đơn hàng may mặc FOB.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Chương 12: Kỹ thuật đàm phán hợp đồng xuất khẩu hàng FOB (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Ôn tập/lược lại những đặc điểm chính của đơn hàng FOB;

· Kỹ thuật đàm phán hợp đồng may hàng FOB.

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng hàng may mặc FOB.
PPGD chính:
· Nghiên cứu trường hợp. Giảng viên giao nhiệm vụ cho nhóm sinh viên đọc hoặc xem (nếu có video clip), thuyết trình giải pháp.
· Đóng vai đàm phán hợp đồng may mặc FOB
	1.1
3.2.6

	11 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Chuẩn bị đàm phán nhập khẩu nguyên phụ liệu.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.

[2] Tài liệu (hợp đồng, trao đổi) về đơn hàng FOB (sinh viên tự tìm)
	

	13
	Chương 13: Kỹ thuật đàm phán hợp đồng nhập khẩu nguyên phụ liệu (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Ôn tập/lược lại những đặc điểm chính của hoạt động nhập khẩu nguyên phụ liệu (NPL);

· Kỹ thuật đàm phán hợp đồng nhập khẩu NPL;

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng nhập khẩu NPL.
PPGD chính:
· Nghiên cứu trường hợp. Giảng viên giao nhiệm vụ cho nhóm sinh viên đọc hoặc xem (nếu có video clip), tập viết thư hỏi hàng và thương lượng.

· Phương pháp sắm vai (đóng vai). Các nhóm tập đàm phán với nhau. Giảng viên chuẩn bị máy quay kỹ thuật số (nếu có) để ghi hình và chiếu lại để sinh viên cùng phân tích, đánh giá. Giảng viên kết luận.
	1.1

3.2.3

	12 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung chương kỹ thuật đàm phán hợp đồng hợp tác kinh doanh trong giáo trình.
· Chuẩn bị đoàn đàm phán hợp đồng hợp tác kinh doanh
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Chương 14: Kỹ thuật đàm phán hợp đồng dự án hợp tác (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Lược lại những đặc điểm chính của các loại dự án hợp tác, liên doanh, hợp đồng hợp tác kinh doanh;

· Kỹ thuật đàm phán hợp đồng dự án hợp tác;

· Những kinh nghiệm / lưu ý trong đàm phán hợp đồng dự án hợp tác.
PPGD chính:
· Nghiên cứu trường hợp. Giảng viên giao nhiệm vụ cho nhóm sinh viên đọc hoặc xem (nếu có video clip), tranh luận giải pháp.
· Phương pháp sắm vai (đóng vai). Giảng viên chuẩn bị máy quay kỹ thuật số (nếu có) để ghi hình và chiếu lại để sinh viên cùng phân tích, đánh giá. Giảng viên kết luận.
	1.1

3.2.6

	13 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Đọc trước nội dung bài tiếp theo của giáo trình.
· Nhóm chuẩn bị đoàn đàm phán chủ đề tự chọn.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.
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	Tập làm nhà đàm phán kinh doanh (3/0/6)
	

	
	A/ Các nội dung và PPGD chính trên lớp: (3)
Nội dung GD lý thuyết:
· Tổ chức buổi đàm phán. Từ cặp “đối tác” lần lượt tiến hành thương lượng. Các nhóm còn lại quan sát và góp ý. Giảng viên kết luận. 

· Giảng viên kiểm soát trật tự lớp lúc các cuộc đàm phán diễn ra để có sự tập trung. Nên chuẩn bị vài phần quà nhỏ làm phần thưởng cho không khí sôi nổi.
Tóm tắt các PPGD:

· Phương pháp sắm vai (đóng vai).
· Giảng viên chuẩn bị máy quay kỹ thuật số (nếu có) để ghi hình và chiếu lại để sinh viên cùng phân tích, đánh giá. Giảng viên kết luận.
	1.1

3.1.1

3.2.3
4.1.4
4.2.3

	14 
	B/ Các nội dung cần tự học ở nhà: (6)
· Ôn tập toàn bộ môn học.
-Liệt kê các tài liệu học tập cần thiết
[1] PGS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, Đàm Phán Trong Kinh Doanh Quốc Tế: NXB Lao động Xã hội, 2009.

[2] TS. Thái Trí Dũng, Kỹ Năng Giao Tiếp Và Thương Lượng Trong Kinh Doanh: NXB Thống kê, 2009.

[3] Ban biên dịch g. B. S., Cẩm nang kinh doanh – Kỹ năng thương lượng, NXB Tổng hợp TPHCM, 2006

[4] Roger Fisher & William Ury, Dịch giả: Đặng Xuân Dũng - Nguyễn Hồng Thạch, Getting to Yes, NXB TPHCM, 2000
	


12. Đạo đức khoa học: 

· Sinh viên không sao chép các báo cáo, tiểu luận của nhau. 

· Các phần trích dẫn trong báo cáo, tiểu luận phải ghi rõ nguồn; xuất sứ; tên tác giả và  năm xuất bản...
13. Ngày phê duyệt:                ngày         /tháng           /năm
14. Cấp phê duyệt:
	Trưởng khoa
Vũ Minh Hạnh
	Tổ trưởng BM
Nguyễn Ngọc Châu
	Người biên soạn
Lã Hoài Tuấn


15. Tiến trình cập nhật ĐCCT
	Lấn 1: Nội Dung Cập nhật ĐCCT lần 1: 
Ngày….. tháng…..năm…….

	<người cập nhật ký và ghi rõ họ tên)

Tổ trưởng Bộ môn:


	Lấn 2: Nội Dung Cập nhật ĐCCT lần 2: 
Ngày….. tháng….. năm…….

	<người cập nhật ký và ghi rõ họ tên)

Tổ trưởng Bộ môn:




