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GIỚI THIỆU CHUNG

Lớp tập huấn đàm phán và ký kết hợp đồng với mục tiêu giúp người học hay nói cách khác là thành viên của các 
hợp tác xã lúa gạo nắm vững các kỹ năng cần thiết để tham gia vào quá trình đàm phán và ký kết các hợp đồng 
thương mại.
Trong lớp học này, người học sẽ được giới thiệu về các khái niệm cơ bản liên quan đến đàm phán và hợp đồng, cũng 
như các chiến lược đàm phán hiệu quả. Bên cạnh đó, nội dung giảng dạy còn tập trung vào cách chuẩn bị và lên kế 
hoạch cho quá trình đàm phán, tìm hiểu về các cách tiếp cận khác nhau trong quá trình đàm phán, tập trung vào 
các kỹ năng ngôn từ và thể hiện tư duy đàm phán sáng tạo.
Ngoài ra, trong lớp này còn cung cấp các kỹ năng liên quan đến soạn thào và ký kết hợp đồng, bao gồm phân tích 
và soạn thảo các điều khoản hợp đồng, cách giải quyết mâu thuẫn, tạo sự đồng thuận và đảm bảo tính pháp lý của 
hợp đồng. Tóm lại, các mục tiêu chính của lớp tập huấn bao gồm:
• Giúp HTX hiểu được tiến trình đàm phán, các kỹ năng cần thiết trong đàm phán
• Giúp HTX hiểu được những yêu cầu của một hợp đồng và tính pháp lý trong thực thi hợp đồng
• Giúp HTX hình thành và quản lý tốt rủi ro trong thực thi hợp động
• Giúp HTX có thể phát thảo được một hợp đồng mẫu
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PHẦN I: TIẾN TRÌNH ĐÀM PHÁN

1.1  Đàm phán hợp đồng

1.1.1 . Khái niệm về đàm phán hợp đồng
Đàm phán là thực hiện một hoặc nhiều cuộc đối thoại, thương lượng giữa hai bên hoặc nhiều bên có ý muốn quan hệ đối 
tác với nhau nhằm mục đích tiến đến một thoả thuận chung đáp ứng yêu cầu cá nhân hoặc yêu cầu hợp tác kinh doanh 
của các bên tham gia đàm phán. Mục tiêu việc đàm phán nhẳm đảm bảo an toàn về mặt pháp lý và có lợi ích về kinh tế.
Ở giai đoạn đàm phán, chưa phát sinh quyền và nghĩa vụ của các bên đàm phán (chỉ khi ký kết hợp đồng mới phát sinh 
các quyền và nghĩa vụ).
“Đàm phán hợp đồng” thường xảy ra trước “ký kết hợp đồng”, nhưng cũng có thể xảy ra trong quá trình thực hiện hợp đồng 
(trong các trường hợp đàm phán để sửa đổi, bổ sung hợp đồng do tình hình khách quan mới phát sinh hoặc do ý chí của 
các bên bằng các “phụ kiện hợp đồng”, thường có dự liệu trong hợp đồng chính).
Như vậy, đàm phán hợp đồng là quá trình trao đổi thông tin giữa các bên nhằm đi đến thống nhất các nội dung của hợp 
đồng. Phụ thuộc vào ý chí của cá bên tham gia quan hệ hợp đồng mà việc đàm phán, ký kết hợp đồng có thể là một quá 
trình đàm phán kéo dài hoặc diễn ra trong giây lát. Các bên có thể trao đổi thông tin với nhau bằng nhiều phương thức khác 
nhau, dưới sự hỗ trợ của nhiều phương tiện khác nhau.

1.1.2 Tầm quan trọng của đàm phán hợp đồng:

Đàm phán hợp đồng giúp mang lại các lợi ích cho các bên như sau: 
• Có cơ hội đưa ra những yêu cầu của mình; 
• Tìm được điều kiện thỏa mãn yêu cầu tốt hơn cho cả hai bên;
• Đạt được sự cộng tác, thỏa thuận và đáp ứng mọi nhu cầu;
• Thiết lập và cải thiện các mối quan hệ; 
• Xây dựng mối quan hệ hợp tác lâu dài trong tương lai; 
• Tìm được cả những điều mà các bên tưởng chừng như không hoặc chưa cần thiết. 

1.2 Tiến trình thực hiện đàm phán

Đàm phán và ký kết hợp đồng là một trong những hoạt động quan trọng giúp thúc đẩy mối liên hệ ngang và dọc giữa HTX 
với công ty/doanh nghiệp/nhà máy chế biến và mối liên hệ giữa các thành viên HTX. Cụ thể về tiến trình thực hiện đàm phán 
và ký kết hợp đồng được trình bày theo Hình 1 sau:

Nguồn: Huỳnh Trường Huy & Võ Hồng Phượng, 2015
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1.2.1 Bước 1: Giai đoạn chuẩn bị
Theo Franklin, “thất bại trong chuẩn bị là chuẩn bị sẽ thất bại”. Do vậy, trước khi tiến hành đàm phán, người thực hiện đàm 
phán cần lưu ý các khía cạnh sau:
- Phân tích tình thế của mình để xác định rõ các phương án thay thế tốt nhất cho một thỏa thuận (hay còn gọi là BATNA).
Sử dụng BATNA “Best alternative to a negotiated agreement” (Roger Fisher và William Ury) - Giải pháp thay thế tốt nhất cho 
một thoả thuận được thương lượng. Biết rõ BATNA của bạn là biết những gì bạn sẽ làm hoặc điều gì sẽ xảy ra nếu không 
đạt được thoả thuận. Đừng thương lượng khi không biết rõ BATNA của bạn. Nếu BATNA yếu hãy tìm cách cải thiện.
- Xác định mục tiêu cần đạt được cho cuộc đàm phán như giá, giao nhận, sản lượng, …
Lập danh sách các mục tiêu, sắp xếp mục tiêu theo thứ tự ưu tiên, xác định những mục tiêu có thể nhượng bộ và những 
mục tiêu không thể nhượng bộ, trình bày mỗi mục tiêu bằng một câu ngắn gọn.

Hình 1. Sự mâu thuẫn về mục tiêu của ta và đối tác

- Thu thập thông tin về đối tác
Thông tin về công ty về điều kiện địa lý, dân số và sức mua của thị trường, các yếu tố văn hóa (như phong tục, tập quán, 
thói quen tiêu dùng) hoàn toàn khác hẳn, khả năng cạnh tranh của sản phẩm, cơ sở hạ tầng bao gồm các điều kiện về 
giao thông vận tải, thông tin liên lạc, hoạt động tín dụng và ngân hàng

Chú ý: Thông tin không chính xác còn tệ hơn là không có thông tin nào. Cũng 
cần lưu ý đối phương đã có thông tin nào và nếu có quá nhiều số liệu thống 
kê 

Cách đánh giá đối tác: Có thể trực tiếp đến chỗ đối tác hoặc gián tiếp qua 
tư vấn, đối tác đã làm ăn với họ, internet, trang web, phương tiện thông tin đại 
chúng

- Đánh giá về đối tác
Xem xét tình thế của đối phương đồng thời đánh giá những điểm mạnh, nhận biết mục tiêu, xác định những nhu cầu và lợi 
ích của đối tác, phân tích những điểm yếu của đối phương, thực lực của họ về tài chính, ảnh hưởng, uy tín xã hội, lịch sử 
công ty, cơ sở vật chất, trang thiết bị, số lượng, chất lượng sản phẩm… nhu cầu, thành ý hợp tác làm ăn của đối tác
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Lưu ý: Do không có đầy đủ cơ sở dữ liệu về doanh nghiệp nên HTX cần tham khảo từ nhiều nguồn khác nhau như: 
+ Báo cáo tài chính trên website của công ty/doanh nghiệp, 
+ Truy cập cổng thông tin quốc gia về đăng ký doanh nghiệp tại https://dangkykinhdoanh.gov.vn/vn/Pages/Trangchu.aspx
+ Nếu doanh nghiệp có lên sàn chứng khoán thì có thể tham khảo các chỉ số về tài chính tại các sàn chứng khoán này 
hoặc vào trang web sau: https://cafef.vn/ 
+ Trao đổi với các HTX bạn hoặc cán bộ ngành Nông nghiệp các cấp để tìm hiểu thêm thông tin, …
- Lập kế hoạch đàm phán
Xác định thời gian và địa điểm đàm phán, lập danh sách nhân sự tham gia đàm phán, tính toán các giải pháp thay thế 
nếu đàm phán không thành công. Tính toán và đưa ra chiến lược đàm phán có thể.
Chiến lược đàm phán bao gồm:
 Đàm phán kiểu cứng : Mục tiêu là chiến thắng, khăng khăng giữ lập trường, không nhượng bộ, kiểu chiến lược 
này thường được các công ty lớn, độc quyền, có nhiều ưu thế sử dụng.
 Đàm phán kiểu mềm: Dễ thỏa hiệp, nhân nhượng đối với yêu cầu của đối phương, chủ yếu là nhượng bộ để ký 
được hợp đồng, duy trì quan hệ.
 Đàm phán kiểu linh hoạt: Mục tiêu là một thỏa thuận sáng suốt đạt được một cách hiệu quả và thân thiện. Hơn 
nữa, dung hòa lợi ích giữa các bên, sáng tạo ra các phương án cùng có lợi.
 Chọn người đàm phán phù hợp: theo tiêu chuẩn chuyên môn, tiêu chuẩn phẩm chất tâm lí và số lượng người 
tham gia.

1.2.2 Bước 2: Giai đoạn tiếp xúc

Đây là bước để bạn có thể vận dụng những gì đã chuẩn bị ở giai đoạn 1. Kết hợp những gì đã tìm hiểu qua các kênh 
gián tiếp và cảm nhận của cuộc gặp gỡ trực tiếp để đưa ra những nhận định về họ. Những thông tin bạn thu thập được 
ở bước 1 có thể đúng có thể sai, vì vậy khi tiếp xúc bạn cần phải biết đánh giá đâu là những thông tin chính xác về họ để 
đưa ra những quyết định cho chính xác. Tuy nhiên, đừng làm không khí tiếp xúc quá căng thẳng, hãy tạo cơ hội để 2 bên 
có thể niềm nở giao tiếp với nhau, từ đó mọi chuyện cũng sẽ dễ dàng được giải quyết hơn. Sau đó, điều bạn cần làm là: 
- Tạo điều kiện để thiết lập mối quan hệ cởi mở, thân thiện bằng ngôn ngữ nói và phi ngôn ngữ
- Dành chút thời gian để trao đổi những chủ đề tự do, bên ngoài…
- Tìm hiểu đối tác một cách trực tiếp trên bàn đàm phán
  + Họ cần gì ?
 + Mục đích, mong muốn hợp tác ?...
Nắm được mong muốn của đối tác sẽ thuận lợi khi ta đàm phán các điều khoản cụ thể.

