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Bài Tiểu Luận Khoa Luật Kỹ Năng Thực Hành Nghề Nghiệp 

 

I. Phần Mở Đầu tiểu luận Kỹ Năng Thực Hành Nghề Nghiệp 

1. Lý do chọn đề tài 

​  Ngày nay, cuộc sống ngày càng phát triển, đời sống xã hội ngày càng nâng cao 

Luật sư, tư vấn pháp luật đóng vai trò ngày càng quan trọng trong việc xây dựng nhà 

nước pháp quyền xã hội của nghĩa. Để trở thành một luật sư giỏi phải hội tụ đầy đủ 

chuyên môn vững vàng và các kỹ năng vượt trội. Để có sự hội tụ đó, người luật sư phải 

trải qua thời gian trau dồi, mài dũa thành thạo các kiến thức pháp luật và các kỹ năng từ 

khi ngồi trên ghế nhà trường như.kỹ năng tiếp xúc khách hàng; thu thập tài liệu chứng cứ, 

thông tin liên quan đến vụ việc; nghiên cứu hồ sơ; kỹ năng viết; thư chào dịch vụ, soạn 

thảo hợp đồng dịch vụ pháp lý, văn bản tư vấn, công văn, thư trao đổi, văn bản đề nghị, 

kiến nghị… 

              Luật sư phải có khả năng đàm phán với khách hàng trong dân sự dựa trên 

nguyên tắc mềm mỏng về yếu tố con người (thiện chí) nhưng cứng rắng về bản chất sự 

việc để giúp khác hàng có thể hiểu được những quyền và lợi ích hợp pháp của mình, 

dung hòa lợi ích khác nhau giữa các bên một cách linh hoạt. Những nội dung khi tiếp xúc 

với khách hàng bao gồm: xác định yêu cầu của khách hàng; kiểm tra tài liệu, chứng cứ do 

khách hàng xuất trình; xem xét thời hiệu khởi kiện; hỏi những vấn đề có liên quan tới 

việc chứng minh yêu cầu của khách hàng; phân tích những khó khăn, thuận lợi trong vụ 

việc; giải thích các quyền và nghĩa vụ của luật sư và khách hàng; vấn đề thù lao; quyết 

định tiếp nhận hay không tiếp nhận yêu cầu của khách hàng. Đàm phán phán hay thương 

lượng luôn là một vấn đề quan trọng của cuộc sống để đạt được lợi ích tối ưu hay tìm ra 

một thỏa thuận để hợp tác giữa các bên đạt được lợi ích cao nhất. Kết quả cuộc đàm phán 

với khách hàng được coi là tối ưu khi hai bên đều thấy hài lòng với thỏa thuận đạt được. 

Tuy nhiên trong thực tế không phải lúc nào cũng đạt được những kết quả tốt đẹp chính vì 

vậy việc nghiên cứu: “Kỹ năng đàm phán với khách hàng trong dân sự và những vấn đề 
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đặt ra hiện nay” là rất cần thiết cho việc học tập những kĩ năng nghề nghiệp mà bản thân 

mong muốn trong tương lai. 

2. Phạm vi nghiên cứu đề tài 

​ Phạm vi nghiên cứu của đề tài là kỹ năng đàm phán của khách hàng trong dân sự 

và những vấn đề đặt ra.​  

II. Nội Dung tiểu luận Kỹ Năng Thực Hành Nghề Nghiệp 

1. Tóm tắt nội dung vụ việc 

​ - Tên bản án: Bản án 87/2017/DS – ST ngày 04 tháng 08 năm 2017 về tranh chấp 

hợp đồng dịch vụ pháp lý. 

​ - Cơ quan ban hành: Tòa án nhân dâ Thành phố Cà Mau – Cà Mua 

​ - Cấp xét xử: Sơ thẩm. 

​ - Lĩnh vực: Dân sự. 

​ - Nguyên đơn: Bà Nguyễn Thị A (có mặt); Địa chỉ: Khu vực K, khóm Q, thị trấn 

N, huyện C, tỉnh Cà Mau. 

​ - Bị đơn: Bị đơn: Ông Huỳnh Cao M (vắng mặt);Địa chỉ: Đường G, khóm Y, 

Phường X, Tp C, tỉnh Cà Mau. 

​  Nội dung vụ án như sau: 

​ Theo đơn khởi kiện ngày 14/4/2017 và lời trình bày của nguyên đơn là bà Nguyễn 

Thị A trong quá trình giải quyết vụ án, được bổ sung tại phiên tòa thể hiện: 

​ Con bà tên là Nguyễn Thanh S bị Công an huyện C đề nghị Tòa án nhân dân 

huyện C, tỉnh Cà Mau áp dụng biện pháp xử lý hành chính đưa vào trường giáo dưỡng. 

