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có lập trường này
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Các phương pháp đàm phán
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Phương pháp
MẶC CẢ LẬP TRƯỜNG

Phương pháp đàm phán
CÓ NGUYÊN TẮC

(Nguyên tắc Havard)

Cứng Mềmvs
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THÁI ĐỘ

CÁCH TIẾP CẬN

CÁC PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN
Đàm phán cứng

CÁCH THỨC

MỤC TIÊU

Xem bên kia là ĐỐI THỦ, luôn
cứng rắn, không tin tưởng đối
phương và bám chặt lấy lập
trường

Đe dọa, gây áp lực, giấu giới
hạn và buộc đối phương phải
nhượng bộ để giữ quan hệ

Tìm mọi cách để CHIẾN THẮNG
đối phương

Chỉ chấp nhận MỘT câu trả lời
hay giải pháp mình đưa ra
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THÁI ĐỘ

CÁCH TIẾP CẬN

CÁC PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN
Đàm phán mềm

CÁCH THỨC

MỤC TIÊU

Xem người đàm phán là BẠN,
luôn mềm mỏng, tin người, lùi
bước trước áp lực và dễ thay
đổi lập trường

Đưa ra đề nghị, không giấu giới
hạn, chấp nhận thiệt hại để
giữ quan hệ

Cố gắng đạt được thỏa thuận
bằng cách chịu thua thiệt

Đi tìm MỘT câu trả lời hay giải
pháp mà mình sẽ chấp nhận
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CÁC PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN
Phương pháp đàm phán Havard (Đàm phán có nguyên tắc)

01 Tách con người ra khỏi vấn đề

02Tập trung vào lợi ích chứ không phải
lập trường

03 Tạo ra các giải pháp để cùng đạt mục đích

04Sử dụng những tiêu chuẩn khách quan
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PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN havard
Tập trung vào lợi ích

Tại sao không đạt
được thỏa thuận?

?
LẬP TRƯỜNG A LỢI ÍCH A

LẬP TRƯỜNG B LỢI ÍCH B

vs
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PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN havard
Lập trường và lợi ích – Các ví dụ

01

02

03

Cung cấp dịch vụ về

Hôn nhân gia đình

Tuyển dụng

Giám đốc bán hàng

Ký hợp đồng

Thiết kế website

Tổng iGiám đốc
KHÔNG TUYỂN

Giám đốc nhân sự
TUYỂN

Luật sư thành viênB
KHÔNG CUNG CẤP

Luật sư thành viên A
CUNG CẤP

Giám đốc kinh doanh
KHÔNG CHỌN

Giám đốc
CHỌN



CÙNG NHAU SÁNG TẠO

Giải pháp A1 Giải pháp B4

Giải pháp A2 Giải pháp B3

Giải pháp A3 Giải pháp B2

Giải pháp A4 Giải pháp B1

=
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PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN havard
Tập trung vào lợi ích

GIẢI PHÁP

LẬP TRƯỜNG A

LỢI ÍCH A

LẬP TRƯỜNG B

LỢI ÍCH B
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PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN havard
Cùng nhau sáng tạo

CÓ NHỮNG GIẢI PHÁP NÀO ĐÁP 
ỨNG ĐƯỢC QUYỀN LỢI CỦA CÁC 

BÊN KHÔNG?

?
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PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN havard
Cùng nhau sáng tạo

SÁNG TẠO ĐỂ TÌM RA GIẢI PHÁP 
ĐÁP ỨNG LỢI ÍCH CỦA CẢ HAI BÊN



Đàm phán chuyên nghiệp theo nguyên tắc Harvard14

PHƯƠNG PHÁP ĐÀM PHÁN havard
Cùng nhau sáng tạo

TIẾP CẬN ĐÚNG ĐẮN

“Mở rộng chiếc bánh
trước khi chia”

SÁNG TẠO các giải pháp
CÙNG CÓ LỢI cho cả hai bên



phương pháp đàm phán có nguyên tắc
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Xác định VẤN ĐỀ thương lượng

Xác định LẬP TRƯỜNG và LỢI ÍCH của mỗi bên

Đặt câu hỏi “CÓ NHỮNG GIẢI PHÁP NÀO?” đáp ứng
được lợi ích của cả hai bên?

Sáng tạo CÁC GIẢI PHÁP

Đánh giá và chọn GIẢI PHÁP TỐT NHẤT



Đàm phán chuyên nghiệp theo nguyên tắc Harvard16

TÌNH HUỐNG 1
Thương lượng Hợp đồng lao động

Một người quản lý cấp cao đã sắp qua thời gian thử việc tại một
Công ty và hai bên chuẩn bị để ký Hợp đồng lao động

• Công ty BUỘC PHẢI đưa vào điều khoản “Người lao động
không được thực hiện các hành động tiêu cực, cụ thể là […]”

• Người lao động là một người quản lý rất giỏi và có tài nên
Công ty rất muốn tuyển

• Người lao động KHÔNG muốn đưa điều khoản này vào Hợp
đồng lao động vì làm như vậy thì Công ty thể hiện là không tin
tưởng mình
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TÌNH HUỐNG 1
Thương lượng Hợp đồng lao động

Lập trường

Lợi ích

Đặt câu hỏi

Các giải pháp

ĐƯA ĐIỀU KHOẢN vs KHÔNG ĐƯA ĐIỀU KHOẢN

[Muốn nhân viên
Hành xử tích cực]

[Được tin tưởng
Và khích lệ]

CÓ CÁC GIẢI PHÁP NÀO để Nhân viên sẽ “Hành xử tích cực” 
và họ cảm thấy “Được tin tưởng và khích lệ” ?

