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LỜI NÓI ĐẦU

Hai người cùng thuộc lòng một bộ kỹ thuật, ngồi trước cùng một người bán, có thể

ra về với hai cái giá chênh nhau vài trăm triệu.

Một con số được quyết định ở đâu

Thử hình dung hai người cùng đi mua một lô đất rao bốn tỷ. Cả hai đều đã đọc

sách về đàm phán, đều thuộc câu “đòi cao hơn mong đợi”, đều biết đưa lý do bằng

số liệu. Họ ngồi cùng một chiếc ghế, uống cùng một ấm chè, nói gần như cùng

những câu. Người thứ nhất ra về với cái giá ba tỷ sáu và một lịch thanh toán

thong thả. Người thứ hai trả gần đúng giá rao, và còn mừng vì “chủ nhà dễ tính”.

Khác nhau không nằm ở lời nói. Người thứ nhất đã đi xem tận nơi hai lô khác, biết

giá đã giao dịch thật trong khu, biết người bán đang cần tiền vào tháng nào, và

mang theo một tờ hợp đồng đặt cọc đã được công chứng viên xem trước. Người

thứ hai chỉ có đúng lô đất ấy trong đầu, và người bán đọc ra điều đó trong năm

phút đầu tiên.

Suốt nhiều năm tư vấn và đào tạo, tôi gặp người thứ hai nhiều hơn người thứ nhất

rất nhiều. Họ không kém thông minh, không kém chăm chỉ. Họ chỉ nghĩ rằng đàm

phán là chuyện xảy ra tại bàn, trong khi phần lớn kết quả đã được quyết định từ

trước khi họ ngồi xuống.

Cuốn sách này viết cho cả hai người. Cho người thứ hai, để lần sau họ bước vào

bàn với một chỗ đứng. Và cho người thứ nhất, để họ biết dùng chỗ đứng ấy mà

không đánh mất chữ tín.

Cuốn sách này từ đâu ra

Phần lớn các bí quyết trong sách đi ra từ một khóa học đàm phán thực chiến tổ

chức tại Thành phố Hồ Chí Minh, với hai mươi mốt bí quyết người giảng đúc kết

từ kinh nghiệm mua bán, thuê mướn và hợp tác của chính ông. Tôi viết lại toàn bộ

bằng lời của mình, sắp xếp lại theo diễn tiến của một thương vụ thật, và lược bỏ

những gì không nên dạy. Những câu chuyện riêng của người giảng, khi được nhắc

tới, tôi ghi rõ là của ông, không kể thành chuyện của tôi.
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Bốn bí quyết còn lại là phần tôi bổ sung sau khóa học, từ những công cụ tôi dùng

và dạy học viên: phương án ngoài bàn và giá sàn (Bí quyết 2), im lặng sau con số

(Bí quyết 10), bảng biến trao đổi (Bí quyết 17), và cuối cùng là một chương dành

riêng để nhận diện những cái bẫy người khác có thể dùng với bạn (Bí quyết 25). Ở

những chỗ có thể dựa vào nghiên cứu, tôi dẫn đúng nguồn đã kiểm, và không

trích một con số nào tôi chưa tìm thấy gốc.

Ba kiểu người sẽ đọc cuốn sách này

Tôi viết cho ba kiểu người, và mỗi bí quyết đều kết thúc bằng một bảng nói rõ

từng kiểu nên làm tới đâu.

Kiểu thứ nhất là người lần đầu mua hoặc thuê một tài sản lớn. Bạn đã đi

làm nhiều năm, tích được một khoản, và sắp bước vào thương vụ lớn nhất đời

mình. Bạn sẽ thấy mình rất nhiều trong chị Nhàn, kế toán trưởng ba mươi chín

tuổi, người mất lô đất đầu tiên chỉ vì một đêm, rồi đi cùng bạn suốt hai mươi lăm

bí quyết để mua lô đất thứ hai đúng cách.

Kiểu thứ hai là người đàm phán hằng tuần. Chủ cửa hàng, chủ quán, môi

giới, người phụ trách mua hàng. Bạn thương lượng với chủ nhà, nhà cung cấp,

khách hàng, nhân viên gần như mỗi ngày, nhưng chưa bao giờ ngồi xuống sắp xếp

lại cách mình làm. Bạn sẽ gặp anh Lộc, chủ ba quán cơm văn phòng đang đi thuê

mặt bằng cho quán thứ tư, và Vy, cô môi giới năm thứ hai học cách đứng giữa hai

bên mà không nghiêng về bên nào.