Vì vậy, ngày 10/8/2016, bà hợp đồng với ông Huỳnh Cao M với nội dung như sau: Ông 

M tham gia giúp đỡ pháp lý, bảo đảm cho con bà được thay đổi từ biện pháp đưa vào 

trường giáo dưỡng chuyển thành biện pháp giáo dục tại địa phương. Số tiền thù lao là 

20.000.000đ. Hợp đồng không làm bằng văn bản nhưng ông M có làm biên nhận nhận 

tiền, tại biên nhận nhận tiền và phần phụ chú của biên nhận ngày 10/8/2016 do ông M 

viết và ký tên, ông M có cam kết nếu không đạt kết quả thì ông M phải trả lại cho bà 

20.000.000đ trong thời hạn 05 ngày, kể từ ngày 28/8/2016. Ngày 07/9/2016, Tòa án nhân 

dân huyện C đã quyết định đưa con bà vào trường giáo dưỡng thời hạn 12 tháng. Do ông 
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M không thực hiện được công việc như đã cam kết nên yêu cầu ông M trả lại cho bà 

20.000.000đ. 

 

​ Ông Huỳnh Cao M đã được Tòa án tống đạt hợp lệ thông báo thụ lý và thông báo 

để tham gia phiên họp kiểm tra việc giao nộp, tiếp cận công khai chứng cứ và hòa giải 

vào các ngày 05/5/2017, 01/6/2017, 16/6/2017 cũng như đã được tống đạt hợp lệ Quyết 

định đưa vụ án ra xét xử, quyết định hoãn phiên tòa và giấy triệu tập để tham gia phiên 

tòa xét xử vào các ngày 07/7/2017, 04/8/2017 nhưng ông M vẫn vắng mặt không có lý do 

và cũng không gửi văn bản thể hiện ý kiến của mình về nội dung mà bà Nguyễn Thị A đã 

khởi kiện1. 

​ Nhận xét, đánh giá: 

​ Theo lời trình bày của bà Nguyễn Thị A và biên nhận ngày 10/8/2016 (bút lục số 

02) cho thấy, ông M bằng nghiệp vụ đã tư vấn pháp luật và tham gia bảo vệ quyền và lợi 

ích hợp pháp cho con của bà A, nhưng lại không lập thành văn bản có các nội dung chính 

được quy định tại khoản 2 Điều 26 của Luật Luật sư năm 2006 (sửa đổi, bổ sung năm 

2012) và khoản 2 điều 5 Thông tư 17/2011/TT – BTP ngày 14 tháng 10 năm 2011: “Đối 

với vụ, việc có mức thù lao từ 200.000 đồng (hai trăm ngàn đồng) trở lên, tổ chức hành 

nghề luật sư hoặc luật sư hành nghề với tư cách cá nhân phải ký kết hợp đồng dịch vụ 

pháp lý bằng văn bản. Hợp đồng dịch vụ pháp lý bao gồm các nội dung quy định tại 

khoản 2 Điều 26 của Luật Luật sư. Khi thanh lý hợp đồng dịch vụ pháp lý, tổ chức hành 

nghề luật sư hoặc luật sư hành nghề với tư cách cá nhân phải lập hóa đơn giao cho 

khách hàng theo quy định tại Điều 15 của Nghị định 51/2010/NĐ-CP quy định về hóa 

đơn bán hàng hóa và cung ứng dịch vụ và các quy định khác của pháp luật về tài chính, 

kế toán” nên hợp đồng vô hiệu. Mặt khác, việc giữa ông M và bà A thỏa thuận rằng ông 

M sẽ giúp cho con của bà A chuyển từ áp dụng biện pháp đưa vào trường giáo dưỡng 

thành biện pháp giáo dục tại xã, phường, thị trấn là trái với quy định của pháp luật, bởi lẽ 

việc Tòa án áp dụng biện pháp xử lý hành chính nào đối với con của bà A là căn cứ vào 

quy định của pháp luật chứ không phải căn cứ vào ý chí chủ quan của ông M, do đó nội 

1 Bản án 87/2017/DS-ST ngày 04/08/2017 về tranh chấp hợp đồng dịch vụ pháp lý. 
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dung thỏa thuận của các đương sự là trái với quy định của pháp luật nên bị vô hiệu theo 

quy định tại Điều 128 Bộ luật dân sự năm 2005. Theo quy định tại khoản 2 Điều 137 Bộ 

luật dân sự năm 2005 thì khi hợp đồng vô hiệu, các bên hoàn trả cho nhau những gì đã 

nhận. Tuy nhiên, bà A cho rằng, thực tế ông M đã thực hiện một số công việc như tư vấn 

và soạn thảo hai văn bản cho bà nên bà đồng ý trả thù lao cho ông M số tiền 500.000đ, 

xét thấy, ông M vắng mặt trong quá trình giải quyết và tại phiên tòa, cũng như không nộp 

các văn bản thể hiện ý kiến bảo vệ quyền, lợi ích hợp pháp của mình nên chấp nhận ý 

kiến tự nguyện của bà A đã đưa ra. Như vậy, sau khi đối trừ, ông M phải trả lại cho bà A 

số tiền 19.500.000đ. 

