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Mục tiêu học tập 

- Hiểu rõ các mục tiêu của chiến lược giá quốc 
tế và các phương thức đạt mục tiêu 

- Hiểu và vận dụng các yếu tố định giá quốc tế 
- Hiểu khái niệm về các loại giá quốc tế 
- Hiểu và vận dụng các chiến lược giá quốc tế 
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I. Mục tiêu của chiến lược giá quốc 
tế 

  1. Khái niệm giá quốc tế và các vấn 
đề cần lưu ý 

  2. Mục tiêu của chiến lược giá quốc 
tế 
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1. Khái niệm giá quốc tế 
Khái niệm “Giá quốc tế”: 
 Giá quốc tế của hàng hoá là giá có tính 
chất đại diện cho hàng hoá đó trên thị 
trường quốc tế.  
Điều kiện để trở thành giá quốc tế 
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1. Khái niệm giá quốc tế 
Cách tham khảo giá quốc tế 
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1. Khái niệm giá quốc tế 
Các yếu tố ảnh hưởng đến giá quốc tế 
  chi phí xuất khẩu 
  thuế xuất nhập khẩu 
  chi phí hành chính 
  Lạm phát 
  Biến động tỷ giá hối đoái 
  Chi phí vận tải, bảo hiểm và chi phí môi giới 
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2. Mục tiêu của chiến lược giá quốc 
tế 

2.1. Mục tiêu doanh số (sales revenues) và lợi nhuận 
(profit) 

2.2. Mục tiêu thị phần (market share) 

2.3. Mục tiêu tình thế trong kinh doanh 
 a. Thâm nhập thị trường 
 b. Tung SPM ra thị trường 
 c. Mở rộng thị trường 
 d. Bảo vệ và chiếm lĩnh thị trường 
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2.1. Mục tiêu doanh số, lợi nhuận 

CT:Doanh số = giá bán x số sản phẩm bán ra 
     = P x Q 
 Ý nghĩa: Doanh số (doanh thu) phản ánh quy 
mô của DN.  
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2.1. Mục tiêu doanh số, lợi nhuận 

2 cách tính lợi nhuận:  

  Lợi nhuận tuyệt đối (л) = tổng doanh thu 
(ΣTR) – tổng chi phí (ΣTC)= con số cụ thể 

  Lợi nhuận tương đối = (LN tuyệt đối/tổng vốn 
đầu tư)*100% = con số tương đối (%) 
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2.2. Mục tiêu thị phần (market share) 

 Thị phần là phần thị trường tiêu thụ sản phẩm mà 
DN chiếm lĩnh trên thị trường. 

2 cách tính: 
  Thị phần tuyệt đối = (DS của DN/ Tổng DS của thị 

trường)*100% 
 hay (số SP bán ra của DN/ tổng số SP tiêu thụ của 
thị trường)*100% 

  Thị phần tương đối = DS của DN/ DS của đối thủ 
cạnh tranh hay số sản phẩm bán ra của DN/ số sản 
phẩm bán ra của đối thủ 
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Thị phần dịch vụ viễn thông tại 
Việt Nam 
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Ý nghĩa  
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2.3. Các mục tiêu tình thế  
trong kinh doanh  
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a. Thâm nhập thị trường  

 Thời gian đầu (market penetration stage):  
 DN thường định giá thấp hơn đối thủ cạnh 
tranh để thâm nhập thị trường. Nhưng định giá 
thấp phải trên cơ sở nghiên cứu kỹ giá của đối 
thủ cạnh tranh chính, chiến lược định vị sản 
phẩm. 
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a. Thâm nhập thị trường  

 Thời gian sau (market expansion stage): khi đã thâm 
nhập thị trường thành công, DN có thể nâng giá căn 
cứ vào các pha của vòng đời sản phẩm, vào mục tiêu 
của chính sách giá, mức doanh số mong đợi.  

