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TÀI LIỆU THAM KHẢO

• Bắt buộc: giáo trình KTNVNT

• Tham khảo: Marketing quốc tế, Marketing 

essentials (Philipp Kotler),Sách về đàm phán 

quốc tế
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CHUẨN BỊ KÝ KẾT

HỢP ĐỒNG MUA BÁN QUỐC TẾ

1. Nghiên cứu thị trƣờng (MR)

2. Lập phƣơng án kinh doanh

3. Xây dựng chiến lƣợc Marketing hỗn hợp quốc tế

- Product 

- Pricing 

- Place

- Promotion

4. Giao dịch và đàm phán với đối tác
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1. Nghiên cứu thị trƣờng (MR)

• Thị trƣờng:

→ Kotler: “Là tập hợp những ngƣời mua hàng đã có và sẽ có”

→ Nơi có nhu cầu cần đƣợc đáp ứng

Thị trường trong kinh doanh quốc tế:

- Thị trƣờng nƣớc ngoài

- Thị trƣờng quốc tế

- Thị trƣờng đa quốc gia

- Thị trƣờng khu vực

…

→ Phân biệt chỉ mang tính tƣơng đối.

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Nghiên cứu thị trƣờng (MR)

• Nghiên cứu môi trƣờng kinh doanh quốc tế

• Nghiên cứu thị trƣờng nƣớc ngoài

• Nghiên cứu thị trƣờng trong nƣớc
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1.1. Nghiên cứu môi trƣờng kinh 

doanh quốc tế

• Môi trƣờng vi mô

– Các yếu tố có thể kiểm soát

– Các yếu tố không thể kiểm soát

• Môi trƣờng vĩ mô

• Môi trƣờng quốc tế
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Môi trƣờng

vi mô

Công nghệ

doanh nghiệp

Tài chính DN

Công chúng

Trực tiếp

Các tổ chức

hỗ trợ

Nhân sự DN

Môi trƣờng kinh doanh vi mô

Văn hóa

doanh nghiệp

Các đối thủ

cạnh tranh
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Môi trường 

vĩ mô

Tự nhiên

Chính trị và

Luật pháp

Công nghệ

Nhân khẩu 

học

Kinh tế

Môi trƣờng kinh doanh vĩ mô

Văn hóa

- xã hội

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Yếu tố tác 

động quốc tế

Luật các quốc gia

CEFT

Tập quán 

thƣơng mại

FTA

WTO

Môi trƣờng pháp lý trong giao dịch thƣơng mại 

quốc tế

AFTA
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1.2. Nghiên cứu thị trƣờng nƣớc 

ngoài

• Thu thập thông tin về thị trƣờng nƣớc ngoài

– Khách hàng

– Qui mô đặc điểm thị trƣờng…

• Đánh giá thị trƣờng nƣớc ngoài

– Thống kê xuất/ nhập khẩu 

– Tính hấp dẫn của thị trƣờng

• Thiết lập hồ sơ thị trƣờng nƣớc ngoài
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Nghiên cứu khách hàng

Nghiên cứu khách hàng 

. Khách hàng quyết định sự tồn tại của doanh nghiệp

. Mục tiêu: hiểu biết khách hàng, nhu cầu, thị hiếu, 

lƣợng cầu ...

a. Xác định khách hàng

b. Những yếu tố ảnh hƣởng đến quyết định mua hàng

c. Phân tích các thói quen mua hàng

. Của ngƣời tiêu dùng

. Của doanh nghiệp
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Khách hàng tổ chức và khách hàng cá nhân

