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	T.T. tuần trong HK
	Từ ngày tháng……

Đến ngày tháng….
	Số tiết lý thuyết
	Số tiết

thực hành
	TÊN CHƯƠNG, ĐỀ MỤC, NỘI DUNG GIẢNG DẠY

(Phải ghi đầy đủ, cụ thể theo đúng chương trình quy định hiện hành)

	1
	17/10
	4
	
	Chương 1: Những vấn đề cơ bản về đàm phán thương mại
1.1. Khái niệm, đặc điểm đàm phán thương mại
1.1.1. Khái niệm đàm phán thương mại
1.1.2. Đặc điểm đàm phán thương mại 

1.2. Các yếu tố ảnh hưởng đến đàm phán thương mại
1.2.1. Bối cảnh đàm phán
1.2.2. Thời gian dành cho đàm phán
1.2.3. Quyền lực trong đàm phán
1.3. Các phong cách đàm phán kinh doanh
1.3.1. Các hình thức đàm phán kinh doanh
1.3.2. Phong cách đàm phán kinh doanh

	2
	24/10
	4
	
	Chương 1: Những vấn đề cơ bản về đàm phán thương mại (TT)
1. 1.4. Nghệ thuật bảo đảm thành công trong đàm phán
2. 1.4.1. kỹ năng thương lượng.

3. 1.4.2. Thu thập thông tin đối tác đầy đủ.

4. 1.4.3. Hướng đến đàm phán win – win.

5. 1.4.4. Tạo cho đối tác có tâm lý thỏa mãn chiến thắng

6. 1.4.5. Luôn đặt câu hỏi mở.

7. Chương 2: Các phương pháp và chiến thuật đàm phán thương mại
8. 2.1. Các hình thức đàm phán thương mại
2.1.1 Đàm phán trực tiếp
2.1.2 Đàm phán qua thư tín

	3
	31/10
	4
	
	9. Chương 2: Các phương pháp và chiến thuật đàm phán thương mại (TT)
2.1. Các hình thức đàm phán thương mại
2.1.3 Đàm phán qua điện thoại
2.1.4 Đàm phán qua điện tử tin học
2.2. Các phương pháp đàm phán thương mại
2.2.1. Đàm phán kiểu cứng
2.2.1.1. Khái niệm.

2.2.1.2. Hình thức đàm phán kiểu cứng.

2.2.1.3. Phân tích những ưu khuyết điểm của đàm phán kiểu cứng.

2.2.1.4. Thực tế của đàm phán kiểu cứng trong thương mại.

	4
	07/11
	4
	
	10. Chương 2: Các phương pháp và chiến thuật đàm phán thương mại (TT)
2.2. Các phương pháp đàm phán thương mại
2.2.2. Đàm phán kiểu mềm
2.2.2.1. Khái niệm.

2.2.2.2. Hình thức đàm phán kiểu mềm.

2.2.2.3. Phân tích những ưu khuyết điểm của đàm phán kiểu mềm.

2.2.2.4. Thực tế của đàm phán kiểu mềm trong thương mại.
2.2.3. Đàm phán kiểu nguyên tắc
2.2.3.1. Khái niệm.

2.2.3.2. Hình thức đàm phán kiểu nguyên tắc.

	5
	14/11
	4
	
	11. Chương 2: Các phương pháp và chiến thuật đàm phán thương mại (TT)
2.2. Các phương pháp đàm phán thương mại
2.2.3. Đàm phán kiểu nguyên tắc
2.2.3.3. Phân tích những ưu khuyết điểm của đàm phán kiểu nguyên tắc.

2.2.3.4. Thực tế của đàm phán kiểu nguyên tắc trong thương mại
* Kiểm tra.

	6
	21/11
	4
	
	Chương 3: Một số kỹ năng chủ yếu trong đàm phán thương mại
3.1. Kỹ năng trao đổi thông tin
3.2. Kỹ năng mở đầu
3.3. Kỹ năng đặt câu hỏi
3.4. Kỹ năng trả lời câu hỏi
3.5. Kỹ năng xử lý những câu trả lời mập mờ
3.6. Kỹ năng thuyết phục
3.7. Kỹ năng nhượng bộ
3.8. Kỹ năng nghe
3.9. Kỹ năng giao tiếp phi ngôn ngữ

	7
	28/11
	4
	
	Chương 4: Các giai đoạn và kế hoạch đàm phán thương mại
4.1. Lập kế hoạch đàm phán thương mại.

4.1.1. Khái niệm.
4.1.2. Ý nghĩa của lập kế hoạch.

4.1.3. Vai trò của việc lập kế hoạch

4.1.4. Mục tiêu của việc lập kế hoạch.
4.1.5. Quy trình lập kế hoạch.

	8
	05/12
	4
	
	Chương 4: Các giai đoạn và kế hoạch đàm phán thương mại (TT)
4.2. Các giai đoạn trong đàm phán thương mại
4.2.1. Giai đoạn chuẩn bị
4.2.1.1. Khái niệm

4.2.1.2. Thu thập và xử lý thông tin.
4.2.1.3. Chuẩn bị mục tiêu, nội dung phương pháp đàm phán 
4.2.1.4. Chuẩn bị phương án và chiến lược, chiến thuật đàm phán
4.2.1.5. Chuẩn bị tổ chức nhân sự của đoàn đàm phán.

4.2.1.6. Chuẩn bị địa điểm và thời gian đàm phán.

4.2.1.7. Xây dựng kế hoạch đàm phán và đàm phán thử
4.2.2. Giai đoạn tiếp xúc
4.2.2.1. Gặp gỡ, truyền đạt thông tin.

4.2.2.2. Trình bày quan điểm.

4.2.2.3. Thảo luận đàm phán.

4.2.2.4. Phá vỡ tình huống căng thẳng.

4.2.2.5. Tiến tới thỏa thuận chung.

	9
	12/12
	4
	
	Chương 4: Các giai đoạn và kế hoạch đàm phán thương mại (TT)
4.2. Các giai đoạn trong đàm phán thương mại
4.2.3. Giai đoạn đàm phán
4.2.4. Giai đoạn ký kết hợp đồng
4.2.4.1. Soạn thảo hợp đồng.

4.2.4.2. Kiểm tra lại hợp đồng,

4.2.4.3. Ký kết hợp đồng.

4.2.4.4. Rút kinh nghiệm.

	10
	19/12
	4
	
	Chương 5: Đàm phán với các đối tác có nền văn hóa khác nhau
5.1. Văn hóa trong đàm phán thương mại
5.2. Những khác biệt văn hóa: Phương Đông và Phương Tây
5.3. Văn hóa đàm phán thương mại của Việt Nam

	11
	26/12
	3
	
	Chương 5: Đàm phán với các đối tác có nền văn hóa khác nhau
5.4. Văn hóa đàm phán thương mại của một số nước trên thế giới
5.4.1. Văn hóa đàm phán thương mại của đối tác Trung Quốc
5.4.2. Văn hóa đàm phán thương mại của đối tác Nhật Bản
5.4.3. Văn hóa đàm phán thương mại của đối tác Hàn Quốc

	12
	02/01
	2
	
	Chương 5: Đàm phán với các đối tác có nền văn hóa khác nhau

5.4. Văn hóa đàm phán thương mại của một số nước trên thế giới
5.4.4. Văn hóa đàm phán thương mại của đối tác Mỹ

6.4.5. Văn hóa đàm phán thương mại của đối tác châu Âu


                                                                     











  Ngày 11 tháng 11 năm 2024

                                                              TRƯỞNG KHOA 
                                           TRƯỞNG BỘ MÔN
                                       GIẢNG VIÊN

