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[bookmark: _Toc26290]BÀI 1: XÂY DỰNG Ý TƯỞNG KINH DOANH
[bookmark: _Toc43754580][bookmark: _Toc11945]1.1. Khái niệm kinh doanh
Kinh doanh là các hoạt động đầu tư, sản xuất, mua bán, cung ứng dịch vụ do các chủ thể kinh doanh tiến hành một cách độc lập, thường vì mục đích tạo ra lợi nhuận. Ở Việt Nam, thuật ngữ kinh doanh được sử dụng trong Luật công ty và Luật doanh nghiệp tư nhân năm 1990 cho rằng hoạt động kinh doanh được nhận biết thông qua các dấu hiệu:
- Hoạt động phải mang tính nghề nghiệp, nghĩa là chúng được tiến hành một cách chuyên nghiệp, thường xuyên, liên tục và hoạt động này mang lại nguồn thu nhập chính cho người thực hiện chúng.
- Hoạt động phải được thực hiện một cách độc lập. Các chủ thể nhân danh mình để tiến hành hoạt động kinh doanh. Họ tự quyết định mọi vấn đề có liên quan và tự chịu trách nhiệm về hoạt động của mình.
- Hoạt động được các chủ thể tiến hành với mục đích kiếm lời thường xuyên.
Theo quy định của pháp luật Việt Nam thì để thực hiện hoạt động kinh doanh, các chủ thể phải tiến hành đăng kí kinh doanh tại cơ quan nhà nước có thẩm quyền là cơ quan đăng kí kinh doanh. Vì mục đích kinh doanh là tạo ra lợi nhuận nên tiền thu được từ kinh doanh phải lớn hơn tiền bỏ vào kinh doanh. Một công việc kinh doanh thành đạt sẽ trải qua quá trình kinh doanh một cách liên tục, có hiệu quả và tiếp tục hoạt động sản xuất, mua bán trong nhiều năm.
[bookmark: _Toc43754581][bookmark: _Toc7826]1.2. Những thách thức khi khởi sự kinh doanh
Bạn nên biết rằng tiến hành một công việc kinh doanh sẽ rất căng thẳng và gặp nhiều khó khăn. Bạn cần phải tính đến những thách thức mà mình phải đối mặt như:
· Làm việc liên tục 
· Không có ngày nghỉ và thời gian dưỡng bệnh khi ốm
· Chấp nhận rủi ro với các khoản tiết kiệm của mình
· Không được hưởng những khoản tiền thường xuyên như lương, phụ cấp công tác,…
· Lo lắng về tiền lương cho nhân viên và các khoản nợ, thậm chí bản thân không được hưởng lương
· Phải làm những việc mà bạn không thích.
· Ít có thời gian dành cho gia đình và bạn bè.
· Bạn hãy nhớ rằng một công việc kinh doanh có thể bị thất bại vì rất nhiều lý do như sau:
· Các vướng mắc trong công tác quản lý
· Nhân viên không trung thực 
· Thiếu kỹ năng và chuyên môn
· Kinh nghiệm không đều. Ví dụ Nhân viên có người có kinh nghiệm về bán hàng nhưng không có kinh nghiệm về mua hàng; có kinh nghiệm về tài chính nhưng không có kinh nghiệm về sản xuất hoặc bán hàng;
· Các vấn đề về marketing: Không thể thu hút đủ khách hàng vì quảng cáo nghèo nàn, chất lượng hàng kém, dịch vụ kém và cách trưng bày sản phẩm thiếu hấp dẫn.
· Cho phép khách hàng mua trả chậm mà không kiểm tra khả năng thanh toán của họ; và không có biện pháp thu tiền hợp lý;
· Không kiểm soát nổi các chi phí như chi phí đi lại, giải trí, mặt bằng, điện hoặc điện thoại;
· Quá nhiều hàng lưu kho. Trong kho còn tồn đọng quá nhiều loại hàng không đưa ra bán hoặc trưng bày
· Địa điểm kinh doanh
Tất cả những vấn đề này bạn có thể khắc phục được nếu có kinh nghiệm và được đào tạo hiệu quả. Do đó, cần học tập và làm việc nghiêm túc, bạn sẽ học được cách làm thế nào để khởi sự kinh doanh và tiến hành một công việc kinh doanh thành công.
[bookmark: _Toc43754582][bookmark: _Toc4767]1.3. Phân tích các tố chất của bản thân
Trước khi quyết định bắt đầu công việc kinh doanh, bạn sẽ phải đánh giá bản thân có tính cách, kỹ năng và những điều kiện cần có cho công việc kinh doanh hay không. 
[bookmark: _Toc43754583][bookmark: _Toc22925]1.3.1. Tính kiên trì
Người làm kinh doanh luôn năng động và bận rộn, và đầy tính sáng tạo. Bạn có thích giao tiếp, khám phá, tìm hiểu, thích thử thách, có khả năng tổ chức và nhất là phải có niềm đam mê kinh doanh thì những thành công sẽ đến với bạn. Cần rèn luyện thêm đức tính kiên trì vì nếu bạn không nhẫn nại, bạn sẽ rất dễ bị căng thẳng trước những áp lực của công việc, trước những kết quả không phải lúc nào cũng xảy ra như mong muốn
[bookmark: _Toc43754584][bookmark: _Toc4146]1.3.2. Tính tự tin, dám mạo hiểm và chấp nhận rủi ro
Tính tự tin trong kinh doanh không đồng nghĩa với việc bạn lúc nào cũng luôn cho rằng mình đúng, mình là trên hết, nên bỏ qua những ý kiến của người khác. Đôi khi những ý kiến tuy nhỏ nhưng lại rất có ích cho bạn. Bên cạnh đó, cơ hội càng lớn thì thách thức, rủi ro càng nhiều. Để đạt được những kết quả to lớn, bạn phải biết chấp nhận rủi ro và phải là người đi tiên phong trong lĩnh vực mà bạn muốn kinh doanh.
[bookmark: _Toc43754585][bookmark: _Toc11236] 1.3.3. Sự năng động, linh hoạt và sáng tạo
Người làm kinh doanh phải luôn linh hoạt, biết cách điều chỉnh hợp lý các quyết định của mình phù hợp với sự thay đổi của thị trường trong hiện tại và tương lai. Bởi vì thị trường luôn thay đổi, thay đổi hàng ngày. Tại một thời điểm, điều quan tâm hàng đầu của bạn có thể là giá cả, nhưng vào giai đoạn khác thì giá cả đối với bạn không phải là điều bạn quan tâm mà có thể bạn quan tâm đến vấn đề mua hàng tiện lợi, nhanh chóng,...
[bookmark: _Toc43754586][bookmark: _Toc13340]1.3.4. Khả năng giao tiếp
Luôn cần phải có kế hoạch khảo sát sự hài lòng của khách hàng đối với sản phẩm của mình. Khi đó, bạn mới có thể biết mình nên làm gì và làm như thế nào? Khả năng giao tiếp có thể coi là cơ sở quan trọng giúp bạn tiếp nhận và xử lý thông tin tốt nhất. Từ đó, bạn có thể ra được các quyết định đúng đắn nhất. Luôn thực hiện tiêu chuẩn 4S trong giao tiếp:
Smile: tươi cười
Smart: thông minh, lịch sự
Speed: mau lẹ
Sincerity: chân thành
[bookmark: _Toc31483][bookmark: _Toc43754587]1.4. Cơ hội kinh doanh
Cơ hội kinh doanh đến từ rất nhiều nguồn như:
- Từ xu hướng xã hội thay đổi, từ nhu cầu từ thực tế cuộc sống.. Ví dụ trong mùa dịch Covid 19, các doanh nghiệp buộc phải chuyển từ loại hình kinh doanh trực tiếp sang loại hình kinh doanh trực tuyến (online). 
- Do đó thay vì các bạn ngồi ca thán rằng rằng mình không có cơ hội kinh doanh, không có cơ hội làm giàu dù có khả năng hơn người thì bạn nên quan sát xung quanh sẽ thấy cơ hội kinh doanh còn đến từ những vấn đề chưa được giải quyết. Một người gặp một vấn đề nào đó trong cuộc sống và sau đó nhận ra giải pháp cho những vấn đề thì chính là một cơ hội kinh doanh. Hay nói một cách đơn giản hơn cơ hội kinh doanh đến từ sự phàn nàn, sự ca thán của mọi người trong xã hội về vấn đề nào đó mà họ chưa thỏa mãn. 
- Đến từ các tổ chức kinh doanh hiện tại 
- Đến từ việc nhượng quyền. Ví dụ: nếu chúng ta thích mở một quán cà phê nhưng giai đoạn đầu phải mất một thời gian để tìm kiếm khách hàng, thì chúng ta có thể sử dụng cơ hội nhượng quyền như: NHƯỢNG QUYỀN CAFE VIVA STAR COFFEE. Đây là một thương hiệu nhắm đến tầm trung với tập khách hàng rất rộng từ mọi lứa tuổi, Viva Star Coffee nổi bật với không gian rộng rãi, trang trí trẻ trung bắt mắt, đồ uống chất lượng thơm ngon và giá thành bình dân. Do đó, các bạn là các nhà kinh doanh tương lai, thì nên tập dần cách tìm thấy cơ hội trong khó khăn của người khác 
Như vậy cơ hội kinh doanh là thời cơ thuận lợi nhất để doanh nghiệp thực hiện được mục tiêu kinh doanh của mình.
[bookmark: _Toc29560] 1.5. Lựa chọn ý tưởng kinh doanh
[image: D:\BAI GIANG\KHOI NGHIEP\images (1).jpg]Giả sử vấn đề được đặt ra rằng: “Theo bạn chai nước suối như thế này được gọi là hoàn hảo chưa?” Khi đưa ra vấn đề này thì sẽ có 2 luồng ý kiến như sau: 
Ý kiến 1: Có bạn cho rằng chai nước này đã hoàn hảo rồi, vì cho rằng có hoàn hảo thì công ty mới đưa sản phẩm ra thị trường được. 
Ý kiến 2: Nhưng có bạn cho rằng là chưa, ví dụ như vỏ chai sản phẩm này chưa là sản phẩm thân thiện với môi trường, rác thải từ vỏ chai sẽ ảnh hưởng đến môi trường. Nên cần cải thiện.
Đúng vậy, nếu các bạn suy nghĩ chai nước này đã hoàn hảo thì không thể có ý tưởng mới để cải tiến. Còn nếu cảm thấy chưa hoàn hảo thì các bạn sẽ đưa ra một số ý tưởng như sau:
(1) Nắp chai có dễ mở hay không, các cô gái nhiều khi rất khó mở, khi mở ngón tay có thể bị bầm. Chính điều này làm cho nhà sản xuất phải suy nghĩ làm sao sản xuất cho ra chai nước suối nào đó nắp dễ mở hơn
(2) Phải có ống hút kèm theo như thế nào cho thẩm mỹ và tiện lợi. Điều này cũng là một gợi ý cho nhà sản xuất chai nước suối đầu tiên đính kèm ống hút tiện lợi.
(3) Các bạn muốn đi picnic, leo núi mà cầm theo chai nước thì rất bất tiện. Điều này cũng đưa ra thách thức cho nhà sản xuất, cần sáng tạo như thế nào để chai nước suối có hình dáng dễ dàng hoặc đeo vào thắt lưng.
Hay như trường hợp bánh mì thanh long, ATM gạo là những ý tưởng rất nhân văn trong giai đoạn bệnh dịch covid 19 vừa qua. Tuy nhiên, làm bánh mì thanh long cũng chưa giải quyết triệt để được vấn đề rằng thanh long còn rất nhiều ở Long An chưa có đầu ra, thậm chí bây giờ các hộ trồng thanh long bán có vài trăm đồng/1kg. Hộ nào bán được giá nhất cũng tầm 2000đ/1kg. Do đó, nhà sản xuất có thể làm thanh long sấy, nước ép thanh long,.. Như vậy, các bạn cứ để ý thêm một chút, quan sát thêm một chút những vấn đề trong cuộc sống thì các bạn sẽ có những ý tưởng kinh doanh tốt. Như vậy một ý tưởng kinh doanh tốt cần có: 
(1) Cơ hội kinh doanh (2) có các kỹ năng và nguồn lực để tận dụng cơ hội đó. Nguồn lực có thể là nguồn vốn, nguồn nhân lực,.. Ý tưởng kinh doanh sáng tạo là yếu tố giúp bạn thành công dễ dàng hơn trên thị trường nhiều cạnh tranh như hiện nay. Ý tưởng kinh doanh sáng tạo tốt, chất lượng thể hiện tầm nhìn của bạn. Ý tưởng thành công là: 
· Ý tưởng giải quyết được những vấn đề bất cập mà con người gặp phải.
· Những khó khăn mà chính bạn gặp phải.
· Khó khăn trong công việc.
· Các vấn đề mà những người khác gặp phải.
· Những gì còn thiếu trong cuộc sống của bạn.
· Khó khăn của khách hàng và việc chưa đáp ứng được nhu cầu của họ tạo tiền đề cho những cơ hội kinh doanh mới.
Tuy nhiên, làm thế nào để hình thành các ý tưởng kinh doanh sáng tạo, độc đáo là một thách thức lớn đối với tất cả những ai muốn kinh doanh. Để chọn lựa ý tưởng kinh doanh cho bản thân, cần thực hiện các bước sau:
Bước 1: Chọn loại hình kinh doanh 
Có 4 loại hình kinh doanh như sau:
· Kinh doanh thương mại là mua hàng hoá từ người bán buôn hoặc người sản xuất và đem bán cho khách hàng hoặc những người kinh doanh khác. Có 2 hình thức là bán lẻ và bán buôn 
· Kinh doanh sản xuất là làm ra vật phẩm. Bạn nên tham gia kinh doanh sản xuất nếu bạn có ý định sản xuất mỹ phẩm, làm đồ handmade hoặc sản xuất bất kể loại hàng hoá nào.
· Kinh doanh dịch vụ cung cấp tư vấn chuyên môn hoặc cung ứng sức lao động. Không phải là hoạt động sản xuất hay mua bán hàng hoá.  
· Kinh doanh nông lâm ngư nghiệp là việc kinh doanh sản xuất, nuôi trồng, đánh bắt. Bạn có thể tham gia sản xuất nông nghiệp bất kể là trồng cây gì nuôi con gì, có thể là một nông trang trồng lúa hay một trại gia cầm.
Bước 2: Phân tích yếu tố giúp một doanh nghiệp nhỏ thành công 
Khi bắt đầu kinh doanh nên thực hiện từ quy mô nhỏ là ý tưởng thích hợp nhất. Bắt đầu hoạt động từ quy mô nhỏ có nhiều lợi điểm:
· Bạn nên tiếp tục làm công việc cũ và chỉ dành nửa thời gian cho việc kinh doanh mới cho đến lúc ổn định.
· Trong thời gian đầu bạn nên thuê hoặc mượn thiết bị thay vì mua mới.
· Thuê công nhân làm việc nửa thời gian trước khi thuê họ làm cả ngày. Hoặc có thể sử dụng dịch vụ của các công ty cung cấp sẽ giúp bạn tiết kiệm được một khoản chi phí.
· Mua thiết bị đã qua sử dụng nhưng chưa lạc hậu.
· Mở rộng để có thêm việc kinh doanh mới, đừng né tránh những khó khăn về tài chính.
· Lập kế hoạch mở rộng quy mô kinh doanh khi lợi nhuận tăng
Bước 3: Tìm ý tưởng kinh doanh tốt 
· Phương pháp 1. Lồng ghép kết hợp
Hình thành ý tưởng kinh doanh bằng việc lồng ghép kết hợp giữa hai hàng hóa hoặc dịch vụ với nhau để xây dựng ý tưởng mới. Sự sáng tạo được tạo nên từ những gì đã có sẵn, bạn chỉ cần lồng ghép hoặc kết hợp những điều tưởng chừng đã cũ với nhau là bạn đã có thể sở hữu được một ý tưởng kinh doanh sáng tạo “không giống ai”.  Ví dụ như việc tích hợp điện thoại, máy ảnh, ghi âm trong một thiết bị di động khiến bất cứ người dùng nào cũng thích thú như hiện nay. Hay kết hợp các dịch vụ với nhau như đặt vé máy bay và khách sạn trên cùng một app... 
Ví dụ  như bạn có thể kết hợp radio với cassette để tạo ra radio cassette như sau:
[image: ][image: ]
· Phương pháp 2:  Giải quyết vấn đề
Chìa khoá cho sự phát triển chính là đi tìm ra được những chủ đề trong vô vàn những thứ lặt vặt xung quanh. Đi tìm và phát hiện ra chủ đề nào đó, là những chủ đề bất tiện trong đời sống hằng ngày hoặc của một món hàng dịch vụ nào đó và tìm phương thức hoàn thành.
[image: ]Cuộc sống của loài người có rất nhiều vấn đề cần giải quyết và nghĩ ra cách giải quyết các vấn đề đó bằng chính sản phẩm hoặc dịch vụ chính là ý tưởng kinh doanh sáng tạo mà bạn cần nắm lấy. Những vấn đề này tưởng chừng như rất nhỏ nhưng khi giải quyết được, chúng đem đến cho bạn nhiều kết quả bất ngờ còn hơn cả mong đợi của bạn khi bắt đầu thực hiện. Để tìm ra vấn đề cần giải quyết trên, bạn có thể tìm hiểu nhu cầu thông qua mạng xã hội, thường xuyên nói chuyện hoặc lắng nghe vướng mắc của người khác trong cuộc sống, hoặc gặp các chuyên gia cùng trao đổi nội dung ý tưởng. Theo đó, bạn sẽ nhận biết được vấn đề nào mình có thể giải quyết bằng sản phẩm hoặc dịch vụ mới, mang tới cho người dùng trải nghiệm hoàn hảo.
Ví dụ: Cây bút chì ngày xưa có thân hình tròn khiến nó dễ  bị lăn, rơi xuống làm gãy đầu mũi. Để giải quyết vấn đề này, nhà sản xuất bút chì cho ra một sản phẩm mới “bút chì thân hình lục giác” giúp khắc phục được vấn đề trên.
Hay như vấn đề: “Tình trạng quá tải khi đo thân nhiệt cho học sinh- sinh viên quay trở lại trường sau thời gian nghỉ vì dịch Covid 19” chế tạo ra máy đo nhiệt độ tự động, các bạn học sinh sinh viên đã sử dụng và rất thích thú, làm rất nhanh, không phải mất nhiều thời gian để chờ đợi. Như các bạn đã từng thấy từ những ý tưởng cũ và những hàng hóa cũ chỉ cần chúng ta sáng tạo đổi mới công năng sẽ cho ra sản phẩm mới lạ độc đáo hơn.  
· Phương pháp 3: Tư duy theo chiều ngang 
Ý tưởng mua bán mới lạ về Dropbox của Drew Houston xuất phát từ việc anh luôn bỏ quên USB ở nhà trong những lúc cần. Thêm vào đó máy tính bị hư hại bởi virus, các phần mềm độc hại có thể lây vào máy tính cá nhân của anh khi anh dùng USB để lưu giữ dữ liệu. Chính bởi thế, Drew Houston đang tạo nên một chương trình cho mình sử dụng. Đúng lúc đó, anh cũng nhận thấy nhu cầu của mọi người và Dropbox ra đời.  Hay như vấn đề bóng đèn kem, thay bóng đèn bằng cốc là những ý tưởng độc đáo đó. Việc tư duy theo chiều ngang chính là cách bạn sáng tạo ra cái mới thông qua cái cũ. Điều quan trọng là trong kinh doanh, bạn chỉ cần mang đến sự khác biệt là có thể đạt được hiệu quả nhất định chứ không nhất thiết phải có được một sản phẩm tốt nhất. 