[???]
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TÌNH HUỐNG 2
Làm sao để thẩm phán nhận thư?

Nguyên đơn là doanh nghiệp gửi văn bản khiếu nại cho Thẩm
phán do đã không áp dụng biện pháp khẩn cấp tạm thời

• Thời điểm gửi văn bản là ngày cuối cùng của thời hạn được
quyền khiếu nại

• Tên Thẩm phán trong văn bản khiếu nại bị người soạn thảo
vừa nghỉ việc ghi sai họ

• Luật sư thuyết phục thẩm phán NHẬN thư nhưng thẩm phán
kiên quyết KHÔNG NHẬN
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TÌNH HUỐNG 2
Làm sao để thẩm phán nhận thư

Lập trường

Lợi ích

Đặt câu hỏi

Các giải pháp

NHẬN THƯ vs KHÔNG NHẬN THƯ

[Đảm bảo quyền
lợi khiếu nại]

[Muốn được
Tôn trọng]

CÓ CÁC GIẢI PHÁP NÀO để Công ty vẫn “Đảm bảo quyền
lợi khiếu nại” và “Thẩm phán cảm thấy được tôn trọng”?

[???]
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TÌNH HUỐNG 3
Đi du lịch ở đâu?

Công ty có kế hoạch đi du lịch

• Ông Tổng Giám đốc muốn đi nghỉ ở Nha
Trang do lâu ông chưa tắm biển

• Ông Chủ tịch HĐQT muốn đi nghỉ ở Đà Lạt
vì thích một nơi có đồi núi và không khí
trong lành
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TÌNH HUỐNG 3
Đi du lịch ở đâu?

Lập trường

Lợi ích

Đặt câu hỏi

Các giải pháp

NHA TRANG vs ĐÀ LẠT

[Tắm biển] [Đồi núi và không khí
trong lành]

CÓ CÁC GIẢI PHÁP NÀO để để Công ty đi nghỉ ở một nơi mà vừa có thể
“Tắm biển” và vừa có “Đồi núi và không khí trong lành” hay không”?

[???]
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TÌNH HUỐNG đàm phán
Khi nào thanh toán

• Công ty TNHH Ngọn Núi Xanh - Green Mountain (“GM”) xác nhận đã vay nợ từ Công ty Đầu tư
Big White Bear (“BWB”) tại Mỹ số tiền gốc là 3.600.000 USD với thời hạn 1.5 năm, theo một
Thỏa thuận ký vào tháng 6/2013 (“Thỏa thuận”). Thực chất số tiền này GM nhận từ một Công
ty Chim Đại Bàng Đen - Back Eager (“BE”) tại Việt Nam và sau đó GM, BE và BWB đã ký một
thỏa thuận ba bên để BE chuyển quyền đòi nợ cho BWB.

• Khi đến hạn thanh toán, GM đã không trả tiền gốc và lãi trong một khoảng thời gian 5 năm nên
số tiền lãi phát sinh tính đến 2018 theo Thỏa thuận là 800.000 USD.

• BWB đã kiện GM ra Tòa án Việt Nam. Hai bên đã thương lượng thành công ngoài Tòa án và
chốt số tiền GM phải trả cho BWB là 4.000.000 USD (“Khoản tiền Thỏa thuận”) bởi một Công ty 
Biển Đỏ - Red See tại Singapore (“RS”). Việc thanh toán phải trả trong vòng một (01) ngày kể từ
ngày hai bên ký vào Thỏa thuận Giải quyết (“SA”).
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TÌNH HUỐNG đàm phán
Khi nào thanh toán

• BWB rất cần Khoản tiền Thỏa thuận được thanh toán ngay theo thời gian đã thống nhất cho mục đích

kinh doanh và trả nợ. Nếu không trả trong thời gian đó thì BWB sẽ đòi tất cả cả gốc và lãi. 

• Thời gian gửi bản gốc SA, sau khi được ký bởi BWB, từ Mỹ về Việt Nam sớm nhất là hai (02) ngày.  

• Hai bên cũng thống nhất rằng sau khi GM thông qua RS thanh toán đủ Số tiền Thỏa thuận cho BWB thì

BWB sẽ rút hồ sơ khởi kiện tại Tòa án Việt Nam và mọi tranh chấp của hai bên được xem như giải

quyết dứt điểm. 

• GM và BWB đang thuê hai Công ty Luật khác nhau, nhưng rất chuyên nghiệp và uy tín tại Việt Nam để

giải quyết. Họ cũng ủy quyền cho hai luật sư của hai Công ty Luật này làm người đại diện ủy quyền. 

• Do là khách hàng lâu năm của hai Công ty Luật này nên Luật sư Trưởng của hai công ty luật cam kết

hỗ trợ khách hàng tối đa, thậm chí nhân danh Công ty Luật đứng ra cam kết.
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Các điểm lưu ý quan trọng

• Ngoài cách tiếp cận Mặc cả Lập trường thì còn có phương pháp Đàm phán có nguyên
tắc

• Khi áp dụng Đàm phán có nguyên tắc thì người tham gia cần “Tách con người ra khỏi
vấn đề”, phát hiện đúng “Lợi ích” của bên kia để “Cùng nhau sáng tạo các giải pháp”

• Đàm phán có nguyên tắc giúp các bên vừa đạt được tối đa quyền lợi và xây dựng tốt
nhất quan hệ mà hai bên đã có

• Phương pháp đàm phán có nguyên tắc cần thiết cho cả hai bên trong cuộc tranh chấp
và hòa giải viên
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CÂU HỎI VÀ TRẢ LỜI



Thank you !