1.2.3 Bước 3: Giai đoạn đàm phán chính thức

Đây sẽ thời điểm để đưa ra những lời đề nghị. Hãy lưu ý những yêu cầu này cần phải hợp lý. Bình tĩnh trình bày ý kiến một 
cách rõ ràng, mạch lạc và có cơ sở để tránh việc người nghe hiểu sai ý định của bạn. Khi bước vào bàn đàm phán trong 
kinh doanh, bạn phải hiểu rằng bên nào cũng muốn dành được phẩn lợi ích lớn nhất cho doanh nghiệp của họ. Đây là 
một nhu cầu chính đáng. Tuy nhiên, để buổi thương lượng diễn ra tốt đẹp nhất thì cả 2 bên phải bỏ đi một số cái lợi của 
bạn thân, cùng hướng tới mục đích chung thì mọi chuyện mới diễn ra suôn sẻ được. 
Bàn bạc những nội dung cụ thể như: 
- Sản phẩm
- Yêu cầu kỹ thuật
- Giá cả
- Thời gian giao hàng 
- Điều kiện thanh toán
- Dùng kỹ năng đặt câu hỏi, trả lời câu hỏi, thuyết phục, giải quyết bế tắc…
SO SÁNH MỤC TIÊU CỦA TA VÀ ĐỐI TÁC
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- Nếu yêu cầu của 2 bên không khác biệt nhiều thì mỗi bên cần phải điều chỉnh chút ít để đạt được thỏa thuận
-  Nếu yêu cầu của đối tác có thể chấp nhận được, của ta còn cao => ta nên chủ động nhượng bộ
-  Nếu yêu cầu của đối tác có những điểm không hợp lý so với yêu cầu của ta => ta phải thuyết phục họ
-  Nếu cả 2 bên cho rằng yêu cầu của mình hợp lý, nhưng vẫn còn khác biệt, không bên nào nhượng bộ bên nào thì đàm 
phán có thể bế tắc. Cần phải tìm cách tháo gỡ bế tắc.
Dùng kỹ năng đặt câu hỏi, trả lời câu hỏi, thuyết  phục, giải quyết bế tắc…
Một số phương án lựa chọn gợi ý: 
 Nếu yêu cầu của 2 bên không khác biệt nhiều thì mỗi bên cần phải điều chỉnh chút ít để đạt được thỏa thuận. 
 Nếu yêu cầu của đối tác có thể chấp nhận được, của ta còn cao => ta nên chủ động nhượng bộ. 
 Nếu yêu cầu của đối tác có những điểm không hợp lí so với yêu cầu của ta => ta phải thuyết phục họ. 
 Nếu cả 2 bên cho rằng yêu cầu của mình hợp lý, nhưng vẫn còn khác biệt, không bên nào nhượng bộ bên nào 
thì đàm phán có thể bế tắc. Cần phải tìm cách tháo gỡ bế tắc.
Trong đàm phán chúng ta cũng cần có nghệ thuật nhượng bộ
Nhượng bộ là sự thay đổi một quan điểm trước đó mà bạn đã giữ và bảo vệ một cách công khai. Nhượng bộ là cái bắt 
buộc phải có và luôn được trông đợi trong đàm phán.
Trong bán hàng thì sự nhượng bộ chính là sự cân nhắc chọn lựa giữa cái cho đi và cái nhận lại.
Nhượng bộ trong bán hàng hoàn toàn không có nghĩa là chịu lỗ mà chỉ là giảm bớt đi một phần lợi ích hiện tại để đạt 
được một lợi ích khác lớn hơn nhiều lần trong tương lai gần hoặc xa.

Có 02 quy tắc vàng khi nhượng bộ
(i) Không nên nhượng bộ một cách dễ dàng, trao đổi một cách miễn cưỡng, bạn thể hiện là mình đã rất khó khăn để thỏa 
thuận chiều ý khách hàng phần nào, tuy nhiên cũng phải đạt được điều gì có lợi cho mình.
(ii) Nâng cao và giảm bớt, nâng mức quan trọng trước những nhượng bộ của bạn và giảm mức quan trọng những nhượng 
bộ của khách hàng.

HÌnh 2: các hệ quả của nhượng bộ
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Hình 3: Chiến lược nâng cao và giảm bớt trong đàm phán

NGHỆ THUẬT NHƯỢNG BỘ
Nhượng bộ là sự thay đổi một quan điểm trước đó mà bạn đã giữ và bảo vệ một cách công khai. Nhượng bộ là cái bắt buộc 
phải có và luôn được trông đợi trong đàm phán.
Trong đàm phán thì sự nhượng bộ chính là sự cân nhắc chọn lựa giữa cái cho đi và cái nhận lại.
Nhượng bộ trong đàm phán hoàn toàn không có nghĩa là chịu thiệt mà chỉ là giảm bớt đi một phần lợi ích hiện tại để đạt 
được một lợi ích khác lớn hơn nhiều lần trong tương lai gần hoặc xa. Một số lưu ý đối với các nhượng bộ trong đàm phán 
gồm:
• Bên đầu tiên đưa ra nhượng bộ là bên muốn đạt được thỏa thuận nhiều nhất
• Mọi nhượng bộ mà bạn đưa ra nên được đổi lại bằng sự nhượng bộ lớn hơn hoặc tương đương từ phía đối phương
• Những nhượng bộ nhỏ đối với những vấn đề nhỏ sẽ giúp bạn dễ dàng đạt được những nhượng bộ lớn đối với những 

vấn đề quan trọng.

1.2.4 Bước 4: Giai đoạn kết thúc và ký hợp đồng

Khi nhận thấy dấu hiệu khách hàng muốn kết thúc đàm phán chúng ta cần: 
• Phản ứng nhanh và thích hợp với bất kỳ cơ hội nào đến 
• Khi nhận ra dấu hiệu thỏa thuận, phải biết cách kết thúc thương lương 1 cách hợp lý
• Câu hỏi trực tiếp: ‘Chúng ta ký hợp đồng ngay bây giờ?’
Đề nghị điều này như là ý muốn của đối tác
• Yêu cầu: ‘Ký hợp đồng bây giờ, chúng ta có thể tiến hành thực hiện ngay những gì đã thỏa thuận’
Điều này được sử dụng khi đối tác cảm thấy khó khăn khi ra quyết định
• Thời gian: ‘Nếu chúng ta có thể đồng ý bây giờ, tôi có thể giao hàng cho anh ngay thứ Hai’
Điều này có thể sử dụng để đáp ứng nhu cầu khách hàng một cách tốt nhất
• Chọn lựa: ‘Cả hai sản phẩm đều đáp ứng nhu cầu của bạn, bạn sẽ chọn sản phẩm nào? 
Điều này làm cho đối tác vào thế bị động, sẽ dễ dàng nhượng bộ cho bạn



ĐÀM PHÁN VÀ KÝ KẾT HỢP ĐỒNG THƯƠNG MẠI DÀNH CHO HỢP TÁC XÃ LÚA GẠO

10

• Phản đối: ‘Nếu chúng tôi điều chỉnh như vậy, anh có đồng ý như vậy?
Điều này bao gồm việc bạn đưa ra cách giải quyết cho các nhu cầu của khách hàng
Thừa nhận: ‘OK, Tôi nghĩ tôi có đầy đủ thông tin tôi cần, tôi sẽ về soạn lại hợp đồng và sẽ ký trong lần tới
Nếu khách hàng khăng khăng phải bàn lại với đồng nghiệp hoặc phải suy nghĩ lại, bạn nên:
• Làm rõ các điều kiện bạn đã thảo luận.
• Kiểm tra sự phản đối của họ và tại sao họ cần thời gian để suy nghĩ. ‘Đó là quyết định quan trọng và tôi hiểu anh cần 

thời gian để suy xét.  Sẽ dễ dàng cho anh nếu chúng ta cùng lướt qua các vấn đề của anh?
• Điều này cho bạn cơ hội giải quyết những khó khăn.
• Thiết lập bước kế tiếp ‘Anh sẽ gặp đồng nghiệp vào sáng mai, tôi có thể gặp anh vào buổi chiều để thảo luận kết quả?’     
• Khi bạn đạt được thỏa thuận, bạn LUÔN LUÔN phải kiểm tra lại xem hai bên cùng đồng ý với điều đó
• Ví dụ: Vậy chúng ta đồng ý giá của sản phẩm này là 200,000 đồng và chúng tôi sẽ giao hàng cho anh vào đầu mỗi 

tuần.  Thỏa thuận này sẽ được xem xét lại sau 6 tháng kể từ lần giao hàng đầu tiên. Có phải anh đồng ý với tất cả những 
điều trên? 

Nếu kết thúc đàm phán và 2 bên đã đạt được thỏa thuận thì ta nên giành quyền sọan thảo hợp đồng.
Khi soạn thảo hợp đồng cần chú ý các điều khoản:
• Tên hàng hóa; số lượng, đơn vị đo lường; chất lượng 
• Điều kiện giao hàng: thời gian, địa điểm
• Đơn vị tính giá: Giá cố định, giá trượt
• Phương thức thanh toán: đổi hàng, tiền mặt, chuyển khoản …
• Điều khoản đảm bảo thực thi hợp đồng: cầm cố, thế chấp…
• Điều khoản thủ tục giải quyết tranh chấp (ở đâu? chi phí?)
• Các điều khoản khác…

1.2.5 Bước 5: Thực thi hợp đồng
• Giao cho cá nhân hoặc tổ quản lý các hạng mục và thực thi hợp đồng.
• Trong quá trình thực thi hợp đồng có những vấn đề nảy sinh 2 bên gặp nhau để bàn bạc, thương lượng tiếp.
• Trong trường hợp không thể thương lượng thì nhờ bên thứ 3 hòa giải.

Tóm lại một số lưu ý trong việc đàm phán hợp đồng
• Thứ nhất, trước khi đàm phán cần phải tìm kiếm thông tin, tìm hiểu đối tác muốn ký kết hợp 

đồng; viết ra mục tiêu của bạn, dự định trước những gì có thể phải nhượng bộ và lập kế 
hoạch cho công việc đàm phán.

• Thứ hai, trong khi đàm phán cần chú ý dẫn dắt đàm phán có định hướng và ngừng đàm 
phán đúng lúc.

• Thứ ba, sau khi đàm phán phải lập biên bản hóa giai đoạn đàm phán; lưu giữ hồ sơ đàm 
phán.