Kiểu thứ ba là nhà đầu tư và chủ doanh nghiệp. Bạn đã làm những thương vụ

lớn, có đội ngũ, có luật sư. Thứ bạn cần không phải mẹo, mà là một khung để cả

đội cùng chuẩn bị, cùng nói một ngôn ngữ, và một danh sách những cái bẫy để

không ai trong đội bước vào.

Ba điều cuốn sách này KHÔNG làm

Cuốn sách này không dạy mánh khóe. Trong các tài liệu về đàm phán đang

lan truyền, bạn sẽ gặp rất nhiều chiêu: bịa ra một người mua khác, giả nghèo, đặt

hạn chót không có thật, ghi giá thấp trên hợp đồng, tác động lên người đối diện

lúc họ không tỉnh táo. Tôi không dạy bạn làm theo. Tôi gom chúng lại ở Bí quyết

25 để bạn nhận ra khi người khác dùng với mình. Suốt cuốn sách, bạn sẽ gặp đi

gặp lại một câu: Bạn có quyền không nói hết. Bạn không có quyền nói sai.
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Cuốn sách này không hứa bạn bớt được một nửa giá. Có những câu chuyện

bớt được rất sâu, và tôi kể chúng để bạn thấy cái trần trong đầu mình thấp đến

mức nào. Nhưng mức giảm phụ thuộc vào thị trường và tình thế của người bán.

Không có con số nào được hứa ở đây.

Cuốn sách này không thay cho luật sư, công chứng viên hay kế toán.

Những chỗ đụng tới hợp đồng, đặt cọc, thuế phí, lãi chậm trả, quy hoạch, tôi chỉ

nói ở mức nguyên tắc và ghi thẳng “chưa chắc, hãy hỏi lại tại chỗ”. Quy định thay

đổi nhanh hơn sách. Phụ lục A gom tất cả những chỗ ấy vào một bảng để bạn

mang đi hỏi.

Cách đọc cuốn sách này

Hai mươi lăm bí quyết được chia thành năm phần, đi theo đúng thứ tự một thương

vụ diễn ra: trước bàn (chuẩn bị, chỗ đứng, hiểu người đối diện), mở bàn (thiện

cảm, câu hỏi, lý do, im lặng), con số (ra giá và giữ giá), trao đổi (biến bế tắc

thành giải pháp), và chốt, giữ và đi xa (hợp đồng, bước đi, tầm nhìn, luyện tập,

nhận diện bẫy). Nếu đọc theo thứ tự, bạn sẽ đi trọn thương vụ của chị Nhàn từ

buổi tối mất lô đầu tiên đến ngày ký hợp đồng đặt cọc.

Ngay sau Bài tự định vị là chương Quy trình đàm phán 7 bước, tấm bản đồ gom

hai mươi lăm bí quyết thành ba chặng trước bàn, tại bàn, sau bàn. Hãy đọc nó

trước khi vào Phần I: bạn sẽ biết mỗi bí quyết nằm ở bước nào của một thương vụ

thật. Tiếp đó là chương Ba bóng dáng đàm phán: Cá Mập, Cá Chép và Cá Heo.

Bí quyết là chiến thuật; bóng dáng là cách bạn nhận ra người đối diện qua tiếp

xúc để chọn đúng chiến thuật cho họ. Sau đó là chương Năm hiểu lầm phổ biến

trong đàm phán bất động sản, đối chiếu từng niềm tin sai với thương vụ thật và

nghiên cứu đã kiểm chứng, và chương Mười khái niệm cốt lõi, giải thích mỗi

khái niệm hai lần: một lần đơn giản như cho một đứa trẻ mười hai tuổi, một lần

chuyên sâu như ở giảng đường. Sau hai mươi lăm bí quyết là chương bổ sung Lời

nói trên bàn đàm phán (mười một kỹ năng nói “không” mà bàn không vỡ, hỏi để

bắc cầu, báo giá, giữ nhịp), rồi Phần VI trao cho bạn hai mươi mốt kịch bản đàm

phán mẫu, có lời thoại từng bước và chỗ trống để điền số của thương vụ thật.

