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Phần 1

NHỮNG VẤN ĐỀ CƠ BẢN

CH 

KINH DOANH
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Sư n t i

giao ch trong KD
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Khái niệm

Giao ch kinh doanh
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GDKD

Các t cơ n a giao ch
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Các t cơ n

a giao ch
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Các t cơ n

a giao ch
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Các t cơ n

a giao ch
“Đến với nhau chỉ là sự khởi đầu

Làm việc cùng nhau là sự tiến bộ

Giữ được nhau mới là thành công”

Henry Ford
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Phần 2

NGHỆ THUẬT

ĐÀM PHÁN 

KINH DOANH
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Các ví dụ về

ĐPKD
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Khái niệm

ĐPKD

Đàm phán là quá trình bàn bạc hay thỏa thuận giữa

hai hoặc nhiều bên để cùng nhau nhất trí hay thỏa

hiệp giải quyết những vấn đề kinh doanh có liên

quan đến các bên
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Hïng võa ®¹t ®îc tháa thuËn cho thuª v¨n

phßng víi mét kh¸ch hµng. Anh rÊt hµi lßng v× ®·

thuyÕt phôc ®îc ®èi t¸c chÊp nhËn møc gi¸ thuª

cao h¬n so víi c¸c kh¸ch hµng kh¸c. Kh¸ch hµng

cña Hïng lµ v¨n phßng ®¹i diÖn cña mét c«ng ty

tµi chÝnh cã trô së chÝnh ë Anh. Hä ®ang rÊt phÊn

khëi v× võa xin ®îc giÊy phÐp më v¨n phßng ®¹i

diÖn vµ muèn ký hîp ®ång thuª v¨n phßng gÊp,

vÞ trÝ mµ Hïng giíi thiÖu l¹i rÊt võa víi nhu cÇu

cña hä. BiÕt ®îc ®iÒu ®ã nªn Hïng ®· dÔ dµng

cã ®îc tháa thuËn rÊt "hêi".
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Tình huống
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Các sai lầm thường

mắc phải khi ĐPKD
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Quyền lực

đàm phán

Bối cảnh

đàm phán

Thời gian

Đàm phán
Các yếu tố

của 
ĐPKD

Các yếu tố của ĐPKD
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Bối cảnh đàm phán
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Thời gian đàm phán
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Quyền lực ĐP

Quyền lực

hợp pháp

Quyền lực

tiềm tàng

Quyền lực

mạo hiểm

Quyền lực

hứa hẹn

Quyền lực

chuyên môn

Quyền lực đàm phán

Là quyền uy và sức mạnh mà chủ thể và các thành viên đoàn

ĐP có thể huy động và sử dụng trong quá trình ĐP
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Trả lời

Đặt 

câu hỏi

Nghe và

quan sátKỹ năng
đàm phán

Các kỹ năng ĐP cơ bản
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Kỹ năng

Trả lời
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Phần 3

TỔ CHỨC ĐÀM PHÁN 
KINH DOANH
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
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§Ó thùc hiÖn kÕ ho¹ch më réng s¶n xuÊt, TuÊn
chñ mét c¬ së gia c«ng c¬ khÝ cÇn mua mét m¶nh
®Êt ë ngo¹i « réng kho¶ng 1000m2. Sau mét thêi
gian t×m kiÕm, TuÊn mua ®îc mét m¶nh ®Êt cã vÞ
thÕ ®Ñp: N»m gÇn chî ®Çu mèi, n»m trªn mÆt tiÒn
®êng lín, tiÖn kinh doanh bu«n b¸n, cã kh¶
n¨ng sinh lîi cao. MÆc dï ph¶i chi phÝ mét kho¶n
tiÒn nhiÒu gÇn gÊp ®«i so víi dù tÝnh, TuÊn rÊt
mõng v× anh mua ®îc m¶nh ®Êt ®ã víi gi¸ rÎ, chØ
b»ng 80% gi¸ thÞ trêng.
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN

Tìm hiểu đối tác đàm phán
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN

Thành lập đoàn

đàm phán
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN

Thành lập đoàn

đàm phán
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN

Thành lập đoàn

đàm phán
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
Quyết định các chiến

thuật sẽ sử dụng

 NÕu b¹n lµ ngêi b¸n ®Ò nghÞ cao sau ®ã gi¶m dÇn. NÕu b¹n lµ ngêi mua ®Ò 
nghÞ thÊp sau ®ã t¨ng dÇn. 