• Thứ tư, lưu ý về năng lực ký kết và thực hiện hợp đồng: cần phải kiểm tra về tư cách chủ 
thể, thẩm quyền của người đại diện và lĩnh vực kinh doanh. Về năng lực thực hiện hợp 
đồng: cần phải kiểm tra khả năng tài chính, uy tín... khó kiểm tra nên phải phòng ngừa, 
hạn chế rủi ro.

• Thứ năm, để có được cuộc đàm phán thành công cần có đủ kỹ năng tốt trong giao tiếp, 
trong quản trị kinh doanh và kỹ năng kiểm soát tính hợp pháp của nội dung đàm phán để 
phòng tránh rủi ro. Trong giao tiếp, cần tránh tạo không khí căng thẳng, thiếu thiện chí va 
tin cậy, nói quá nhiều, không biết kết thúc đúng lúc.
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PHẦN II: HỢP ĐỒNG THƯƠNG MẠI

2.1 Khái quát về hợp đồng trong hoạt động thương mại

2.1.1 Khái niệm

Theo quy định tại Điều 385 Bộ luật Dân sự năm 2015 thì: “Hợp đồng là sự thỏa thuận giữa các bên về việc xác lập, thay 
đổi hoặc chấm dứt quyền, nghĩa vụ dân sự”. Do đó, hợp đồng trong hoạt động thương mại là một dạng của hợp đồng dân 
sự được phát triển với mục đích sinh lợi của các bên chủ thể giao kết hợp đồng, chủ yếu giữa các chủ thể là thương nhân 
với thương nhân. Hợp đồng này có thể bao gồm:

Thứ nhất, hợp đồng trong hoạt động mua bán hàng hóa: Là hợp đồng mà bên bán có nghĩa vụ giao hàng, chuyển 
quyền sở hữu hàng hóa cho bên mua và nhận thanh toán. Bên mua có nghĩa vụ thanh toán cho bên bán, nhận hàng và 
quyền sở hữu hàng hóa theo thỏa thuận.

Thứ hai, hợp đồng trong hoạt động cung ứng dịch vụ: Là hợp đồng mà một bên có nghĩa vụ thực hiện dịch vụ cho một 
bên khác và nhận thanh toán. Bên sử dụng dịch vụ có nghĩa vụ thanh toán cho bên cung ứng dịch vụ và sử dụng dịch vụ 
theo thỏa thuận. 

Thứ ba, hợp đồng trong hoạt động xúc tiến thương mại: Là các hợp đồng trong hoạt động nhằm thúc đẩy, tìm kiếm cơ 
hội mua bán hàng hóa và cung ứng dịch vụ, bao gồm các hợp đồng trong hoạt động khuyến mại, quảng cáo thương mại, 
trưng bày, giới thiệu hàng hóa, dịch vụ và hội chợ, triển lãm thương mại.

Thứ tư, hợp đồng trong hoạt động trung gian thương mại: Là các hợp đồng trong hoạt động của thương nhân để thực 
hiện các giao dịch thương mại cho một hoặc một số thương nhân được xác định, bao gồm hợp đồng trong hoạt động đại 
diện cho thương nhân, môi giới thương mại, ủy thác mua bán hàng hóa và đại lý thương mại.

Thứ năm, hợp đồng trong các hoạt động thương mại khác: Đây là các hợp đồng trong hoạt động thương mại khác như: 
đấu thầu, đấu giá, gia công hàng hóa, cho thuê hoàng hóa và nhượng quyền thương mại...và tất cả các hợp đồng trong 
hoạt động thương mại mà thương nhân hướng đến thực hiện nhằm mục đích sinh lợi.

Như vậy, hợp đồng trong hoạt động thương mại là sự thỏa thuận thống nhất ý chí giữa các bên về việc xác lập, thay đổi 
hoặc chấm dứt quyền, nghĩa vụ của các bên trong hoạt động thương mại.

2.1.2 Hình thức và nội dung của hợp đồng kinh tế

- Về hình thức: hợp đồng thương mại có thể được thể hiện bằng lời 
nói, bằng văn bản hoặc được xác lập bằng hành vi cụ thể nếu pháp 
luật không bắt buộc hợp đồng đó phải giao kết bằng một hình thức 
nhất định. Đối với các loại hợp đồng mà pháp luật quy định phải 
được lập thành văn bản thì phải tuân theo các quy định đó.Ví dụ: 
Hợp đồng dịch vụ khuyến mại phải được lập thành văn bản hoặc 
bằng hình thức khác có giá trị pháp lý tương đương, hợp đồng dịch 
vụ quảng cáo thương mại phải được lập thành văn bản hoặc bằng 
hình thức khác có giá trị pháp lý tương đương…
- Nội dung: Nội dung của hợp đồng chủ yếu dựa vào sự thỏa thuận 
giữa các bên, thói quen, tập quán trong thương mại. Các bên trong 
hợp đồng có quyền thỏa thuận về nội dung trong hợp đồng. Hợp 
đồng có thể có các nội dung sau đây: a) Đối tượng của hợp đồng; 
b) Số lượng, chất lượng; c) Giá, phương thức thanh toán; d) Thời hạn, 
địa điểm, phương thức thực hiện hợp đồng; đ) Quyền, nghĩa vụ của 
các bên; e) Trách nhiệm do vi phạm hợp đồng; g) Phương thức giải 
quyết tranh chấp.
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2.2 Quy định chung về hợp đồng trong hoạt động thương mại

2.2.1 Giao kết và hiệu lực của hợp đồng kinh tế

2.2.1.1 Nguyên tắc giao kết hợp đồng 
Nguyên tắc các thương nhân bình đẳng trước pháp luật; Nguyên tắc tự do, tự nguyện thỏa thuận trong hoạt động thương 
mại; Nguyên tắc áp dụng thói quen trong hoạt động thương mại; Nguyên tắc áp dụng tập quán trong hoạt động thương 
mại; Nguyên tắc bảo vệ lợi ích chính đáng của người tiêu dùng; Nguyên tắc thừa nhận giá trị pháp lý của thông điệp dữ liệu 

2.2.1.2 Thẩm quyền giao kết hợp đồng

-  Đối với doanh nghiệp tư nhân: Chủ doanh nghiệp là người đại diện theo pháp luật
-  Đối với công ty TNHH hai thành viên trở lên: Người đại diện theo pháp luật do Điều lệ công ty quy định. Nếu Điều lệ công 

ty quy định một người đại diện theo pháp luật thì đó phải là Chủ tịch Hội đồng thành viên hoặc Giám đốc hoặc Tổng giám 
đốc công ty. Trường hợp Điều lệ công ty không quy định thì Chủ tịch Hội đồng thành viên là người đại diện theo pháp luật 
của công ty. Tuy nhiên, nếu Điều lệ công ty quy định công ty có nhiều người đại diện theo pháp luật, thì “công ty phải có ít 
nhất một người đại diện theo pháp luật là người giữ một trong các chức danh là Chủ tịch Hội đồng thành viên hoặc Giám 
đốc hoặc Tổng giám đốc”. Những người đại diện theo pháp luật khác sẽ do Điều lệ công ty tự quy định. Lúc này, thẩm quyền 
giao kết hợp đồng cũng phải tuỳ vào Điều lệ công ty quy định. Trường hợp Điều lệ công ty không quy định thì tất cả những 
người đại diện theo pháp luật của công ty đều có thẩm quyền ngang nhau.

- Đối với công ty TNHH một thành viên do cá nhân làm chủ sở hữu: Người đại diện theo pháp luật của công ty là Chủ tịch 
công ty hoặc Giám đốc hoặc Tổng giám đốc hoặc một chức danh khác. Pháp luật doanh nghiệp không có quy định trực 
tiếp, bắt buộc ai là người đại diện theo pháp luật của loại hình công ty này. Do đó, Điều lệ công ty có quyền quy định cá 
nhân cụ thể làm người đại diện theo pháp luật của công ty.

- Đối với công ty TNHH một thành viên do tổ chức làm chủ sở hữu: Nếu công ty có một người đại diện theo pháp luật thì 
Điều lệ công ty sẽ quy định người đại diện theo pháp luật của công ty, nhưng phải là Chủ tịch Hội đồng thành viên (đối với 
mô hình Hội đồng thành viên), Chủ tịch công ty (đối với mô hình Chủ tịch công ty) hoặc Giám đốc hoặc Tổng giám đốc công 
ty. Trường hợp Điều lệ công ty không quy định thì Chủ tịch Hội đồng thành viên (mô hình Hội đồng thành viên) hoặc Chủ tịch 
công ty (mô hình Chủ tịch công ty) là người đại diện theo pháp luật của công ty.

Trường hợp Điều lệ công ty quy định nhiều người đại diện theo pháp luật thì công ty cũng phải có ít nhất một người đại 
diện theo pháp luật là người giữ một trong các chức danh là Chủ tịch Hội đồng thành viên (mô hình Hội đồng thành viên), 
Chủ tịch công ty (mô hình Chủ tịch công ty) hoặc Giám đốc hoặc Tổng giám đốc. Những người còn lại thì Điều lệ công ty 
có quyền tự quy định phù hợp với quy định của pháp luật về tiêu chuẩn, điều kiện làm người đại diện theo pháp luật. Trường 
hợp này, thẩm quyền giao kết hợp đồng với tư cách người đại diện theo pháp luật của công ty sẽ căn cứ vào Điều lệ công 
ty. Trường hợp Điều lệ công ty không phân định thẩm quyền của từng người đại diện theo pháp luật thì tất cả những người 
đại diện theo pháp luật này đều có thẩm quyền nhân danh công ty để giao kết hợp đồng.

- Đối với công ty cổ phần: Trường hợp công ty chỉ có một người đại diện theo pháp luật thì Chủ tịch Hội đồng quản trị 
hoặc Giám đốc hoặc Tổng giám đốc là người đại diện theo pháp luật của công ty. Trường hợp Điều lệ công ty chưa có quy 
định thì Chủ tịch Hội đồng quản trị là người đại diện theo pháp luật của công ty. Trường hợp công ty có nhiều người đại diện 
theo pháp luật thì Chủ tịch Hội đồng quản trị và Giám đốc hoặc Tổng giám đốc đương nhiên là người đại diện theo pháp 
luật của công ty và những người đại diện theo pháp luật khác (nếu có) sẽ do Điều lệ công ty quy định nếu họ có đủ điều 
kiện theo quy định của pháp luật hiện hành. Do đó, trong trường hợp công ty có nhiều người đại diện theo pháp luật thì thẩm 
quyền của từng người đại diện theo pháp luật để giao kết hợp đồng sẽ do Điều lệ công ty quy định. Trường hợp Điều lệ công 
ty không quy định chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn của từng người đại diện theo pháp luật thì tất cả những người đại diện 
theo pháp luật đều có thẩm quyền ngang nhau.