2. Kỹ năng đàm phán với khách hàng trong dân sự và những vấn đề đặt ra hiện nay 

rút ra từ bản án 87/2017/DS – ST ngày 04 tháng 08 năm 2017 về tranh chấp hợp 

đồng dịch vụ pháp lý 

​ 2.1. Những vấn đề lý luận về kỹ năng đàm phán với khách hàng trong dân sự 

​ 2.1.1. Khái niệm 

​ Khi đàm phán ký kết hợp đồng với khách hàng luật sư sẽ xác định nguồn luật điều 

chỉnh đó là: Bộ luật dân sự số 91/2015/QH13 ngày 24 tháng 11 năm 2015; Luật thương 

mại số 36/2005/QH11 ngày 14 tháng 06 năm 2005, luật chuyên ngành khác; Các văn bản 

luật liên quan theo từng lĩnh vực (Bộ Luật Dân sự, Luật xây dựng, Luật lao động…). 

​ Theo Nguyễn Ngọc Thạch (2018) trong “Kỹ năng đàm phán của luật sư”: Đàm 

phán là việc hai hay nhiều bên thảo luận và thương lượng với nhau nhằm đạt tới một sự 

thỏa thuận về một vấn đề nào đó, điều sau đó có thể trở thành hiện thực hoặc thậm chí 

không trở thành hiện thực được (không đạt được thỏa thuận và đàm phán thất bại). 

​ Căn cứ quy định Bộ luật dân sự năm 2015: “Hợp đồng là sự thỏa thuận giữa các 

bên về việc xác lập, thay đổi hoặc chấm dứt quyền, nghĩa vụ dân sự.” Có thể thấy rằng 

đàm phán hợp đồng nhằm mục đích trao đổi thông tin giữa các bên để đi đến thống nhất 

những nội dung trong hợp đồng. Qúa trình này thường xảy ra trước khi “ký kết hợp 

đồng”, nhưng cũng có thể xảy ra trong quá trình thực hiện hợp đồng. 

​ Luật sư được xem là những nhà đàm phán chuyên nghiệp (professional 

negotiators) bởi những quy tắc nghề nghiệp được hình thành trong quá trình hoạt động 
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của nhiều thế hệ luật sư. Những chuẩn mực đạo đức nghề nghiệp được các tổ chức luật 

sư, hiệp hội luật sư quy định thành quy tắc và hệ thống pháp luật của quốc gia (những 

quy định về quyền và nghĩa vụ trong quá trình thực hiện và xác lập giao dịch). Những 

yếu tố này chi phối và điều khiển hành vi ứng xử của luật sư, tạo ra uy tín cho luật sư và 

ảnh hưởng rất lớn đến tính chất và kết quả công việc. 

​ 2.2.2. Nguyên tắc đàm phán với khách hàng trong dân sự 

​ Khi đàm phán với khách hàng phải tuân thủ những nguyên tắc sau: nguyên tắc tự 

do, bảo đảm không phát sinh trách nhiệm dân sự khi đàm phán bị thất bại; tuân thủ pháp 

luật; chặt chẽ; cẩn thận, tòan diện; bảo vệ tốt nhất quyền và lợi ích của khách hàng. 

​ Một là, khi đàm phán phải bảo đảm nguyên tắc tự do: Xuất phát từ nguyên tắc tự 

do cam kết, thỏa thuận và tự do giao kết hợp đồng. Có tự do đàm phán mới có tự do giao 

kết hợp đồng, mới có tự do cạnh tranh theo cơ chế thị trường. Sự tự do đàm phán và giao 

kết hợp đồng là rất cần thiết nhưng không phải là tuyệt đối, mà phải dựa trên cơ sở điều 

chỉnh của pháp luật và còn để bảo đảm an toàn pháp lý cho các bên đối tác. 

​ Hai là, bảo đảm không phát sinh trách nhiệm dân sự khi đàm phán bị thất bại. 