Nếu bạn là người bận, hãy đọc chương Đọc nhanh 80/20 ngay sau Lời nói đầu:

sáu ý mang lại phần lớn giá trị của cả cuốn sách, cùng ba lộ trình đọc theo thời

gian bạn có. Bạn cũng có thể nhảy thẳng tới chỗ mình đang cần. Để nhảy đúng

chỗ, hãy làm Bài tự định vị ngay sau trang này. Mất khoảng mười phút, một cây
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bút và một tờ giấy. Cuối bài có bảng tra cho biết với điểm yếu nhất của bạn, nên

mở bí quyết nào trước.

Mỗi bí quyết kết thúc bằng mục Gấp trang này lại thì làm gì ngay, với một bảng

phân tầng, một ô rủi ro và một checklist. Toàn bộ checklist được gom ở Phụ lục B

để bạn in ra. Và ở Phụ lục C là tờ Phiếu chuẩn bị đàm phán hai mặt mà tôi dùng

và dạy học viên điền trước mỗi buổi gặp quan trọng. Các bí quyết sẽ hướng dẫn

bạn điền dần từng phần của tờ phiếu ấy. Phụ lục D là bài kiểm tra 30 câu để bạn

làm hai lần, trước và sau khi đọc; Phụ lục E là bộ tám mươi hai thẻ ghi nhớ để in,

cắt và mang theo, kèm một bản lật thẻ trên điện thoại. Phụ lục F là bộ hai mươi

hai biểu mẫu, từ phiếu mục tiêu đến khung hợp đồng đặt cọc có chú giải mang

đến công chứng, có kèm tệp Word để bạn sửa và in. Phụ lục G gom các văn bản

pháp lý 2026 mà người đàm phán bất động sản cần biết, kèm bảng cũ – mới và

cách tự cập nhật.

Trang kế tiếp là sơ đồ tư duy của cả cuốn sách: nền tảng và hai mươi lăm bí

quyết gom trên một trang. Mỗi phần, cùng ba chương Quy trình, Ba bóng dáng và

Năm hiểu lầm, cũng có một sơ đồ riêng. Hãy nhìn sơ đồ trước khi đọc một phần,

và nhìn lại sau khi đọc xong: bạn sẽ nhớ được khung trước, chi tiết sau.

Lại Thế Vũ – Dr Land | laithevu.com
⌂ Về Mục lục



Siêu Sao Đàm Phán — Lại Thế Vũ

SIÊU SAO ĐÀM

PHÁN

NỀN TẢNG

Đọc nhanh 80/20: sáu ý cốt lõi

Quy trình 7 bước: trước bàn –

tại bàn – sau bàn

Ba bóng dáng: Cá Mập – Cá Chép

– Cá Heo

Năm hiểu lầm về đàm phán bất

động sản

Mười khái niệm cốt lõi, hiểu

hai cấp độ

PHẦN I · TRƯỚC BÀN

1 Chuẩn bị: 3D, mục tiêu bộ ba

2 BATNA và giá sàn

3 Muốn – Sợ – Nỗi đau

4 Đi hai người, chia vai

5 Bối cảnh: nơi, lúc, không khí

PHẦN II · MỞ BÀN

6 Thiện cảm: sáu chìa khóa

7 Hỏi trước, dám đề nghị

8 Nói "hai bên cùng được"

9 Lý do: Tôi – Anh – Khách quan

10 Im lặng sau con số

PHẦN III · CON SỐ

11 Ra giá: mở đúng, neo chắc

12 Giữ vị thế, đừng lộ mình

thích

13 Bộ ba câu mua hàng

14 Nhiều vòng, mỗi vòng một

điều mới

15 Càng ít tiền càng phải tinh

PHẦN IV · TRAO ĐỔI

16 Hoán đổi Tiền – Thời gian –

Công sức

17 Bảng biến: nhường một, đổi

một

18 Dễ trước, khó sau

19 Sáng tạo: làm to chiếc bánh

20 Thuyết phục ba người

PHẦN V · CHỐT, GIỮ, ĐI XA

21 Chữ viết và hợp đồng

22 Sẵn sàng bước đi

23 Tầm nhìn: đối tác ngày mai

24 Học, chép, luyện

25 Nhận diện bẫy

Bổ sung: Lời nói — 11 kỹ năng

PHẦN VI · KỊCH BẢN MẪU

21 kịch bản có lời thoại từng

bước

Mua, thuê, bán, môi giới, chủ

đầu tư, ngân hàng

Gia đình, Cá Mập, Cá Chép,

trong nhà mình

Bế tắc, nhiều vòng, bị ép,

không có BATNA

Chốt hợp đồng, bước đi

Đòi tăng giá, "Giả sử…", người

kiêu ngạo

Bạn có quyền không nói hết. Bạn không có quyền nói sai.