Nói chung, bạn có thể thay đổi hình dạng, màu sắc, chất liệu, mục đích sử dụng,… của sản phẩm hoặc một bộ phận nào đó để tạo thành một sản phẩm mới. Trong ba phương pháp kể trên, bạn có thể áp dụng một phương pháp hoặc kết hợp các phương pháp với nhau để tìm cho mình một hàng hóa độc đáo mới mẻ, và khác biệt so với những đối thủ.
Ngoài ra, để xây dựng được ý tưởng kinh doanh tốt cần phải dựa trên những yếu tố tại thị trường quanh bạn như: thành phần dân cư, mức chi tiêu như thế nào, chi tiêu vào những việc gì? Với những thông tin có được từ thị trường, bạn sẽ:
-  Hình thành ý tưởng kinh doanh cho riêng bản thân.
-  Hoặc cải thiện được ý tưởng kinh doanh đã hình thành trước đó
- Hoặc phát triển ý tưởng trước đây sang một hướng khác
- Hoặc làm cho nó khác đi so với đối thủ cạnh tranh 
Để tìm được ý tưởng kinh doanh, bạn cần xác định xem bạn dự kiến hình thành ý tưởng sẽ xuất phát từ đâu:
- Từ quan điểm định hướng hàng hóa 
- hay tư quan điểm định hướng khách hàng 
Tuy nhiên, lời khuyên là bạn nên kết hợp cả hai quan điểm để tìm ý tưởng kinh doanh tốt cho mình. Vì nếu bạn xuất phát từ quan điểm định hướng khách hàng, nhưng không có kỹ năng làm ra sản phẩm có chất lượng và được thị trường chấp nhận thì doanh nghiệp bạn sẽ không có khách hàng. Ngược lại, nếu bạn xuất phát từ quan điểm hàng hóa, bạn sản xuất ra sản phẩm tuyệt vời theo ý tưởng của bạn mà không có khách hàng thì việc kinh doanh ấy cũng thất bại. Như vậy có thể thấy một ý tưởng kinh doanh tốt phải đảm bảo các yếu tố: Cơ hội, kỹ năng và nguồn lực để tận dụng cơ hội đó. Tìm cơ hội kinh doanh tốt bằng cách:
 (1) Quan sát: xem những hàng hóa hay dịch vụ nào còn có thể cung cấp cho người tiêu dùng mà chưa được biết đến.
(2) Lắng nghe: Mọi người nói gì khi mua hàng hóa hay sử dụng dịch vụ của bạn 
(3) Tìm hiểu nhu cầu còn thiếu mà bạn có khả năng đáp ứng
 (4)  Đọc sách báo, bản thông tin kinh tế, xem truyền hình... 
Tóm lại , một ý tưởng kinh doanh phải được hình thành theo nguyên tắc SMARTER 
- Specific - cụ thể, dễ hiểu 
- Measurable – đo lường được 
- Achievable – vừa sức 
- Realistics – thực tế 
- Timebound – có thời hạn 
- Engagement – liên kết 
- Ralevant - là thích đáng 
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DẠNG 1: CÁC CƠ HỘI KINH DOANH CỦA BẠN
Bài 1: Sau khi khảo sát tại địa phương bạn, các loại hàng hoá và dịch vụ mà bạn rất khó tìm thấy tại địa phương bạn như sau:
· Đồ chơi trẻ em trong các cửa hiệu ở địa phương.
· Không có quán cà phê ngoài trời hấp dẫn nào để gặp gỡ bạn bè.
· Có rất ít cửa hàng internet ở địa phương
· Coó rất ít người ở địa phương sử dụng internet tại nhà
· …..
Dựa theo những dữ liệu trên , bạn hãy đưa ra ý tưởng của bạn
Bài 2:  Sau khi khảo sát tại địa phương bạn thấy có các loại hàng hoá và dịch vụ có chất lượng kém như sau:
· Các thợ sơn nhà ở đây cẩu thả, họ không đánh kỹ bề mặt để sơn, thậm chí còn sơn lên cả bụi và mốc.
· Ở cửa hiệu trong vùng bạn phải chờ rất lâu cho người bán kiểm đếm tiền 
· Ở hiệu bánh mỳ luôn xảy ra việc tranh mua hàng.
Dựa theo những dữ liệu trên , bạn hãy đưa ra tưởng của bạn: 
DẠNG 2: ÁP DỤNG BA PHƯƠNG PHÁP ĐỂ XÂY DỰNG Ý TƯỞNG
Bài 1: Hãy áp dụng phương pháp số 2 để tìm ra ý tưởng kinh doanh từ vấn đề thực phẩm bẩn thông qua mô hình xương cá
Vấn đề: 
Thực phẩm  bẩn

DẠNG 3: TÌNH HUỐNG
Tình huống 1: 
(1) Anh Hà muốn kinh doanh nhà nghỉ loại nhỏ trong làng cho khách du lịch. Sau khi cân nhắc kỹ anh thấy rằng ý tưởng đó không thực hiện được. Anh cho rằng người dân trong làng vẫn rất bảo thủ, họ không thích người nước ngoài vào chơi trong làng. Và cho dù anh có thuyết phục được họ thì cũng chẳng có khách, vì ngôi làng nằm rất xa đường lớn. Nếu như có khách thì có thể trời mưa suốt ngày và họ sẽ không được nghỉ ngơi một cách thoải mái.
(2) Chị Lan muốn kinh doanh nhà nghỉ cho khách du lịch. Chị Lan biết rằng chị phải phổ biến ý tưởng đó cho những những người khác trong làng. Chị dự định thiết kế tờ quảng cáo để phát ở trung tâm thông tin lữ hành và chị thảo luận ý tưởng này với người quen ở các công ty vận tải và du lịch. Họ đồng ý với chị là nhiều khách du lịch sẽ thích nghỉ lại trong làng. Một số nhà nghỉ và công ty du lịch đang tìm cách đưa khách đến nghỉ ngắn ngày trong làng. Chị Lan được động viên và lập kế hoạch chuẩn bị kinh doanh.
 Câu hỏi
1. Anh Hà và chị Lan có những điểm mạnh và điểm yếu nào ?
2. Ai sẽ là nhà doanh nghiệp giỏi hơn? Tại sao ?
Tình huống 2: Anh Bi là chủ của 1 công ty mới thành lập trong lĩnh vực sản xuất hàng tiêu dùng, sản xuất và kinh doanh thực phẩm chay. Thị trường đối với sản phẩm này được đánh giá khá tiềm năng vì người tiêu dùng đang dần thay đổi thói quen sử dụng thực phẩm hàng ngày để bảo vệ sức khỏe. Anh Bi lập 1 kế hoạch kinh doanh rất khả quan và sinh lời ngay từ tháng đầu tiên. Tuy nhiên, khi vận hành thực tế, doanh thu của công ty anh liên tục bị sụt giảm và rơi vào tình trạng không có khả năng sinh lời. Anh đã tổ chức cuộc họp với thành viên sáng lập để tìm giải pháp. Một bên yêu cầu dừng việc kinh doanh và giải thể doanh nghiệp, một bên yêu cầu tiếp tục kinh doanh và thay đổi chiến lược kinh doanh
Yêu cầu:
1. Nếu bạn là anh Bi, bạn sẽ lựa chọn phương án nào? Vì sao
2. Trong trường hợp anh Bi quyết định tiếp tục kinh doanh, bạn tư vấn cho anh Bi những giải pháp gì để hoạt động kinh doanh hiệu quả hơn.
Tình huống 3: Chị Bình là giám đốc của 1 công ty kinh doanh thiết bị điện tử. Giai đoạn đầu của công ty gặp rất nhiều khó khăn về vấn đề tuyển nhân sự ở tất cả các vị trí. Do đó, chị luôn quan niệm rằng tuyển 1 nhân sự đã khó và tốn kém thì phải cố gắng giữ cho nhân viên không rời bỏ công ty. Chính vì lý do đó, chị luôn đáp ứng mọi yêu cầu của nhân viên trong phạm vi nguồn lực của công ty. Tuy nhiên, vào một ngày, chị phải quyết định chấm dứt hợp đồng với vị trí trưởng phòng chăm sóc khách hàng vì một yêu cầu khá phi lí của vị lãnh đạo này. Vì đây là vị trí khá quan trọng, nắm giữ toàn bộ thông tin của khách hàng nên chị rất lo lắng.
Yêu cầu:
1. Bạn suy nghĩ như thế nào về tư duy lãnh đạo của chị Bình 
2. Bạn có ủng hộ với quyết định cho thôi việc nhân viên của chị Bình trong trường hợp trên hay không? Giải thích. 
3. Những tố chất cần có của một chủ doanh nghiệp là gì?
DẠNG 4: BẠN LÀ CHỦ DOANH NGHIỆP
Bài 1: Hãy trả lời các câu hỏi dưới đây để xác định rằng bạn đã sẵn sàng khởi sự kinh doanh chưa?
	TT
	Nội dung đề cập
	Có
	Không

	1
	Bạn có cho rằng công việc kinh doanh đòi hỏi bạn cần có quyết tâm cao và sẽ phải làm việc rất vất vả ko?
	
	

	2
	Bạn có chắc chắn về lý do mà mình muốn khởi sự doanh nghiệp không?
	
	

	3
	Bạn có biết những lý do thường dẫn đến sự thất bại trong công việc kinh doanh không?
	
	

	4
	Bạn có cho rằng mình thích hợp và đã sẵn sàng để khởi sự doanh nghiệp chưa?
	
	

	5
	Theo bạn để trở thành người chủ doanh nghiệp thành đạt bạn có cần bổ sung thêm kiến thức, kỹ năng?
	
	

	6
	Bạn có ý tưởng kinh doanh và tự tin vào ý tưởng kinh doanh của mình không?
	
	

	7
	Bạn có nắm được thông thường cần có khoảng bao nhiêu tiền để có thể khởi sự doanh nghiệp trong lĩnh vực bạn chọn không?
	
	

	8
	Bạn có thể phân tích được SWOT về ý tưởng kinh doanh của mình không?
	
	

	9
	Bạn có xác định được khách hàng mục tiêu của mình không?
	
	

	10
	Bạn có nắm được các lý do chính khiến khách hàng đồng ý mua hàng của bạn không?
	
	

	
	Kết quả số lượng các câu trả lời
	
	


Note:
· Nếu đa số các câu trả lời là CÓ – bạn phù hợp với việc tiếp tục theo đuổi kinh doanh
· Nếu đa số các câu trả lời là KHÔNG – bạn cần xem xét lại tính sẵn sàng của bản thân đối với việc bắt tay vào kinh doanh.
Bài 2: Hãy xác định điểm yếu và biện pháp khắc phục của bạn
Trong cột 1,liệt kê các kỹ năng và tính cách cá nhân mà bạn có thể cho là điểm yếu.
Trong cột 2, mô tả xem bạn định khắc phục các điểm yếu đó như thế nào?
	Các điểm yếu
	Biện pháp khắc phục

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



DẠNG 5 : TỔNG KẾT
1. Tên Doanh nghiệp của bạn:
….………………………………………………………………………………………
….………………………………………………………………………………………
.…………………………………………………………………………………………
2. Loại hình kinh doanh của doanh nghiệp:
· Thương mại   
· Dịch vụ     
· Sản xuất    
· Nông, lâm, ngư nghiệp 
· Khác    
3. Những mặt hàng chủ yếu mà doanh nghiệp dự định cung cấp ra thị trường
….………………………………………………………………………………………
….………………………………………………………………………………………
.…………………………………………………………………………………………
4. Khách hàng dự kiến của doanh nghiệp bạn về số lượng, đặc điểm khách hàng, khả năng chi trả cho sản phẩm của bạn ….
….………………………………………………………………………………………
….………………………………………………………………………………………
.…………………………………………………………………………………………
5. Mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp của bạn là gì? (Mục tiêu ngắn hạn và mục tiêu dài hạn)
….………………………………………………………………………………………
….………………………………………………………………………………………
.…………………………………………………………………………………………
….………………………………………………………………………………………
Sau bài này, bạn phải có được ít nhất 1 ý tưởng kinh doanh trước khi tiếp tục tìm hiểu bài 2.





