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ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN
KỸ NĂNG ĐÀM PHÁN
(NEGOTIATION SKILLS)

1. Mã số học phần: 52.IR.011.2
2. Số tín chỉ: 2 TC
3. Thông tin giảng viên:
	TT
	Họ và tên giảng viên
	Nơi công tác
	Điện thoại
	Email

	
	Nguyễn Cát Ngọc
	Học viện Ngoại giao
	0902172218
	catngoc@yahoo.com


4. Trình độ:
Dành cho sinh viên năm thứ 2, hoặc năm thứ 3, khoa Chính trị quốc tế, Luật quốc tế, Kinh tế quốc tế, Truyền thông quốc tế, tiếng Anh; thuộc khối kiến thức chuyên ngành. 

5. Phân bổ thời gian: 

- Lý thuyết: 15 giờ TC
- Thực hành: 30 giờ TC
6. Điều kiện tiên quyết: 
Sinh viên cần học xong các môn như: Đại cương ngoại giao và Kỹ thuật soạn thảo văn bản.

7. Mục tiêu của học phần: 
Sinh viên cần nắm vững được những kỹ năng cần thiết để có thể chuẩn bị và tiến hành đàm phán một cách hiệu quả; biết cách làm việc nhóm, phát triển kỹ năng thuyết trình và giao tiếp.

8. Mô tả vắn tắt nội dung học phần: 
Môn học này giúp sinh viên hiểu được:
- Cách nhìn nhận xung đột lợi ích ảnh hưởng tới cách giải quyết xung đột và đàm phán là 1 trong nhiều cách giải quyết xung đột
- Những yếu tố quan trọng tác động đến đàm phán

- Những kỹ năng cần có trong đàm phán

- Những đặc trưng của đàm phán ngoại giao, cách chuẩn bị đề án ngoại giao và những tiêu chuẩn cần có của một nhà đàm phán ngoại giao. 
    Môn học cũng cung cấp cho sinh viên những ví dụ sinh động về đàm phán trong thực tiễn thông qua các hình thức bài tập, làm việc nhóm, tạo môi trường sinh động, phát triển tính chủ động và sáng tạo của sinh viên.

9. Nhiệm vụ của sinh viên: 

- Dự lớp đầy đủ: SV cần có mặt tối thiểu 80% số buổi học trên lớp mới đủ điều kiện làm bài tập cuối kỳ.
- Làm bài tập đầy đủ

- Đọc tài liệu trước khi đến lớp

- Trên lớp tích cực và chủ động tham gia thảo luận và làm bài tập nhóm

10. Tài liệu học tập: 

-  
Học viện quan hệ quốc tế (2000), Giáo trình Một số vấn đề cơ bản về Nghiệp vụ        ngoại giao, tập II: Tiếp xúc và đàm phán ngoại giao, Công văn và văn kiện ngoại giao, Hà Nội, NXB Chính trị quốc gia.

- 
Fisher and Ury (1991) (2nd edition), Getting to Yes: Negotiating Agreement  without Giving in, Penguin Books, New York.

· Roy J. Lewicki, David M. Saunders, John W. Minton, Bruce Barry (2001) (2nd edition), Essentials of Negotiation, Mc-Graw-Hill, New York.


  - Improving Negotiation Skills: Rules for Master Negotiators (source:  http://library.findlaw.com/2001/jan/1/130785)


 -   Seven Simple Ways to Become a Better Negotiator (source: www.negotiatormagazine.com/article 287_2.html)


 -  Preparation for a Negotiation (source: www.wifcon.com/pubs/artofnegpart4.htm)


 Effective Negotiations (source: www.missouri.edu/labored/effective%20negotiations.htm)

11. Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên: 
- Thảo luận nhóm, làm bài tập mô phỏng, thuyết trình trên lớp: có đánh giá và nhận xét cho các nhóm và các thành viên, được xem xét cộng thêm điểm nếu có nhiều đóng góp tích cực trên lớp. 
- Kiểm tra giữa kỳ (40% tổng số điểm): mỗi nhóm viết 1 tiểu luận 3,000 từ về vai trò của 1 yếu tố trong đàm phán (thông tin, thời gian, đạo đức, quyền lực, văn hóa và giao tiếp)
- Kiểm tra cuối kỳ (60% tổng số điểm): hình thức kiểm tra: mỗi nhóm làm 1 bài tập mô phỏng: tình huống do SV tự chọn, nộp đề án đàm phán và 1 video clip (20 -30 phút) về tiến trình đàm phán. 
12. Thang điểm: 
Thang điểm 10 (mười), điểm đạt là từ 4 trở lên.