- Đối với công ty hợp danh: Các thành viên hợp danh là người đại diện theo pháp luật của công ty và tổ chức điều 
hành hoạt động kinh doanh hằng ngày của công ty. Mọi hạn chế đối với thành viên hợp danh trong thực hiện công việc 
kinh doanh hằng ngày của công ty chỉ có hiệu lực đối với bên thứ ba khi người đó được biết về hạn chế đó. Do đó, tất cả 
thành viên hợp danh của công ty hợp danh đều có quyền nhân danh công ty kinh doanh các ngành, nghề kinh doanh của 
công ty, đàm phán và ký kết hợp đồng, giao dịch hoặc giao ước với những điều kiện mà thành viên hợp danh đó cho là có 
lợi nhất cho công ty.

- Đối với hợp tác xã: Người đại diện theo pháp luật của hợp tác xã là  Chủ tịch Hội đồng quản trị của hợp tác xã. Như 
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vậy, về nguyên tắc, Chủ tịch Hội đồng quản trị là người đại diện ký hợp đồng. Tuy nhiên, Giám đốc (Tổng giám đốc) cũng có 
quyền ký kết hợp đồng nhân danh hợp tác xã, theo ủy quyền của Chủ tịch Hội đồng quản trị.

- Đối với hộ kinh doanh: Người đại diện theo pháp luật là chủ hộ kinh doanh được ghi trong Giấy chứng nhận đăng ký 
hộ kinh doanh.

Đề nghị giao kết hợp đồng có thể được thực hiện một cách trực tiếp (như bằng lời nói) hoặc được thực hiện bằng hình 
thức giao tiếp (như thông qua thư, điện tín). 

Thời điểm đề nghị giao kết hợp đồng có hiệu lực do bên đề nghị ấn định hoặc trong trường hợp bên đề nghị không ấn 
định thì thời điểm này bắt đầu từ khi bên được đề nghị nhận được đề nghị đó, trừ trường hợp luật có liên quan có quy định 
khác. 

Bên được đề nghị được coi là nhận được đề nghị giao kết hợp đồng trong hoạt động thương mại khi đề nghị được 
chuyển đến nơi cư trú hoặc trụ sở của bên được đề nghị tùy thuộc vào loại chủ thể được đề nghị; đề nghị được đưa vào hệ 
thống thông tin chính thức của bên được đề nghị (trong trường hợp thông điệp dữ liệu); bên được đề nghị biết được đề nghị 
giao kết hợp đồng thông qua các phương thức khác.

Trong đề nghị giao kết hợp đồng, bên đề nghị có thể ấn định thời hạn trả lời và việc ấn định thời hạn này cũng đồng thời 
ràng buộc trách nhiệm của bên được đề nghị giao kết hợp đồng trong thời hạn đó. Theo đó, nếu bên đề nghị lại giao kết 
hợp đồng với bên thứ ba trong thời hạn chờ bên được đề nghị trả lời thì phải bồi thường thiệt hại cho bên được đề nghị mà 
không được giao kết hợp đồng nếu có thiệt hại phát sinh. 

Nếu bên đề nghị giao kết hợp đồng không ấn định thời hạn trả lời đối với đề nghị giao kết hợp đồng thì việc trả lời chấp 
nhận chỉ có hiệu lực nếu được thực hiện trong một thời gian hợp lý. Tuy nhiên, việc xác định thời hạn hợp lý có thể phát sinh 
tranh chấp, do đó, bên đưa ra đề nghị giao kết hợp đồng mua bán hàng hóa cần chú ý đến việc ấn định thời hạn trả lời 
cho đề nghị của mình.

Bên đề nghị giao kết hợp đồng, tùy thuộc vào các điều kiện cụ thể theo quy định của pháp luật, có quyền thay đổi, rút 
lại hoặc hủy bỏ đề nghị giao kết hợp đồng. Theo đó, bên đề nghị giao kết hợp đồng có thể thay đổi, rút lại đề nghị giao kết 
hợp đồng trong các trường hợp sau: bên được đề nghị nhận được thông báo về việc thay đổi hoặc rút lại đề nghị trước 
hoặc cùng với thời điểm nhận được đề nghị; điều kiện thay đổi hoặc rút lại đề nghị phát sinh trong trường hợp bên đề nghị 
có nêu rõ về việc được thay đổi hoặc rút lại đề nghị khi điều kiện đó phát sinh. Trong trường hợp bên đề nghị giao kết hợp 
đồng thực hiện quyền hủy bỏ đề nghị do đã nêu rõ quyền này trong đề nghị thì phải thông báo cho bên được đề nghị và 
thông báo này chỉ có hiệu lực khi bên được đề nghị nhận được thông báo trước khi bên được đề nghị trả lời chấp nhận đề 
nghị giao kết hợp đồng.

Đề nghị giao kết hợp đồng chấm dứt trong các trường hợp sau: Bên được đề nghị chấp nhận giao kết hợp đồng; Bên 
được đề nghị trả lời không chấp nhận; Hết thời hạn trả lời chấp nhận; Khi thông báo về việc thay đổi hoặc rút lại đề nghị có 
hiệu lực; khi thông báo về việc hủy bỏ đề nghị có hiệu lực; Theo thỏa thuận của bên đề nghị và bên được đề nghị trong thời 
hạn chờ bên được đề nghị trả lời.

2.2.1.3 Đề nghị giao kết hợp đồng



15

Chấp nhận đề nghị giao kết hợp đồng là sự trả lời của bên được đề nghị về việc chấp nhận toàn bộ nội dung của đề 
nghị. Khi bên được đề nghị đã chấp nhận giao kết hợp đồng, nhưng có nêu điều kiện hoặc sửa đổi đề nghị thì coi như bên 
được đề nghị đã đưa ra đề nghị mới. 

Thời hạn trả lời chấp nhận giao kết hợp đồng được xác định như sau: 
- Khi bên đề nghị có ấn định thời hạn trả lời thì việc trả lời chấp nhận chỉ có hiệu lực khi được thực hiện trong thời hạn đó; 

nếu bên đề nghị giao kết hợp đồng nhận được trả lời khi đã hết thời hạn trả lời thì chấp nhận này thì chấp nhận này được 
coi là đề nghị mới của bên chậm trả lời. 

- Trong trường hợp thông báo chấp nhận giao kết hợp đồng đến chậm vì lý do khách quan mà bên mà bên đề nghị biết 
hoặc phải biết về lý do khách quan này thì thông báo chấp nhận giao kết hợp đồng vẫn có hiệu lực, trừ trường hợp bên đề 
nghị trả lời ngay không đồng ý với chấp nhận đó của bên được đề nghị.

- Khi các bên trực tiếp giao tiếp với nhau, kể cả trong trường hợp qua điện thoại hoặc qua các phương tiện khác thì 
bên được đề nghị phải trả lời ngay có chấp nhận hoặc không chấp nhận, trừ trường hợp có thỏa thuận về thời hạn trả lời

Hợp đồng có hiệu lực khi có đủ các điều kiện sau đây: a) Chủ thể có năng lực pháp luật dân sự, năng lực hành vi dân sự 
phù hợp với giao dịch dân sự được xác lập; b) Chủ thể tham gia giao dịch dân sự hoàn toàn tự nguyện; c) Mục đích và nội 
dung của giao dịch dân sự không vi phạm điều cấm của luật, không trái đạo đức xã hội. 

Ngoài ra, hình thức của hợp đồng là điều kiện có hiệu lực của hợp đồng trong trường hợp luật có quy định. Hợp đồng 
được giao kết hợp pháp có hiệu lực từ thời điểm giao kết, trừ trường hợp có thỏa thuận khác hoặc pháp luật có quy định 
khác.

Buộc thực hiện đúng hợp đồng là việc bên bị vi phạm yêu cầu bên vi phạm thực hiện đúng hợp đồng hoặc dùng các 
biện pháp khác để hợp đồng được thực hiện và bên vi phạm phải chịu chi phí phát sinh.

Trường hợp bên vi phạm giao thiếu hàng hoặc cung ứng dịch vụ không đúng hợp đồng thì phải giao đủ hàng hoặc cung 
ứng dịch vụ theo đúng thỏa thuận trong hợp đồng. Trường hợp bên vi phạm giao hàng hóa, cung ứng dịch vụ kém chất 
lượng thì phải loại trừ khuyết tật của hàng hóa, thiếu sót của dịch vụ hoặc giao hàng khác thay thế, cung ứng dịch vụ theo 
đúng hợp đồng. Bên vi phạm không được dùng tiền hoặc hàng khác chủng loại, loại dịch vụ khác để thay thế nếu không 
được sự chấp thuận của bên bị vi phạm. Bên bị vi phạm phải nhận hàng, nhận dịch vụ và thanh toán tiền hàng, thù lao dịch 
vụ, nếu bên vi phạm đã thực hiện đầy đủ nghĩa vụ.

Trong trường hợp bên vi phạm không thực hiện theo quy định trên thì bên bị vi phạm có quyền mua hàng, nhận cung ứng 
dịch vụ của người khác để thay thế theo đúng loại hàng hóa, dịch vụ ghi trong hợp đồng và bên vi phạm phải trả khoản tiền 
chênh lệch và các chi phí liên quan nếu có; có quyền tự sửa chữa khuyết tật của hàng hóa, thiếu sót của dịch vụ và bên vi 
phạm phải trả các chi phí thực tế hợp lý.

Trường hợp bên vi phạm là bên mua thì bên bán có quyền yêu cầu bên mua trả tiền, nhận hàng hoặc thực hiện các 
nghĩa vụ khác của bên mua được quy định trong hợp đồng và trong Luật Thương mại.

Khi áp dụng chế tài buộc thực hiện đúng hợp đồng, bên bị vi phạm có thể gia hạn một thời gian hợp lý để bên vi phạm 

2.2.1.4 Chấp nhận đề nghị giao kết hợp đồng

2.2.1.5 Hiệu lực hợp đồng

2.3 Trách nhiệm do vi phạm hợp đồng kinh tế

2.3.1 Buộc thực hiện đúng hợp đồng
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thực hiện nghĩa vụ hợp đồng.
Trừ trường hợp có thỏa thuận khác, trong thời gian áp dụng chế tài buộc thực hiện đúng hợp đồng, bên bị vi phạm có 

quyền yêu cầu bồi thường thiệt hại và phạt vi phạm nhưng không được áp dụng các chế tài khác. Trường hợp bên vi phạm 
không thực hiện chế tài buộc thực hiện đúng hợp đồng trong thời hạn mà bên bị vi phạm ấn định, bên bị vi phạm được áp 
dụng các chế tài khác để bảo vệ quyền lợi chính đáng của mình.