[bookmark: _Toc43754588][bookmark: _Toc9075]BÀI 2: THỬ NGHIỆM Ý TƯỞNG KINH DOANH
Sau khi tìm hiểu bài 1 xong, bạn đã có được một vài ý tưởng kinh doanh nhưng bạn đang phân vân không biết nên chọn ý tưởng kinh doanh nào tốt, liệu ý tưởng đó có đạt được kết quả không, có tính cạnh tranh và có lợi nhuận hay không, thì bài 2 sẽ giúp bạn giải quyết vấn đề này.
[bookmark: _Toc43754589][bookmark: _Toc25476]2.1. Phân tích những khó khăn gặp phải khi thực hiện kinh doanh
Khi bạn có ý định thành lập doanh nghiệp thì phải xác định được ai có thể giúp mình để đạt được mục tiêu mong muốn. Đôi khi đối thủ cũng có thể trở thành những đối tác tuyệt vời nếu bạn biết họ là ai. 
[bookmark: _Toc21363]2.1.1. Giới hạn nguồn lực
* Nguồn lực tài chính: Tài chính có hạn đối với nhiều doanh nghiệp, nhiều cá nhân khởi nghiêp bao gồm các khoản chi lương cho nhân viên, cung ứng hàng hóa,... Do đó, cần phải có giải pháp huy động vốn phù hợp với điều kiện của bạn.
- Tăng cường huy động vốn từ nguồn vốn nội bộ
- Vay ngân hàng
- Tín dụng thương mại
- Phát hành cổ phiếu,...
* Kinh nghiệm: Vấn đề mà nhiều doanh nghiệp khởi nghiệp thường gặp là thiếu kinh nghiệm xử lý các tình huống phát sinh, thiếu kinh nghiệm trên thương trường. Do đó, bạn cần phải có người cố vấn để tham khảo và hội ý trước khi đưa ra quyết định quan trọng. Kinh nghiệm thể hiện ở nhiều khía cạnh như chuyên môn, kỹ năng,...
*Nhân sự: Khi bạn mới bắt đầu khởi nghiệp thì việc thiếu nhân sự, nhất là nhân sự có kinh nghiệm là điều hiển nhiên. Bạn cần chuẩn bị những vấn đề như sau đối với nhân sự:
- Nhân viên yêu cầu mức lương cao chưa tương xứng với việc làm của họ
- Nhân viên không làm việc nhóm, làm việc đồng đội hiệu quả
- Nhân viên có năng lực, nhưng không đoàn kết
- Nhân viên sau khi thành thạo công việc tại doanh nghiệp bạn thì xin nghỉ việc
* Kỹ năng: Là chủ một doanh nghiệp, bạn cần phải trang bị nhiều kỹ năng như kỹ năng giao tiếp, kỹ năng đàm phán thương lượng, kỹ năng sáng tạo, kỹ năng tư duy, kỹ năng phán đoán, kỹ năng ra quyết định,…
[bookmark: _Toc31538]2.1.2. Chưa có kỹ năng lập kế hoạch kinh doanh.
Để có thể khởi nghiệp thành công thì việc lập kế hoạch kinh doanh là 1 trong những vấn đề tiên quyết quyết để định sự thành công hay thất bại của doanh nghiệp. Nếu kế hoạch của bạn không bám sát thực tế sẽ dẫn đến thất bại khi khởi nghiệp, mà điều này sẽ làm bạn nản lòng và có thể dừng ngay việc kinh doanh. Do đó, bạn cần lập 1 kế hoạch kinh doanh rõ ràng, khả thi, đồng thời đưa ra nhiều giải pháp dự kiến trong nhiều trường hợp:
- Cần nghiên cứu kỹ về thị trường sản phẩm mà bạn dự kiến kinh doanh
- Nghiên cứu đối thủ cạnh tranh, phân khúc đối tượng khách hàng,...
- Lập các kế hoạch tài chính, kế hoạch marketing, kế hoạch nhân sự,...rõ ràng
- Cần học hỏi, và có chuyên gia về lĩnh vực mà bạn kinh doanh để cố vấn cho bạn
[bookmark: _Toc17791][bookmark: _Toc43754590]2.1.3. Chiến lược quảng cáo của bạn chưa phù hợp
Tiếp thị quảng cáo là một hình thức thúc đẩy giữa người sử dụng sản phẩm, dịch cụ của bạn. Do đó, một chiến lược tiếp thị phù hợp sẽ làm gia tăng lợi nhuận của doanh nghiệp. 
Chiến lược cần phải đúng mục tiêu, đúng đối tượng khách hàng:
- Cần phải tìm hiểu và thành thạo các kênh tiếp thị hiện tại bao gồm các kênh truyền thống và các kênh digital marketing hiện đại.
- Các công cụ tiếp thị khác như dịch vụ khách hàng trước, trong và sau khi khách hàng mua hàng
- Lên kế hoạch cho từng loại hình tiếp thị phù hợp theo thời gian, từng đối tượng khách hàng, từng khu vực,…
[bookmark: _Toc26983]2.1.4. Sự cạnh tranh khốc liệt trên thị trường
Khi bạn bắt đầu khởi nghiệp thì các đối thủ trên trên thị trường là một thách thức lớm đối với bạn. Điều này vừa mang lại khía cạnh tích cực nhưng cũng có những mặt tiêu cực. Đối thủ là những doanh nghiệp đã hoạt động lâu năm cùng ngành nghề với bạn, cũng có những doanh nghiệp mới bắt đầu khởi nghiệp như bạn. Do đó, bạn cần phải định vị sản phẩm của bạn thật rõ ràng, cụ thể, phân khúc thị trường rõ ràng và quan trọng nhất là sản phẩm của bạn có gì riêng, có gì đặc biệt hơn so với thị trường không.
[bookmark: _Toc24309]2.1.5. Không tìm được nguồn cung cấp sản phẩm và nguồn khách hàng đầu ra
Để khởi nghiệp thành công việc đầu tiên bạn phải quan tâm là nguồn hàng cung cấp cho bạn từ đâu. Nguồn hàng có thể là sản phẩm hoàn chỉnh hay chỉ là nguyên vật liệu hay tự doanh nghiệp bạn sản xuất ra. Bạn cần quan tâm đến chất lượng sản phẩm, giá cung ứng, khả năng cung ứng của đơn vị đó như thế nào,...
Nguồn khách hàng phù hợp sẽ mang đến lợi nhuận cho bạn, bạn cần có mối quan hệ lâu dài, tốt đẹp, có chiến lược chăm sóc khách hàng với những nguồn khách hàng phù hợp. Nhưng để có một nguồn khách hàng phù hợp thì chính là thách thức đối với bạn khi mới khởi nghiệp. Điều quan trọng phải phân biệt được khách hàng phù hợp và khách hàng không phù hợp để bạn có thể chăm sóc họ tốt hơn. 
[bookmark: _Toc23918]2.1.6. Chưa dự phòng những rủi ro có thể xảy ra
Khi bạn lập kế hoạch kinh doanh, bạn cần chuẩn bị nhiều phương án dự phòng cho những rủi ro có thể xảy ra. Có như vậy bạn mới không bị thụ động, thậm chí bạn có thể tìm được hướng đi mới nếu gặp rủi ro đã dự kiến. Bạn cần có chiến lược rút lui khỏi thị trường được thiết lập trước khi bạn bắt đầu khởi nghiệp. Những rủi ro có thể xảy ra như: Những người cùng sáng lập bỏ cuộc, thị trường sản phẩm đã bão hòa, kinh doanh thua lỗ, bí quyết kinh doanh bị đối thủ biết, ....
[bookmark: _Toc31688]2.1.7. Trách nhiệm của bản thân khi bắt đầu khởi nghiệp
Khi bạn bắt đầu khởi nghiệp, bạn trở thành người lãnh đạo. Do đó, buộc bạn phải mạnh mẽ và chịu được nhiều áp lực như:
- Thiếu sự cân bằng trong cuộc sống, dành nhiều thời gian cho việc kinh doanh hơn là gia đình, bè bạn
- Thiếu ngủ, chế độ ăn uống 
- Thời gian cho giải trí bị thu hẹp lại
Tuy nhiên, sau khi công việc kinh doanh của bạn đi dần vào ổn định thì những thói quen này, những áp lực này bạn cần phải cân bằng.
[bookmark: _Toc28125]2.2. Sàng lọc ý tưởng kinh doanh
Thứ nhất, bạn hãy viết ra hết những ý tưởng kinh doanh mà bạn đã đưa ra trong bài 1 để thử nghiệm.
Thứ hai, làm bản phân tích SWOT để  tìm ra tất cả các điểm mạnh, điểm yếu, các cơ hội và nguy cơ khi bạn thực hiện ý tưởng kinh doanh.
- Những điểm mạnh (S) là những yếu tố mà doanh nghiệp của bạn đang tiến triển tốt. Ví dụ, có thể là bạn có những sản phẩm tốt hơn sản phẩm của những doanh nghiệp cạnh tranh, địa điểm cửa hàng của bạn rất tốt và nhân viên rất lành nghề.
- Những điểm yếu (W) là những yếu tố mà doanh nghiệp bạn đang không được tốt. Ví dụ, sản phẩm của bạn có thể cao hơn những doanh nghiệp cạnh tranh, bạn không có đủ tiền để quảng cáo hay bạn không cung cấp nhiều loại dịch vụ bằng các đối thủ cạnh tranh,…
- Cơ hội (O) là những yếu tố trong cộng đồng xung quanh bạn, có tác động tốt tới việc kinh doanh của doanh nghiệp bạn. Ví dụ, sản phẩm của bạn kinh doanh đang được ưa chuộng trên thị trường, không có một cửa hiệu nào giống như của bạn trong khu vực hoặc là số lượng khách hàng sẽ tăng lên do có nhiều doanh nghiệp mới xuất hiện trong khu vực,...
- Nguy cơ (T) là những yếu tố trong cộng đồng xung quanh bạn, có tác động xấu tới việc kinh doanh của bạn. Ví dụ, có những doanh nghiệp khác trong khu vực cũng sản xuất cùng một loại hàng hoá; thuế tăng làm hàng hoá mà bạn bán ra bị cao hơn hoặc là bạn không biết hàng hoá của mình sẽ thông dụng trong thời gian bao lâu.
Thứ ba, sau khi hoàn thành bản phân tích trên, bạn có thể đánh giá các ý tưởng kinh doanh của bạn và quyết định xem mình có nên:
- Tiếp tục ý tưởng kinh doanh này và làm một luận chứng khả thi đầy đủ
- Thay đổi ý tưởng kinh doanh
- Bỏ qua hoàn toàn ý tưởng kinh doanh đó.
Thứ tư, thực hiện bảng sàng lọc ý tưởng
Bạn có thể thiết kế nhiều dạng bảng sàng lọc khác nhau để chọn ra 1 ý tưởng tối ưu nhất đối với bạn như sau:
	Ý tưởng
	Thị trường sẵn có
	Công nghệ sẵn có
	Nguyên liệu sẵn có
	Kiến thức, kỹ năng sẵn có
	Nguồn vốn sẵn có
	Tổng số
	Nhân tố quyết định

	1
	
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	
	


Mức độ:
5- Rất khả thi	     4- Khả thi    3- Trung bình    2- Ít khả thi    1- Không nên thực hiện





Ví dụ: Dựa trên các ý tưởng kinh doanh ở chương 1, bạn Lam Phúc bắt đầu thực hiện sàng lọc ý tưởng theo hướng dẫn ở chương 2, và bạn đã chọn được ý tưởng: “ Kinh doanh đồ chơi an toàn cho trẻ em”. Bởi vì bạn cho rằng:
Đối với trẻ em, các món đồ chơi luôn nhận được sự yêu thích, nó không chỉ cho các bé vui chơi mà còn hữu ích trong việc phát triển trí óc, tư duy của trẻ. Cuộc sống bận rộn khiến cho nhiều phụ huynh không có nhiều thời gian dành cho con cái nên bất kỳ mong muốn về vật chất của con luôn được đáp ứng, một yếu tố nữa là khi bố mẹ có điều kiện hơn thì luôn muốn mang lại nhiều điều tốt hơn dành cho trẻ, nhất là về vật chất. Hiện nay các đồ chơi trẻ em khá đa dạng được sản xuất ra rất nhiều, mỗi loại đồ chơi ra đời đều mang lại những lợi ích của nó. Chính nhu cầu ngày càng cao đó mà nhiều cửa hàng bán đồ chơi trẻ em hay các trang bán online ra đời và rất được thu hút. 
Bên cạnh việc chăm sóc dinh dưỡng cho con, các ông bố bà mẹ cũng rất quan tâm đến việc phát triển tinh thần cho bé bằng cách mua các món đồ chơi để bé thỏa sức nô đùa, tăng trí tưởng tượng. Hiện nay thị trường đồ chơi trẻ em cũng rất sôi động, theo thống kê thì Việt Nam đang có hơn 100 cơ sở sản xuất chuyên nghiệp, mặt hàng đa dạng về chất liệu cũng như kiểu dáng. Ngoài ra đồ chơi nhập ngoại đang được ưa chuộng bởi chất lượng cao lại vừa mang tính giáo dục. 






















[image: ]Như vậy, sau khi sàng lọc ý tưởng thì bạn có thể bắt đầu phát triển ý tưởng kinh doanh thành kế hoạch. Một xuất phát điểm sai lệch sẽ dẫn tới thất bại, một ý tưởng kinh doanh sáng suốt có thể mang lại thành công thực sự. Bạn cần thử nghiệm nó trên kế hoạch của bạn trước khi thực hiện nó để giảm thiểu rủi ro trong kinh doanh. Có thể xây dựng mô hình kinh doanh theo mô hình Lean Canvas như sau:

Ví dụ mô hình Lean Canvas của bạn Lam Phúc:
[image: ]


Sau bài này, bạn phải sàng lọc và chọn được 1 ý tưởng kinh doanh tốt nhất trước khi tiếp tục tìm hiểu qua bài 3

[bookmark: _Toc8415]BÀI TẬP 

Bài 1: Phân tích các yếu tố bên trong và bên ngoài, cơ hội, thách thức của doanh nghiệp cho các ý tưởng của bạn được đưa ra ở bài trước
	Điểm mạnh
Ví dụ
Tài chính
Kinh nghiệm
Kiến thức
Khả năng kĩ thuật của con người trong công ty…..
	Điểm yếu
Ví dụ
Quản lý, lãnh đạo, qui trình……

	Cơ hội
Ví dụ
Thị trường phát triển
Đối thủ cạnh tranh có lỗ hổng, điểm yếu
Nhu cầu mới của thị trường
Công nghệ mới ra đời
Phong cách sống mới….
Ai sẽ là khách hàng
Khách hàng trả tiền cho dịch vụ gì, hàng gì?
	Thử thách
Ví dụ
Pháp luật, môi trường kinh doanh, thuế, nhu cầu thị trường, công nghệ mới, dịch vụ mới……


Bài 2: Thực hiện bảng sàng lọc ý tưởng. 
Bạn hãy cho điểm số các ý tưởng từ bài 1 và đưa vào bảng sàng lọc sau:
	Ý tưởng
	Thị trường sẵn có
	Công nghệ sẵn có
	Nguyên liệu sẵn có
	Kiến thức, kỹ năng sẵn có
	Nguồn vốn sẵn có
	Tổng số
	Nhân tố quyết định

	1
	
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	
	


[bookmark: _Toc43754591]Kết kuận dự án của bạn:……………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………

[bookmark: _Toc23041]BÀI 3: LỰA CHỌN HÌNH THỨC PHÁP LÝ CHO DOANH NGHIỆP
[bookmark: _Toc43754592][bookmark: _Toc11860]3.1. Lựa chọn hình thức pháp lý
[bookmark: _Toc43754593][bookmark: _Toc4002]3.1.1. Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên (TNHH MTV)
Đây là loại hình doanh nghiệp khá phổ biến và phù hợp với những ai mới khởi nghiệp có vốn nhỏ lẻ. Theo quy định tại Điều 73 Luật Doanh nghiệp thì công ty TNHH MTV là doanh nghiệp do một tổ chức hoặc một cá nhân làm chủ sở hữu. Công ty TNHH MTV có tài sản tách biệt với chủ sở hữu nên chủ sở hữu công ty chỉ phải chịu trách nhiệm về các khoản nợ và nghĩa vụ tài sản khác của công ty trong phạm vi số vốn điều lệ của công ty. Công ty không được quyền huy động vốn từ bên ngoài, do nếu huy động vốn từ việc phát hành cổ phiếu thì số thành viên của công ty tăng lên, khi đó sẽ phải thay đổi loại hình công ty. Công ty TNHH MTV có tư cách pháp nhân kể từ ngày được cấp Giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc43754594][bookmark: _Toc30869]3.1.2. Công ty trách nhiệm hữu hạn hai thành viên trở lên (TNHH 2 TV)
Đây cũng thuộc loại hình trách nhiệm hữu hạn, tức các thành viên công ty chỉ chịu trách nhiệm về các khoản nợ và nghĩa vụ tài sản khác của doanh nghiệp trong phạm vi số vốn đã góp vào. Phần vốn góp chỉ được chuyển nhượng theo quy định của pháp luật. Công ty có tài sản và phần vốn góp của các thành viên tách biệt nhau. Theo quy định tại Điều 47 Luật Doanh nghiệp thì công ty TNHH 2 TV trở lên là doanh nghiệp trong đó thành viên có thể là tổ chức, cá nhân và số lượng không vượt quá 50. Công ty không được phát hành cổ phần để huy động vốn. Tuy nhiên cả công ty TNHH MTV và công ty TNHH 2 TV trở lên đều có quyền mua cổ phần tại công ty cổ phần theo quy định của pháp luật. Công ty TNHH 2 TV trở lên có tư cách pháp nhân kể từ ngày được cấp Giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc43754595][bookmark: _Toc24596]3.1.3. Công ty cổ phần (CTCP)
Đây là loại hình được nhiều người ưa chuộng trong các hình thức pháp lý của doanh nghiệp vì khả năng huy động vốn dễ dàng của loại hình này. Theo quy định tại Điều 110 Luật Doanh nghiệp thì Công ty cổ phần là doanh nghiệp, trong đó có cổ đông là tổ chức hoặc cá nhân; số lượng cổ đông tối thiểu là 03 và không hạn chế số lượng tối đa. Vốn điều lệ được chia thành nhiều phần bằng nhau gọi là cổ phần. Cổ đông chỉ chịu trách nhiệm về các khoản nợ và nghĩa vụ tài sản khác của doanh nghiệp trong phạm vi số vốn đã góp vào. Pháp luật cho phép cổ đông được tự do chuyển nhượng cổ phần của mình cho người khác, trừ trường hợp quy định pháp luật quy định không được chuyển nhượng. Đặc điểm nổi bật nhất của loại hình này là khả năng phát hành cổ phần các loại để huy động vốn. Do đó, loại hình CTCP sẽ phù hợp với những nhóm cá nhân, tổ chức cùng nhau góp vốn hoạt động kinh doanh ở những ngành nghề đòi hỏi nguồn vốn lớn. CTCP có tư cách pháp nhân kể từ ngày được cấp Giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc43754596][bookmark: _Toc10176]3.1.4. Doanh nghiệp tư nhân (DNTN)
DNTN là loại hình chỉ do một cá nhân làm chủ và tự chịu trách nhiệm bằng toàn bộ tài sản của mình về mọi hoạt động của doanh nghiệp (Điều 183 Luật Doanh nghiệp). Do tài sản giữa cá nhân làm chủ và doanh nghiệp không có sự tách biệt nên pháp luật chỉ cho phép mỗi cá nhân được quyền thành lập một DNTN để đảm bảo khả năng thanh toán và chi trả nợ. Pháp luật cũng quy định thêm là chủ DNTN không được đồng thời là chủ hộ kinh doanh, thành viên công ty hợp danh. DNTN không được phát hành bất kỳ loại chứng khoán nào để huy động vốn. Vì tài sản của DNTN và chủ sở hữu hợp nhất với nhau nên pháp luật quy định DNTN không được quyền góp vốn thành lập hoặc mua cổ phần, phần vốn góp trong công ty hợp danh, công ty trách nhiệm hữu hạn hoặc công ty cổ phần. DNTN là loại doanh nghiệp duy nhất trong các hình thức pháp lý của doanh nghiệp không có tư cách pháp nhân, chủ DNTN là người đại diện theo pháp luật của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc43754597][bookmark: _Toc30383]3.1.5. Công ty hợp danh (CTHD)
Đây là loại hình doanh nghiệp khá đặc biệt trong các hình thức pháp lý của doanh nghiệp bởi tính vừa đối nhân, vừa đối vốn của nó. Đối nhân ở đây nghĩa các thành viên hợp danh (phải là cá nhân) liên kết với nhau bởi sự quen biết, tin tưởng, cùng nhau góp vốn mở công ty và phải chịu trách nhiệm bằng toàn bộ tài sản của mình về các nghĩa vụ của công ty. Còn đối vốn nghĩa là đối với thành viên góp vốn chỉ chịu trách nhiệm về các khoản nợ của công ty trong phạm vi số vốn đã góp vào công ty (Điều 172 Luật Doanh nghiệp). CTHD không được phát hành bất kỳ loại chứng khoán nào và có tư cách pháp nhân kể từ ngày được cấp Giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc43754598][bookmark: _Toc29739]3.1.6. Hộ kinh doanh cá thể
Hộ kinh doanh không phải là một loại hình doanh nghiệp. Luật doanh nghiệp cũng không có định nghĩa cụ thể về hộ kinh doanh. Hộ kinh doanh được quy định tại Nghị định 78/2015/NĐ-CP. Theo khoản 1 điều 66 Nghị định 78/2016/NĐ-CP: “Hộ kinh doanh do một cá nhân hoặc một nhóm người gồm các cá nhân là công dân Việt Nam đủ 18 tuổi, có năng lực hành vi dân sự đầy đủ, hoặc một hộ gia đình làm chủ, chỉ được đăng kýkinh doanh tại một địa điểm, sử dụng dưới mười lao động và chịu trách nhiệm bằng toàn bộ tài sản của mình đối với hoạt động kinh doanh.” Hộ kinh doanh có sử dụng từ 10 lao động trở lên phải đăng ký thành lập doanh nghiệp theo quy định
Tóm tắt các loại hình doanh nghiệp ( Luật doanh nghiệp 2015)
	Nội dung
	Công ty TNHH
	Công ty cổ phần
	Công ty hợp danh
	Doanh nghiệp tư nhân
	Hộ kinh doanh cá thể