Không có qui định pháp lý nào ràng buộc quá trình đàm phán phải đạt được kết quả, nên 

các bên không phải chịu trách nhiệm một khi đàm phán bị thất bại. Mỗi bên trong đàm 

phán có quyền từ bỏ cuộc đàm phán, ngay cả vào giờ chót, mà không phải chịu bất cứ 

một trách nhiệm dân sự bồi thường cho phía bên kia các thiệt hại về tất cả loại chi phí 

phát sinh trong quá trình đàm phán, cả về thời gian và cơ hội kinh doanh bị mất đi. 

​ Ba là,  Việc đàm phán với khách hành phải đúng pháp luật bảo đảm hợp đồng đã 

thiết lập giữa các bên có hiệu lực pháp luật làm phát sinh quyền và nghĩa vụ ràng buộc 

các bên với nhau và các bên phải thực hiện nghiêm túc các quyền và nghĩa vụ đó 

​ Bốn là, đàm phán với khách hàng phải chặt chẽ giúp ngăn ngừa các vi phạm hợp 

đồng khi các bên thực hiện hợp đồng. Đàm phán với khách hàng thực chất là việc dự báo 

trước các vấn đề có khả năng phát sinh từ việc thực hiện hợp đồng với khách hàng sau 

này, để các bên có thể thỏa thuận, thống nhất cách giải quyết. Nếu đàm phán kỹ lưỡng, 

cẩn thận thì sẽ giúp các bên thống nhất trước được phương án giải quyết các vấn đề phát 

Tham khảo miễn phí các tài liệu khác tại teamluanvan.com 
 



Dịch vụ viết đề tài trọn gói Zalo/tele : 0909232620 –  teamluanvan.com 
 

sinh từ thực tiễn thực hiên hợp đồng với khách hàng vì vậy có khả năng ngăn ngừa được 

các vi phạm hợp đồng, tranh chấp hợp đồng; 

​ Năm là, việc đàm phán với khách hàng được tiến hành một cách cẩn thận, toàn 

diện sẽ tạo cơ sở pháp lý cho bên bị vi pham hợp đồng giải quyết tranh chấp phát sinh, 

bảo vệ quyền và lợi ích hợp pháp của mình. 

​ Sáu là, bảo vệ tốt nhất quyền lợi và nghĩa vụ cho khách hàng Luật sư có nghĩa vụ 

tận tâm với công việc, phát huy năng lực, sử dụng kiến thức chuyên môn, kỹ năng nghề 

nghiệp và các biện pháp hợp pháp để bảo vệ tốt nhất quyền và lợi ích hợp pháp của khách 

hàng theo quy định của pháp luật và Bộ Quy tắc Đạo đức và Ứng xử nghề nghiệp luật sư 

Việt Nam. Luật sư có nghĩa vụ bảo đảm chất lượng dịch vụ pháp lý cung cấp cho khách 

hàng, tận tâm sử dụng các kỹ năng nghề nghiệp cần thiết để bảo vệ tốt nhất quyền và lợi 

ích của khách hàng theo quy định của pháp luật. Khi hành nghề, cung cấp dịch vụ pháp lý 

cho khách hàng , đảm bảo chất lượng dịch vụ và chất lượng dịch vụ ngày càng nâng cao, 

bảo vệ tốt nhất quyền, lợi ích hợp pháp của khách hàng chính là tiêu chuẩn đạo đức cao 

nhất của người luật sư và nghề luật sư . Ở đây đạo đức chính là chất lượng dịch vụ pháp 

lý tốt nhất cho khách hàng. Bảo đảm chất lượng dịch vụ pháp 1ý và lợi ích của khách 

hàng theo quy định của pháp luật , đạo đức và ứng xử nghề nghiệp luật sư chính vừa là 

nghĩa vụ pháp lý, vừa là nghĩa vụ đạo đức của luật sư . Bảo vệ tốt nhất quyền và lợi ích 

hợp pháp của khách hàng cũng là việc luật sư góp phần bảo vệ pháp luật, bảo vệ công lý . 

Ở đây giữa quyền lợi của khách hàng và công lý , lợi ích chung của xã hội không có mâu 

thuẫn mà Khác với các chức danh tiến hành tố tụng, cán bộ , công chức khi tiến. hành tố 

tụng, thực thi công vụ , chỉ được làm những việc mà pháp luật cho phép, luật sự có quyền 

sử dụng mọi biện pháp pháp luật không cấm để bảo vệ khách hàng của mình. Do vậy, 

trong quan hệ với khách hàng, luật sư có nghĩa vụ tận tâm với công việc , đặt quyền và 

lợi ích hợp pháp của khách hàng lên trên hết, phát huy năng lực, sử dụng kiến thức 

chuyên môn, kỹ năng nghề nghiệp và các biện pháp hợp pháp để bảo vệ tốt nhất quyền và 

lợi ích hợp pháp của khách hàng theo quy định của pháp luật và Bộ Quy tắc Đạo đức và 

Ứng xử nghề nghiệp luật sư Việt Nam. 

