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CHƯƠNG TRÌNH HỌC PHẦN

Tên học phần:  ENGLISH FOR NEGOTIATING
                          (TIẾNG ANH ĐÀM PHÁN)
Mã học phần: 35
Thời gian thực hiện học phần: 30 giờ; (Lý thuyết: 11 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 17 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất của học phần:
· Vị trí:
Học phần English for Negotiating là môn học tự chọn thuộc nhóm Kiến thức chuyên ngành trong chương trình giáo dục chuyên ngành Tiếng Anh Bậc Cao đẳng.
· Tính chất:
Học phần English for Negotiating là môn học thuộc khoa học xã hội, mang tính thực hành gắn liền với việc huấn luyện kĩ năng đàm phán, là chìa khóa cho thành công trong tương lai với nhiều ngành nghề khác nhau.
II. Mục tiêu học phần:
· Kiến thức: 
Sau khi học xong Học phần English for Negotiating, sinh viên có khả năng
Hình thành và phát triển vốn từ vựng, cấu trúc ngữ pháp về nhiều vấn đề đa dạng tạo cơ hội thực hiện  đàm phán thành công trong nhiều lĩnh vực đặc biệt là lĩnh vực kinh doanh và quản lí.
Biết kiến thức quan trọng và quy tắc ứng xử giao tiếp trong hoạt động thuộc nhiều lĩnh vực.
· Kỹ năng: Sau khi hoàn tất học phần này, sinh viên có khả năng:
Soạn thảo được các văn bản đề nghị, giải quyết thư khiếu nại của khách hàng;
Lập được kế hoạch và lịch làm việc với khách hàng, với đồng nghiệp và các đối tác kinh doanh;
Thực hiện thành công các kĩ năng đàm phán: Làm chủ được và giải quyết tốt các xung đột; 
Xử lí được các tình huống khi đàm phán.
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm: 
Thái độ tích cực tham gia vào các hoạt động trên lớp, chủ động chuẩn bị bài và làm bài tập ở nhà.
Rèn luyện ý thức tự học, tự nghiên cứu.
III. Nội dung học phần:
1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:
	Số TT
	Tên các bài trong học phần
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng
số
	Lý thuyết
	Thực hành / thực tập/ thí nghiệm/ bài tập/ thảo luận
	Kiểm
tra

	1
	Unit 1 
Preparation
	3
	1
	2
	

	2
	Unit 2
Setting objectives
	3
	1
	2
	

	3
	Unit 3 
The meeting
	3
	1
	2
	

	4
	Unit 4 
Proposals
	3
	1
	2
	

	5
	Review
	3
	2
	1
	

	6
	Midterm Test
	2
	
	
	2

	7
	Unit 5 
A new offer
	3
	1
	2
	

	8
	Unit 6
Dealing with deadlock
	3
	1
	2
	

	9
	Unit 7
Agreement
	3
	1
	2
	

	10
	Review
	4
	2
	2
	

	Tổng cộng
	30
	11
	17
	2



2. Nội dung chi tiết:
Unit 1 Preparation					Thời gian : 3 giờ
1. Setting objectives			
2. The HIT table
3. Reading The successful negotiator
Unit 2 Setting objectives					Thời gian : 3 giờ
1. Prioritizing objectives			
2. Drawing up the agenda
3. Reading Getting to know the other side
Unit 3 The meeting		Thời gian : 3 giờ
1. Invitation to a meeting		
2. Last-minute changes to the agenda
3. The meeting’s goals	
4. The best approach
5. Reading Leave money on the negotiating table!
Unit 4 Proposals						Thời gian : 3 giờ
1. Making a proposal			
2. Responding to a proposal
3. Offering a counterproposal
Unit 5 A new offer				Thời gian : 3 giờ
1. Types of negatiation			
2. Clarifying positions
3. Introducing new ideas			
4. Resolving differences
5. Reading Get behind a position to create a win-win scenario
Unit 6 Dealing with deadlock			Thời gian : 3 giờ
1. Handling conflict			
2. Dealing with differences
3. Setting matters
Unit 7 Agreement					Thời gian : 3 giờ
1. Finalizing the agreement		
2. Setting up an action plan
3. Closing
4. Reading A negotiation is successful when…
IV. Điều kiện thực hiện môn học:
1. Phòng học chuyên môn hóa/nhà xưởng: Phòng học có hệ thống loa, âm thanh, sức chứa phù hợp với lượng sinh viên.
2. Trang thiết bị máy móc: máy chiếu, bảng, phấn, loa, tai nghe, micro.
3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: 
Charles Lafond, Sheila Vine& Birgit Welch (2014). English for Negotiating. Oxford: Oxford University Press.
4. Các điều kiện khác:
V. Nội dung và phương pháp, đánh giá: 
1. Nội dung: 
- Kiến thức:  Các mẫu câu, cấu trúc ngữ pháp và từ vựng thông dụng sử dụng trong nhiều lĩnh vực.
- Kỹ năng: Giao tiếp, trao đổi thông tin, sắp xếp cuộc hẹn, trao đổi các thỏa thuận, tạo kết quả thành công trong đàm phán
- Năng lực tự chủ và trách nhiệm: Phát triển các kỹ năng làm việc nhóm, tinh thần tự học, tự nghiên cứu để phục vụ tốt các công việc trong tương lai.
2. Phương pháp: 
      Kiểm tra thường xuyên và cuối kỳ theo hình thức tự luận.
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học:
1. Phạm vi áp dụng môn học: Học phần English for Negotiating nằm trong phần học tự chọn giúp cho sinh viên có đủ kĩ năng đàm phán để phục vụ hiệu quả công việc tương lai.
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:
- Đối với giáo viên, giảng viên: Dạy theo phương pháp giao tiếp, lấy người học làm trọng tâm.
- Đối với người học: Tham dự học và thảo luận, kiểm tra, theo Quy định đào tạo cao đẳng hệ chính quy theo học chế tín chỉ tại trường Cao đẳng Kỹ thuật Lý Tự Trọng TP.HCM, chấp hành quy chế hiện hành của nhà trường, trung thực trong kiểm tra.
3. Những trọng tâm cần chú ý: Kĩ năng xử lí thông tin để đàm phán thành công.
4. Tài liệu tham khảo: 
Gareth Knight, & Mark O’Neil (2004). Business Explorer 1, Cambridge : Cambridge University Press.
Sylee Gore (2008). English for Marketing & Advertising Cambridge: Cambridge University Press.
5. Ghi chú và giải thích (nếu có):