	Số lượng thành viên
	Phụ thuộc vào loại  công ty
Cty TNHH 1 thành  viên: 1 thành viên
Cty TNHH 2 thành
viên trở lên: 2 đến
không quá 50
Có thể là cá nhân  hoặc tổ chức
	Số lượng >=3
Là tổ chức hoặc  cá 
nhân
	>= 2 thành viên 
hợp  danh, là cá 
nhân
Có thể có thành 
viên  góp vốn
	1 cá nhân
	1 người/1 nhóm  người/1 hộ gia đình

	Địa vị  pháp lý
	Có tư cách pháp  nhân
	Có tư cáchpháp  nhân
	Có tư cách pháp  
nhân
	Không có tư cách pháp nhân
	Không có tư cách pháp nhân

	Phạm vi trách  nhiệm  của chủ  sở hữu với các  khoản  nợ của  công ty
	CT TNHH 1 thành  viên: 
trong phạm  vi số vốn điều lệ  (TNHH)
CT TNHH 2 thành  viên 
trở lên: trong  phạm vi số 
vốn  góp vào DN  (TNHH)
	- Trong 
phạm vi số vốn góp 
 vào DN  
(TNHH)
	Thành viên hợp 
danh: bằng toàn bộ  tài sản của mình  
(trách nhiệm vôhạn và liên đới)
Thành viên góp vốn: trong phạm vi  số vốn góp vào 
công ty
	- Bằng toàn bộ tài sản của  mình 
(trách  nhiệm vô  hạn)
	- Bằng toàn bộ tài
sản của mình

	Tăng
vốn
	- Không được phát hành cổ phần
	- Được 
quyền phát hành cổ  
phần
	- Không được phát  hành bất kỳ loại  
chứng khoán nào
	Không được phát  hành bất kỳ loại  chứng khoán nào
	Không được phát  hành bất kỳ loại  chứng khoán nào


	Người đại  
diện theo  
pháp luật 
của DN
	1 hoặc nhiều người  được 
quy định trong  điều lệ của công ty
	1 hoặc 
nhiều  
ngườiđược quy  định trong điều lệ  của 
công ty
	Là các thành viên 
hợp  danh
	Chủ DN
	Chủ sở hữu

	Thủ tục  khi thành  lập
	Phải đăng ký kinh  doanh 
tại Phòng đăng ký kinh 
doanh cấp Tỉnh  (Sở Kế 
hoạch và Đầu  tư)
	Phải đăng ký  kinh 
doanh tại  Phòngđăng ký  kinh 
doanh cấp  Tỉnh (Sở Kế  hoạch và Đầu tư)
	Phải đăng ký kinh  doanh tại Phòng 
đăng  ký kinhdoanh cấp  Tỉnh (Sở Kế 
hoạch và  Đầu tư)
	Phải đăng ký kinh doanh tại  Phòng đăng ký  kinh 
doanh cấp  Tỉnh 
(Sở Kế  hoạch và Đầu tư)
	Đăng ký kinh doanh tại Phòng đăng ký kinh doanh cấp quận, huyện (Phòng  Kinh tế - UBND  Quận, Huyện)


[bookmark: _Toc30607]3.2. Các nghĩa vụ pháp lý của doanh nghiệp
[bookmark: _Toc11600]3.2.1. Nghĩa vụ thuế của doanh nghiệp
Khi mới bắt đầu kinh doanh, nếu có đơn kiến nghị, bạn có thể được miễn giảm một số loại thuế trong một khoản thời gian nhất định. Vì vậy bạn nhất thiết nên hỏi kỹ nhân viên thuế phụ trách lĩnh vực bạn kinh doanh để biết thêm về những ưu đãi này. Sau khi nhận giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp, giấy chứng nhận đăng ký hộ kinh doanh, bạn nên đến Chi cục thuế địa phương để tìm hiểu và nghe hướng dẫn về các loại thuế mà bạn phải nộp cũng như cách làm sổ sách theo dõi, làm tờ khai tính thuế.
- Thuế môn bài: là một loại thuế mang tính chất lệ phí được thu hàng năm đối với tất cả những ai có hoạt động sản xuất kinh doanh, kể cả hộ kinh doanh cá thể, tập đoàn sản xuất. Thuế môn bài được tính căn cứ vào thu nhập bình quân hàng tháng nộp trong năm. Nếu bắt đầu tiến hành kinh doanh trong 6 tháng đầu năm thì nộp thuế cả năm, nếu trong vòng 6 tháng cuối năm thì nộp 50% mức thuế quy định.
- Thuế giá trị gia tăng: là thuế tính trên khoản giá trị tăng thêm của hàng hóa, dịch vụ phát sinh trong quá trình từ sản xuất, lưu thông đến tiêu dùng. Căn cứ tính thuế là giá tính thuế và thuế suất (quy định có 3 mức thuế suất : 0%, 5% và 10%)
- Thuế thu nhập doanh nghiệp: được tính căn cứ vào thu nhập chịu thuế và thuế suất. Thu nhập chịu thuế là toàn bộ tiền bán hàng, tiền cung ứng dịch vụ không có thuế giá trị gia tăng bao gồm cả trợ giá, phụ thu, phụ trội màcơ sơ sở kinh doanh được hưởng. Thuế thu nhập doanh nghiệp không áp dụng đối với hộ kinh doanh, cá nhân, tổ hợp tác, hợp tác xã sản xuất nông nghiệp có thu nhập từ sản phẩm trồng trọt, chăn nuôi, nuôi trồng thủy sản
- Thuế tiêu thụ đặc biệt: thường được áp dũng khi bạn sản xuất kinh doanh các mặt hàng nhà nước cần điều tiết ( đồ uống, rượu, thuốc lá, các hoạt động giải trí, sản xuất ôtô và xe máy)
- Thuế xuất nhập khẩu: áp dụng đối với hoạt động xuất nhập khẩu
Ví dụ các loại thuế dùng cho hộ kinh doanh cá thể như sau:
(1) Thuế môn bài
	Doanh thu
	Mức thu

	Trên 500 triệu đồng/năm
	01 triệu đồng/năm

	Trên 300 đến 500 triệu đồng/năm
	500.000 đồng/năm

	Trên 100 đến 300 triệu đồng/năm
	300.000 đồng/năm

	Cơ quan thuế áp hộ kinh doanh của công vào ngành nghề dịch vụ không bao thầu nguyên vật liệu với mức thuế giá trị gia tăng (GTGT) 5% và thuế thu nhập cá nhân (TNCN) 2% trên doanh thu.
	


(2) Thuế giá tri gia tăng và thuế thu nhập cá nhân
	Ngành nghề kinh doanh
	Tỷ lệ thuế GTGT
	Tỷ lệ thuế TNCN

	Phân phối, cung cấp hàng hóa
	1%
	0.50%

	Dịch vụ, xây dựng không bao thầu nguyên vật liệu
	5%
	2%

	Sản xuất, vận tải, dịch vụ có gắn với hàng hóa, xây dựng có bao thầu nguyên vật liệu
	3%
	1.50%


[bookmark: _Toc29170]3.2.2. Luật lao động:
Ngoài việc quan tâm tới các yêu cầu về thuế, bạn nên nghiên cứu kỹ Bô luật Lao động. Sau đây là một số điểm quan trọng được điều chỉnh bởi Bộ luật Lao động Việt Nam (2012):
- Hợp đồng lao động: (quy định lại theo thời hạn, hình thức, đối tượng, các nội dung chính của hợp đồng Lao động, quyền của mỗi bên trong việc chấm dứt hợp đồng trước thời hạn). Người lao động ít nhất đủ 15 tuổi và người sử dụng lao động ít nhất 18 tuổi và có đủ năng lực hành vi dân sự mới được phép giao kết hợp đồng lao động. Nếu bạn thuê lao động dưới 15 tuổi sẽ vi phạm quy định về sử dụng lao động vị thành niên và các cơ quan thanh tra về lao động có thể phạt bạn về điều này
- Tền lương: (Quy định hình thức trả lương: mức lương trong trường hợp làm thêm giờ hoặc phải ngừng việc, tiền thưởng hàng năm) Tiền lương trả cho người lao động do 2 bên thỏa thuận trong Hợp đồng lao động, nhưng không được thấp hơn mức lương tối thiểu do Nhà nước quy định
Ví dụ: Căn cứ theo quy định tại khoản 1 Điều 3 Nghị định 38/2022/NĐ-CP quy định về mức lương tối thiểu như sau:
- Quy định mức lương tối thiểu tháng và mức lương tối thiểu giờ đối với người lao động làm việc cho người sử dụng lao động theo vùng như sau:
	Vùng
	Mức lương tối thiểu tháng
(Đơn vị: đồng/tháng)
	Mức lương tối thiểu giờ
(Đơn vị: đồng/giờ)

	Vùng I
	4.680.000
	22.500

	Vùng II
	4.160.000
	20.000

	Vùng III
	3.640.000
	17.500

	Vùng IV
	3.250.000
	15.600


Bên cạnh đó, theo quy định tại Phụ lục ban hành kèm theo Nghị định 38/2022/NĐ-CP quy định các quận huyện thuộc các vùng
- Thời giờ làm việc, thời giờ nghỉ ngơi: (quy định thời gian làm việc, làm thêm tối đa theo ngày, theo năm: chế độ nghỉ ca, nghỉ hàng tuần, nghỉ lễ, nghỉ phép, nghỉ việc riêng, nghỉ không lương đối với người lao động bình thường và người làm các công việc có tính chất đặc biệt). Nên cập nhật về mức lương tối thiểu cho từng thời kỳ
- Kỷ luật lao động (trách nhiệm vật chất quy định nội dung chủ yếu của nội quy lao động; hình thức và thời hiệu xử lý vi phạm kỷ luật lao động, trình tự và thủ tục xử lý việc bồi thường thiệt hại) Theo quy định, người sử dụng không được phép kỷ luật người lao động bằng cách trừ tiền lương
- An toàn lao động, vệ sinh lao động: Quy định trách nhiệm đối với người lao động trong các vấn đề: an toàn lao động, sức khỏe người lao động, tai nạn lao động, bệnh nghề nghiệp,..
- Bảo hiểm xã hội và bảo hiểm y tế: quy định phương thức, tỷ lệ đóng góp và các chế độ thụ hưởng bảo hiểm xã hội và bảo hiểm y tế. Tại Việt Nam, bảo hiểm y tế và bảo hiểm xã hội bắt buộc đối với bất kỳ đơn vị kinh doanh nào có hơn 10 nhân công.
Ví dụ: Mức đóng BHXH bắt buộc như sau:
(1) Mức đóng BHXH bắt buộc với người lao động Việt Nam
*Từ ngày 01/01/2022 – 30/6/2022:
	Người sử dụng lao động
	Người lao động

	BHXH
	BHTN
	BHYT
	BHXH
	BHTN
	BHYT

	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	
	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	

	14%
	3%
	0%
	0%
	3%
	8%
	-
	-
	1%
	1.5%

	20%
	10.5%

	Tổng cộng 30.5%


*Từ ngày 01/7/2022 – 30/9/2022:
	Người sử dụng lao động
	Người lao động

	BHXH
	BHTN
	BHYT
	BHXH
	BHTN
	BHYT

	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	
	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	

	14%
	3%
	0,5%
	0%
	3%
	8%
	-
	-
	1%
	1.5%

	20,5%
	10.5%

	Tổng cộng 31%


Lưu ý: Đối tượng được giảm 1% mức đóng BHTN (từ 01/10/2021 - 30/9/2022) là người sử dụng lao động quy định tại Điều 43 của Luật Việc làm đang tham gia BHTN trước ngày 01/10/2021.
*Từ ngày 01/10/2022:
	Người sử dụng lao động
	Người lao động

	BHXH
	BHTN
	BHYT
	BHXH
	BHTN
	BHYT

	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	
	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	

	14%
	3%
	0,5%
	1%
	3%
	8%
	-
	-
	1%
	1.5%

	21,5%
	10.5%

	Tổng cộng 32%


Riêng đối với doanh nghiệp hoạt động trong các ngành nghề có nguy cơ cao về TNLĐ-BNN, nếu đủ điều kiện, có văn bản đề nghị và được Bộ LĐ-TB&XH chấp thuận thì được đóng vào quỹ TNLĐ-BNN với mức thấp hơn là (0.3%).
Lưu ý: Mức đóng nêu trên không áp dụng đối với các cơ quan nhà nước, tổ chức chính trị, tổ chức chính trị - xã hội, đơn vị vũ trang nhân dân và đơn vị sự nghiệp công lập do ngân sách nhà nước bảo đảm chi thường xuyên. Những đối tượng này đóng BHXH theo mức sau:
	Người sử dụng lao động
	Người lao động

	BHXH
	BHTN
	BHYT
	BHXH
	BHTN
	BHYT

	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	
	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	

	14%
	3%
	0.5%
	1%
	3%
	8%
	-
	-
	1%
	1.5%

	21.5%
	10.5%

	Tổng cộng 32%


(2) Mức đóng BHXH bắt buộc với người lao động nước ngoài
*Từ ngày 01/01/2022 – 30/6/2022:
	Người sử dụng lao động
	Người lao động

	BHXH
	BHTN
	BHYT
	BHXH
	BHTN
	BHYT

	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	
	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	

	14%
	3%
	0%
	-
	3%
	8%
	-
	-
	-
	1.5%

	20%
	9.5%

	Tổng cộng 29.5%


*Lưu ý: Từ ngày 01/01/2022, bổ sung mức đóng vào quỹ hưu trí, tử tuất cho NLĐ nước ngoài, cụ thể:
- Người sử dụng lao động đóng 14%.
- Người lao động đóng 8%.
*Từ ngày 01/7/2022:
	Người sử dụng lao động
	Người lao động

	BHXH
	BHTN
	BHYT
	BHXH
	BHTN
	BHYT

	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	
	HT
	ÔĐ-TS
	TNLĐ-BNN
	
	

	14%
	3%
	0,5%
	-
	3%
	8%
	-
	-
	-
	1.5%

	20,5%
	9.5%

	Tổng cộng 30%


Riêng đối với doanh nghiệp hoạt động trong các ngành nghề có nguy cơ cao về TNLĐ-BNN, nếu đủ điều kiện, có văn bản đề nghị và được Bộ LĐ-TB&XH chấp thuận thì được đóng vào quỹ TNLĐ-BNN với mức thấp hơn là (0.3%).
- Trốn đóng BHXH bị phạt 7 năm tù: Theo điều 216 Bộ luật hình sự (sửa đổi) quy định người nào có nghĩa vụ đóng BHXH, BHYT, bảo hiểm thất nghiệp cho người lao động mà gian dối hoặc bằng thủ đoạn khác để không đóng hoặc đóng không đầy đủ theo quy định từ sáu tháng trở lên, đã bị xử phạt vi phạm hành chính về hành vi này mà còn vi phạm, phạm tội thì bị phạt tiền từ 500 triệu đồng đến 1 tỉ đồng hoặc bị phạt tù 2-7 năm
Từ ngày 1/1/2018: Người làm việc theo HĐLĐ có thời hạn từ đủ 01 tháng đến dưới 03 tháng cũng thuộc đối tượng phải tham gia bảo hiểm xã hội bắt buộc - Theo điều 5 Quyết định 959/QĐ-BHXH 09/09/2015
- Bảo hiểm thất nghiệp: quy định phương thức, tỷ lệ đóng góp và các chế độ thụ hưởng bảo hiểm thất nghiệp. Khi chấm dứt hợp đồng lao động đối với người lao động đã làm việc thường xuyên trong doanh nghiệp đủ từ 12 tháng trở lên, người sử dụng lao động có trách nhiệm trợ cấp thôi việc, cứ mỗi năm làm việc là nữa tháng lương, cộng với phụ cấp lương (nếu có)
- Các loại bảo hiểm vật chất khác: Khi tiến hành hoạt động sản xuất kinh doanh, bạn có thể gặp nhiều rủi ro khác nhau. Có thể giảm nhẹ một số rủi ro nhờ mua bảo hiểm. Bảo hiểm kinh doanh thường thực hiện đối với:
- Các tài sản như máy móc, hàng lưu kho, xe cộ được bảo hiểm chống trộm cắp
- Tài sản được bảo hiểm chống bão lụt hay cháy nổ
- Hàng hóa trong quá trình vận chuyển (hoạt động xuất nhập khẩu)

[bookmark: _Toc16713]3.2.3. Luật thương mại
Các doanh nghiệp khi tiến hành kinh doanh đều thực hiện những hành vi thương mại. Luật thương mại điều chỉnh các hành vi thương mại, xác định địa vị pháp lý của thương nhân, quy định những nguyên tắc chuẩn mực trong hoạt động thương mại tại Việt Nam. Nắm vững được những quy định của Luật này ngay từ khi khởi sự doanh nghiệp bạn có thể tránh được những rủi ro trong quá trình kinh doanh: thực hiện các hợp đồng mua bán, hợp đồng đại lý, gia công, tổ chức khuyến mại, quảng cáo, đăng ký nhãn hiệu hàng hóa, môi giới thương mại…Bạn cần tuân thủ nghiêm túc Bộ luật lao động, Luật Thương mại trong quá trình sản xuất kinh doanh, điều này sẽ tránh những phiền toán với nhà chức trách và gíup doanh nghiệp bạn phát triển lành mạnh trong môi trường pháp lý của nước Việt Nam
