Sơ đồ tư duy cả cuốn sách — nền tảng, 25 bí quyết trong 5 phần và 21 kịch bản mẫu
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Một lưu ý về các nhân vật. Chị Nhàn, anh Tùng, Vy, ông Thịnh, anh Lộc, bà Cúc và

những người bạn sẽ gặp trong sách là tình huống minh hoạ tổng hợp, tên và chi

tiết đã được thay đổi. Các con số trong câu chuyện của họ được tính cho hợp lý với

thị trường Việt Nam, nhưng chúng là minh hoạ, không phải số liệu của một

thương vụ có thật.

Nếu đọc xong mà bạn chỉ nhớ được một điều, tôi mong đó là điều này: thương vụ

tốt nhất không phải thương vụ bạn thắng được nhiều nhất, mà là thương vụ người

ngồi bên kia bàn vẫn muốn làm với bạn lần nữa.

Lại Thế Vũ — Dr Land

Lại Thế Vũ – Dr Land | laithevu.com
⌂ Về Mục lục



Siêu Sao Đàm Phán — Lại Thế Vũ

BÀI TỰ ĐỊNH VỊ: BẠN ĐANG ĐÀM PHÁN Ở

TẦNG NÀO?

Hai mươi phút với một cây bút và những con số thật sẽ cho bạn biết nên mở bí

quyết nào trước.

Cuốn sách này có hai mươi lăm bí quyết, và tôi không mong bạn đọc chúng như

đọc một cuốn tiểu thuyết, từ trang đầu đến trang cuối với cùng một tốc độ. Người

mua căn nhà đầu tiên cần những thứ khác người đàm phán mặt bằng mỗi tuần.

Chủ doanh nghiệp đang chuẩn bị một thương vụ vài chục tỷ lại cần những thứ

khác nữa. Đọc đều tay cả hai mươi lăm bí quyết thì không sai, nhưng chậm, và dễ

bỏ qua đúng chỗ mình đang hở.

Bài tự định vị dưới đây giúp bạn làm ba việc: nhìn thẳng vào những con số đàm

phán thật của mình trong một năm qua, tự chấm bảy năng lực đàm phán, rồi tra

ra hai đến ba bí quyết nên đọc trước. Toàn bộ mất khoảng hai mươi phút. Hãy làm

bằng bút, trên giấy, và đừng làm trong đầu. Chị Nhàn, nhân vật bạn sẽ gặp ngay ở

Bí quyết 1, là kế toán trưởng mười bốn năm, vậy mà vẫn mất một lô đất chỉ vì

chưa từng viết ra những điều chị nghĩ là mình đã biết.

Một lưu ý trước khi bắt đầu: không ai xem bài này ngoài bạn. Chấm cao cho đẹp

thì bạn chỉ tự lừa mình, và cái giá của sự tự lừa ấy sẽ được trả ở bàn đàm phán,

bằng tiền thật.

Bước 1: Điền những con số thật

Lục lại trí nhớ, tin nhắn, sổ chi tiêu và các hợp đồng trong mười hai tháng qua.

“Đàm phán” ở đây hiểu rộng: mua hoặc thuê nhà đất, thuê mặt bằng, mua thiết

bị, chọn nhà cung cấp, thương lượng lương, giá dịch vụ, hợp đồng với khách hàng.

Bất cứ lúc nào có hai bên, có một con số và có một quyết định, đó là một cuộc

đàm phán.

Nếu không nhớ chính xác, ghi con số gần đúng nhất và đánh dấu “≈”. Một con số

gần đúng vẫn tốt hơn một ô bỏ trống.
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BÀI TỰ ĐỊNH VỊ — NHỮNG CON SỐ THẬT CỦA TÔI

Ngày điền: ____ / ____ / ________

1. Số thương vụ tôi đã đàm phán trong 12 tháng qua:             ______

   (mua, thuê, bán, nhà cung cấp, khách hàng, lương...)