​ 2.2.3. Những phương thức đàm phán với khách hàng 
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​ Những phương thức đàm phán với khách hàng phổ biến đó là: 

​ - Phương thức giao dịch trực tiếp2 

​ Là viêc các bên hoặc đại diện hợp pháp của các bên trực tiếp, gặp gỡ, bàn bạc để 

đi đến thống nhất và cùng xác nhận các nội dung của hợp đồng. Trong phương thức này, 

thông thường các bên thỏa thuân để một bên chuẩn bị dự thảo hợp đồng. Sau khi có dự 

thảo, các bên có thể gặp trực tiếp để bàn bạc, thỏa thuận và thống nhất các nội dung của 

hợp đồng và cùng ký xác nhận trên văn bản hợp đồng. 

​ Phương thức này mang tính truyền thống, có ưu điểm là khá đơn giản về thủ tục, 

chặt chẽ về măt pháp lý. Tuy vậy phương thức này cũng có hạn chế là tốn kém về thời 

gian và chi phí cho các bên, nhất là khi các bên ở những địa điểm cách xa nhau. Bởi vậy, 

phương thức này thường chỉ thích hợp để đàm phán với những hợp đồng có giá trị lớn, 

tính chất phức tạp, đòi hỏi thủ tục ký kết quan trọng nhất là khi lần đầu ký kết hợp đồng 

với khách hàng. 

​ - Phương thức giao dịch gián tiếp3 

​ Là phương thức, trong đó các bên ký kết không cần phải trực tiếp gặp nhau để 

đàm phán về nội dung hợp đồng mà chỉ cần trao đổi thông tin thống nhất với nhau về 

những nội dung của hợp đồng và xác nhận các nội dung như đã thỏa thuận với sự giúp đỡ 

của các phương tiện thông tin liên lạc như: Thư tín, điện tín, điện thoại, mạng internet. 

​ Phương thức này có nhiều ưu điểm là tiết kiệm được thời gian và chi phí di chuyển 

cho các bên. Tuy nhiên phương thức giao dịch này cũng có những hạn chế nhất định như: 

khó xác định thời điểm xác lập hợp đồng; thẩm quyền của người ký hợp đồng cũng như 

tính toàn vẹn của nội dung hợp đồng; giá trị chứng minh của các văn bản trao đổi giữa 

các bên cũng không cao như các trường hợp đàm phán, ký kết trực tiếp. 

​ - Phương thức giao dịch hỗn hợp4 

​ Trong nhiều trường hợp, để đàm phán, ký kết một hợp đồng, các bên có thể phối 

hợp sử dụng cả phương thức trực tiếp, cả phương thức gián tiếp. Ví dụ: các bên có thê 

trao đổi công văn, tài liệu để thỏa thuận trước một số nôi dung chính cần giao dịch; khi đã 

4 Phan Chí Hiếu & Nguyễn Thị Hằng Nga (2012), Giáo trình kĩ năng tư vấn pháp luật, Nxb. Công an nhân dân. 
3 Phan Chí Hiếu & Nguyễn Thị Hằng Nga (2012), Giáo trình kĩ năng tư vấn pháp luật, Nxb. Công an nhân dân. 
2 Phan Chí Hiếu & Nguyễn Thị Hằng Nga (2012), Giáo trình kĩ năng tư vấn pháp luật, Nxb. Công an nhân dân. 
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thống nhất được các nội dung đó thì các bên trực tiếp gặp nhau để ký trên cùng một văn 

bản hợp đồng. Phương thức này phát huy được các ưu điểm, hạn chế được nhược điểm 

của phương thức trực tiếp và phương thức gián tiếp. 

​ 2.2. Kỹ năng của luật sư khi đàm phán với khách hàng trong dân sự 
​ 2.2.1. Nhận yêu cầu tư vấn và ký hợp đồng pháp lý với khách hàng 

​ Xác định yêu cầu cụ thể của khách hàng. Xem xét, nghiên cứu kỹ những tài liệu 

ban đầu là đơn từ, các tài liệu liên quan, giấy tờ cá nhân,… mà khách hàng cung cấp để 

cùng khách hàng thống nhất xác định yêu cầu bào chữa hoặc bảo vệ. Chú ý lắng nghe 

những nội dung khách hàng trình bày và chia sẻ với khách hàng bằng thái độ chân thành, 

cảm thông, chia sẻ. Thông qua việc xem xét, nghiên cứu những tài liệu ban đầu và qua 

trao đổi cụ thể với khách hàng, nắm chắc yêu cầu cụ thể của khách hàng đối với Luật sư 

là yêu cầu bào chữa hay bảo vệ cho ai, nếu bào chữa thì bào chữa theo nguyện vọng xin 

giảm nhẹ hay không phạm tội? Nếu bảo vệ thì bảo vệ về nội dung gì?…. Đây là vấn đề 

tưởng như đơn giản song trong nhiều trường hợp, do cách trình bày của khách hàng 

không rõ ràng, Luật sư lại không có sự quan tâm đúng mức nên việc bào chữa hay bảo vệ 

không phù hợp với yêu cầu của khách hàng. 