[bookmark: _Toc20161]BÀI TẬP
Bài 1: Hãy lựa chọn hình thức pháp lý cho công việc kinh doanh của doanh nghiệp bạn
Trước khi cơ sở kinh doanh của bạn sẽ chọn loại hình hình thức pháp lý cho công việc kinh doanh, thì bạn hãy tìm hiểu qua các loại hình công ty sau. Căn cứ vào hình thức sở hữu, ở Việt Nam có các loại hình doanh nghiệp sau:
- Doanh nghiệp nhà nước
- Doanh nghiệp tư nhân
- Công ty cổ phần
- Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên
- Công ty TNHH hai thành viên trở lên
- Công ty hợp doanh
- Doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài
- Hợp tác xã
Bài 2: Theo bạn thì doanh nghiệp phải có trách nhiệm pháp  lý nào đối với Nhà nước và người lao động? Xác định các nghĩa vụ và nhu cầu bảo hiểm
	Trách nhiệm pháp lý
	Có áp dụng đối với doanh nghiệp của bạn hay không
	Nguồn thông tin bổ sung
	Chi phí

	
	Có
	Không
	
	

	THUẾ

	Thuế giá trị gia tăng
	
	
	
	

	Thuế thu nhập doanh nghiệp
	
	
	
	

	Các loại thuế khác
	
	
	
	

	NGƯỜI LAO ĐỘNG

	Lương tối thiểu
	
	
	
	

	Giờ làm việc
	
	
	
	

	Các ngày lễ tết, ngày nghỉ
	
	
	
	

	Y tế và an toàn vệ sinh lao động
	
	
	
	

	Nghỉ ốm
	
	
	
	

	Các điều kiện khác
	
	
	
	

	CÁC LOẠI GIẤY PHÉP KINH DOANH

	Giấy đăng ký kinh doanh
	
	
	
	

	Các loại giấy phép kinh doanh khác
	
	
	
	

	CÁC LOẠI BẢO HIỂM

	Tài sản
	
	
	
	

	Hỏng hóc
	
	
	
	

	Bảo hiểm xã hội
	
	
	
	

	Bảo hiểm y tế
	
	
	
	

	Các loại bảo hiểm khác
	
	
	
	


Bài 3: Những vấn đề cần lưu ý khi điều hành doanh nghiệp mới của bạn là:
	Cất giữ và vận chuyển nguyên vật liệu
	

	Bố trí chỗ làm việc
	

	Kiểm soát các chất độc hại
	

	Hệ thống chiếu sáng
	

	Trang thiết bị chăm sóc sức khỏe, phúc lợi
	

	Nhà xưởng
	

	Tổ chức công việc
	


Bài 4: Theo quy định của pháp luật Việt Nam, những doanh nghiệp được coi là siêu nhỏ là những doanh nghiệp có số lao động bình quân năm không quá 10 người, doanh thu nhỏ hơn hoặc bằng 10 tỷ đồng. Hiện nay, những doanh nghiệp này không chỉ góp phần vào nền kinh tế mà còn giải quyết công ăn việc làm. Đặc biệt, trong xu thế hội nhập và toàn cầu hóa như hiện nay thì Việt Nam đang chú ý hỗ trợ các doanh nghiệp siêu nhỏ nhằm huy động tối đa các nguồn lực và hỗ trợ cho doanh nghiệp vừa, tăng sức cạnh tranh của sản phẩm
1. Hãy cho biết lợi thế của 1 doanh nghiệp với quy mô siêu nhỏ
2. Nếu bạn dự định khởi nghiệp theo mô hình 1 doanh nghiệp siêu nhỏ , bạn hãy lên các bước kế hoạch cho dự án khởi sự của bạn?
[bookmark: _Toc31309]
BÀI 4: XÂY DỰNG BỘ THƯƠNG HIỆU CHO SẢN PHẨM
Thương hiệu là một trong những tài sản quý giá và là vũ khí sắc bén trong quá trình cạnh tranh trên thị trường của doanh nghiệp. Thương hiệu còn là dấu hiệu để người tiêu dùng lựa chọn hàng hóa và dịch vụ của DN trong muôn vàn các hàng hóa và dịch vụ cùng loại khác. Trong xu hướng quốc tế hóa và toàn cầu hóa hiện nay, doanh nghiệp Việt Nam phải xây dựng thương hiệu cho mình và hàng hóa của mình là điều cần thiết nhất.
4.1. Khái niệm về thương hiệu
- Quan điểm truyền thống: Thương hiệu là tên, biểu tượng đặc trưng nhằm xác định các sản phẩm của một nhà sản xuất và phân biệt các sản phẩm đó với các đối thủ cạnh tranh.
- Quan điểm tổng hợp: Thương hiệu là tập hợp những thuộc tính, dấu hiệu trong tâm trí người tiêu dùng.
“Thương hiệu là tên gọi, biểu tượng, dấu hiệu, kiểu dáng, hoặc sự phối hợp tất cả các yếu tố này để có thể nhận biết hàng hóa hoặc dịch vụ của một người bán cũng như phân biệt nó với hàng hóa hay dịch vụ của người bán khác’’  (Hiệp hội Marketing Hoa Kỳ) 
Tóm lại thương hiệu là:
- Là 1 thuật ngữ được dùng nhiều trong marketing;
- Là tập hợp các dấu hiệu để phân biệt hàng hóa, dịch vụ của doanh nghiệp này với hàng hóa, dịch vụ cùng loại của doanh nghiệp khác (các dấu hiệu có thể là các chữ cái, con số, hình vẽ, hình tượng, sự thể hiện của màu sắc, âm thanh...hoặc sự kết hợp của tất cả các yếu tố đó; cũng có thể là sự cá biệt, đặc sắc của bao bì và cách đóng gói hàng hóa)
- Là hình tượng về một loại, một nhóm hàng hóa, dịch vụ hoặc về doanh nghiệp trong tâm trí của khách hàng.
[bookmark: _Toc26750]4.1.1 Vai trò của thương hiệu đối với người tiêu dùng
4.1.1.1 Phân biệt hàng hóa của người bán:
· Thông qua thương hiệu người tiêu dùng có thể nhận dạng hàng hóa, dịch vụ của từng doanh nghiệp. 
· Khi lựa chọn hàng hóa, dịch vụ người tiêu dùng luôn để ý tới thương hiệu
· Như một sự đảm bảo cho hàng hóa, dịch vụ sẽ đáp ứng được nhu cầu nhất định
· Thương hiệu quen thuộc hay nổi tiếng sẽ làm giảm rủi ro khi mua hàng
· Giúp người mua dễ dàng đánh giá chất lượng hàng hóa, dịch vụ
4.1.1.2  Thể hiện vị trí xã hội:
· Là một hình thức tự khẳng định mình của người sử dụng
· Có vai trò tác động khác nhau giữa các loại sản phẩm và giữa các nhóm người mua
· Là trung tâm của thị trường công nghiệp, dịch vụ
· Tạo dựng hình ảnh doanh nghiệp và sản phẩm trong tâm trí người tiêu dùng
· Như 1 lời cam kết giữa doanh nghiệp với khách hàng
· Giúp phân đoạn thị trường kinh doanh
· Mang lại lợi ích cho doanh nghiệp
· Giúp doanh nghiệp thu hút đầu tư
4.1.2. Quy trình xây dựng thương hiệu 
Bước 1: Nghiên cứu thị trường
Nhằm nắm bắt được sự thay đổi, các tác động của nhu cầu hiện tại và tương lai. Cần áp dụng phân đoạn thị trường để thuận tiện trong quá trình điều tra. Có thể phân đoạn thị trường theo các dạng:
	- Nhân khẩu		- Xã hội
	- Tâm lý học		- Địa lý
	- Xu hướng và phong cách sống
Bước 2: Xác định cấu trúc nền móng thương hiệu
Cấu trúc nền móng thương hiệu bao gồm:
- Các nhận biết cơ bản của thương hiệu
- Các lợi ích thương hiệu
- Niềm tin thương hiệu
- Tính cách thương hiệu
- Tính chất thương hiệu
Bước 3: Định vị thương hiệu
Là tập hợp các hoạt động nhằm tạo ra cho tổ chức, doanh nghiệp và thương hiệu của họ một vị trí xác định trong tâm trí khách hàng so với đối thủ cạnh tranh. Là nỗ lực đem lại cho tổ chức một hình ảnh riêng đi vào nhận thức của khách hàng, làm cho khách hàng có thể liên tưởng ngay khi đối diện với thương hiệu của tổ chức, doanh nghiệp.
Bước 4: Xây dựng chiến lược thương hiệu
Bao gồm:
- Mục tiêu của thương hiệu trong từng năm
- Mức chi tiêu cho khuyếch trương thương hiệu trong từng năm
- Kế hoạch tung sản phẩm mới ra thị trường theo từng năm
Bước 5: Xây dựng chiến lược thương hiệu: 2 nhóm chiến lược xây dựng thương hiệu:
- Chiến lược thương hiệu dẫn dắt chiến lược sản phẩm: Trong chiến lược này thương hiệu luôn đi đầu. Sản phẩm và giá được phát triển và xác định dựa trên chiến lược thương hiệu
Điểm mạnh: - Tốc độ thâm nhập thị trường nhanh
		    - Hỗ trợ tốt cho kế hoạch thâm nhập thị trường, phát triển kênh pp
		    - Nhanh chóng tạo ra giá trị cộng thêm cho sp và giá trị TH
- Thích hợp cho 1 chiến lược giá cao cấp nhờ vào hoạt động truyền thông ATL (Above the line)
Điểm yếu:  - Đòi hỏi ngân sách marketing khổng lồ
		    - Đòi hỏi sự phối hợp chặt chẽ trong việc triển khai các kế hoạch marketing
			 - Hầu như không có cơ hội làm lại
- Chiến lược thương hiệu phụ thuộc vào chiến lược sản phẩm: Trong chiến lược này thương hiệu được xây dựng trên khả năng của doanh nghiệp về công nghệ sản phẩm
Điểm mạnh: - Ít rủi ro vì thương hiệu được xây dựng trên nền tảng sản phẩm tốt 							được hỗ trợ trên nền tảng R&D mạnh
			 - Không đòi hỏi ngân sách marketing khổng lồ
			 - Những thay đổi về thương hiệu không tạo rủi ro cao
Điểm yếu:	 - Tốc độ phát triển và thâm nhập thị trường chậm hơn so với chiến lược 1
			- Khó đạt được định vị cao cấp trong thời gian ngắn
			- Nguy cơ thế mạnh của sản phẩm bị yếu đi
			- Đòi hỏi duy trì ngân sách R&D liên tục
Bước 6: Truyền thông quảng bá thương hiệu
Dựa trên ngân sách để lên kế hoạch truyền thông cho cả năm. Bản kế hoạch cần chỉ rõ mức chi phí cho từng tháng, từng quý trong năm, quảng cáo thông điệp nào, hình thức nào, kênh thông tin nào...
[bookmark: _Toc17755]4.1.3. Đo lường và hiệu chỉnh kế hoạch truyền thông
Các thông tin thu thập bao gồm:
· Có bao nhiêu % người biết đến thương hiệu
· Họ nhớ được những yếu tố nào của thương hiệu đó
· Họ có mối liên hệ, nhận xét về thương hiệu đó như thế nào
· Có bao nhiêu % người dùng thử thương hiệu đó
· Có bao nhiêu % người tiếp tục dùng sau lần dùng thử đó
· Có bao nhiêu % người giới thiệu cho người khác về TH
· Doanh thu và chi phí của TH
[bookmark: _Toc2727]4.2. Mô hình và chính sách thương hiệu
4.2.1 Mô hình xây dựng thương hiệu
(1) Mô hình thương hiệu gia đình
- Là thương hiệu gán chung cho tất cả hàng hóa, dịch vụ của doanh nghiệp
- Doanh nghiệp chỉ có 1 hoặc 2 thương hiệu tương ứng cho những tập hàng hóa khác nhau
Ưu điểm: 
			- Chi phí ít
			- Với thương hiệu chủ đạo mạnh sẽ tạo cơ hội để HH tiếp cận thị trường 				nhanh chóng hơn
Nhược điểm: - Rủi ro cao


Ví dụ: "Lấy sự an toàn của khách hàng làm ưu tiên hàng đầu, chúng tôi đã quyết định dừng bán và ngừng sản xuất Galaxy Note 7"
(2) Mô hình xây dựng thương hiệu cá biệt
- Là thương hiệu riêng cho từng chủng loại hàng hóa, dịch vụ.
- Được doanh nghiệp lựa chọn khi thâm nhập thị trường mới
Ưu điểm:  		- Hạn chế rủi ro 
		   		- Có cơ hội “lách” thị trường dễ hơn khi thâm nhập thị trường mới
Nhược điểm:  - Đòi hỏi đầu tư nhiều
			   - Không khai thác được lợi thế từ những thương hiệu đi trước
	    	  - Đòi hỏi doanh nghiệp phải có đội ngũ nhân viên quản trị thương hiệu đông đảo và có kinh nghiệm