2. Số lần tôi mua hoặc thuê mà KHÔNG trả giá một câu nào:       ______

3. Trung bình tôi bớt được bao nhiêu % so với giá chào:          ______ %

4. Số lần tôi mất thương vụ vì chưa có giấy tờ, hợp đồng,

   hoặc chưa mang theo tiền cọc lúc bên kia đã gật đầu:          ______

5. Thương vụ sắp tới của tôi là:  ________________________________

   Số lựa chọn thay thế tôi đã ĐI XEM TẬN NƠI cho thương vụ ấy:  ______

6. Số lần tôi (hoặc bên kia) đổi ý sau khi đã đồng ý miệng:      ______

7. Số tiền của thương vụ lớn nhất tôi từng đàm phán:            ______

   Thương vụ lớn nhất tôi dự định làm trong 12 tháng tới:        ______

8. Số lần tôi đứng dậy rời bàn (từ chối thật, không phải dọa):  ______

9. Số thương vụ tôi đã viết mục tiêu ra giấy TRƯỚC khi gặp:      ______

Đừng vội đánh giá. Chỉ cần nhìn lại một lượt.

Ba con số nên nhìn lâu nhất

Trong chín ô ấy, có ba ô nói về bạn nhiều hơn những ô còn lại.

Ô số 2: mua hoặc thuê mà không trả giá. Nếu con số này lớn hơn nửa số

thương vụ ở ô 1, vấn đề của bạn chưa phải là kỹ thuật mà là tâm thế. Bạn đang

mang một “cái trần trong đầu” thấp đến mức không dám mở miệng. Hãy bắt đầu

từ Bí quyết 1, nơi tôi nói về cái trần ấy, và Bí quyết 7 — Hỏi trước, dám đề nghị.

Ô số 4: mất thương vụ vì chưa có giấy tờ. Chỉ cần một lần là đủ đắt. Chị Nhàn

mất lô đầu tiên vì đúng lý do này: bên kia gật đầu buổi tối, đổi ý sáng hôm sau, và

chị không có tờ giấy nào trong tay. Nếu ô này khác không, hãy đọc Bí quyết 1

phần “mang theo những gì” và Bí quyết 21 — Chữ viết và hợp đồng, trước mọi bí

quyết khác.

Ô số 5: số lựa chọn thay thế đã đi xem tận nơi. Đây là ô quan trọng nhất của

cả bài. Nếu con số là không, bạn đang bước vào thương vụ sắp tới mà không có
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chỗ đứng. Mọi kỹ thuật ở bàn đàm phán đều yếu đi khi bạn không thể nói

“không”. Hãy đọc Bí quyết 2 — BATNA, rồi Bí quyết 22 — Sẵn sàng bước đi.

Ô số 8 và ô số 9 là hai ô kiểm tra chéo. Ô 8 bằng không thường đi cùng ô 5 bằng

không: không có phương án ngoài bàn thì không bao giờ dám đứng dậy. Ô 9 thấp

thường đi cùng ô 6 cao: không viết mục tiêu trước thì dễ gật đầu vội, rồi đổi ý.

Bước 2: Tự chấm bảy năng lực đàm phán

Bảy năng lực dưới đây gom hai mươi lăm bí quyết của cuốn sách thành bảy nhóm.

Chấm mỗi năng lực từ 1 đến 10, dựa trên những gì bạn đã làm trong mười hai

tháng qua, không phải những gì bạn nghĩ mình có thể làm. Đọc cột “1 điểm” và

cột “10 điểm”, rồi đặt mình vào chỗ giữa hai đầu.

Năng lực 1 điểm nghĩa là… 10 điểm nghĩa là… Điểm của bạn

A. Chuẩn bị & định

giá

Đi gặp chỉ với giá

rao trong đầu;

không biết giá đã

giao dịch thật quanh

đó

Viết sẵn mục tiêu

Tiền – Thời gian –

Công sức; có ít nhất

3 giao dịch đã chốt

để đối chiếu; mang

theo hợp đồng mẫu

____

B. Chỗ đứng /

BATNA

Không có phương án

nào khác; “phải mua

được căn này”