Phạt vi phạm là việc bên bị vi phạm yêu cầu bên vi phạm trả một khoản 
tiền phạt do vi phạm hợp đồng nếu trong hợp đồng có thỏa thuận.

Chế tài phạt vi phạm hợp đồng được áp dụng nhằm củng cố quan hệ 
hợp đồng kinh tế, phòng ngừa sự vi phạm hợp đồng. Mức phạt đối với vi 
phạm nghĩa vụ hợp đồng hoặc tổng mức phạt đối với nhiều vi phạm do các 
bên thỏa thuận trong hợp đồng, nhưng không quá 8% giá trị phần nghĩa vụ 
hợp đồng bị vi phạm

Bồi thường thiệt hại là việc bên vi phạm bồi thường những tổn thất do hành vi 
vi phạm hợp đồng gây ra cho bên bị vi phạm. Mục đích của bồi thường thiệt hại 
là nhằm khôi phục lợi ích vật chất cho bên bị vi phạm.

Giá trị bồi thường thiệt hại bao gồm giá trị tổn thất thực tế, trực tiếp mà bên bị 
vi phạm phải chịu do bên vi phạm gây ra và khoản lợi trực tiếp mà bên bị vi phạm 
đáng lẽ được hưởng nếu không có hành vi vi phạm.

Trách nhiệm bồi thường thiệt hại phát sinh khi có đủ các yếu tố sau đây: Có 
hành vi vi phạm hợp đồng; Có thiệt hại thực tế; Hành vi vi phạm hợp đồng là 
nguyên nhân trực tiếp gây ra thiệt hại.

Tạm ngừng thực hiện hợp đồng là việc một bên tạm thời không thực hiện nghĩa vụ trong hợp đồng. Bên bị vi phạm hợp 
đồng có quyền quyết định tạm ngừng thực hiện hợp đồng khi thuộc một trong các trường hợp sau đây: Xảy ra hành vi vi 
phạm mà các bên đã thỏa thuận là điều kiện để tạm ngừng thực hiện hợp đồng; Một bên vi phạm cơ bản nghĩa vụ hợp 
đồng.

Bên tạm ngừng thực hiện hợp đồng phải thông báo ngay cho bên kia biết về việc tạm ngừng hợp đồng. Trong trường 
hợp không thông báo ngay mà gây thiệt hại cho bên kia thì bên tạm ngừng thực hiện hợp đồng phải bồi thường thiệt hại.

Khi hợp đồng bị tạm ngừng thực hiện thì hợp đồng vẫn còn hiệu lực. Bên bị vi phạm có quyền yêu cầu bồi thường thiệt 
hại.

2.3.2 Phạt vi phạm 

2.3.3 Buộc bồi thường thiệt hại

2.3.4 Tạm ngừng thực hiện hợp đồng
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Đình chỉ thực hiện hợp đồng là việc một bên chấm dứt thực hiện nghĩa vụ hợp đồng. Bên bị vi phạm hợp đồng có quyền 
đình chỉ thực hiện hợp đồng khi có một trong các trường hợp sau đây: Xảy ra hành vi vi phạm mà các bên đã thỏa thuận là 
điều kiện để đình chỉ hợp đồng; Một bên vi phạm cơ bản nghĩa vụ hợp đồng.

Bên đình chỉ thực hiện hợp đồng phải thông báo ngay cho bên kia biết về việc đình chỉ hợp đồng. Trong trường hợp 
không thông báo ngay mà gây thiệt hại cho bên kia thì bên đình chỉ thực hiện hợp đồng phải bồi thường thiệt hại.

Khi hợp đồng bị đình chỉ thực hiện thì hợp đồng chấm dứt từ thời điểm một bên nhận được thông báo đình chỉ. Các bên 
không phải tiếp tục thực hiện nghĩa vụ hợp đồng. Bên đã thực hiện nghĩa vụ có quyền yêu cầu bên kia thanh toán hoặc thực 
hiện nghĩa vụ đối ứng. Bên bị vi phạm có quyền yêu cầu bồi thường thiệt hại theo quy định của Luật Thương mạ

Hủy bỏ hợp đồng bao gồm hủy bỏ toàn bộ hợp đồng và hủy bỏ một phần hợp 
đồng. Hủy bỏ toàn bộ hợp đồng là việc bãi bỏ hoàn toàn việc thực hiện tất cả 
các nghĩa vụ hợp đồng đối với toàn bộ hợp đồng. Hủy bỏ một phần hợp đồng là 
việc bãi bỏ thực hiện một phần nghĩa vụ hợp đồng, các phần còn lại trong hợp 
đồng vẫn còn hiệu lực.

Chế tài hủy bỏ hợp đồng được áp dụng trong các trường hợp sau đây: Xảy ra 
hành vi vi phạm mà các bên đã thỏa thuận là điều kiện để hủy bỏ hợp đồng; Một 
bên vi phạm cơ bản nghĩa vụ hợp đồng.

Sau khi hủy bỏ hợp đồng, hợp đồng không có hiệu lực từ thời điểm giao kết, 
các bên không phải tiếp tục thực hiện các nghĩa vụ đã thỏa thuận trong hợp 
đồng trừ trường hợp thỏa thuận về các quyền và nghĩa vụ sau khi hủy bỏ hợp 
đồng và về giải quyết tranh chấp. Các bên có quyền đòi lại lợi ích do việc đã thực 
hiện phần nghĩa vụ của mình theo hợp đồng, nếu các bên đều có nghĩa vụ hoàn 
trả thì nghĩa vụ của họ phải được thực hiện đồng thời, trường hợp không thể hoàn trả bằng chính lợi ích đã nhận thì bên 
có nghĩa vụ phải hoàn trả bằng tiền. Bên bị vi phạm có quyền yêu cầu bồi thường thiệt hại theo quy định của pháp luật.

Ngoài các chế tài nêu trên, các bên có thể thoả thuận áp dụng các chế tài khác nếu việc thoả thuận và chế tài được 
thoả thuận không trái luật, không trái đạo đức xã hội.

Tuy pháp luật quy định nhiều chế tài áp dụng cho hành vi vi phạm hợp đồng nêu trên, nhưng bên vi phạm hợp đồng 
sẽ được miễn trách nhiệm trong các trường hợp sau đây: a) Xảy ra trường hợp miễn trách nhiệm mà các bên đã thỏa 
thuận; b) Xảy ra sự kiện bất khả kháng; c) Hành vi vi phạm của một bên hoàn toàn do lỗi của bên kia; d) Hành vi vi phạm 
của một bên do thực hiện quyết định của cơ quan quản lý nhà nước có thẩm quyền mà các bên không thể biết được 
vào thời điểm giao kết hợp đồng.

Bên vi phạm hợp đồng có nghĩa vụ chứng 
minh các trường hợp miễn trách nhiệm và phải 
thông báo ngay bằng văn bản cho bên kia về 
trường hợp được miễn trách nhiệm và những 
hậu quả có thể xảy ra. Khi trường hợp miễn trách 
nhiệm chấm dứt, bên vi phạm hợp đồng phải 
thông báo ngay cho bên kia biết. Nếu bên vi 
phạm không thông báo hoặc thông báo không 
kịp thời cho bên kia thì phải bồi thường thiệt hại

2.3.5 Đình chỉ thực hiện hợp đồng

2.3.6 Hủy bỏ hợp đồng
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2.4 Một số lưu ý đối với hợp đồng mua bán hàng hóa

2.4.1 Nghĩa vụ và quyền của bên bán

2.4.2 Nghĩa vụ và quyền của bên mua

2.4.3 Chuyển rủi ro đối với hàng hóa

Các nghĩa vụ của bên bán: Nghĩa vụ giao hàng và chứng từ liên quan; nghĩa vụ giao hàng đúng loại hàng hóa, đúng 
chất lượng, đúng địa điểm, đúng thời hạn, đúng quy cách đóng gói và bảo quản, giao chứng từ có liên quan đến hàng 
hóa; Nghĩa vụ kiểm tra hàng hóa trước khi giao; Nghĩa vụ bảo đảm quyền sở hữu đối với hàng hóa và bảo đảm quyền sở 
hữu trí tuệ đối với hàng hóa; Nghĩa vụ bảo hành hàng hóa.

Các quyền của bên bán: Quyền được nhận tiền thanh toán từ bên mua theo đúng những nội dung mà hai bên đã 
thỏa thuận trước như phương thức thanh toán, địa điểm, thời hạn thanh toán…Đối với trường hợp hàng hóa mất mát, hư 
hỏng sau thời điểm rủi ro được chuyển từ bên bán sang bên mua thì bên mua vẫn phải thực hiện nghĩa vụ thanh toán. 
Nếu bên mua chậm thanh toán tiền hàng và các chi phí khác thì bên bán có quyền yêu cầu trả tiền lãi theo lãi suất nợ 
quá hạn trung bình trên thị trường tại thời điểm thanh toán tương ứng với thời gian chậm trả, trừ trường hợp có thoả thuận 
khác hoặc pháp luật có quy định khác.

Các nghĩa vụ của bên mua: Nghĩa vụ nhận hàng hóa; Nghĩa vụ thanh toán tiền hàng; Nghĩa vụ đảm bảo quyền sở hữu 
trí tuệ đối với thông tin có liên quan đến hàng hóa do bên mua cung cấp

Các quyền của bên mua: Quyền từ chối nhận hàng hóa khi hàng hóa không phù hợp với hợp đồng; Quyền ngừng 
thanh toán tiền mua hàng trong một số trường hợp nhất định; Quyền kiểm tra hàng hóa trước khi nhận hàng hóa; Quyền 
yêu cầu bảo hành hàng hóa; Quyền khiếu nại về những sai phạm đối với hàng hóa không được thực hiện đúng theo thỏa 
thuận trong hợp đồng. 

Rủi ro trong hợp đồng mua bán là những mất mát, hư hỏng xảy ra đối với hàng hóa. Rủi ro đó có thể do lỗi chủ quan 
của con người hoặc do các hiện tượng khách quan gây nên (do thời tiết, do tai nạn bất ngờ, do tính chất của hàng 
hóa…). Những rủi ro đó có thể gây ra thiệt hại lớn cho một hoặc các bên. Do đó, khi giao kết hợp đồng các bên cần phải 
lưu ý kỹ đến điều khoản chuyển rủi ro này.