Đặc điểm của 

khách hàng tổ chức

• Ít ngƣời mua hơn

• Mua số lƣợng lớn hơn

• Nhu cầu có định hƣớng 

• Quan hệ giữa ngƣời cung cấp 

và khách hàng gần gũi hơn

• Quá trình mua mang tính 

chuyên nghiệp

• Thƣờng mua trực tiếp

Đặc điểm của 

khách hàng cá nhân

• Nhiều ngƣời mua

• Mua với số lƣợng nhỏ 

• Nhu cầu hay thay đổi

• Mối quan hệ giữa ngƣời cung 

cấp và khách hàng xa hơn

• Quá trình mua không mang 

tính chuyên nghiệp

• Yếu tố tâm lý đóng vai trò 

quan trọng hơn
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Nhận thức 

nhu cầu

Tìm kiếm 

thông tin

Đánh giá các 

phương án thay 

thế

Quyết định 

mua hàngĐánh giá sau 

khi mua

Quá trình ra quyết định mua của 

khách hàng cá nhân
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Cá nhân

Tuổi và chu kỳ sống

Nghề nghiệp

Tình trạng kinh tế

Phong cách sống

Tính cách

Xã hội

Nhóm ảnh hưởng

Gia đình

Vai trò và địa vị

Tâm lý

Động cơ

Nhận thức

Học hỏi

Niềm tin và thái độ

Văn hóa

Văn hóa

Nhóm văn hóa nhỏ

Tầng lớp xã hội

Người mua

Các nhân tố ảnh hƣởng đến hành 

vi khách hàng cá nhân
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Nghiên cứu khách hàng tổ chức

−Hình thức tổ chức của công ty

−Khả năng tài chính

−Phạm vi ngành nghề kinh doanh

−Uy tín của thƣơng nhân

−Thái độ quan điểm của khách hàng
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Quyết định 

mua

Người 

khởi xướng

Người mua

Người gây 

ảnh hưởng

Người 

sử dụng

Tham gia quá trình ra quyết định 

của khách hàng tổ chức

Người ra 

quyết định
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Xác định quy mô đặc tính thị trƣờng

a. Xác định quy mô của thị trƣờng

b. Đặc điểm của thị trƣờng Tiêu dùng & Doanh 

nghiệp

Đánh giá thị trƣờng nƣớc ngoài

Thống kê xuất/ nhập khẩu 

Tính hấp dẫn của thị trƣờng

Thiết lập hồ sơ thị trƣờng nƣớc ngoài
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1.3 Nghiên cứu thị trƣờng trong nƣớc:

2 trƣờng hợp:

Nếu là công ty xuất khẩu

→ Quan tâm tới nguồn cung cấp

Nếu là công ty nhập khẩu

→  Quan tâm tới nhu cầu trong nƣớc, đơn 

đặt hàng NK, cạnh tranh trên thị trƣờng 

nội địa,…
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1.4. Phƣơng pháp nghiên cứu TT:

- Nghiên cứu tại bàn

- Nghiên cứu tại hiện trƣờng

- Thông qua các công ty điều tra

- Mua bán thử

- Thông qua ngƣời thứ 3

→ SGK
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How to write

2. Lập phương án kinh doanh
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2. Lập phương án kinh doanh

a) Cơ sở lập phƣơng án kinh doanh:

- Số liệu thu thập đƣợc

- Ý đồ của nhà kinh doanh

b) Nội dung PAKD:

- Đánh giá tình hình thị trƣờng, thƣơng nhân

- Lựa chọn hh, thời cơ, đk và phƣơng thức kinh doanh

- Tính toán hiệu quả kinh tế

- Đề ra mục tiêu

- Đề ra biện pháp thực hiện

- Đánh giá sơ bộ
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3.Marketing - mix

- Product 

- Pricing 

- Place

- Promotion
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Marketing 

Mix

Place

Price

Promotion

Product

Marketing - mix
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3.1. Hàng hóa- Sản phẩm

1.1. Nhận biết hàng hóa

- Chất lƣợng công dụng

- Tình hình cung/cầu 

- Tình hình đối thủ cạnh tranh

- Tỷ suất ngoại tệ của mặt hàng
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Time

D

o

a

n

h

s

ố

1.Thâm 

nhập

2. Phát 

triển

4. Thoái 

trào3. Bảo hòa

Chu kỳ sống của hàng hóa

Kéo dài, cải tiến, đổi mới
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Tỷ suất ngoại tệ của mặt hàng

Tỷ suất ngoại tệ xuất khẩu

số tiền ngoại tệ thu đƣợc

số tiền nội tệ bỏ ra

Tỷ suất ngoại tệ nhập khẩu 

số tiền nội tệ thu đƣợc

số tiền ngoại tệ bỏ ra

E

E

E

v

z
R

I

I

I

z

v
R

:
E

z

:
E

v

:
I

v

:
I

z
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Tỷ suất ngoại tệ ngoại thƣơng:

E

I

I

I

E

E

IETT

v

v

z

v

v

z
RRR
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3.2. ĐỊNH GIÁ

PRICING

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Các phƣơng pháp so sánh tính toán giá cả:

a) Quy dẫn về cùng đơn vị đo lƣờng - SGK

b) Quy dẫn về cùng đơn vị tiền tệ - SGK

c) Quy dẫn về cùng điều kiện giao hàng

FOB = CIF – R.CIF.(1+p) – F

)1(1 pR

FC
CIF
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• + Giá sản xuất.