Có phương án ngoài

bàn đã đi xem tận

nơi, biết giá chốt

thật; có giá sàn viết

bằng số

____

C. Đọc người đối

diện

Không biết bên kia

bán, cho thuê hay

mua vì lý do gì

Nói được bên kia

muốn gì, sợ gì, đang

đau ở đâu; biết ai

mới là người quyết

định thật

____

D. Tạo thiện cảm

& hỏi

Vào thẳng chuyện

giá; nói nhiều hơn

nghe

Nhớ tên, nghe trọn

câu chuyện, hỏi quá

khứ – hiện tại –

tương lai trước khi

đưa con số

____

E. Giữ bình tĩnh &

con số

Lộ ra là rất thích;

nói chen khi bên kia

Mở giá có lý do, giữ

được khoảng lặng

____
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Năng lực 1 điểm nghĩa là… 10 điểm nghĩa là… Điểm của bạn

im lặng; mở giá sát

mức mong muốn

sau con số, không để

cảm xúc kéo mình

nhượng

F. Trao đổi & sáng

tạo

Chỉ biết xin bớt; mỗi

lần nhượng là một

lần mất trắng

Có bảng biến trao

đổi; nhường một thì

đổi một; tìm được

thứ làm to chiếc

bánh cho cả hai bên

____

G. Chốt & giữ chữ

tín

Gật đầu miệng rồi

hẹn hôm sau; từng

đổi ý hoặc bị đổi ý

Chốt bằng văn bản

ngay khi đủ điều

kiện; giữ lời; bên kia

muốn làm ăn tiếp với

bạn

____

Cộng bảy ô lại, bạn có tổng điểm từ 7 đến 70. Ghi tổng điểm ra lề. Nhưng đừng

nhìn tổng điểm lâu, vì con số có ích nhất là ô thấp nhất. Một người có sáu năng

lực ở mức 8 và một năng lực ở mức 2 sẽ thua chính ở năng lực mức 2 ấy, và thường

thua đúng lúc thương vụ lớn nhất.

Nếu có hai ô cùng thấp nhất, ưu tiên ô đứng trước trong bảng. Thứ tự A đến G

không ngẫu nhiên: nó đi theo đường đi của một thương vụ, từ đêm hôm trước đến

ngày ký.

Bước 3: Xác định tầng của bạn

Mỗi chương của cuốn sách đều kết thúc bằng mục “Bạn đang ở tầng nào”, chia

người đọc thành ba tầng. Tầng không phải thứ hạng giỏi hay kém. Nó là hoàn

cảnh: bạn đàm phán bao nhiêu lần, với số tiền cỡ nào. Hãy chọn tầng theo ô 1 và

ô 7 ở Bước 1.

Tầng Bạn là ai Dấu hiệu từ Bước 1 Cách đọc sách hợp

nhất

Mới bắt đầu Sắp mua, thuê tài

sản lớn đầu tiên; ít

khi phải thương

lượng

Ô 1 dưới 5 thương

vụ; ô 2 cao; ô 9 gần

bằng không

Đọc tuần tự Phần I

trước, mỗi tuần một

bí quyết, làm

checklist cuối

chương
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Tầng Bạn là ai Dấu hiệu từ Bước 1 Cách đọc sách hợp

nhất

Đàm phán hằng

tuần

Chủ kinh doanh nhỏ,

môi giới, người phụ

trách mua hàng

Ô 1 từ 10 thương vụ

trở lên; số tiền mỗi

vụ vừa phải

Đọc theo bảng tra ở

Bước 4, áp dụng

ngay vào thương vụ

của tuần này

Thương vụ lớn Nhà đầu tư, chủ

doanh nghiệp;

thương vụ nhiều tỷ,

nhiều vòng, nhiều

bên

Ô 7 từ vài tỷ trở lên;

ô 6 khác không

Đọc kỹ các bí quyết

về chỗ đứng, người

quyết định và hợp

đồng; dùng Phiếu

chuẩn bị ở Phụ lục C

cho mọi thương vụ

Có người sẽ thấy mình nằm giữa hai tầng: mỗi tuần thương lượng với nhà cung

cấp, nhưng năm nay lần đầu mua một lô đất. Khi ấy, hãy chọn tầng theo thương

vụ sắp tới, tức thương vụ bạn đã ghi ở ô 5. Sách là để dùng cho việc trước mặt.

