
 

✦ Bạn có đang ở vị trí công việc như bán hàng, mua hàng, nhân sự, trưởng nhóm dự 
án... thường xuyên phải làm việc và đàm phán với khách hàng, nhà cung cấp cũng 
như các đối tác bên trong bên ngoài doanh nghiệp? 

✦ Làm sao để đạt được lợi ích và mục tiêu của công ty trong đàm phán nhưng vẫn có 
được sự đồng thuận và phát triển mối quan hệ bền vững tốt đẹp với các đối tác?

✦ Ngay khi mình ở “thế yếu’ trong đàm phán, làm sao để vẫn đạt được thỏa thuận tốt 
nhất?

Khóa học sẽ trang bị các kiến thức, công cụ, chiến lược giúp bạn chủ động trong 
mọi cuộc đàm phán với đối tác, đồng thời phát triển các mối quan hệ và công 
việc một cách tốt đẹp. 
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 KỸ NĂNG ĐÀM PHÁN THƯƠNG LƯỢNG
~Kỹ năng quan trọng giúp phát triển nghề nghiệp của bạn

 và phát triển kinh doanh của công ty~

➦ Nhận thức được tầm quan trọng và 
hiểu được quy trình đàm phán một 
cách chuyên nghiệp trong công việc, 
hoạt động kinh doanh.

➦ Biết cách xác định vị thế, giá trị, cũng 
như việc xây dựng mối quan hệ để 
đàm phán đạt được kết quả 
Thắng-Thắng.

➦ Hiểu được các dạng đối tác để xác 
định cách tiếp cận hiệu quả, và công 
tác chuẩn bị trước buổi đàm phán.

➦ Xây dựng các lý do thuyết phục đối 
tác, khách hàng và nguyên tắc 
nhượng bộ không bị thiệt.

➦ Sử dụng các kỹ thuật, chiến thuật 
thương lượng linh hoạt.

MỤC TIÊU

ĐỐI TƯỢNG

Nhân viên

Quản lý sơ cấp

Quản lý cấp trung

Quản lý cấp cao

PHƯƠNG PHÁP

30% lý thuyết, 70% thực hành thông 
qua thảo luận nhóm, trình bày, bài tập 
tình huống, đóng vai, trò chơi v.v.
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NỘI DUNG CHƯƠNG TRÌNH
Phần 1: Tổng quan về đàm phán, thương lượng
◆ Khái niệm về đàm phán – thương lượng
◆ Xác định rõ nhu cầu của đối phương thông qua lời đề nghị
◆ Những yếu tố căn bản liên quan đến việc đàm phán
◆ Những kỹ năng cần thiết của một người đàm phán hiệu quả với 

khách hàng (nội bộ & bên ngoài), đối tác, nhà cung cấp,…
◆ Tầm quan trọng & lợi ích của việc đàm phán thương lượng với 

cá nhân và với tổ chức
◆ Xác định các phong cách đàm phán thương lượng 
◆ Các nguyên tắc cần lưu ý khi đàm phán

Phần 2: Chuẩn bị cho tiến trình đàm phán thành công
◆ Bước 1: Phân tích sức mạnh giữa 2 bên khi đàm phán.
◆ Bước 2: Phân tích mức độ (variable - biến số) giữa 2 bên khi 

đàm phán. 
◆ Bước 3: Xác định vùng đàm phán ZOPA 
◆ Bước 4: Lập kế hoạch gặp trao đổi đàm phán

Phần 3: Quy trình thực hiện trong buổi gặp đàm phán
◆ Bước 1: Tạo khung cảnh – tạo kết nối
◆ Bước 2: Tìm hiểu và nhận diện nhu cầu của đối phương trong 

buổi đàm phán
◆ Bước 3: Đề xuất với những kỹ năng thương lượng
◆ Bước 4: Kết thúc đàm phán  

Phần 4: Chiến lược và chiến thuật trong đàm phán
◆ Các yếu tố quan trọng trong việc lựa chọn chiến thuật đàm phán 

hợp lý 
◆ Xác định các loại ưu thế trong đàm phán và khi nào nên sử 

dụng loại ưu thế nào 
◆ 36 chiến thuật đàm phán 
◆ Sử dụng và ứng phó như thế nào đối với từng loại chiến thuật 
◆ Một số chiến thuật cần phải sử dụng khi mình ở thế yếu 
◆ Nguyên tắc nhượng bộ
◆ Các điểm lưu ý cần thực hiện khi kết thúc đàm phán

Phần 5: Tóm tắt và lập kế hoạch hành động

* Trình tự chi tiết và nội dung có thể thay đổi
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