• + Chi phí bao bì bao gói

• + Chi phí kẻ ký mã hiệu

• + Chi phí kiểm tra, kiểm dịch…(EXW)

• + Chi phí vận chuyển nội địa

• + Thuế xuất khẩu và các lệ phí khác (FAS)

• + Chi phí xếp hàng lên phƣơng tiện vận tải và 
lấy vận đơn + lãi suất = Giá FOB ( FCA)

Giá xuất khẩu gồm các chi phí:
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Giá xuất khẩu gồm các chi phí:

• + Chi phí thuê phƣơng tiện và Vận chuyển hàng hoá 

đến nƣớc ngƣời mua ( CFR, CPT)

• + Chi phí bảo hiểm cho rủi ro cho hàng hoá đến nơi 

đến  (CIF, CIP, DES, DAF)

• + Chi phí dỡ hàng ra khỏi tàu(DEQ)

• + Vận chuyển HH đến địa điểm của ngƣời 

mua(DDU)

• + Trả thuế và lệ phí trên đƣờng Vận chuyển (DDP)
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Quy dẫn giá

d) Quy dẫn về cùng điều kiện thời gian→ Xem 

xét tác động của các chỉ số giá (I)

MTUSD
I

I
PP

I

I

P

P

/550
%100

%110
500

0

1

01

0

1

0

1

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


e) Quy dẫn về cùng điều kiện tín 

dụng

Thời hạn tín dụng trung bình:

)1(
tbcodcr

tbcodcodcr

TiPP

iTPPP

i

n

i

ii

tb

x

xt

T
1

→Công thức giá trả sau:

i là lãi suất ngân hàng theo thời gian t

Pcr: trả sau, Pcod: trả ngayCuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt
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3.3. Quyết định phƣơng thức XNK và thiết lập 

kênh phân phối

3.3.1. Phƣơng thức XNK:

- XNK trực tiếp

- Sử dụng trung gian thƣơng mại: Đại lý, môi 
giới

Căn cứ?

- Qui định, tập quán

- Đặc điểm hàng hóa, thị trƣờng, địa lý,…

- Khả năng của các bên, năng lực của trung gian
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LỰA CHỌN PHƢƠNG THỨC XNK

Xuất nhập khẩu trực 

tiếp

Thị trƣờng 

thế giới

Xuất nhập khẩu gián 

tiếp

Đại

Lý 

Môi

Giới
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LỰA CHỌN CÁC TRUNG GIAN THƢƠNG MẠI

• Kinh nghiệm, nghiệp vụ

• Tài chính

• Cơ sở vật chất

• Uy tín

• …

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


3.3.2 Kênh phân phối quốc tế

Người SX TN Người TD NN

BÁN BUÔN 

TRONG NƢỚC

BỘ PHẬN KINH 

DOANH

CỦA NGƢỜI SX

XK NK

Đại lý 

hoặc 

ngƣời 

bán buôn

nƣớc 

ngoài

Ngƣời 

bán lẻ 

nƣớc 

ngoài
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4. Xúc tiến và hỗ trợ ( yểm trợ)

• Quảng cáo, hội chợ, triển lãm ( SGK)

• Kích thích tiêu thụ

• Quan hệ công chúng- PR

NHẰM:

- Thúc đẩy khách hàng nhận thức và tin cậy chất lƣợng sp

- Kích thích nhu cầu

- Khuyến khích khách hàng dùng thử

- Duy trì, giữ vững khách hàng

- Hỗ trợ hệ thống trung gian bán hàng

- Giành lợi thế cạnh tranh

- Hạn chế biến động của doanh thu

Mục đích:  Đẩy mạnh tiêu thụ sản phẩm
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5. Giao dịch và đàm phán trong ngoại thƣơng