​ Làm rõ mục đích mà khách hàng đòi hỏi, muốn đạt được. Mục tiêu mà khách hàng 

muốn đạt được khi ký hết hợp đồng là gì? Khi tiếp khách hàng để nhận yêu cầu tư vấn, 

ngoài việc nghe khách hàng trình bày, luật sư còn đặt các câu hỏi cụ thể để làm rõ mục 

tiêu khi tham gia quan hệ hợp đồng của khách hàng, nhất là những mục tiêu “ẩn” là 

những mục tiêu không thể hiện rõ qua các điều khoản (nội dung) của hợp đồng nhưng lại 

là cái mà các bên mong muốn đạt được. Luật sư đưa ra ý kiến tư vấn phù hợp với hoàn 

cảnh cụ thể của vụ việc, giải đáp các thắc mắc của khách hàng về nội dung vụ việc ; phân 

tích, giải thích các sự kiện, nguyên nhân vụ việc và các quy định pháp luật liên quan để 

khách hàng nhận thức được đầy đủ bản chất của sự việc, từ đó đưa ra yêu cầu bào chữa 

hoặc bảo vệ phù hợp. 

​  Giới hạn phạm vi công việc và trách nhiệm luật sư một cách cụ thể, rõ ràng. Trao 

đổi cụ thể với khách hàng những công việc sẽ tiến hành theo quy định của pháp luật khi 

tham gia tố tụng, tránh để khách hàng ngộ nhận Luật sư có thể làm được tất cả những 
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việc mà họ mong muốn trong khi những việc đó có thể không phù hợp với quy định của 

pháp luật hiện hành 

​ Thận trọng tính toán các điều kiện cụ thể để tiến hành ký hợp đồng dịch vụ pháp 

lí: giá hợp đồng; điều kiện giao nhận, thanh toán; các khoản thuế và nghĩa vụ tài chính 

phát sinh theo quy định của pháp luật. 

​ 2.2.2. Các bước chuẩn bị khi tham gia đàm phán 

​ - Xác định vấn đề pháp lý khi đàm phán. Khi đàm phán cần phán cần phải nghiên 

cứu một cách kỹ lưỡng và thấu đáo hồ sơ của khách hàng và tìm ra những điểm mấu chốt 

cần giải quyết.  

​ - Tìm hiểu cụ thể tình hình phía đối tác của khách hàng mình (tức của thân chủ). 

Tìm hiểu về năng lực pháp luật và hành vi dân sự của đối tác; năng lực thực hiện hợp 

đồng của khách hàng; thẩm quyền của người đại diện đàm phán và ký kết hợp đồng. Luật 

sư phải đặt những câu hỏi để làm rõ mong muốn, nguyện vọng, mục đích của khách 

hàng. Hiểu được những điều này sẽ giúp Luật sư hiểu hơn được về bối cảnh sự việc, động 

lực thúc đẩy khách hàng đến với Luật sư. 

​ - Xác định nguồn luật điều chỉnh quan hệ của loại hợp đồng cần đàm phán, ký kết. 

Nguồn điều chỉnh quan hệ hợp đồng rất đa dạng gồm hệ thống các văn bản pháp luật do 

Nhà nước ban hành. Trong giai đoạn đàm phán hợp đồng cần chia nguồn luật điều chỉnh 

quan hệ thành hai nhóm: nhóm quy định chung về hợp đồng (luật chung về hợp đồng) cụ 

thể tại Bộ luật dân sự năm 2015 và nhóm quy định riêng về hợp đồng (luật chuyên ngành 

về hợp đồng) đây là nhóm văn bản pháp luật liên quan đến quan hệ pháp luật mà thân chủ 

tham gia. Khi xác định vấn đề này cần chú ý: Xác định hiệu lực về không gian và thời 

gian của văn bản pháp luật áp dụng; dựa vào tính chấp pháp lý của dữ kiện để xác định 

lĩnh vực pháp luật và các văn bản pháp luật cần nghiên cứu; dựa vào các câu hỏi pháp lý 

để tìm điều luật liên quan; khi tìm kiếm văn bản pháp luật áp dụng, ngoài văn bản luật 

cần đọc kĩ và nghiên cứu các văn bản hướng dẫn pháp luật.. 