13. Nội dung chi tiết học phần: 

Chương I: Những khái niệm cơ bản về mâu thuẫn, các hình thức giải quyết mâu thuẫn và định nghĩa đàm phán

1. Mâu thuẫn lợi ích là gì?
2. Các cách thức giải quyết mâu thuẫn
3. Định nghĩa đàm phán
Chương II: Chuẩn bị đàm phán

1. Đặt mục tiêu

2. Đánh giá đối phương

3. Đánh giá điểm mạnh và yếu của bản thân

Chương III: Kỹ năng giao tiếp

1. Kỹ năng nói

2. Kỹ năng nghe

3. Kỹ năng đưa phản hồi

Chương IV: Một số yếu tố chính tác động đến đàm phán

1. Thông tin

2. Thời gian

3. Quyền lực

4. Đạo đức

5. Văn hoá

6. Giao tiếp

Chương V: Bảy yếu tố quan trọng trong đàm phán (theo Roger Fisher):
1. Lợi ích

2. Giải pháp

3. Giải pháp thay thế

4. Tính hợp pháp

5. Giao tiếp

6. Quan hệ

7. Cam kết

Chương VI: Đàm phán ngoại giao  

1. Những đặc trưng của đàm phán ngoại giao

2. Đề án ngoại giao

3. Những yêu cầu cần có của một nhà đàm phán ngoại giao

14. Kế hoạch giảng dạy và học tập cụ thể: 

	Số buổi
	Nội dung môn học
	Số giờ tín chỉ
	Nội dung học tập 

của sinh viên
	Ghi chú

	1
	Giới thiệu môn học, phương pháp học tập, mục tiêu của môn học, cách đánh giá, yêu cầu đối với sinh viên
	3
	SV chia nhóm. Việc phân nhóm sẽ giữ nguyên trong suốt quá trình học tập của môn học này.
	

	2
	Những khái niệm cơ bản về xung đột, cách thức giải quyết xung đột  và đàm phán:
Bài tập #1: postcards

Game: finger-fencing

	3
	Đọc tài liệu 
Essentials of Negotiation, trang 14 - 21

	

	3
	Chuẩn bị đàm phán
Bài tập #2: What do we need to do to prepare for negotiation?
Bài tập #3: Professor’s ‘no-extension’ policy and a student’s late assignment submision

	3
	Preparation for a negotiation

Source: 
www.wifcon.com/pubs/artofnegpart4.htm
Essentials of Negotiation, trang 25 - 57
	

	4
	Kỹ năng giao tiếp: Bài tập #4: Cách thức để trở thành người nói/nghe tốt, cách đưa phản hồi một cách hiệu quả
Bài tập #5: Seeing from both sides (postcards)
	3
	- Improving negotiation skills: rules for master negotiators

Source: http://library.findlaw.com/2001/jan/1/130785
Essential of Negotiation: trang 131 – 144.


	

	5
	Đọc tài liệu
	
	SV nghỉ ở nhà tìm tài liệu làm bài tập tiểu luận giữa kỳ và chuẩn bị cho Presentation tuần sau (6 yếu tố tác động đến đàm phán: Giáo viên gửi câu hỏi và 1 số tài liệu trước cho từng nhóm)


	

	6
	Các yếu tố tác động đến đàm phán

thuyết trình (3 nhóm):
· Thông tin

· Thời gian

· Quyền lực
Game: balls
	3
	
	

	7
	Các yếu tố tác động đến đàm phán

thuyết trình (3
nhóm): 
· Văn hóa
· Giao tiếp

· Đạo đức
Game
	3
	
	

	8
	7 bước quyết định đàm phán thành công

· Lợi ích
· Giải pháp

· Các giải pháp thay thế

· Tính hợp pháp

· Quan hệ

· Cam kết

Bài tập #6
	3
	 Seven simple ways to become a better negotiator

Source: www.negotiatormagazine.com/article287_2.html
Getting to Yes
	

	9
	Đàm phán ngoại giao: 
· Những đặc trưng của ĐPNG

· Đề án ĐPNG

· Tiêu chuẩn của 1 nhà ĐPNG

Bài tập #7

	3
	Giáo trình một số vấn đề cơ bản về nghiệp vụ ngoại giao, tập 2: Tiếp xúc và đàm phán ngoại giao


	

	10
	Guest speaker: nói chuyện về kinh nghiệm thực tiễn trong đàm phán về biên giới lãnh thổ/đàm phán đa phương tại LHQ
	3
	Các nhóm tự tìm tình huống và phân vai, chuẩn bị cho bài tập đàm phán mô phỏng vào những tuần sau.
	

	11-14
	Bài tập mô phỏng: SV tiến hành các vòng đàm phán dựa trên những tình huống phân vai đã chuẩn bị trước:

Bài tập nhóm #8, #9, #10, #11

	15
	T ổng kết
	3
	
	


Hà Nội, ngày 22 tháng 01năm 2012
	Lãnh đạo Học viện
	Trưởng phòng ĐT
	Trưởng Khoa
	T.M Nhóm Biên soạn

	Đặng Đình Quý
	Nguyễn Thị Thìn
	Đỗ Sơn Hải
	Nguyễn Cát Ngọc
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