(3)  Mô hình đa thương hiệu
Tạo dựng đồng thời cả thương hiệu gia đình và thương hiệu cá biệt, thậm chí cả thương hiệu nhóm
Ưu điểm:
   + Khai thác lợi thế và uy tín của thương hiệu gia đình nhằm khuếch trương thương hiệu cá biệt.
	+ Khi thương hiệu cá biệt nổi tiếng sẽ kích thích người tiêu dùng tìm hiểu và biết đến thương hiệu gia đình
	+ Hạn chế rủi ro khi có 1 thương hiệu cá biệt gặp sự cố
	+Tăng khả năng chiếm lĩnh vị trí trưng bày hàng hóa của doanh nghiệp trong siêu thị và quầy hàng
Nhược điểm: 
+ Đòi hỏi đầu tư lớn, chỉ phù hợp với các công ty lớn, tập đoàn đa quốc gia
	+ Không thích hợp doanh nghiệp có qui mô vừa và nhỏ, doanh nghiệp kinh doanh những loại hàng hóa hẹp
   + Đòi hỏi nhân viên quản trị thương hiệu đông đảo và sành sỏi
4.2.2 Lựa chọn chiến lược thương hiệu
- Xác lập nhiều thương hiệu cho các chủng loại sản phẩm khác nhau trong các trường hợp 	+ Các doanh nghiệp có các nhóm khách hàng mục tiêu khác nhau, sản phẩm đa dạng, hoặc đang đồng thời phát triển nhiều lĩnh vực kinh doanh với những cấp chất lượng khác nhau không thể tiêu chuẩn hóa được ... 
+ Những sản phẩm có thị hiếu tiêu dùng biến đổi nhanh, người tiêu dùng thường không trung thành với một thương hiệu.
- Xác lập thương hiệu chung cho tất cả các sản phẩm và thường gắn liền với tên công ty khi: doanh nghiệp có thị trường mục tiêu đồng nhất về tiêu chuẩn mua hoặc yêu cầu về chất lượng.
4.2.3. Chính sách thương hiệu
(1) Thương hiệu của nhà sản xuất: Nhà sản xuất phải trực tiếp đầu tư cho xây dựng và đảm bảo uy tín, hình ảnh thương hiệu. Phải có chiến lược Marketing hiệu quả để đạt được hình ảnh thương hiệu và duy trì hình ảnh đó trong dài hạn 
(2) Thương hiệu của nhà phân phối: 
- Các nhà phân phối có uy tín và hình ảnh trên thị trường
- Có chính sách riêng
- Người tiêu dùng đã quen thuộc và tin tưởng vào thương hiệu của nhà phân phối
- Các nhà sản xuất nhỏ, mới vào thị trường bắt buộc phải bán sản phẩm dưới thương hiệu của nhà phân phối đó
- Nhà sản xuất trở thành người gia công cho các nhà phân phối
- Giá trị tài sản thương hiệu thuộc về nhà phân phối
(3) Thương hiệu chung:
- Sản phẩm bán ra thị trường với thương hiệu chung là những sản phẩm không gắn thương hiệu riêng của cả nhà sản xuất lẫn nhà phân phối
- Thường mang loại sản phẩm để khách hàng nhận biết giá trị sử dụng của chúng
- Những sản phẩm này không có sự đảm bảo về chất lượng và trách nhiệm của nhà sản xuất, chúng được sản xuất và phân phối giá rẻ.
[bookmark: _Toc28807]4.3. Tên thương hiệu
[bookmark: _Toc328]4.3.1.	Khái quát về tên thương hiệu
 - Là tên mà doanh nghiệp sử dụng để giới thiệu sản phẩm và phản ánh tính cách thương hiệu của mình (theo Richard Moore)
- Là một bộ phận của thương hiệu mà có thể đọc được bao gồm chữ cái, từ và con số (theo Philip Kotler)
Do đó, tên thương hiệu là bộ phận không thể thiếu của thương hiệu giúp thương hiệu được nhận ra và gọi lên được, giúp thương hiệu phát huy ý nghĩa của nó đối với doanh nghiệp và khách hàng
[bookmark: _Toc7379]4.3.2. Vai trò của tên thương hiệu:
- Định dạng cho sản phẩm và cho phép khách hàng nhận dạng, chấp nhận, tẩy chay hay giới thiệu, quảng bá thương hiệu. Đây là nội dung đầu tiên đi vào nhận thức khách hàng
- Giúp cho các chương trình truyền thông tới khách hàng được thực hiện. Chuyển thông điệp đến khách hàng, và đánh vào tiềm thức khách hàng.
- Là công cụ pháp luật giúp bảo vệ doanh nghiệp sở hữu nó trước hoạt động cạnh tranh không lành mạnh của đối thủ  
4.3.3. Yêu cầu đối với tên thương hiệu
- Về mặt ngôn ngữ: ngắn gọn, tượng thanh, láy và có âm bật khi phát âm.
- Có khả năng phân biệt và dễ dàng nhận biết
- Gây ấn tượng và dễ dàng chuyển đổi sang ngôn ngữ khác
- Khả năng thích nghi
- Phù hợp với biểu tượng và hình ảnh
- Đăng ký tên thương hiệu 
[bookmark: _Toc25079]4.3.4 Các bước đặt tên thương hiệu
· Xác định phương án và mục tiêu của thương hiệu
· Phân tích cạnh tranh
· Khai thác nguồn sáng tạo
· Xem xét và lựa chọn phương án đặt tên
· Tra cứu và sàng lọc tránh trùng lặp, gây nhầm lẫn
· Thăm dò phản ứng của NTD
· Lựa chọn phương án cuối cùng và tên chính thức  
4.3.5	Phương pháp đặt tên thương hiệu
(1)  Đặt tên thương hiệu theo người: Bạn có thể đặt tên theo chủ doanh nghiệp, đặt tên theo tên ghép của những người sáng lập, đặt tên của những người thân, hay đặt tên bằng họ của những người sáng lập
(2)  Đặt tên thương hiệu theo tên địa danh: lấy địa danh làm tên chính, lấy địa danh nổi tiếng về loại sản phẩm đang kinh doanh, lấy tên ghép của các quốc gia, lấy tên địa danh làm chỉ dẫn xuất xứ
(3) Đặt tên thương hiệu theo tên nhân vật hư cấu: Bạn có thể đặt tên dựa vào truyền thuyết hoặc lòng tin của khách hàng vào những nhân vật này
(4)  Đặt tên thương hiệu theo mô tả: Bạn có thể đặt tên dựa trên gợi lên sự may mắn, thành công, gợi lên sự uy tín, tin cậy, gợi lên khát vọng dẫn đầum, gợi lên triết lý về kinh doanh
(5) Đặt tên thương hiệu theo các từ viết tắt: Bạn có thể đặt tên dựa trên viết tắt tên địa danh và ngành nghề, lấy các chữ cái đầu tiên của tên đầy đủ
(6) Một số cách đặt tên thương hiệu khác: Đặt theo tên loài vật, hiện tượng thiên nhiên, dụng cụ, đồ vật... thường xuyên xuất hiện trong cuộc sống con người
[bookmark: _Toc1968]4.4. Thiết kế biểu trưng thương thiệu
4.4.1.	Khái niệm biểu trưng, logo
Biểu trưng là những ký hiệu, hình ảnh, màu sắc, chữ viết, đường nét... mang tính cô đọng và khái quát nhất có chức năng thông tin, truyền đạt thông điệp qua kênh thị giác để biểu thị một ý niệm hay vấn đề nào đó trong xã hội
Gồm 2 loại:    + biểu trưng kinh doanh
			    + biểu trưng phi kinh doanh
Logo là 1 dạng thức đặc biệt của biểu trưng về mặt thiết kế, nó có thể được cấu tạo bằng chữ, bằng ký hiệu hoặc hình ảnh. Logo là tín hiệu đại diện cho 1 doanh nghiệp
4.4.2. Cơ sở và các yếu tố để xây dựng biểu trưng
(1)  Biểu trưng trong chiến lược thống nhất hóa
· Đòi hỏi phải có sự thống nhất ngay trong định hướng ban đầu
· Sự nhận biết thương hiệu là sự tổng hòa của nhiều yếu tố, trong đó yếu tố thị giác là một trong những yếu tố quan trọng trong việc truyền tải thông điệp
· Phải có được sự khác biệt và gây ấn tượng
· Phải làm cho quản lý, nhân viên.. trong doanh nghiệp lòng tự hào về lý tưởng kinh doanh của thương hiệu
· Phải làm cho khách hàng có niềm tin, cảm tình và có cái nhìn tích cực về giá trị vật chất và văn hóa của doanh nghiệp 
(2) Cơ sở để xây dựng hệ thống thống nhất hóa
Các yếu tố tạo ra sự nhận biết đối với thương hiệu bao gồm: Nhận biết thông qua triết lý kinh doanh, nhận biết qua hoạt động thực tế, nhận biết qua hoạt động truyền thông thị giác
[bookmark: _Toc16843]4.4.3. 	Hệ thống nhận diện thương hiệu của doanh nghiệp
- Bao gồm: Tên thương hiệu (brand name), Logo, Màu sắc chủ đạo, Danh thiếp, Website, Cách bố trí biển hiệu tại văn phòng trụ sở, cơ quan, Đồng phục – bảng tên...
- Các yếu tố cụ thể tạo thành Bộ nhận diện thương hiệu: hệ thống tài liệu văn phòng, hệ thống xúc tiến thương mại, hệ thống bảng hiệu, hệ thống đối ngoại, hệ thống sản phẩm – dịch vụ
[bookmark: _Toc12692]4.5. Chiến lược truyền thông thương hiệu
[bookmark: _Toc26652]4.5.1.	Nghiên cứu và lựa chọn thị trường
(1) Nghiên cứu môi trường vĩ mô
Phân tích các yếu tố: kinh tế, chính trị - pháp luật, văn hóa – xã hội, công nghệ, tự nhiên. Chỉ phân tích các yếu tố ảnh hưởng nhất đến quá trình xây dựng và phát triển thương hiệu để nhận diện cơ hội, nguy cơ
(2) Nghiên cứu môi trường ngành kinh doanh
Phân tích các thông tin: dung lượng thị trường, xu hướng thị trường, thị phần, độ bao phủ, mức độ tiêu dùng
Từ đó, đánh giá và ra quyết định các vấn đề liên quan đến đầu tư, phát triển sản phẩm, bao bì, định giá, tổ chức bán hàng hay quảng cáo truyền thông tích hợp
(3) Nghiên cứu thương hiệu và tình hình cạnh tranh
- Nghiên cứu thương hiệu tức là phân tích thực trạng thương hiệu trên thị trường (thị phần, giá trị thương hiệu, độ nhận biết thương hiệu, độ bao phủ, mức độ biến động...). Đồng thời xác định mức độ thành công hay thất bại và vị thế của thương hiệu so với đối thủ
- Nghiên cứu tình hình cạnh tranh tức kà phân tích các yếu tố liên quan đến sản phẩm, đặc tính thương hiệu, độ bao phủ, thị phần, thông điệp, truyền thông, định vị thương hiệu, chiến lược truyền thông...của đối thủ canh tranh
[bookmark: _Toc21073]4.5.2	 Nghiên cứu người tiêu dùng
Xây dựng hệ thống thông tin về người tiêu dùng: Phân tích thông tin làm cơ sở cho hoạch định chiến lược và kế hoạch. Khi nghiên cứu người tiêu dùng cần tập trung các yếu tố:
+ mức độ nhận biết thương hiệu
+ những yếu tố ảnh hưởng đến quyết định mua hàng
+ đặc tính sản phẩm mong muốn
+ giá bán phù hợp, điểm bán thương xuyên mua, thời gian mua, số lượng mỗi lần mua
+ phương tiện truyền thông thường xem, đối tượng truyền thông tin tưởng
[bookmark: _Toc19451]4.5.3. Nghiên cứu công ty và nhận diện tổng thể môi trường:
- Xác định điểm mạnh, điểm hạn chế của doanh nghiệp. 
- Tổng kết lại sau khi nghiên cứu môi trường vi mô, vĩ mô, nội bộ
Từ đó, tổng kết cơ hội và nguy cơ, đồng thời chỉ ra những hạn chế của công ty
[bookmark: _Toc20750]4.5.4.Xác định mục tiêu truyền thông
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[bookmark: _Toc23247]4.5.5.	Thiết kế thông điệp truyền thông
· Nội dung thông điệp: chủ đề lý tính hay tình cảm
· Cấu trúc thông điệp: đưa ra kết luận rõ ràng hay để công chúng tự rút ra kết luận
· Hình thức thông điệp: tùy thuộc vào từng loại hình truyền thông mà lựa chọn hình thức thông điệp cho phù hợp
· Nguồn thông điệp: các thông điệp được gởi từ nguồn đáng tin cậy thì tính thuyết phục càng cao
[bookmark: _Toc25870]4.5.6.	Chọn phương tiện truyền thông
(1)  Quảng cáo
- Mục tiêu của quảng cáo: tạo ra nhận thức về thương hiệu, tạo ra sự hiểu biết về thương hiệu, thuyết phục quyết định mua, mục tiêu hành động để duy trì lòng trung thành. Quyết định ngân sách và lựa chọn phương tiện quảng cáo
- Đặc trưng của phương tiện quảng cáo: 
		+ Quảng cáo thông qua kênh bán hàng trực tiếp cá nhân
		+ Quảng cáo trên các phương tiện truyền thông
		+ Quảng cáo trực tiếp: thư tín, điện thoại, email, tờ rơi, internet, cataloge...
		+ Quảng cáo phân phối: băng rôn, áp phích, bảng đèn....
		+ Quảng cáo tại điểm bán: tại các quầy kệ, lối đi bố trí âm thanh, ánh sáng....
		+ Quảng cáo điện tử: treo banner tren website, đăng ký trên các công cụ tra cứu
-Thông điệp và thử nghiệm quảng cáo: 
		+ phải mang đầy đủ ý nghĩa của thông điệp thương hiệu muốn truyền đạt
		+ đảm bảo các yếu tố về mặt thông tin, cách thức lôi cuốn, đưa ra các điểm nhấn, xây dựng hình ảnh biểu tượng để liên tưởng đến thông điệp trong tâm trí khách hàng
		+ khi đã lựa chọn thông điệp nên tiến hành thử nghiệm trước để tránh tình trạng không thích ứng 
- Thực hiện và đánh giá chương trình quảng cáo: 
		+ khi tiến hành thực hiện nên tạo ra cơ chế phản hồi hữu hiệu để nắm bắt thường xuyên các tác động của chương trình
		+ lập ra danh mục các công việc cần kiểm tra trong quá trình thực hiện, sử dụng các công cụ kiểm tra để đánh giá khả năng tác động và thu nhận các phản hồi từ người nhận thông điệp quảng cáo
(2) Marketing trực tiếp:
	+ Marketing bằng catalog
	+ Marketing bằng thư trực tiếp
	+ Marketing qua điện thoại
	+ Marketing trực tiếp trên truyền hình
	+ Marketing trực tiếp trên truyền thanh, tạp chí và báo
	+ Computer marketing
(3) Khuyến mại: Bao gồm nhiều công cụ cổ động nhằm kích thích trị trường đáp ứng mạnh hơn và nhanh chóng hơn
		+Công cụ kích thích khách hàng: tặng hàng mẫu, phiếu thưởng, trả lại tiền, bán đại hạ giá, phần thưởng, tổ chức cuộc thi, phiếu tặng hàng, trình diễn
		+Công cụ kích thích thương mại: trợ cấp mua, quà miễn phí, trợ cấp bằng hàng, quảng cáo hợp tác, thi đua doanh số các đại lý
		+Công cụ kích thích nhân viên bán hàng: tiền thưởng, thi đua, doanh số
- Khuyến mãi (Trade Promotion): là chiến lược của nhà sản xuất sử dụng để kéo khách hàng về với mình để mua hàng nhiều hơn. Khuyến mãi là hình thức Chiến lược kéo (Pull strategy)	
-Khuyến mại (Consumer promotion) là chiến luợc của nhà sản xuất sử dụng để đẩy nhà đại lý bán hàng nhiều hơn cho người tiêu thụ (nhà sản xuất đầy nhà đại lý, nhà đại lý đẩy khách mua hàng). Khuyến mại là hình thức Chiến luợc đẩy (Push strategy)
Lưu ý: Luật Thương mại VN gọi chung là khuyến mại
 Mục tiêu của khuyến mãi, khuyến mại là:
· Nâng cao sức cạnh tranh
· Tăng doanh số
· Tìm khách hàng mới
· Thu hút đám đông
· Tăng uy tín thương hiệu
· Thu thập thông tin
· Giữ chân khách hàng cũ 
· Để duy trì hoạt động
- Các hình thức khuyến mãi, khuyến mại: khuyến mãi tiêu dùng (Consumer promotion), tặng hàng mẫu (Sampling), tặng kèm sản phẩm, tặng quà, Tăng lượng, giá không đổi, các cuộc thi trúng giải, rút thăm trúng thưởng, phiếu thưởng điểm cộng, phiếu tặng hàng, giảm giá, trả lại tiền, bán đại hạ giá, rút thăm trúng thưởng…
- Kích thích doanh nghiệp thương mại: Chiết khấu cao; tặng quà, tăng hoa hồng khi đặt hàng số lượng lớn; trợ cấp mua; quảng cáo hợp tác …
- Kích thích nhân viên bán hàng: tiền thưởng khi đạt doanh số, thi trưng bày hàng, thi đua, so sánh doanh số…
(4) Quan hệ công chúng:
		+ Quan hệ với báo chí
		+ Tuyên truyền sản phẩm
		+ Truyền thông của doanh nghiệp
		+ Vận động hành lang
		+ Tham mưu
(5) Bán hàng trực tiếp: là công cụ hiệu quả nhất về chi phí trong những giai đoạn cuối của quá trình mua sắm, đặc biệt là trong việc tạo dựng sự ưa thích, niềm tin của người mua dẫn đến quyết định mua hàng
[bookmark: _Toc14459]4.5.7. Xác định ngân sách truyền thông
(1) Phương pháp căn cứ vào khả năng ngân sách dành cho cổ động: Doanh nghiệp xác định ngân sách cổ động ở mức mà họ có thể dành cho hoạt động này
(2) Phương pháp tính tỷ lệ phần trăm theo doanh thu: Doanh nghiệp xác định chi phí cổ động của mình bằng tỷ lệ phần trăm doanh thu (trong năm hay dự kiến) hay của giá bán. 
(3) Phương pháp cân bằng cạnh tranh: Doanh nghiệp xác định ngân sách cổ động theo nguyên tắc đảm bảo ngang bằng với đối thủ cạnh tranh
(4) Phương pháp căn cứ vào mục tiêu công việc: Xây dựng ngân sách cổ động dựa trên cơ sở xác định mục tiêu cụ thể và những nhiệm vụ cần phải hoàn thành để đạt được mục tiêu, rồi ước tính chi phí để đạt được nhiệm vụ đó
[bookmark: _Toc28074]4.5.8. Đánh giá và kiểm soát hoạt động truyền thông: 
Các thông tin phải thu thập:
Có bao nhiêu % người biết tới thương hiệu?
Họ nhớ tới những yếu tố nào của thương hiệu đó?
Họ có mối liên hệ/nhận xét về thương hiệu đó như thế nào?
Có bao nhiêu % người dùng thử thương hiệu đó?
Có bao nhiêu % người tiếp tục dùng sau lần dùng thử đó?
Có bao nhiêu % người giới thiệu cho người khác về TH?
[bookmark: _Toc28139]4.6. Đăng ký bảo hộ thương hiệu
4.6.1. Khái quát chung
 Để bảo vệ lợi ích do thương hiệu đem lại, doanh nghiệp cần phải đăng ký bản quyền sử dụng thương hiệu của mình trên thị trường trong nước lẫn ngoài nước.
[bookmark: _Toc17195]4.6.2. Quy trình đăng ký bảo hộ thương hiệu
(1) Qui trình đăng ký thương hiệu tại Việt Nam: Việc đăng ký bảo hộ và sử dụng thương hiệu trên phạm vi lãnh thổ Việt Nam được quy định trong nhiều bộ luật: 
+ Nghị định 63/CP ngày 24/10/1996 của Chính phủ quy định chi tiết về sở hữu công nghiệp
+ Nghị định 06/2001/NĐ-CP ngày 01/02/2001 của Chính phủ bổ sung một số điều của Nghị định 63/CP ngày 24/10/1996 
+ Nghị định 54/2003/NĐ-CP ngày 07/06/2003 của Chính phủ
+ Thông tư 3055-TT/SHCN của Bộ Khoa học Công nghệ và Môi trường hướng dẫn thi hành Nghị định 63/CP ngày 24/10/1996 
Việt Nam là thành viên của Công ước Paris, Hiệp định Madrid, nên các doanh nghiệp Việt Nam cũng có thể đăng ký bảo hộ và sử dụng thương hiệu ở những nước thành viên của Công ước và Hiệp định này. Tùy thuộc vào hoạt động kinh doanh, doanh nghiệp có thể đăng ký bảo hộ thương hiệu hàng hóa trên phạm vi quốc gia hoặc quốc tế
(2) Đăng ký thương hiệu theo thể thức quốc tế của hiệp định Madrid
Đơn đăng ký bảo hộ TH quốc tế
Cục sở hữu trí tuệ
Văn phòng về tiêu chuẩn sở hữu trí tuệ thế giới
A
B
C
D