3 khả năng nâng giá: 
+ nâng giá nhưng giá vẫn thấp hơn giá của đối thủ cạnh 

tranh 
+ nâng giá ngang bằng mức giá của đối thủ cạnh tranh 
+ nâng giá cao hơn mức giá của đối thủ cạnh tranh 
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b. Tung sản phẩm mới ra thị 
trường 

 Đối với một sản phẩm mới, có thể sử dụng: 

  Chiến lược giá hớt váng (skimming pricing 
policy) 

  Chiến lược giá tấn công (penetration pricing 
policy) 
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c. Mở rộng thị trường 

  Để mở rộng thị trường tiêu thụ, có thể áp dụng 
các chiến lược giảm giá, định giá trọn gói, định 
giá phân biệt, giảm giá ẩn hình, chiến lược 
thang giá, loại giá, định giá tâm lý... 

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

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


d. Bảo vệ thị trường 

  Để bảo vệ thị phần, độc chiếm thị 
trường, doanh nghiệp có thể áp dụng 
chiến lược bán phá giá hoặc thực hiện 
chiến tranh giá cả. 
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II. Các yếu tố định giá quốc tế 

1. Chi phí 
2. Điểm hoà vốn 
3. Hệ số co giãn cầu giá 
4. Yếu tố tâm lý 
5. Các yếu tố định giá khác 
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1. Chi phí 

Giá bán = chi phí đầy đủ 
+ % LN dự kiến 

Thế nào là chi phí đầy 
đủ? 

Tính LN dự kiến? 
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1. Chi phí 

 Bài tập: Cho chi phí cố định là 30000 đ/đơn 
vị, chi phí biến đổi là 8000 đ/đơn vị, LN dự 
kiến = 5% giá bán. Tính giá bán dựa trên chi 
phí? 
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2. Điểm hoà vốn (breakeven 
point) 

  Điểm hoà vốn là điểm xác định tổng doanh 
thu = tổng chi phí 

  Sản lượng hoà vốn: là số sản phẩm cần 
phải bán để đạt điểm hoà vốn 

  Doanh thu hoà vốn: là giá trị tiền hàng của 
sản lượng hoà vốn mà doanh nghiệp thu về 
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2. Điểm hoà vốn (breakeven 
point) 

Công thức: 
 Khối lượng hoà vốn = Σ Chi phí cố định/(Giá – 
Chi phí biến đổi đơn vị) 
 BP = F/ (P-V) 

Trong đó:  
  BP (breakeven point): điểm hoà vốn 
  F (fixed cost): tổng chi phí cố định 
  P (price): giá bán đơn vị sản phẩm 
  V (variable cost per unit): chi phí biến đổi/đơn vị 

sản phẩm 
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Đồ thị xác định điểm hòa vốn 

P                                  TR   Lãi 
                          TC 

P0       

                       Lỗ     
FC 

                 VC                           Q0    Q0+1        Q 

Break even point 
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CT: TR = PxQ 
    TC = FC + VC = FC + vxQ 

  P: giá đơn vị (price per unit) 
  v: chi phí biến đổi/đơn vị sp (variable cost per unit) 
  FC: tổng chi phí cố định (fixed cost) 
  VC: tổng chi phí biến đổi (variable cost) 
  Q: sản lượng (quantity) 
  TR: tổng doanh thu (total revenues) 
  TC: tổng chi phí (total cost) 
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Bài tập 1 

  Tính sản lượng hòa vốn biết giá bán là 
15000 đ và gấp 3 lần chi phí biến đổi 
trên 1 đơn vị sản phẩm, chi phí cố định 
là 40 triệu đ. 
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Bài tập 2 

  Cho sản lượng hòa vốn = 5000 sản 
phẩm, chi phí cố định = 25 triệu đ, chi 
phí biến đổi trên 1 đơn vị sản phẩm = 
6000 đ. Tính giá bán sản phẩm? 
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Bài tập 3 

  Giá bán sản phẩm = 15000 đ 
  Chi phí cố định = 6 triệu đ 
  Chi phí biến đổi trên một đơn vị sản phẩm 

bằng 9000 đ 
 Dự kiến sau khi hòa vốn, công ty sẽ quyết định 
giảm giá còn 12000 đ. Hỏi công ty phải bán 
bao nhiêu sản phẩm để lãi 18 triệu đ? 
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Q? 