​ - Lên phương án, kế hoạch, tiến trình đàm phán. Để quá trình đàm phán với khách 

hàng diễn ra nhanh chóng thì luật sư cần phải chuẩn bị phương án đàm phán. Việc chuẩn 
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bị phương án đàm phán giúp dự báo được những khả năng phát sinh trong quá trình thỏa 

thuận, thống nhất với khách hàng. 

​ - Tiến hành đàm phán sơ bộ, ban đầu với đối tác của thân chủ (thường xuyên bám 

sát yêu cầu của thân chủ, của khách hàng và cũng thường xuyên tham khảo ý kiến của 

khách hàng mình). 

​ - Chuẩn bị dự  thảo hợp đồng để chủ động đi vào đàm phán chính thức. Chuẩn bị 

dự thảo hợp đồng là việc luật sư chuẩn bị dự kiến sẵn những nội dung cần ký kết trong 

hợp đồng để thỏa thuận nhằm đi đến thống nhất các nội dung đó. Dự thảo hợp đồng phải 

đáp ứng các yêu cầu về nội dung và hình thức như đối với các văn bản hợp đồng chính 

thức. Dự thảo hợp đồng bắt buộc phải đáp ứng các yêu cầu về nội dung và hình thức như 

đối với văn bản hợp đồng chính thức. Không ký trước vào dự thảo hợp đồng. Dự thảo 

hợp đồng được gửi cho khách hàng để xin ý kiến trong trường hợp có sửa đổi, bổ sung thì 

cần cân nhắc kĩ. 

​ - Cùng với khách hàng (hoặc đại diện khách nếu được uỷ quyền) tiến hành đàm 

phán hợp đồng. 

​ - Kiểm tra hoàn chỉnh, thông qua dự thảo hợp đồng để đảm bảo sự nhất trí hai bên 

đối tác và tham mưu cho khách hàng (thân chủ) chính thức ký kết hợp đồng . 

​ 2.3. Những vấn đề đặt ra khi nghiên cứu bản án 87/2017/DS – ST về đàm 

phán với khách hàng trong dân sự 

​ Chúng ta có thể thấy rằng ngày nay các khách hàng, đặc biệt là các doanh nghiệp 

cần tới sự hỗ trợ của luật sư để giải quyết những vấn đề pháp lý. Trước những phấn đề 

pháp lý xảy ra đa dạng, phức tạp luật sư cần nâng cao kỹ năng nghề nghiệp của mình đặc 

biệt là kỹ năng đàm phán với khách hàng trong dân sự: 

​ - Luật sư nên được bồi dưỡng về chuyên môn, nghiệp vụ thường xuyên. Việc cập 

nhập các kiến thức và kĩ năng hành nghề của luật sư là một yêu cầu tất yếu bởi các mối 

quan hệ xã hội ngày càng đa dạng phức tạp và được điều chỉnh bằng pháp luật, các văn 

bản quy phạm pháp luật ngày càng nhiều hơn. Thực hiện nghĩa vụ này bằng cách cập 

nhập đầy đủ, kịp thời kiến thức pháp luật, kỹ năng hành nghề và đạo đức nghề nghiệp của 

luật sư. nâng cao chất lượng các khóa đào tạo nguồn luật sư có chất lượng cao, đặc biệt là 
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đào tạo kỹ năng hành nghề nói chung và kỹ năng của luật sư khi tham gia đàm phán với 

khách hàng nói riêng, tạo điều kiện để luật sư thử thách trong thực tiễn; có chính sách 

khuyến khích nhu cầu sử dụng dịch vụ pháp lý của cá nhân; cơ quan, tổ chức. Tạo điều 

kiện cho luật sư tham gia giảng dạy tại các cơ sở đào tạo luật hoặc tham gia các khóa bồi 

dưỡng về luật sư và hành nghề luật sư ở nước ngoài là môi trường để họ tích lũy kinh 

nghiệm. Ngoài ra, luật sư cũng có thể lựa chọn hình thức như nghiên cứu các văn bản 

luật, trao đổi với đồng nghiệp. Các luật sư cần tích cực cộng tác cùng Trung tâm Trợ giúp 

pháp lý Nhà nước trong hoạt động trợ giúp pháp lý: tư vấn, tham gia tố tụng và đại diện 

ngoài tố tụng.  

​ - Khi đàm phán với khách hàng tuyệt đối phải tuân thủ hiến pháp và pháp luật. 