Về nguyên tắc chung, việc xác định trách nhiệm chịu rủi ro đối với hàng hóa trước hết cần căn cứ vào sự thỏa thuận 
của các bên trong hợp đồng. Trường hợp các bên không có thỏa thuận thì rủi ro đối với hàng hóa được xác định trong 
các trường hợp sau:

- Chuyển rủi ro trong trường hợp có địa điểm giao hàng xác định: Trừ trường hợp có thoả thuận khác, nếu bên bán 
có nghĩa vụ giao hàng cho bên mua tại một địa điểm nhất định thì rủi ro về mất mát hoặc hư hỏng hàng hoá được chuyển 
cho bên mua khi hàng hoá đã được giao cho bên mua hoặc người được bên mua uỷ quyền đã nhận hàng tại địa điểm 
đó, kể cả trong trường hợp bên bán được uỷ quyền giữ lại các chứng từ xác lập quyền sở hữu đối với hàng hoá. 

- Chuyển rủi ro trong trường hợp không có địa điểm giao hàng xác định: Trừ trường hợp có thoả thuận khác, nếu 
hợp đồng có quy định về việc vận chuyển hàng hoá và bên bán không có nghĩa vụ giao hàng tại một địa điểm nhất 
định thì rủi ro về mất mát hoặc hư hỏng hàng hoá được chuyển cho bên mua khi hàng hoá đã được giao cho người vận 
chuyển đầu tiên. 

- Chuyển rủi ro trong trường hợp giao hàng cho người nhận hàng để giao mà không phải là người vận chuyển: Trừ 
trường hợp có thoả thuận khác, nếu hàng hoá đang được người nhận hàng để giao nắm giữ mà không phải là người vận 
chuyển thì rủi ro về mất mát hoặc hư hỏng hàng hoá được chuyển cho bên mua thuộc một trong các trường hợp sau đây: 
Khi bên mua nhận được chứng từ sở hữu hàng hoá; Khi người nhận hàng để giao xác nhận quyền chiếm hữu hàng hoá 
của bên mua.

- Chuyển rủi ro trong trường hợp mua bán hàng hoá đang trên đường vận chuyển: Trừ trường hợp có thỏa thuận 
khác, nếu đối tượng của hợp đồng là hàng hoá đang trên đường vận chuyển thì rủi ro về mất mát hoặc hư hỏng hàng 
hoá được chuyển cho bên mua kể từ thời điểm giao kết hợp đồng. 

- Chuyển rủi ro trong các trường hợp khác: Trừ trường hợp có thoả thuận khác, và không thuộc các trường hợp đã 
trình bày, thì rủi ro về mất mát hoặc hư hỏng hàng hóa được chuyển cho bên mua, kể từ thời điểm hàng hóa thuộc quyền 
định đoạt của bên mua và bên mua vi phạm hợp đồng do không nhận hàng
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2.5.1 Nghĩa vụ và quyền của bên cung ứng dịch vụ 

2.5.2 Nghĩa vụ và quyền của bên nhận dịch vụ (khách hàng)

Trừ trường hợp có thoả thuận khác, bên cung ứng dịch vụ có các nghĩa vụ sau đây: Cung ứng các dịch vụ và thực 
hiện những công việc có liên quan một cách đầy đủ, phù hợp với thoả thuận và theo quy định của Luật thương mại năm 
2005; Bảo quản và giao lại cho khách hàng tài liệu và phương tiện được giao để thực hiện dịch vụ sau khi hoàn thành công 
việc; Thông báo ngay cho khách hàng trong trường hợp thông tin, tài liệu không đầy đủ, phương tiện không bảo đảm để 
hoàn thành việc cung ứng dịch vụ; Giữ bí mật về thông tin mà mình biết được trong quá trình cung ứng dịch vụ nếu có 
thoả thuận hoặc pháp luật có quy định.

Bên cạnh đó, bên cung ứng dịch vụ có các nghĩa vụ khác như:
- Nghĩa vụ ứng dịch vụ theo kết quả công việc: Trừ trường hợp có thoả thuận khác, nếu tính chất của loại dịch vụ 

được cung ứng yêu cầu bên cung ứng dịch vụ phải đạt được một kết quả nhất định thì bên cung ứng dịch vụ phải thực 
hiện việc cung ứng dịch vụ với kết quả phù hợp với các điều khoản và mục đích của hợp đồng. Trong trường hợp hợp 
đồng không có quy định cụ thể về tiêu chuẩn kết quả cần đạt được, bên cung ứng dịch vụ phải thực hiện việc cung ứng 
dịch vụ với kết quả phù hợp với tiêu chuẩn thông thường của loại dịch vụ đó.

- Nghĩa vụ cung ứng dịch vụ theo nỗ lực và khả năng cao nhất: Trừ trường hợp có thoả thuận khác, nếu tính chất 
của loại dịch vụ được cung ứng yêu cầu bên cung ứng dịch vụ phải nỗ lực cao nhất để đạt được kết quả mong muốn thì 
bên cung ứng dịch vụ phải thực hiện nghĩa vụ cung ứng dịch vụ đó với nỗ lực và khả năng cao nhất.

- Nghĩa vụ hợp tác giữa các bên cung ứng dịch vụ: Trường hợp theo thỏa thuận hoặc dựa vào tình hình cụ thể, 
một dịch vụ do nhiều bên cung ứng dịch vụ cùng tiến hành hoặc phối hợp với bên cung ứng dịch vụ khác thì mỗi bên 
cung ứng dịch vụ có các nghĩa vụ sau đây: Trao đổi, thông tin cho nhau về tiến độ công việc và yêu cầu của mình có liên 
quan đến việc cung ứng dịch vụ, đồng thời phải cung ứng dịch vụ vào thời gian và theo phương thức phù hợp để không 
gây cản trở đến hoạt động của bên cung ứng dịch vụ đó; Tiến hành bất kỳ hoạt động hợp tác cần thiết nào với các bên 
cung ứng dịch vụ khác.

Bên cạnh các nghĩa vụ, bên cung ứng dịch vụ có các quyền như: Quyền hưởng thù lao theo thỏa thuận hoặc theo 
quy định của pháp luật nếu các bên không có thỏa thuận; Quyền yêu cầu khách hàng cung cấp kịp thời các kế hoạch, 
chỉ dẫn và những chi tiết khác đẻ việc cung ứng dịch vụ được thực hiện không bị trì hoãn hay gián đoạn, theo đúng thỏa 
thuận.

Tương tự như bên cung ứng dịch vụ, bên nhận dịch vụ (khách hàng) cũng có các quyền và nghĩa vụ trong hợp đồng 
trên cơ sở thỏa thuận. Tuy nhiên, nếu các bên không có thỏa thuận thì bên nhận dịch vụ (khách hàng) sẽ mặc nhiên có 
các nghĩa vụ sau đây: Thanh toán tiền cung ứng dịch vụ như đã thoả thuận trong hợp đồng; Cung cấp kịp thời các kế 
hoạch, chỉ dẫn và những chi tiết khác để việc cung ứng dịch vụ được thực hiện không bị trì hoãn hay gián đoạn; Hợp tác 
trong tất cả những vấn đề cần thiết khác để bên cung ứng có thể cung ứng dịch vụ một cách thích hợp; Trường hợp một 
dịch vụ do nhiều bên cung ứng dịch vụ cùng tiến hành hoặc phối hợp với bên cung ứng dịch vụ khác, khách hàng có 
nghĩa vụ điều phối hoạt động của các bên cung ứng dịch vụ để không gây cản trở đến công việc của bất kỳ bên cung 
ứng dịch vụ nào.

Bên cạnh các nghĩa vụ, bên nhận dịch vụ (khách hàng) có các quyền như: Được sở hữu và sử dụng kết quả dịch vụ 
do bên cung ứng dịch vụ cung cấp; có thể yêu cầu bên cung ứng dịch vụ trong quá trình cung ứng dịch vụ thay đổi một 
cách hợp lý nội dung dịch vụ trong cung ứng dịch vụ và phải chịu chi phí phát sinh (nếu có).

2.5 Một số lưu ý đối với hợp đồng cung ứng dịch vụ
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Rủi ro luôn là vấn đề không thể tránh khỏi trong mọi giai đoạn phát triển của xã hội. Ngay cả ở hình thái xã hội nguyên 
thủy, loài người cũng đã từng đối mặt rủi ro trong hoạt động săn bắn và hái lượm, sản vật từ tự nhiên không phải lúc nào cũng 
dễ dàng săn bắn và hái lượm do thuộc vào tự nhiên và sự cạnh tranh ngày càng gây gắt. Vì thế con người dần dần đã tìm 
cách tự trồng trọt, chăn nuôi nhằm để kiểm soát quá trình sản xuất nhằm để giảm thiểu rủi ro. Qua đây cho thấy rằng, rủi ro 
đã được loài người nhận thức về từ rất sớm và cũng đã có chiến lược quản trị rủi ro. 

Xã hội ngày càng phát triển và hội nhập ngày càng sâu vào nền kinh tế thế giới thì hoạt động của con người ngày càng 
đa dạng, phong phú và rủi ro đối với con người cũng ngày càng đa dạng hơn (Bùi Thị Gia và Trần Hữu Cường, 2005). Trong sự 
phát triển của nền kinh tế hàng hóa tiền tệ, đặc biệt trong môi trường sản xuất kinh doanh hiện nay luôn có nhiều thay đổi, 
biến động bởi sự cạnh tranh và sự chi phối bởi nhiều yếu tố. Điều này càng làm tăng thêm rủi ro trong các hoạt động sản 
xuất kinh doanh. Rủi ro dần được xem như là yếu tố không thể tránh khỏi trong mọi hoạt động sản xuất kinh doanh, đặc biệt 
nhất trong lĩnh vực nông nghiệp bởi đây là hoạt động luôn chịu nhiều tác động từ điều kiện tự nhiên, thị trường và sự bất trắc 
xã hội, … Chính điều này đã đặt cho các chủ thể tham gia hoạt động sản xuất kinh doanh trong lĩnh vực nông nghiệp luôn 
phải đối mặt với việc đưa ra các quyết định trong môi trường bất định (Ellis, 1993). 

Các nông hộ phải ra quyết định trong môi trường rủi ro và luôn có sự tích hợp niềm tin và sở thích rủi ro trong ra quyết 
định, điều này có thể xem là thái độ đối với rủi ro của cá nhân. Thái độ đối với rủi ro là khác nhau giữa các cá nhân, cho 
nên các quyết định giữa các cá nhân là khác nhau (Reynaud và Couture, 2012). Những cá nhân có thái độ sợ rủi ro thường 
không sẵn lòng hay chậm áp dụng các cải tiến hơn, mặc dù có thể biết rằng sự cải tiến có thể mang lại kết quả cao hơn 
(Antle và Crissman, 1990; Ellis, 1993). 