 Sau khi hòa vốn, muốn tăng lợi nhuận, 
DN cần giảm giá bán trong khoảng 
nào? Tại sao? 
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3. Hệ số co giãn cầu-giá 

Lượng cầu (demand) = Thu nhập (Income)/mức giá (Price) 
D = I/P 
Công thức xác định hệ số co giãn cầu – giá: 
ED = %ΔQ : %ΔP = ΔQ/Q : ΔP/P = (Q1 – Q0)/Q0 : (P1 – P0)/P0  

Trong đó: 
  ED : hệ số co giãn cầu – giá (Elasticity) 
  D:  lượng cầu (demand) 
  Q0 : lượng bán với giá P0  
  Q1  : lượng bán với giá P1  
  P0 : giá ban đầu 
  P1 : giá thay đổi 
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Các trường hợp ED 

  ED > 1:  

  ED < 1: 

  ED = 1:  

  ED = 0: 
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Đồ thị co giãn cầu – giá? 

  ED > 1:        
Cầu co giãn nhiều  
theo giá. 
  0 < ED < 1:  
Cầu co giãn ít  
theo giá. 
  ED = 1:  
Cầu co giãn đơn vị 

P 

Q 

P0 

P1 

Q1 Q0 

P 

Q 

P0 

P1 

Q1 Q0 

P 

Q 

P0 

P1 

Q1 Q0 
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Đồ thị co giãn cầu – giá thực tế 
P P 

Q Q 

P1 

P2 

P1’ 

P2’ 

Q2 Q1 Q2’ Q1’ 

Cầu không co giãn theo giá Cầu co giãn theo giá 
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Bài tập co giãn cầu - giá 

 1. Nếu giảm giá 10% và lượng bán tăng tương ứng 
từ 120 triệu lên 126 triệu sản phẩm thì ED bằng: 
 a. 1,0 
 b. 0,5 
 c. 2,0 
 d. 5% 
 e. 10% 
 f. 15% 
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Bài tập co giãn cầu - giá 

 2. Giá 1 sản phẩm giảm từ 15000 đ/sp xuống còn 
12000 đ/sp và lượng bán tăng tương ứng từ 100 
triệu lên 130 triệu sản phẩm. Tính ED. DN có nên sử 
dụng giá làm công cụ cạnh tranh chủ yếu không? 
   
 3. Nếu giảm giá sản phẩm từ 2500 đ/sp xuống còn 
2000 đ/sp và lượng bán tương ứng tăng 25% thì ED 
sẽ là bao nhiêu? 
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Bài tập co giãn cầu - giá 

 4. Công ty nên giảm giá bán mặt hàng nào để 
đạt mục đích tăng doanh số nếu: 

a. Mặt hàng A giảm giá 5%, lượng cầu tăng 8% 
b. Mặt hàng B giảm giá 10%, lượng cầu tăng 10% 
c. Mặt hàng C giảm giá 20%, lượng cầu tăng 15% 
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4. Yếu tố tâm lý 
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5. Các yếu tố định giá khác 
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5.1. Định giá theo các giai 
đoạn của vòng đời sản phẩm 

Định giá theo các giai đoạn của vòng đời sản 
phẩm? 

Giá thâm nhập 
Điều chỉnh giá 

Duy trì mức cao 

Giảm giá 
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5.1. Định giá theo các giai 
đoạn của vòng đời sản phẩm 

  Thâm nhập :  
  Tăng trưởng: 
  Chín muồi: 
  Suy thoái: 
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5.2. Định giá theo đối thủ cạnh 
tranh 

-Nếu giá thành của đối thủ < của DN thì cạnh 
tranh về giá không hiệu quả. 

- Xác định giá của đối thủ cạnh tranh trực tiếp, 
đối thủ cạnh tranh chính, đối thủ dẫn đầu 
trên thị trường. 