 Kh«ng cêng ®iÖu vÒ m×nh vµ s¶n phÈm 

 Khi ®· ®¹t ®îc tháa thuËn trªn mét vÊn ®Ò, nhanh chãng chuyÓn qua vÊn ®Ò 
kh¸c 

 Gi÷ lêi høa 

 BiÕt t¹m ngõng ®óng lóc 

 HiÓu râ môc tiªu cña ®èi t¸c tríc khi b¾t ®Çu th¬ng lîng 

 Kh«ng bao giê ®îc nhîng bé mét c¸ch v« ®iÒu kiÖn, ph¶i ®æi l¹i mét ®iÒu g×
®ã. Nh÷ng c¸i g× ®îc "cho kh«ng" theo mét nghÜa nµo ®ã th× kh«ng cã gi¸ trÞ. 

 Nhîng bé tõ tõ vµ ngµy cµng Ýt h¬n. 

 §Ó cho ®èi t¸c c¶m gi¸c hä ®· ®¹t ®îc mét tháa thuËn tèt 

 NhÊn m¹nh u thÕ trong ®Ò xuÊt cña b¹n, ngêi ta lu«n c¶m thÊy dÔ chÞu khi 
nghe vÒ u thÕ chø kh«ng ph¶i lµ chi phÝ.

 Khai th¸c nh÷ng kho¶ng im lÆng 

 Kh«ng qu¸ g©y ¸p lùc (®iÒu nµy cã thÓ dÉn ®Õn bÕ t¾c)
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CHUẨN BỊ ĐÀM PHÁN
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TIẾN HÀNH 

ĐÀM PHÁN
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Mở đầu đàm phán
Chào hỏi và giới thiệu

Chào hỏi là nghi lễ
bình thường trong
mọi cuộc gặp gỡ, 

nhưng không phải
là việc đơn giản. 

Lời nói, cử chỉ của
bạn ảnh hưởng đến
ấn tượng ban đầu
của đối tác đối với

bạn

Cần lưu ý đến đặc
điểm văn hoá của

đối tác ĐP
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Mở đầu đàm phán
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Mở đầu đàm phán

Mỗi bên trình bày vấn đề ĐP của mình và lắng nghe đối

tác trình bày vấn đề theo cách của họ. Sau đó, các bên

thống nhất về những vấn đề sẽ thảo luận

Thống nhất chương

trình đàm phán
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 Là giai đoạn tìm hiểu đối tác một cách trực tiếp

 Là cơ hội để:
 Nhận biết những nhu cầu và giới hạn của đối tác

 Kiểm tra những giả định của bạn về đối tác

 Gây ảnh hưởng, thuyết phục và cung cấp cho đối tác những thông tin cần
thiết

 Thăm dò những mục tiêu quan trọng của đối tác

 Cần cẩn trọng, không nên quá huênh hoang về mình và quá tò mò
về đối tác

 Cần có thái độ xây dựng, không chỉ trích hoặc châm chọc đối tác

 Nên đặt câu hỏi một cách trực tiếp, sau đó giữ im lặng để nghe cầu
trả lời

 Lắng nghe và ghi nhận (chứ không phải là đồng ý) với những nhu
cầu của đối tác

 Thường xuyên tóm tắt lại những thông tin đã thu nhận được.
43

Trao đổi thông tin
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Đề nghị

Đề nghị là con đường mà bạn và đối tác

phải đi để có thể đạt được thoả thuận
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Đề nghị

Đưa ra đề nghị
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Đề nghị
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Muc giá lý

tưởng của

người mua

Giá trị

Mức giá lý

tưởng của

người bán

Mức giá tối

đa của người

mua

Mức giá tối

thiểu của

người bán

Vùng chồng lấn

Thương lượng
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Thương lượng

Các chiến thuật thương lượng
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Kết thúc đàm phán
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Kết thúc đàm phán

Đạt thoả thuận
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