Vì trong môi trường rủi ro nên mọi quyết định đều mang lại kết quả không chắc chắc trong tương lai. Tuy nhiên, chúng ta 
cần hiểu rằng rủi ro không là điều gì đó quá phải sợ hãi, bởi trong kinh doanh, lợi nhuận là phần thưởng cho việc dám chấp 
nhận phương án có rủi ro. Vì thế việc tìm hiểu về rủi ro là hết sức cần thiết để từ đó có thể đưa ra các chiến lược quản trị rủi 
ro phù hợp nhằm tối ưu hóa lợi ích được mang lại từ các hoạt động sản xuất kinh doanh. Hay điều này sẽ giúp chủ thể quản 
trị rủi ro biết cân bằng sự đánh đổi giữa chấp nhận rủi ro và lợi ích nhận được

Như đã đề cập ở trên, rủi ro xảy ra ở khắp mọi lúc, mọi nơi và về cơ bản là không thể tránh khỏi trong các hoạt động sản 
xuất kinh doanh và các lĩnh vực trong đời sống xã hội. Các quan điểm truyền thống về rủi ro cho rằng rủi ro là sự cố không 
may, bất ngờ xảy ra gây thiệt hại về người hoặc tài sản. Hay rủi ro còn gọi là tính bất định của một biến cố nào đó, điều này 
nghĩa là rủi ro có khả năng xảy ra hay không xảy ra, và nó có thể xảy ra ở bất kỳ thời gian và không gian nào với quy mô thiệt 
hại lớn hay nhỏ mà ta không xác định trước được. Bên cạnh khái niệm rủi ro chúng ta còn có một khái niệm khác có liên quan 
như: tổn thất, nguy cơ và hiểm họa. Nhằm giúp hiểu biết hơn về rủi ro, chúng ta sẽ cùng tìm hiểu các khái niệm liên quan này.

Tổn thất là sự thiệt hại của một đối tượng nào đó phát sinh từ một biến cố bất ngờ ngoài ý muốn của chủ sở hữu.
Ví dụ: Căn cứ vào cơ sở đánh giá tiềm năng, triển vọng thị trường, HTXNN Hữu Nghị thực hiện kế hoạt phát triển sản phẩm 

với kỳ vọng thành công góp phần mang lại doanh thu và lợi nhuận từ hoạt động sản xuất kinh doanh cho HTX. Tuy nhiên, do 
dịch bệnh Covid-19 xảy ra bất ngờ và không lường trước nên phương án sản xuất kinh doanh này đã làm thiệt hại đi gần 40% 
vốn đầu tư ban đầu của HTX trong năm tài chính 2021. 

Đối với tổn thất, yếu tố “không cố ý” được xác định là yếu tố rất quan trọng. Để hiểu rõ hơn về tổn thất, chúng ta có thể 
lấy một ví dụ khác như: Một HTX làm từ thiện bằng việc “sử dụng tiền của HTX tặng, hỗ trợ cho người lao động nghèo ở tỉnh 
Hậu Giang trong hoàn cảnh dịch Covid-19 đang xảy ra”. Qua đây chúng ta thấy việc này dẫn đến mất quyền sở hữu một 
khoản giá trị của HTX, tuy nhiên việc này không được xem là tổn thất của HTX đó. Bởi vì, việc mất quyền sở hữu đó không phải 
do một sự cố bất ngờ mà là do sự “mong muốn có chủ đích” của cá nhân đó.

2.6.2 Rủi ro và một số khái niệm có liên quan

2.6.2.1 Tổn thất

2.6.1 Sự tồn tại và cần thiết nghiên cứu rủi ro 

2.6 Rủi ro và quản lý rủi ro
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Hiểm họa là biểu hiện hàng loạt các sự cố có thể xảy ra gây thiệt hại cho một đối tượng hoặc một sự cố không chắc 
chắn nào đó. Hay có thể nói rằng hiểm họa là nguyên nhân chính gây tổn thất.

Ví dụ: Một vụ cháy thiêu trụi kho hàng của một HTX kinh doanh cung cấp dịch vụ khí đốt (gas), gây thiệt hại về tài chính 
cho HTX. Trong đó, “cháy” được xem là hiểm họa.

Khi có nguy cơ làm hiểm họa gần với tổn thất, khả năng xảy ra tổn thất cao hơn. Nguy cơ xuất hiện như một điều kiện, 
tác động đến tổn thất hoặc tăng khả năng tổn thất. Nguy cơ không phải là nguyên nhân gây ra tổn thất nhưng có thể làm 
tăng hoặc giảm khả năng tổn thất khi hiểm họa xảy ra. Nguy cơ xuất hiện như một điều kiện phối hợp, tác động làm rủi ro 
xảy ra dẫn đến tổn thất. Nguy cơ là hoàn toàn độc lập với rủi ro.

Ví dụ: Trong công tác quản lý HTX, Ban quản trị HTX nếu thiếu sự quản lý và theo dõi sâu sát trong thực hiện các kế hoạch 
sản xuất kinh doanh của HTX. Điều này có thể dẫn đến các kết quả và hiệu quả của hoạt động sản xuất kinh doanh có nguy 
cơ sẽ không đạt so với các chỉ tiêu kế hoạch đặt ra.

Rủi ro rất đa dạng, có nhiều căn cứ khác nhau và ở mỗi căn cứ có những loại rủi ro khác nhau, cụ thể:
Theo nguồn gốc của rủi ro, rủi ro được chia thành các loại rủi ro như: rủi ro sản xuất, thị trường, thể chế, cá nhân và tài 

chính (Musser & Patrick, 2002; Hardaker et al., 2004; Aimin, 2010)

Là rủi ro do sự biến động ngẫu nhiên vốn có trong quy trình sản xuất. Nguyên nhân của rủi ro sản xuất là do các điều kiện 
của yếu tố thời tiết, dịch bệnh, gây ra sự thay đổi về năng suất trong trồng trọt, chăn nuôi (Hardaker et al., 2004; Musser & 
Patrick, 2002). Sonka & Patrick (1984) cũng cho rằng các yếu tố như: hỏa hoạn, gió bão, tình trạng trộm cắp cũng là những 
nguyên nhân của rủi ro sản xuất.

Là rủi ro xảy ra do liên quan đến sự thay đổi của giá cả và số lượng hàng hóa được tiêu thụ trên thị trường. Nguyên nhân 
này là chủ thể tham gia sản xuất, kinh doanh thiếu kiến thức, thông tin về giá đầu vào và đầu ra. Do giá cả đầu ra hiếm khi 
được biết đến vào thời điểm mà chủ thể đưa ra quyết định. Những biến động này có thể gây ra rủi ro là sự tổn thất đáng kể 
đến thu nhập cho chủ thể sản xuất.

Là rủi ro xảy ra liên quan đến những thay đổi về các chính sách của Chính phủ có ảnh hưởng đến sản xuất, ảnh hưởng 
đến lợi nhuận của chủ thể sản xuất kinh doanh. 

Là rủi ro bắt nguồn từ mối đe dọa mà chủ thể sản xuất không có sẵn hoặc thiếu hụt lao động và quản lý. Hardaker et al. 
(2004) cho rằng các rủi ro này có thể phát sinh từ cái chết, bệnh tật và sự bất cẩn xảy ra đối với người có vai trò quyết định 
của tổ chức/chủ thể chính trong sản xuất. Khi rủi ro xảy ra trong sản xuất, nó có thể dẫn đến thiệt hại đáng kể. 

Là rủi ro bắt nguồn từ sự biến động bất lợi của thị trường tín dụng nên lãi suất đối với các khoản vay tăng lên hoặc gặp 
phải vấn đề về khả năng tiếp cận được các khoản vay từ các tổ chức tín dụng chính thức. Việc này dẫn đến các chủ thể 
sản xuất kinh doanh phải sử dụng nguồn tài chính phi chính thức và sẽ gặp rủi ro tài chính (chi phí sử dụng vốn cao). Rủi ro 
tài chính được thể hiện khi lợi nhuận nhà sản xuất có tỷ suất lợi nhuận thấp hơn chi phí vốn, điều này có tương quan nghịch 
với lợi nhuận.

2.6.2.2 Hiểm họa (Peril)

2.6.2.3. Nguy cơ (Hazard)

2.6.3. Các loại rủi ro

2.6.3.1 Rủi ro sản xuất

2.6.3.2 Rủi ro thị trường

2.6.3.3 Rủi ro thể chế

2.6.3.4 Rủi ro cá nhân

2.6.3.5 Rủi ro tài chính
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2.6.4 Quản trị rủi ro

2.6.4.1 Khái quát
Quản trị rủi ro là “việc áp dụng có hệ thống các cách thức, thủ tục và thực hành quản trị vào các nhiệm vụ xác định, phân 
tích, đánh giá, xử lý và giám sát rủi ro”. Quản trị rủi ro còn được xem là cách các chủ thể sản xuất kinh doanh sử dụng như là 
cách nhằm giúp tránh những thiệt hại và tối đa hóa cơ hội.
Quản trị rủi ro là một quá trình cần thiết gắn liền với các quyết định của một tổ chức sản xuất kinh doanh. Tuy nhiên, quản trị 
rủi ro không phải là phương pháp có thể giúp tránh hoàn toàn được rủi ro.
Mọi quyết định trong một tổ chức sản xuất kinh doanh đều tạo ra kết quả trong tương lai. Chúng ta không biết chắc tương lai 
ra sao, mọi quyết định quản trị đều có nguy cơ gặp rủi ro. Đặc biệt, chúng ta cần cân đối giữa rủi ro và phần thưởng tương 
ứng “No risk means no gain”.
Tóm lại, quản trị rủi ro là quá trình bao gồm các hoạt động nhận dạng, phân tích, đo lường, đánh giá rủi ro, để từ đó tìm các 
biện pháp kiểm soát, giảm tổn thất của rủi ro đối với hoạt động sản xuất, kinh doanh nhằm sử dụng tối ưu các nguồn lực 
trong sản xuất, kinh doanh.

2.6.4.2 Quá trình quản trị rủi ro
Quá trình quản trị rủi ro có thể bao gồm các bước sau:

Nhận dạng rủi ro
Xác định danh sách các rủi ro có thể xảy ra trong hoạt động của HTX để sắp xếp, phân nhóm mức độ quan trọng của rủi ro, 
phạm vi tác động và nguồn gốc rủi ro.
Đánh giá rủi ro
Phân tích các rủi ro, đánh giá mức độ thiệt hại do rủi ro xảy ra cũng như xác suất xảy ra rủi ro nhằm tìm cách đối phó hay tìm 
các giải pháp phòng ngừa, loại bỏ, hạn chế, giảm nhẹ thiệt hại.
Quản trị, kiểm soát rủi ro
Là những hoạt động có liên quan đến các chiến lược chấp nhận, né tránh, chia sẻ nhằm giảm nhẹ kiểm soát rủi ro.
Tài trợ rủi ro
Là hoạt động cung cấp những phương tiện để đền bù tổn thất xảy ra hoặc tài trợ rủi ro lập các quỹ cho các chương trình 
khác nhau để giảm bớt tổn thất.