- Phân tích mức giá thấp điển hình  
- Phân tích mức giá cao điển hình 
- Phân tích mức giá trung bình 
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III. Các loại giá quốc tế 
  1. Giá quốc tế 
  2. Giá đấu giá 
  3. Giá đấu thầu 
  4. Giá yết bảng sở giao dịch 
  5. Giá tham khảo 
  6. Giá trong các hợp đồng ký kết thực 

tế 
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1. Giá quốc tế: 

Khái niệm “Giá quốc tế”: 
 Giá quốc tế của hàng hoá là giá có tính 
chất đại diện cho hàng hoá đó trên thị 
trường quốc tế.  

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

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


2. Giá đấu giá quốc tế: 
là P thu được ở phương thức bán đấu giá 
  một người bán, nhiều người mua 
  Thị trường thuộc về người bán.  
  thông thường giá đấu giá thường cao 

hơn giá trên thị trường 
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3. Giá đấu thầu quốc tế: 
  Đấu thầu là phương thức giao dịch đặc 

biệt để mua sắm hàng hoá, dịch vụ trong 
đó người mua (bên gọi thầu) công bố 
trước điều kiện mua hàng để người bán 
(bên dự thầu) báo giá mình muốn bán.  

  Một người mua, nhiều người bán 
  thị trường thuộc về người mua-> giá 

thường thấp hơn giá thị trường 
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4. Giá yết bảng ở sở giao 
dịch: 

là loại giá giao dịch thường xuyên & công bố 
công khai 
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5. Giá tham khảo: 

là giá thông báo trong các bảng báo giá, 
thông báo của thị trường 

  Không phải giá ký kết thực tế, giá mua thực 
bán thực mà là giá được công bố rộng rãi 

  Giá tham khảo chỉ là cơ sở để người bán, 
người mua mặc cả, ít có giá trị trong thực tế 
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6. Giá trong các hợp đồng ký kết 
thực tế 

là mức giá có độ tin cậy cao trong việc làm căn cứ 
để định giá của DN (vì là giá mua thực bán 
thực) 

6.1. Giá cố định:  
  là giá hai bên ấn định khi ký kết hợp đồng và 

không thay đổi trong suốt thời gian hợp đồng 
có hiệu lực 

  Khi giá trên thị trường biến động, 2 bên có 
thể thoả thuận lại giá nhưng điều này hoàn 
toàn phụ thuộc vào thiện chí của 2 bên  
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6. Giá ký kết thực tế 

6.2. Giá ấn định sau: 
  Khi ký hợp đồng 2 bên không định giá 

ngay mà chỉ thoả thuận nguyên tắc tính 
giá 

  Giá sẽ được định trước mỗi chuyến 
giao hàng  

  Mức giá này linh hoạt, đảm bảo lợi ích 
cả 2 bên, phản ánh được sự biến động 
cung - cầu trên thị trường 
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6. Giá ký kết thực tế 
6.3. Giá không cố định (định giá linh hoạt) 
  Khi ký hợp đồng 2 bên ấn định giá cơ sở và 

thoả thuận giá này sẽ được điều chỉnh khi 
giá trên thị trường cao hoặc thấp hơn một 
tỷ lệ % thoả thuận nào đó 

Pn = Po + %Po 
  Tỷ lệ % đó có hiệu lực trong suốt thời gian 

hiệu lực của hợp đồng 
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6. Giá ký kết thực tế 
6.4. Giá kết hợp: 
  Kết hợp giữa giá cố định và giá không 

cố định 
  thời gian đầu thực hiện giá cố định, 

thời gian sau thực hiện giá khác 
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6. Giá ký kết thực tế 
6.5. Giá trượt: 
  Quy định giá khi ký kết hợp đồng ban 

đầu, nhưng có quy định về biến động 
chi phí trong thơì gian thực hiện hợp 
đồng 
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6. Giá ký kết thực tế 
6.5. Giá trượt: 
Công thức tính giá trượt (giá di động): 