[bookmark: _Toc24847]4.6.3. Nội dung đăng ký bảo hộ thương hiệu
· Xác định kiểu loại và nội dung của thương hiệu hàng hóa đăng ký bảo hộ
· Làm đơn xin đăng ký bảo hộ thương hiệu hàng hóa và nộp lệ phí
· Hoàn thiện và nộp hồ sơ đăng ký bảo hộ thương hiệu
· Một số vấn đề khi đăng ký bảo hộ thương hiệu
· Hoạt động sau chứng nhận
[bookmark: _Toc3944]4.6.4.	Vai trò của nhà nước trong quản lý thương hiệu
· Tạo điều kiện cung cấp thông tin thị trường đầy đủ cho các doanh nghiệp, nhất là thông tin về thị trường quốc tế
· Tạo môi trường kinh doanh, trong đó có môi trường pháp lý thuận lợi và minh bạch cho các doanh nghiệp
· Hỗ trợ hoạt động truyền thông trên thị trường, đặc biệt là trên thị trường thế giới
[bookmark: _Toc2429]4.7. Quản lý thương hiệu trong quá trình kinh doanh 
[bookmark: _Toc29775]4.7.1.	Quản trị tài sản thương hiệu
(1)  Đánh giá tài sản thương hiệu của doanh nghiệp: Tài sản thương hiệu đối với khách hàng (customer brand equity – CBE) và Tài sản thương hiệu đối với doanh nghiệp (organization brand equity – OBE) là mối quan hệ biện chứng, nhìn chung nếu CBE cao đối với một số lớn khách hàng thì dự kiến OBE cũng cao. Do đó, doanh nghiệp phải tăng được giá trị thương hiệu của họ đối với khách hàng, càng nhiều người mua và sử dụng thương hiệu CBE, thì giá trị tài sản thương hiệu đó càng cao. Chỉ tiêu CBE là giá trị mà từng khách hàng nhận được từ một sản phẩm/ dịch vụ có thương hiệu, ngoài giá trị nhận được từ 1 sản phẩm/dịch vụ không có thương hiệu, về cơ bản CBE tập trung vào độ sẳn lòng chi trả một mức giá cao hơn giá chuẩn nào đó cho sản phẩm có thương hiệu của từng khách hàng. Chỉ tiêu OBE còn liên quan đến số lượng khách hàng sẵn lòng chi trả mức giá đó
(2) Đo lường tài sản thương hiệu: Khi đo lường giá trị tài sản thương hiệu, các doanh nghiệp cần đánh giá “sức khỏe” của các thương hiệu hiện tại của doanh nghiệp. Các chỉ số về “sức khỏe” của thương hiệu bao gồm: các thước đo xu hướng biến đổi trong các lĩnh vực như hành vi mua sắm của khách hàng, cảm nhận của khách hàng, hỗ trợ marketing và khả năng sinh lời
(3) Đánh giá mức độ trung thành của khách hàng với thương hiệu: 
- Có 5 mức độ trung thành: khách hàng mua ngẫu nhiên, khách hàng mua theo thói quen, khách hàng có chi phí biến đổi, khách hàng ưa thích thương hiệu, khách hàng gắn bó với thương hiệu
- Có 5 chỉ tiêu dùng để đo lường sự trung thành với thương hiệu: hành vi mua sắm, chi phí chuyển đổi, sự thỏa mãn, sự ưa thích, sự gắn bó
- Có 5 cách thức để giữ chân khách hàng (theo Phyllis Sheerin Ross): lấy khách hàng làm trung tâm và thực hiện các chiến lược xung quanh, gọi điện cho khách hàng thường xuyên, chia sẻ kiến thức với khách hàng, nhân viên chuyên nghiệp, biếu và tặng quà cho khách hàng
- Có 5 cách thức để tạo dựng và duy trì lòng trung thành của khách hàng (theo David A. Aaker): đối xử tốt với khách hàng, gần gũi với khách hàng, gia tăng sự thỏa mãn, giá trị tăng thêm, tạo hàng rào chi phí chuyển đổi
[bookmark: _Toc12116]4.7.2. Quản lý các yếu tố tạo nên hình ảnh thương hiệu
Hình ảnh thương hiệu là một tập hợp những liên kết thường là có tổ chức, có ý nghĩa và được nhận thức trong tâm trí của khách hàng. Liên kết càng mạnh thì hình ảnh thương hiệu trong nhận thức của khách hàng càng sâu sắc. Vị thế thương hiệu sẽ phản ánh nhận thức của khách hàng tiềm năng về thương hiệu đó. Những yếu tố tạo nên hình ảnh thương hiệu thường nhằm vào các mục tiêu:
+Yếu tố giúp khách hàng tiềm năng dễ dàng có thông tin để ra quyết định mua hàng
+ Yếu tố tạo sự khác biệt
+ Lý do để khách hàng tiềm năng lựa chọn
+ Yếu tố giúp giúp duy trì thái độ và cảm nghĩ tích cực về thương hiệu
+ Các thuộc tính sản phẩm
+ Các thuộc tính vô hình
+ Mức giá
+ Việc sử dụng sản phẩm
+ Người sử dụng sản phẩm
+ Nhân vật nổi tiếng
+ Lối sống/ cá tính
+ Lớp sản phẩm
+ Đối thủ cạnh tranh
+Khu vực địa lý
[bookmark: _Toc14278]4.7.3. Các vấn đề quyết định khác đối với quản trị thương hiệu
(1) Loại bỏ, mở rộng và liên kết các thương hiệu: Xây dựng chiến lược thương hiệu có thể đòi hỏi việc loại bỏ những thương hiệu đã phát triển được tài sản thương hiệu đáng kể (cả OBE lẫn CBE) trong nhiều năm. Việc loại bỏ một thương hiệu có thể gây nên tổn thất lớn về tài sản thương hiệu của doanh nghiệp trong ngắn hạn nhưng lại là lợi ích sống còn của doanh nghiệp trong dài hạn 
(2) Hồi sinh các thương hiệu: Thương hiệu là tài sản có giá trị lớn và quan trọng của doanh nghiệp. Do đó, trong quá trình kinh doanh doanh nghiệp cần có những chiến lược nhằm hồi sinh thương hiệu. Một số chiến lược có thể sử dụng: 
		+ Gia tăng sử dụng
		+ Gia nhập thị trường mới
		+ Tái định vị thương hiệu
		+ Mở rộng thương hiệu
		+ Đổi tên thương hiệu
		+ Nâng cao chất lượng sản phẩm...
(3) Tái định vị thương hiệu: có 3 cách thức cơ bản:
+ Vươn tới các đoạn thị trường mới và hấp dẫn
+ Thay đổi liên kết và bổ sung các liên kết mới
+ Thay đổi mục tiêu cạnh tranh
(4) Tăng cường việc sử dụng thương hiệu của người sử dụng: Một số phương thức gia tăng việc sử dụng thương hiệu của khách hàng:
+ Thông báo nhắc nhở
+ Tái định vị thương hiệu để khách hàng sử dụng nhiều lần
+ Tạo động cơ cho khách hàng sử dụng
+ Tạo ra những công dụng mới cho sản phẩm
+.....
(5) Xâm nhập thị trường mới: 
+ Xem xét các biến số được dùng để phân đoạn thị trường: tuổi tác, giới tính, thu nhập, tình trạng gia đình, nghề nghiệp… 
+ Xem xét các phân đoạn vẫn đang tăng trưởng trong các ngành sản xuất đã đến giai đoạn bão hòa hay suy thoái. 
+ Nhận diện các phân đoạn đang bị lãng quên
+ Bản thân thương hiệu có thể thích nghi hoặc tạo ra giá trị cho các phân đoạn này
(6) Mở rộng thương hiệu: Để quyết định có nên mở rộng thương hiệu hay không, doanh nghiệp cần xem xét: 
+ Cầu tiềm năng có đủ quy mô không?
+ Cạnh tranh mạnh đến mức nào?
+ Có thể tiếp cận được thị trường thông qua kênh phân phối hiện có không?
+ Doanh nghiệp có các năng lực cần thiết khác không?
+ Những cảm nhận của khách hàng về chủng loại sản phẩm hiện hành và chủng loại sản phẩm mở rộng
(7) Đổi tên thương hiệu
+ Có thể tạo ra những thương hiệu mới bằng cách đổi tên thương hiệu 
+ Việc đổi tên thương hiệu phải được xem xét trong mối quan hệ với các thương hiệu khác và thị phần đang biến đổi của doanh nghiệp.
Ví dụ một bộ thương hiệu của một bạn sinh viên khởi nghiệp với sản phẩm sữa bắp như sau:
[image: ]

[image: ]


[bookmark: _Toc11803]BÀI TẬP
Tình huống 1: Để đẩy mạnh hoạt động bán hàng, tại một công ty kinh doanh chuỗi siêu thị điện máy có chương trình khuyến mãi lớn - mua 1 tivi tặng 1 bếp nướng và lẩu. Trong khi diễn ra chương trình, có tờ báo đăng bài khách hàng phàn nàn công ty này lừa đảo khi dùng sản phẩm lỗi, hỏng và không đúng quy cách để làm sản phẩm tặng kèm. Thông tin này đã gây ra dư luận không tốt, chương trình khuyến mãi của công ty có nguy cơ phá sản, thương hiệu công ty bị ảnh hưởng. Phụ trách Marketing sẽ xử lý khủng hoảng này như thế nào? 
Tình huống 2: Cty AZ.Food là nhà phân phối độc quyền của một sản phẩm sữa bột nhập khẩu mới. Hôm nay là ngày diễn ra buổi họp báo ra mắt sản phẩm sữa này. Một vài phút trước khi buổi họp báo bắt đầu, giám đốc Marketing (PR) nhận được một tờ báo đăng bài về việc lô hàng sữa mới của công ty bị hải quan giữ lại ở cảng do liên quan đến vấn đề an toàn thực phẩm. Phụ trách Marketing (hay bộ phận PR) sẽ xử lý tình huống này như thế nào? 



[bookmark: _Toc10120]BÀI 5: PHÂN TÍCH THỊ TRƯỜNG VÀ PHÂN TÍCH ĐẶC ĐIỂM KHÁCH HÀNG
[bookmark: _Toc17327]5.1. Phân tích thị trường
[bookmark: _Toc43754600][bookmark: _Toc15589]5.1.1. Phân tích thị trường mục tiêu:
· Phân theo khu vực: khu vực của người mua, khu vực sản xuất, sở thích theo khu vực, dân số, nguồn tài nguyên thiên nhiên ·
· Phân theo hoạt động chung của người mua: cá nhân hay tổ chức, chính phủ, kinh doanh hoặc sản xuất…·
· Phân theo vị trí hay trách nhiệm của người mua: người mua là cá nhân, là chủ sở hữu doanh nghiệp, hay là nhân viên/cán bộ quản lý …
· Phân theo đặc điểm cá nhân của người mua: tuổi tác, các đặc điểm thể chất, giới tính, thu nhập, sở thích, các mối quan tâm chính trị, thành viên các hiệp hội….
[bookmark: _Toc43754601][bookmark: _Toc1936]5.1.2. Xác định thị trường tổng thể:
- Lượng người mua như thế nào, từ đó xác định được một cách tương đối lượng hàng bán.
- Xác định khách hàng thường xuyên mua, khối lượng mua là bao nhiêu.
- Quy mô thị trường.
- Thị trường mới xuất hiện, đang tăng trưởng, hay sẽ bão hòa
- Dựa vào các dự đoán trên, ước tính số lượng người mua trong những năm tiếp theo về: quy mô, mức độ thường xuyên mua sắm, số lượng những lần mua, và sau đó là dự báo doanh thu.











[bookmark: _Toc43754317][bookmark: _Toc43754603][bookmark: _Toc527289178]Bạn Lam Phúc đã phân tích thị trường như sau:
[bookmark: _Toc43754318][bookmark: _Toc43754604]- Thị trường tổng quan
Theo báo cáo của Uỷ ban Dân số, Gia đình và Trẻ em Việt Nam, số lượng trẻ em dưới 14 tuổi chiếm tới gần 25% dân số. Và bình quân mỗi năm có hơn 1,4 triệu bé chào đời. Với trẻ em ở bất cứ độ tuổi nào thì đồ chơi luôn là một phần quan trọng trong đời sống hàng ngày của trẻ. Đáng lưu ý là, khi mức sống cải thiện, việc đầu tư phát triển kĩ năng và trí tuệ cho con cái luôn được phụ huynh quan tâm. Họ sẵn sàng lựa chọn những món đồ chơi thông minh con trẻ yêu thích. 
[bookmark: _Toc43754319][bookmark: _Toc43754605][bookmark: _Toc527289179]- Nghiên cứu thị trường đồ chơi trẻ em
Khi thị trường có tiềm năng, các cửa hàng sẽ đổ xô vào kinh doanh đồ chơi trẻ em. Điều này sẽ tạo nên một cuộc cạnh tranh về mẫu mã, giá thành, và chất lượng sản phẩm. Tuy nhiên, sau thời gian khảo sát thị trường, nhận thấy:
Thứ nhất, các cửa hàng hoạt động tốt, kinh doanh đủ thể loại đồ chơi nhất là hàng Trung Quốc giá rẻ, không đảm bảo chất lượng, ảnh hưởng đến sức khỏe của trẻ em.
Thứ hai, ba mẹ trẻ hiện nay rất năng động, thích sản phẩm riêng, đặc thù và chất lượng, thích mua sắm online do không nhiều thời gian
Thứ ba, Thị trường hiện nay thiếu cửa hàng cung cấp đồ chơi mang tính giáo dục cho trẻ em, đồ chơi chất lượng tốt.


















[bookmark: _Toc2179]5.2. Phân tích đặc điểm khách hàng
Để đạt được thành công với bất kỳ dự án kinh doanh nào, điều quan trọng nhất là phải biết được thị hiếu của khách hàng, nhu cầu của khách hàng, hành vi mua sắm của khách hàng. Để đạt điều đó, ngoài việc khảo sát thị trường, cần phải liên tục cập nhật những xu thế “hot” hiện nay. Phân tích SWOT để hiểu rõ hơn vấn đề này.

	Điểm mạnh
Điểm mạnh của doanh nghiệp bạn so với đối thủ cạnh tranh:
- Kỹ năng chuyên môn
- Khả năng đáp ứng nhu cầu khách hàng
….
	Điểm Yếu
Điểm yếu của doanh nghiệp bạn so với đối thủ là gì
- Kỹ năng chuyên môn
- Khả năng đáp ứng nhu cầu khách hàng
….

	Cơ hội
Đâu là cơ hội doanh nghiệp bạn có thể khai thác
- Kinh tế
- Xã hội
- Công nghệ
…
	Thách thức
Đâu là thách thức doanh nghiệp bạn phải cảnh giác
- Kinh tế
- Xã hội
- Công nghệ
…



Khách hàng mua hàng hóa và dịch vụ để thỏa mãn các nhu cầu và sở thích khác nhau, ví dụ như khách hàng mua xe đạp vì họ cần phương tiện đi lại, khách hàng mua quần áo đẹp để trông hấp dẫn hơn hay khách hàng muốn mua ti vi để xem tin tức và giải trí,…
Rõ ràng, khách hàng là nhân tố chủ yếu trong việc kinh doanh của bạn. Nếu bạn không cung cấp được cho khách hàng những gì họ mong muốn và họ cần với giá phải chăng thì  họ sẽ đi mua ở nơi khác. Nếu khách hàng được thỏa mãn, họ sẽ thường xuyên mua hàng của bạn. Họ sẽ tuyên truyền cho bạn bè và những người khác về doanh nghiệp của bạn. Nếu bạn làm thỏa mãn khách hàng có nghĩa là bạn sẽ có doanh thu nhiều hơn và lợi nhuận cao hơn. Ví dụ như câu chuyện bán giày ở châu Phi. Một hãng giày nổi tiếng của một nước Bắc Âu sau khi xem xét và phân tích thị trường trong nước đã nhận thấy những dấu hiệu của sự bão hòa. Ban giám đốc của hãng quyết định cử các nhân viên của phòng Marketing tiến hành thăm dò khả năng thâm nhập thị trường ngoài nước. Hai nhân viên giàu kinh nghiệm được cử đến một quốc gia thuộc Châu Phi. Sau một thời gian quan sát và thu thập thông tin, cả hai chuyên gia đều phát hiện ra rằng, ở đất nước Châu Phi này không thấy ai đi giày. Họ quyết định thông báo thông tin này về cho ban lãnh đạo hãng ở nhà cùng với ý kiến của họ. Chuyên gia thứ nhất cho rằng ở đây chưa có ai đi giày và đất nước này là một thị trường đầy tiềm năng, hãng cần nhanh chóng chớp cơ hội. Chuyên gia thứ hai lại có quan điểm hầu như trái ngược: Ở đây người ta không đi giày, vì vậy nếu mang giày đến sẽ không có ai mua. Khó có thể nói hai chuyên gia marketing này ai đúng, ai sai bởi mỗi người đều có chủ kiến của mình, và dựa vào những luận điểm không hề sai để đưa ra kết luận. 
Chuyên gia thứ nhất cho rằng đây là một môi trường đầy tiềm năng. Bởi ở đây chưa ai đi giày cả. Có thể là do chưa ai bán cho họ, chứ không phải do họ không muốn đi, hơn nữa nếu hãng mở rộng thị trường ở đây sẽ ngay lập tức chiếm được một thị phần không nhỏ, và doanh thu chắc chắn sẽ tăng, vậy tại sao lại không đầu tư. Họ không đi giày có thể do nguyên nhân kinh tế, do họ không đủ tiền mua, như vậy hãng sẽ phải sản xuất các mặt hàng với những chất liệu có thể bán với giá thành rẻ hơn để chiếm lĩnh thị trường, sau đó chúng ta sẽ tăng giá dần. Do đó đây vẫn là một thị trường đầy tiềm năng mà hãng nên khai thác. Còn chuyên gia thứ hai cho rằng vì không ai đi giày biết đâu lại là do tạp quán hay tôn giáo của họ, mà đã là tập quán, tôn giáo thì rất khó thay đổi, tuy nhiên trong xu thế toàn cầu hoá thì không một quốc gia nào có thể tồn tại độc lập, đóng cửa, giữ văn hoá lạc hậu. Nếu bạn là giám đốc của hãng giày trên, với những thông tin mà hai chuyên gia trên mang lại bạn cần nên:
(1) Cho tìm hiểu một số thị trường tiềm năng hơn
(2) Tiếp tục phân tích thị trường Châu Phi, kiểm tra đâu là nguyên nhân chính dẫn tới việc họ không đi giày. 
(3) Thu thập những thông tin về hoạt động của các đối thủ kinh doanh. Sau đó sẽ cân nhắc các giải pháp để đưa ra một phương án tốt nhất, phải quyết định xem công ty đang ở giai đoạn phát triển nào có thể chấp nhận rủi ro hay không, bởi sự phát triển thị trường mới đòi hỏi phải có sự đầu tư không nhỏ, nếu đầu tư không mang lại lợi nhuận chắc chắn sẽ gây thiệt hại cho công ty. 
Như vậy, để đạt được thành công với bất kỳ dự án kinh doanh nào, điều quan trọng nhất là phải nắm bắt được: 
· Thị hiếu khách hàng
· Nhu cầu khách hàng
· Hành vi mua sắm của khách hàng









[bookmark: _Toc43754609][bookmark: _Toc43754323]Bạn tiếp tục phân tích đặc điểm khách hàng của bạn như sau:
Trẻ con cũng có những sở thích của riêng mình, trẻ em thường dễ bị lôi cuốn bởi những thứ mới lạ, đầy màu sắc, thích các sản phẩm trong những bộ phim về siêu nhân, siêu anh hùng hay nàng công chúa, những con búp bê dễ thương, những chiếc xe đồ chơi hấp dẫn. Trẻ con sẽ không bị giới hạn về quan niệm nên trí tưởng tượng của các bé rất phong phú, vì vậy thị hiếu của trẻ rất khó nắm bắt.
Để đạt được thành công với dự án kinh doanh đồ chơi, điều quan trọng nhất là phải nắm bắt được thị hiếu của trẻ. Để đạt điều đó, ngoài việc khảo sát thị trường, cần phải liên tục cập nhật những xu thế “hot” hiện thời từ các bộ phim, truyện tranh,…với những món đồ chơi dựa trên những ý tưởng đó. Một bộ phim bất kì hướng đến trẻ em trở nên nổi tiếng thì ngay sau đó các nhân vật, đồ dùng trong bộ phim đó sẽ xuất hiện ở các cửa đồ chơi dưới dạng nhồi bông, nhựa dẻo hay mô hình lắp ghép,…