Bước 4: Tra bảng — thấp nhất ở năng lực nào thì mở bí

quyết nào trước

Tìm hàng của năng lực bạn chấm thấp nhất ở Bước 2, rồi dóng sang cột tầng của

bạn ở Bước 3. Ô gặp nhau cho bạn hai bí quyết nên đọc trước, theo đúng thứ tự

ghi trong ô.

Năng lực thấp

nhất

Mới bắt đầu Đàm phán hằng

tuần

Thương vụ lớn

A. Chuẩn bị & định

giá

1 → 9 1 → 13 9 → 17

B. Chỗ đứng /

BATNA

2 → 15 2 → 22 22 → 23

C. Đọc người đối

diện

3 → 6 3 → 20 20 → 4

D. Tạo thiện cảm

& hỏi

6 → 7 7 → 5 5 → 6

E. Giữ bình tĩnh &

con số

10 → 12 11 → 8 11 → 14
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Năng lực thấp

nhất

Mới bắt đầu Đàm phán hằng

tuần

Thương vụ lớn

F. Trao đổi & sáng

tạo

16 → 18 17 → 16 19 → 17

G. Chốt & giữ chữ

tín

21 → 25 21 → 23 25 → 21

Vài điều cần biết khi đọc bảng:

Hai số trong ô là thứ tự đọc, không phải lựa chọn. Đọc số đầu, làm

checklist cuối chương ấy, dùng thử ít nhất một lần trong việc thật, rồi mới

sang số thứ hai.

Ô của tầng “Mới bắt đầu” thường dẫn về những bí quyết đầu sách, vì

người mới cần nền trước kỹ thuật. Ô của tầng “Thương vụ lớn” dẫn về những

bí quyết sau, nơi thương vụ có nhiều vòng, nhiều người và nhiều giấy tờ hơn.

Bí quyết 25 — Nhận diện bẫy có mặt ở hàng G vì người giữ chữ tín cần

biết khi nào bên kia không giữ. Dù ô của bạn không có số 25, hãy đọc nó

trước khi đặt cọc bất kỳ khoản tiền lớn nào.

Bí quyết 24 — Học, chép, luyện không nằm trong ô nào, vì nó dành cho

tất cả. Đọc nó sau khi đã xong hai bí quyết đầu tiên của bạn.

Ví dụ: chị Nhàn sẽ chấm thế nào

Nếu chị Nhàn làm bài này vào tối hôm mất lô đất của bà Hoa, các ô của chị sẽ

trông đại khái thế này: ô 1 chỉ có một thương vụ thật, ô 4 là một, ô 5 là không. Ở

Bước 2, chị chấm năng lực A khá cao vì quen con số, nhưng năng lực B chỉ được 2

và năng lực G được 3. Chị ở tầng Mới bắt đầu. Năng lực thấp nhất là B, ô tra cho

ra Bí quyết 2 rồi Bí quyết 15. Và đó đúng là hai chương mà bạn sẽ thấy chị thay

đổi nhiều nhất: đi xem lô thay thế tận nơi để có giá sàn ba tỷ tám, rồi tính trần

thật của túi tiền mình trước khi ngồi xuống với ông Thịnh.

Ví dụ trên là tình huống minh hoạ, nhưng cách tra thì bạn dùng y như vậy.

Làm lại sau chín mươi ngày

Ghi ngày điền ở đầu khung Bước 1 là có lý do. Hãy hẹn mình làm lại bài này sau

chín mươi ngày, trên một tờ giấy mới, rồi đặt hai tờ cạnh nhau. Không cần mọi ô
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đều tăng. Chỉ cần ô thấp nhất của lần trước đã nhích lên, và ô số 5 cho thương vụ

kế tiếp không còn là số không.

Người đàm phán giỏi không phải là người không có điểm yếu. Họ là người biết

chính xác điểm yếu của mình nằm ở đâu, và đã chuẩn bị cho nó từ trước khi bước

vào phòng.

Còn một việc mười lăm phút nữa trước khi lật trang: làm Lần 1 của Bài kiểm tra

30 câu ở Phụ lục D, ghi đáp án vào cột Lần 1 và đừng xem bảng đáp án. Khi đọc

xong cuốn sách, bạn sẽ làm lại để so sánh.

Bạn đã biết mình đang đứng ở đâu. Giờ hãy lật sang Quy trình đàm phán 7 bước

— tấm bản đồ cho thấy mọi thương vụ thực ra đã được quyết định trước khi ai đó

mở miệng.
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