1. Khái niệm và đặc điểm

→ ĐÀM PHÁN NGOẠI THƢƠNG là quá 

trình giao tiếp và thuyết phục giữa hai bên 

thuộc các quốc gia khác nhau, nhằm đạt đƣợc 

sự nhất trí về một hay một số các vấn đề liên 

quan đến hoạt động mua bán trên thị trƣờng 

quốc tế
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§µm ph¸n NT

LuËt QT V¨n ho¸ TËp qu¸n Ng«n ng÷

Liªn

minh

T«n

gi¸o

ChÝnh trÞD©n téc
M«i tr­êng kinh doanh

QT

n­íc a n­íc B

BAc«ng ty

A

c«ng ty

B

§µm 

ph¸n

C¹nh 

tranh
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§µm ph¸n NT

Là hành vi của con ngƣời bao gồm các yếu tố sau đây:

1. Chủ thể: Con ngƣời   A

2. Đối tác:  Con ngƣời  B

3. Nội dung: quyền và trách nhiệm của các bên liên quan 

đến hoạt động mua bán hàng hoá→ HĐMBNT

4. Công cụ:

5. Phƣơng pháp:

1.2. Đặc điểm:

* Đàm phán là quá trình giao tiếp

* sự thống nhất giữa 2 mặt đối lập
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§µm ph¸n NT

Ng­êi ®µm 

ph¸n

Th«ng tin ph¶n 

håi

§èi t¸c

Th«ng 

®iÖp

TruyÒn ®¹t th«ng tin
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§µm ph¸n NT

Môc tiªu cña bªn A Môc tiªu cña bªn B

Môc tiªu 

lý t­ëng

Môc tiªu 

chÊp nhËn ®­îc
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2. KIỂU ĐÀM PHÁN

- Chiến lƣợc canh tranh (win – lose):

- Chiến lƣợc hợp tác (win – win):

- Chiến lƣợc hỗn hơp (mixed strategy):

3. BA HÌNH THỨC ĐÀM PHÁN (SGK)

3.1 Đàm phán bằng thƣ tín:

Ƣu điểm: + Dễ dàng

+ Chi phí thấp

+ Cùng lúc có thể đàm phán với nhiều ngƣời

+ Có thời gian cân nhắc khi trả lời

+ Có thể tham khảo ý kiến của nhiều ngƣời

Nhƣơc điểm:   + Chậm, dể mất cơ hội kinh doanh 

+ Mất liên hệ trực tiếp, khó chiểm đƣợc lòng tin

+ Không thích hơp với các hợp đồng phức tạp
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•Các bƣớc đàm phán trong thƣ tín thƣơng mại:

•Inquiry

•Offer/ (Order

•Counter offer

•Acceptance

•Confirmation
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3.2 Đàm phán qua điện thoại:

Ƣu điem:   + Nhanh

+ Dễ kết thúc vấn đề

+ Chớp đƣợc thời cơ

Nhƣợc điểm: + Chi phí cao

+ Hạn chế về nội dung: ngắn

+ Dễ xảy ra nhầm lẫn

+ Bằng chứng để lại???

→ Lƣu ý:

- Chuẩn bị nội dung trƣớc khi đàm phàn

-Ghi laị nội dung đàm phán khi cần
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3.3 Gặp mặt trực tiếp

Ƣu điểm: + Co điều kiện để hiểu nhau hơn

+ Linh hoạt, có thể sử dụng nhiều 

pp khác

+ Tốc độ nhanh

Nhƣơc điểm: + Chi phí tốn kém, phức tạp

+ Khó che dấu điểm yếu

+ Lợi thế sân nhà có thể bị mất
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4. BA GIAI ĐOẠN TRONG ĐÀM PHÁN

1. Trƣớc đàm phán

- Thu thập thông tin

- Chuẩn bị chiến lƣợc

- Chuẩn bị kế hoạch, bố trí nhân sự

2. Trong khi đàm phán:

Tuân thủ các nguyên tắc (SGK)

Đàm phán cụ thể các nội dung

Thúc đẩy thỏa thuận văn bản

3. Sau khi đàm phán:

Tuân thủ các nội dung

Linh hoạt đàm phán tiếp để thay đổi cho phù hợp với thực tế (nếu 
cần)
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