Trong bản án số 87/2017/DS – ST ngày 04 tháng 08 năm 2017 của Tòa án nhân dân 

Thành phố Cà Mau ông Huỳnh Cao M đã không tuân thủ những quy định của pháp luật 

như: tư vấn pháp luật và tham gia bảo vệ quyền và lợi ích hợp pháp cho con của bà A, 

nhưng lại không lập thành văn bản có các nội dung chính được quy định tại khoản 2 Điều 

26 của Luật Luật sư; giữa ông M và bà A thỏa thuận rằng ông M sẽ giúp cho con của bà 

A chuyển từ áp dụng biện pháp đưa vào trường giáo dưỡng thành biện pháp giáo dục tại 

xã, phường, thị trấn là trái với quy định của pháp luật, bởi lẽ việc Tòa án áp dụng biện 

pháp xử lý hành chính nào đối với con của bà A là căn cứ vào quy định của pháp luật chứ 

không phải căn cứ vào ý chí chủ quan của ông M, do đó nội dung thỏa thuận của các 

đương sự là trái với quy định của pháp luật. 

​ -  Khi tiến hành đàm phán với khách hàng Luật sư nên rèn luyện những kĩ năng 

thuyết phục khách hàng để đàm phán có hiệu quả như nắm bắt tâm lý khách hàng; giao 

tiếp ấn tượng với khách hàng; xử lý tình huống giao tiếp với khách hàng nhanh nhạy; 

thiết lập niềm tin với khách hàng thông qua sự thật thà, chuyện môn, quan tâm và lắng 

nghe khách hàng; đặt lợi ích của khách hàng lên hàng đầu thì việc đàm phán sẽ đạt hiệu 

quả cao. Và những kỹ năng như kỹ năng lắng nghe, kỹ năng giao tiếp, kỹ năng ghi chép, 

kỹ năng diễn dãi và tổng hợp vấn đề, kỹ năng đặt câu hỏi. 

​ - Khi đàm phán với khách hàng phải trung thực, khách quan. Cần phải tạo quan hệ 

với khách hàng rằng Luật sư hay Công ty Luật là người cung ứng dịch vụ nghiêm túc, 

Tham khảo miễn phí các tài liệu khác tại teamluanvan.com 
 



Dịch vụ viết đề tài trọn gói Zalo/tele : 0909232620 –  teamluanvan.com 
 

đàng hoàng, không vì mục đích lợi nhuận, mà lấy việc tạo quan hệ lâu dài với khách hàng 

để thiết lập quan hệ. Điều đó củng cố uy tín của luật sư, củng cố niềm tin của khách hàng.  

Luật sư phải trung thực khi tự đánh giá về khả năng xử lý tình huống của khách hàng. 

Nên chuyên sâu ở một số lĩnh vực nhất định.  

​ - Khi đàm phán hợp đồng các bên cần làm rõ trách nhiệm của mình trong vụ việc. 

Tư vấn cho khách hàng trách nhiệm của Luật sư đối với vụ việc để tránh mâu thuẫn về 

sau.​  

III. Kết Luận tiểu luận Kỹ Năng Thực Hành Nghề Nghiệp 

​ Qua quá trình học tập và tìm hiểu môn kỹ năng thực hành nghề nghiệp, bản thân 

đã vận dụng những kiến thức đã học để hoàn thành bài tiểu luận: “Kỹ năng đàm phán với 

khách hàng trong dân sự và những vấn đề đặt ra” với những nội dung như sau: Tóm tắt 

nội dung vụ việc và nhận xét, đánh giá về vụ việc đó; Kỹ năng đàm phán với khách hàng 

trong dân sự và những vấn đề đặt ra hiện nay rút ra từ bản án 87/2017/DS – ST ngày 04 

tháng 08 năm 2017 về tranh chấp hợp đồng dịch vụ pháp lý. Một con người muốn thành 

công trong cuộc sống phải rèn luyện cho mình những kĩ năng cần thiết và để rèn luyện 

những kỹ năng nghề nghiệp trong tương lai. Luật sư giỏi là người hội tụ đầy đủ chuyên 

môn, kỹ năng vững vàng. Đây chính là những người hành nghề liên quan đến pháp luật, 

bằng kiến thức pháp luật, kỹ năng nghề nghiệp của cá nhân, luật sư thực hiện những dịch 

vụ pháp lý. Là người thực hành pháp luật, am hiểu pháp luật, luật sư phải là người tuân 

thủ pháp luật, không được trực tiếp hay gián tiếp làm bất cứ những việc gì gây ảnh hưởng 

đến uy tín của luật sư. Luật sư không được tư vấn hoặc giúp đỡ khách hàng thực hiện 

những hành vi gian trá, vi phạm pháp luật.  
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