2.6.4.3 Quyết định trong điều kiện rủi ro

Trong cuộc sống hằng ngày, mỗi người trong chúng ta đều phải luôn ra các quyết định khác nhau liên quan đến đời 
sống. Trong đó, một số quyết định là đơn giản. Ví dụ: Cho gia súc ăn thức ăn gì? Bao nhiêu? Bán sản phẩm cho thương lái 
nào? Thuê lao động hay tự làm các việc đồng án? … Bên cạnh, cũng có những quyết định khác thì khó khăn, việc thực hiện 
có thể ảnh hưởng lớn đến một hoạt động. Ví dụ: Chuyển sang trồng, nuôi vật gì? Có nên đầu tư, áp dụng tiêu chuẩn VietGAP 
vào hoạt động sản xuất của mình không? ...

Trong hoạt động quản lý, một trong những vai trò quan trọng của nhà quản lý là trách nhiệm ra quyết định, nhà quản lý 
được gọi là người ra quyết định.

Nhà quản lý luôn phải đưa ra các quyết định từ quan trọng như phát triển một loại sản phẩm, dịch vụ mới, giải thể tổ 
chức, đến các quyết định thông thường như tuyển nhân viên, xác định kế hoạch sản xuất hàng kỳ sản xuất, … Quá trình ra 
quyết định là việc vận dụng các tiến trình quản trị, gồm: hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm tra. 

Ra quyết định ở một quá trình lựa chọn có ý thức giữa hai hoặc nhiều phương án để chọn ra một phương án và phương 



23

án này sẽ tạo ra được một kết quả mong muốn trong các điều kiện ràng buộc đã biết. Trước khi ra quyết định các nhà 
quản lý cần phải thông hiểu một giả thuyết quan trọng. Đó là giả thiết về "sự hợp lý". Giả thiết về sự hợp lý cho rằng các 
quyết định được đưa ra là kết quả của một sự lựa chọn có lập trường và với mục tiêu là tối ưu (cực đại hay cực tiểu) một 
giá trị nào đó trong những điều kiện ràng buộc cụ thể.

Quá trình ra quyết định hợp lý được dựa trên các giả thuyết sau:
• Người ra quyết định có mục tiêu cụ thể.
• Các phương án có thể được xác định đầy đủ.
• Sự ưa thích của người ra quyết định cần phải rõ ràng, cần lượng hóa các tiêu chuẩn của các phương án và xếp 

hạng các tiêu chuẩn theo thứ tự ưa thích của người ra quyết định.
• Sự ưa thích của người ra quyết định là không thay đổi trong quá trình ra quyết định.
• Không có sự hạn chế về thời gian và chi phí, nghĩa là có đủ điều kiện để thu nhập đầy đủ thông tin trước khi ra 

quyết định.
• Sự lựa chọn cuối cùng sẽ là tối ưu mục tiêu mong muốn.
• Các bước của quá trình ra quyết định:
• Xác định rõ vấn đề/cơ hội cần giải quyết.
• Liệt kê các phương án có thể có.
• Nhận ra các tình huống/trạng thái. 
• Ước lượng tất cả lợi ích/chi phí cho mỗi phương án ứng với mỗi trạng thái.
• Lựa chọn một mô hình toán trong phương pháp định lượng để tìm lời giải tối ưu.
• Áp dụng mô hình để tìm lời giải và dựa vào đó để ra quyết định.

2.6.5. Một số chiến lược quản trị rủi ro
Việc áp dụng các chiến lược quản trị rủi ro phụ thuộc vào hoàn cảnh cụ thể. Đặc biệt phụ thuộc vào niềm tin và sở thích 
của người ra quyết định. Người sợ và không sợ rủi ro sẽ có những quyết định khác nhau đối với cùng một loại rủi ro. Hầu hết 
các chủ thể sản xuất kinh doanh có thể kết hợp nhiều chiến lược và công cụ khác nhau. Nhận thức rủi ro và chiến lược 
quản trị có sự khác biệt đáng kể giữa các loại hình HTX, vị trí địa lý, chế độ chính sách nông nghiệp và quốc gia. Mục tiêu 
của quản trị rủi ro là tối đa hóa hữu dụng, tuy nhiên cách tốt nhất để đạt được hiệu quả rủi ro là tìm ra các chiến lược cải 
thiện lợi nhuận kỳ vọng, thay vì làm giảm sự biến động của lợi nhuận. Bởi hầu hết các chiến lược chia sẻ rủi ro sẽ làm giảm 
lợi nhuận kỳ vọng. 
Các chiến lược quản trị rủi ro trong sản xuất nông nghiệp, gồm có:

2.6.5.1 Thu thập thông tin 
Một quyết định tốt chỉ khi nào dựa trên thông tin tốt và phù hợp. HTX cần biết những gì đang ảnh hưởng đến hoạt động 
sản xuất kinh doanh của mình, trên cơ sở đó có phương án đầu tư cũng như sự chuẩn bị và cách thích ứng phù hợp. Việc 
thu thập thông tin có thể có 2 tác động đối với các phân phối chủ quan: Thứ nhất, sự phân tán của phân phối thường sẽ 
giảm đi khi kiến thức được tích lũy nhiều hơn. Các kết quả được ước lượng tiến gần với giá trị thực sự hơn (sai số chuẩn của 
ước lượng giảm đi). Thứ hai, các phân phối chủ quan có thể được thay đổi vị trí. Sự thay đổi này như một sự điều chỉnh sự 
lạc quan hoặc bi quan quá mức.

2.6.5.2 Lựa chọn ngành sản xuất ổn định
Ngành sản xuất ổn định là những ngành mang lại thu nhập ổn định theo thời gian. Có thể so sánh sự ổn định giữa các 
ngành dựa trên hệ số biến động (hệ số biến thiên) về những giá trị chúng ta cần quan tâm. Tuy nhiên, sự biến động thấp 
(độ lệch chuẩn nhỏ) cũng thường đi đôi với kết quả kỳ vọng nhỏ, bởi rủi ro thấp cũng đi kèm với thu nhập kỳ vọng thấp.

2.6.5.3 Đa dạng hóa
Là việc tham gia nhiều hoạt động để đa dạng hóa nguồn thu nhập. HTX hoặc cơ sở sản xuất kinh doanh cần lựa chọn 
tham gia các hoạt động có suất sinh lợi có tương quan thấp hay tương quan âm với nhau.
Việc quyết định đa dạng hóa phụ thuộc vào nhiều yếu tố (điều kiện nguồn lực, kinh nghiệm, năng lực quản lý, điều kiện 
môi trường sản xuất kinh doanh, …). Sự đa dạng hóa cũng có cái giá phải trả cho các vấn đề sau: Phải từ bỏ những lợi 
thế mà chuyên môn hóa mang lại; Không tập trung vào các nhu cầu đặc biệt của một thị trường cụ thể; Tăng khối lượng 
công việc quản lý và điều hành. Khi công nghệ ngày càng phức tạp, việc quản lý chuyên sâu và chuyên môn hóa trang 
trại lớn sẽ ngày càng quan trọng.
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2.6.5.4 Duy trì sự linh hoạt
Sự linh hoạt muốn đề cập đến sự dễ dàng và hiệu quả mà HTX có thể điều chỉnh khi các hoàn cảnh thay đổi, điều này giúp 
chủ thể thích ứng với tâm lý ngại rủi ro. Các kiểu linh hoạt gồm có: Linh hoạt về tài sản, sản phẩm, thị trường, chi phí và thời 
gian.
Tính linh hoạt của tài sản: Là đầu tư vào các tài sản có nhiều mục đích sử dụng.
Tính linh hoạt của sản phẩm: HTX sản xuất một sản phẩm có nhiều mục đích sử dụng cuối cùng hoặc sản xuất ra nhiều hơn 
một sản phẩm (đa dạng hóa sản phẩm).
Tính linh hoạt của thị trường: Sản phẩm có thể được bán (thích ứng) ở các thị trường khác nhau với mức độ rủi ro khác nhau.
Tính linh hoạt về chi phí: Tổ chức sản xuất với tỷ trọng chi phí cố định thấp và chi phí biến đổi cao.
Linh hoạt về thời gian: Liên quan đến tốc độ điều chỉnh đối với các hoạt động sản xuất.

2.6.5.5 Bảo hiểm
Nguyên tắc của bảo hiểm là một công cụ chia sẻ rủi ro, bằng cách chấp nhận phí bảo hiểm thích hợp từ một số lượng lớn 
khách hàng, công ty bảo hiểm có thể gộp chung các rủi ro. Nhiều người cùng có khả năng gặp phải rủi ro đóng góp tiền 
bạc để hình thành quỹ bảo hiểm và quỹ này được dùng chủ yếu vào mục đích bồi thường hoặc chi trả khi một hay một số 
người tham gia đóng góp gặp phải rủi ro tổn thất. Bảo hiểm thương mại thường sẽ chỉ hấp dẫn đối với những người sợ rủi ro. 
Bảo hiểm chỉ đáng giá đối với những rủi ro gây tổn thất nghiêm trọng.

2.6.5.6 Hợp đồng chia sẻ, liên kết 
HTX và những đối tác (doanh nghiệp tiêu thụ sản phẩm đầu ra, cung cấp đầu vào) có những hợp đồng hay thỏa thuận chia 
sẻ các rủi ro biến động giá. Hoặc các hợp đồng liên kết nằm góp phần tăng thế mạnh trong đàm phán kin doanh. Ngoài 
ra, HTX có thể vận dụng hợp đồng marketing với nhiều cách thỏa thuận khác nhau: hợp đồng giao ngay, hợp đồng kỳ hạn, 
hợp đồng tương lai, …) để giảm các loại rủi ro về giá và rủi ro khác đối với hàng hóa chưa được sản xuất hoặc đầu vào cần 
thiết trong tương lai.

2.6.5.7 Phương thức tài trợ rủi ro
Là việc HTX sẽ sử dụng các đòn bẩy tài chính (financial leverage) để tài trợ các hoạt động sản xuất. Ngoài ra, chiến lược này 
còn được thực hiện bằng xây dựng các chương trình an sinh giảm thiểu rủi ro: đóng góp vào một tài khoản trong những năm 
thu nhập cao do hoạt động sản xuất kinh doanh gặp phải điều kiện thuận lợi. Nguồn quỹ từ tài khoản này sẽ được sử dụng 
để tài trợ cho những năm thu nhập thấp do gặp điều kiện bất lợi từ hoạt động sản xuất kinh doanh.
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