P1= Po * (A *a1/ao + B* b1/bo +C) 
A + B + C = 1, A,B,C là % của NNVL, tiền lương 

và chi phí cố định 
ao,a1: Chi phí NNVL lúc ký HĐ & lúc thực hiện HĐ 
bo,b1: Chi phí tiền lương lúc ký HĐ & lúc thực 

hiện HĐ 
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IV. Chiến lược giá quốc tế 
1. Chiến lược giá chuyển đổi nội bộ công ty TNCs 

(Transfer pricing): 
2. Chiến lược định giá theo chi phí đầy đủ (full-cost 

pricing) 
3. Chiến lược giá hớt váng (skimming pricing)  
4. Chiến lược giá tấn công (penetration pricing) 
5. Chiến lược định giá theo tâm lý khách hàng  
6. Chiến lược giá theo giá trị được cảm nhận 
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IV. Chiến lược giá quốc tế 

7. Chiến lược định giá phân biệt 
(discrimination pricing) 

8. Chiến lược tăng, giảm giá 
9. Chiến lược định giá theo điều kiện cơ sở 

giao hàng 
10. Chiến lược giá theo vòng đời sản phẩm 
11. Chiến lược giá theo điều kiện thanh toán 
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IV. Chiến lược giá quốc tế 
1. Chiến lược giá chuyển đổi nội bộ công ty TNCs 

(Transfer pricing): 
  hệ thống giá sử dụng giữa công ty mẹ và công ty 

con để tìm cách chuyển được nhiều lợi nhuận về 
nước, giảm phần lợi nhuận phải nộp theo thuế 
lợi tức.  

  giá chuyển đổi là giá giao dịch trong nội bộ các 
chi nhánh và công ty mẹ. 

  được dùng để che giấu đi LN của các chi nhánh 
và trốn thuế tại thị trường nước ngoài 
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IV. Chiến lược giá quốc tế 

2. Chiến lược định giá theo chi phí đầy đủ 
(full-cost pricing): 

  Mỗi đơn vị hàng hoá được bán ra ở mọi 
thị trường đều có chi phí giống nhau  

  mỗi đơn vị hàng hoá đều bao gồm cả chi 
phí cố định và chi phí biến đổi 

  P = chi phí đầy đủ + % LN dự kiến 
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3. Chiến lược giá hớt váng 
(skimming pricing policy)  

 Khái niệm: 
 DN định giá cao tối đa cho sản phẩm ngay từ 
khi tung sản phẩm vào thị trường nhằm thực 
hiện mục tiêu lợi nhuận thông qua giá bán. 
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Chiến lược giá hớt váng 
(skimming pricing policy)  

Điều kiện áp dụng: 
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Chiến lược giá hớt váng 
(skimming pricing policy)  

Nhược điểm của chiến lược giá hớt váng: 
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4. Chiến lược giá tấn công 
(penetration pricing policy) 

  Khái niệm: là chiến lược định mức giá thấp 
cho sản phẩm ngay từ khi tung sản phẩm 
vào thị trường nhằm thu được lợi nhuận 
cao.  
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Chiến lược giá tấn công 
(penetration pricing policy) 

 Điều kiện áp dụng: 
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 Định giá tâm lý (Psychological pricing)   

  Định giá có tính đến các yếu tố tâm lý ngoài 
các yếu tố kinh tế.  

5. Chiến lược định giá tâm lý 
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6. Chiến lược định giá theo 
giá trị cảm nhận 
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7.  Chiến lược định giá phân 
biệt (Discrimination pricing):  

 áp dụng các mức giá khác nhau cho các nhóm 
khách hàng có yêu cầu khác nhau về sản 
phẩm và giá.  
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8. Chiến lược giảm giá 

  Giảm giá thực tế trong các trường 
hợp: mua thường xuyên, mua khối 
lượng lớn, mua trả tiền ngay, mua 
trái vụ... 
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9. Chiến lược định giá theo điều kiện cơ sở 
giao hàng: FOB, CIF... 

10. Chiến lược giá theo vòng đời sản phẩm 
11. Chiến lược giá theo điều kiện thanh toán: 

tiền mặt, trả tiền ngay, trả tiền có kỳ hạn...  
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Tóm lại? 
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