[bookmark: _Toc24551]5.3. Phân tích đối thủ cạnh tranh
Các bạn cần tìm hiểu về các đối thủ của mình. Tìm hiểu càng kỹ càng tốt. Đầu tiên cần xác định ai sẽ là đối thủ cạnh tranh của doanh nghiệp bạn. Chẳng hạn như các cơ sở đang kinh doanh cùng loại mặt hàng, dịch vụ hoặc tương tự như của bạn chính là các đối thủ cạnh tranh của bạn. Khi đã xác định được đâu là đối thủ cạnh tranh của doanh nghiệp mình thì bạn cũng có thể học hỏi thêm được một số điều từ các đối thủ của mình. Trên cơ sở kinh nghiệm cách kinh doanh của họ, bạn có thể phân tích xem làm thế nào để thực hiện tốt ý tưởng của mình trong việc kinh doanh. Những thông tin sau đây bạn cần tìm hiểu về đối thủ cạnh tranh của doanh nghiệp mình
[image: ]
Việc thu thập thông tin về đối thủ cạnh tranh tương tự như với khách hàng của bạn. Bạn cần phân biệt rõ đối thủ cạnh tranh trực tiếp và đối thủ cạnh tranh gián tiếp
Ví dụ: Đối thủ cạnh tranh của dự án là những sản phẩm nến thơm handmade được tạo ra và được kinh doanh trên thị trường hiện nay. Những sản phẩm nến thơm được sản xuất theo dây chuyền, từ những nguồn nguyên liệu công nghiệp có giá rẻ và mùi thơm đa dạng.
	Đối thủ
	Phong cách đối thủ
	Lợi thế cạnh tranh của dự án CSC so với đối thủ

	NẾN THƠM AGAYA MÙI ZEN
[image: IMG_256]
	Nến thơm mùi Zen khi đốt mang đến một không gian yên ả, cổ kính và có tác dụng làm dịu tinh thần. 
- Size 100gr (không nắp, bấc cotton) 120.000đ - 30h cháy
- Size 200gr (nắp gỗ, bấc gỗ) 220.000đ. - 50h cháy
Size 350gr/ 340.000đ (nắp tre, bấc gỗ, ~75h cháy
	Nến thơm CSC handmade có lợi thế cạnh tranh:
[image: z3648517894422_f694050102d9eac0f601b666808b2445]
- Mùi hương cafe dịu nhẹ sẽ có tác dụng cải thiện, giảm căng thẳng, mệt mỏi đối với khách hàng sử dụng
- Nguồn nguyên vật liệu có sẵn, dễ tiếp cận từ bã cà phê, tạo ra những sản phẩm thân thiện với môi trường, an toàn sức khỏe cho người sử dụng
- Đã kiểm tra mức độ khói khi đốt nến nên an toàn cho người sử dụng.
- Đơn giá bán


	Nến thơm hương  Oking Coffee
[image: IMG_256]
	- Các thành phần chính để cấu tạo nến thơm đều có nguồn gốc từ tự nhiên mang hương thơm ấm áp 
- Thành phần : Sáp đậu nành, tinh dầu thiên nhiên,...
- Quy cách: 100gr
- Mùi hương: Cà phê
- Đơn giá bán: 150.000 đồng
	




[bookmark: _Toc21813]BÀI TẬP
Bài 1: Xác định khách hàng của bạn
		Đặc điểm
	Mô tả sơ lược
	Hướng dẫn

	Ai sẽ là khách hàng của bạn?
	…………………………………
…………………………………
…………………………………
………………………………….
	Những khách hàng mà bạn dự kiến
VD: Những khách hàng nuôi thú cưng

	Tuổi
	…………………………………
	Bạn xác định phân khúc độ tuổi khách hàng mà sản phẩm bạn cung cấp
Ví dụ: Độ tuổi từ 18 tuổi – 50 tuổi

	Giới tính
	…………………………………
	Nam, Nữ

	Địa điểm
	…………………………………
	Địa chỉ mà bạn dự kiến đặt cửa hàng, doanh nghiệp.

	Khi nào thì họ mua sản phẩm hay dịch vụ của bạn?
	…………………………………
…………………………………
…………………………………
…………………………………
…………………………………
	Bạn nên dự kiến thời gian trong ngày, khoảng thời gian trong năm khách hàng sẽ đặt hàng (online) hay đến cửa hàng/doanh nghiệp bạn mua sắm

	Họ sẽ trả mức giá bao nhiêu?
	…………………………………
…………………………………
…………………………………
…………………………………
…………………………………
…………………………………
	Dựa trên đối tượng khách hàng bạn hướng tới, bạn khảo sát khả năng chi trả tiền của khách hàng cho sản phẩm của bạn là bao nhiêu. Bạn có thể tham khảo thêm giá được niêm yết từ đối thủ cạnh tranh

	Họ sẽ mua bao nhiêu?
	…………………………………
	Đối với sản phẩm của bạn, khách hàng thường mua bao nhiêu sản phẩm/ tháng 

	Quy mô thị trường trong tương lai
	…………………………………
…………………………………
…………………………………
	Bạn khảo sát thêm về thị trường sản phẩm của bạn ở hiện tại và dự kiến tương lai.



Bài 2: Xác định đối thủ cạnh tranh của bạn
	Đặc tính
	Đối thủ cạnh tranh trực tiếp
	Đối thủ cạnh tranh gián tiếp
	Sản phẩm của bạn
	Điểm nổi bật mà doanh nghiệp bạn có, đối thủ không có

	Tên, địa chỉ, điện thoại
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Giá cả
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Chất lượng
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Độ sẵn có
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Khách hàng
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Kỹ năng của nhân viên
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Uy tín
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Quảng cáo
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….

	Giao hàng
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….
	…………….
…………….






[bookmark: _Toc9295]BÀI 6: KẾ HOẠCH MARKETING
[bookmark: _Toc1447][bookmark: _Toc43754607]6.1. Mô hình 7P
Đây là 1 kế hoạch vô cùng quan trọng để chuẩn bị khởi sự kinh doanh, các bạn không nên bỏ qua. Trước đây, vào những năm 1960 Chuyên gia marketing E. Jerome McCarthy đã tạo ra Marketing 4P bao gồm 4 yếu tố cơ bản bao gồm: Product (Sản phẩm), Price (Giá), Place (Địa điểm), Promotion (Quảng bá). Sau đó Marketing 4P được phát triển nâng cao và mở rộng lên thành marketing 7P. 7P trong marketing bao gồm 7 yếu tố: Product (Sản phẩm), Price (Giá cả), Place (Địa điểm bán), Promotion (Truyền thông, quảng bá), People (con người), Process (Quy trình), Physical Evidence (cơ sở hạ tầng, vật chất hỗ trợ marketing).
[bookmark: _Toc8859]6.1.1. Price (Giá cả)
Việc định giá sản phẩm trong môi trường cạnh tranh là vô cùng quan trọng. Khi sản phẩm có giá quá thấp thì yêu cầu doanh nghiệp phải bán được số lượng lớn sản phẩm để có lãi. Ngược lại, khi sản phẩm có giá quá cao thì khách hàng sẽ mua sản phẩm của đối thủ cạnh tranh. Định giá sản phẩm có thể dựa trên các yếu tố: chi phí sản phẩm, giá sản phẩm của đối thủ cạnh tranh, chiết khấu %, số tiền khách hàng sẵn sàng trả cho sản phẩm của bạn 
Giá cả là chi phí khách hàng phải trả khi mua sản phẩm hay dịch vụ của doanh nghiệp được xác định bởi các yếu tố: thị phần, cạnh tranh, chi phí nguyên liệu, …Các phương pháp định giá: 
 - Định giá dựa vào chi phí
· Định giá theo thị trường
· Định giá dựa trên người mua
· Định giá dựa vào tâm lý
· Định giá theo thời vụ
Giá của sản phẩm được hiểu là số tiền mà khách hàng phải trả để sở hữu nó. Do đó để có thể cạnh tranh với đối thủ hiệu quả, tăng doanh thu cho doanh nghiệp của bạn, bạn cần định giá phù hợp là điều vô cùng quan trọng. Nó là yếu tố duy nhất tạo ra doanh thu cho doanh nghiệp, đôi lúc bạn không cần đặt mức giá rẻ để thu hút khách hàng. Nhưng cần cân bằng để tạo ra lợi nhuận cho doanh nghiệp và đủ sức để cạnh tranh với những đối thủ khác. Bạn có thể dựa trên phân khúc giá thị trường, chi phí sản xuất để đặt giá cho sản phẩm, dịch vụ. 
Giá cả trong mô hình marketing 7P cũng là một thành phần quan trọng trong chiến lược marketing vì nó quyết định lợi nhuận và sự tồn tại của công ty bạn. Điều chỉnh giá bán sản phẩm sẽ tác động lớn đến toàn bộ chiến lược marketing. Đồng thời nó cũng ảnh hưởng lớn đến doanh số và nhu cầu của sản phẩm. Nếu công ty mới tham gia thị trường và chưa tạo được tên tuổi cho mình thì khách hàng mục tiêu của bạn sẽ không sẵn sàng trả giá cao. Mặc dù trong tương lai có thể họ sẽ sẵn sàng trả một số tiền lớn, nhưng sẽ rất khó khăn để làm điều đó ở giai đoạn khởi nghiệp. Chính sách về giá cả luôn giúp định hình nhận thức về sản phẩm của bạn trong mắt người tiêu dùng. Luôn nhớ rằng giá thấp thường có nghĩa là sản phẩm chất lượng kém hơn khi họ so sánh sản phẩm của bạn với đối thủ cạnh tranh. Tuy nhiên nếu giá quá cao sẽ khiến chi phí vượt xa lợi ích trong mắt khách hàng. Và do đó họ sẽ coi trọng tiền của họ hơn sản phẩm của bạn. Hãy cân nhắc kiểm tra giá cả của đối thủ cạnh tranh và đưa ra giá cả phù hợp. 
[bookmark: _Toc16889]6.1.2. Product (Sản phẩm) 
Doanh nghiệp cần tạo ra những sản phẩm đáp ứng nhu cầu khách hàng của doanh nghiệp. Các đặc tính của sản phẩm hoặc dịch vụ như: Chức năng, Chất lượng, Mẫu mã, Đóng gói, Nhãn hiệu, Phục vụ, Hỗ trợ bảo hành, … Sản phẩm trong marketing 7P có thể vô hình hoặc hữu hình vì nó có thể ở dạng dịch vụ hoặc hàng hóa. Khách hàng không ai mà không lựa chọn sản phẩm mà mình không cần hoặc không đáp ứng nhu cầu về tính năng. Do đó, các đơn vị cần tìm hiểu những điều khách hàng muốn về sản phẩm, sau đó hoàn thiện và nâng cao chất lượng sản phẩm để đáp ứng tốt nhất những yêu cầu này. Hãy đảm bảo rằng sản phẩm bạn thiết kế và sản xuất ra phải đáp ứng đúng nhu cầu và đuổi kịp xu hướng tiêu dùng của thị trường mà bạn hướng tới. Vì thế, trong giai đoạn phát triển sản phẩm, marketers phải thực hiện hàng loạt các nghiên cứu sâu rộng về vòng đời sản phẩm (product life cycle) họ đang tạo ra.
 Một sản phẩm có vòng đời nhất định gồm 4 giai đoạn:
· Giai đoạn giới thiệu (introduction)
· Giai đoạn tăng trưởng (growth)
· Giai đoạn trưởng thành (maturity)
· Giai đoạn thoái trào (decline)
Điều quan trọng trong kinh doanh là bạn phải tìm cách cải tiến sản phẩm để kích thích thêm nhu cầu khách hàng cho dù khi nó đạt đến thời gian thuộc giai đoạn thoái trào. Đồng thời, bạn cũng phải tạo ra các sản phẩm có sự kết hợp lẫn nhau. Bạn có thể mở rộng sản phẩm hiện tại bằng cách đa dạng hóa và hoặc tăng độ sâu của dòng sản phẩm. Nói chung, các nhà tiếp thị phải tự đặt ra câu hỏi nên làm trong product mix là gì để cung cấp một sản phẩm tốt hơn so với các đối thủ cạnh tranh.
[bookmark: _Toc5536]6.1.3. Place (Địa điểm bán)
Địa điểm là nơi bạn kinh doanh. Do đó khi bạn chọn địa điểm cần lưu ý:
 - Địa điểm kinh doanh có gần nơi cư trú của khách hàng.
· Địa điểm kinh doanh có thuận tiện giao thông.
· Có gần kênh phân phối không
· Hệ thống kho đáp ứng cung cấp kịp thời mọi lúc, mọi nơi hay không?
Một yếu tố quan trọng không kém trong mô hình 7P chính là nơi trưng bày, giới thiệu và trao đổi mua bán sản phẩm. Sản phẩm cần được có sẵn tại nơi phân phối phù hợp để mang lại doanh thu tốt nhất. Bạn phải định vị và phân phối sản phẩm ở nơi dễ tiếp cận với  khách hàng mục tiêu tiềm năng. Điều này thường đòi hỏi vốn hiểu biết sâu sắc về thị trường.
Từ đó, bạn sẽ tìm được các kênh phân phối mà chúng có thể kết nối trực tiếp với khách hàng mục tiêu của bạn. Có nhiều chiến lược phân phối bao gồm:
· Phân phối chuyên sâu
· Phân phối độc quyền
· Chiến lược phân phối chọn lọc
· Nhượng quyền
[bookmark: _Toc2071]6.1.4. Promotion (Truyền thông, quảng bá)
Xúc tiến là việc quảng cáo, tuyên truyền nhằm thu hút khách hàng. Thường có 3 cách xúc tiến là quảng cáo, sử dụng phương tiện truyền thông đại chúng là báo chí và xúc tiến bán hàng. Quảng bá – Promotion là một thành phần rất quan trọng của marketing vì nó có thể nâng cao độ nhận diện thương hiệu và bán hàng.
Để khách hàng có thể biết đến sản phẩm, dịch vụ do doanh nghiệp cung cấp. Bạn cần thực hiện việc quảng bá thông qua các kênh truyền thông, xây dựng thương hiệu, chiến lược khuyến mãi,…Mọi thông điệp phải nhất quán, tạo sự thu hút để khách hàng lựa chọn sản phẩm của bạn. Quảng bá trong mô hình 7P bao gồm các yếu tố khác nhau như:
· Tổ chức về bán hàng
· Quan hệ công chúng
· Quảng cáo, khuyến mãi
· Xúc tiến bán hàng
Quảng cáo thường bao gồm các phương thức truyền thông được trả tiền như quảng cáo trên truyền hình, quảng cáo trên radio, print media hay quảng cáo trên internet nhằm có một lượng lớn khách hàng trong thời gian ngắn. Trong thời đại ngày nay, hầu hết các nguồn lực marketing đều tập trung vào quảng cáo trực tuyến.
[bookmark: _Toc8284]6.1.5. People (Con người)
Bao gồm cả thị trường mục tiêu và những người liên quan trực tiếp đến doanh nghiệp. Một doanh nghiệp nên đảm bảo “Chăm sóc khách hàng” tốt nhất. Thái độ của tất cả nhân viên trong một doanh nghiệp sẽ quyết định trực tiếp đến sự hài lòng của khách hàng. Đây chính là yếu tố tác động trực tiếp đến thương hiệu của doanh nghiệp về sản phẩm và dịch vụ được cung cấp. Do vậy, mọi nhân viên cần được đào tạo bài bản, chuyên nghiệp để mang đến trải nghiệm tốt nhất cho khách hàng. Đối với yếu tố con người (people), nghiên cứu kĩ lưỡng là điều rất quan trọng để dự đoán số lượng người trong thị trường mục tiêu của bạn đang có nhu cầu cho một số loại sản phẩm và dịch vụ nhất định hay không. Nhân viên của công ty là một yếu tố rất quan trọng trong việc marketing. Bởi vì họ là những người cung cấp dịch vụ. Điều quan trọng và bạn phải tuyển dụng và đào tạo đúng người dù đó là người thuộc bộ phận hỗ trợ, chăm sóc khách hàng, copywriter, lập trình viên,… Nhân viên được tuyển dụng và đào tạo tốt sẽ góp phần vào sự phát triển hoạt động kinh doanh cho doanh nghiệp. Khi doanh nghiệp tìm thấy những khách hàng thực sự tin tưởng vào các sản phẩm, nghĩa là khả năng cao các nhân viên của bạn đã thực hiện công việc tốt nhất có thể. Ngoài ra với những nhân viên tốt, cởi mở sẽ phản hồi trung thực về doanh nghiệp và đưa ra những suy nghĩ về đam mê của riêng họ. Từ đó họ cũng góp phần mở rộng và phát triển doanh nghiệp.
Đây chính là một vũ khí bí mật, lợi ích của việc cạnh tranh nội bộ trong một doanh nghiệp có thể ảnh hưởng đến vị thế của doanh nghiệp đó trên thị trường.
[bookmark: _Toc8387]6.1.6. Process (Quy trình)
Cần xây dựng một quy trình tối ưu và tiết kiệm tối đa chi phí từ kênh bán hàng, hệ thống thanh toán, hệ thống phân phối và các quy trình. Cần tinh chỉnh và cải tiến quy trình thích hợp để đảm bảo giảm thiểu chi phí và tối đa hóa lợi nhuận. Process – Quy trình trong marketing 7P là một trong những yếu tố quan trọng của marketing. Hệ thống và quy trình tổ chức ảnh hưởng đến việc triển khai dịch vụ. Quy trình làm việc nhanh gọn, thời gian nhanh chóng và đúng với thỏa thuận luôn được đánh giá cao. Sự trải nghiệm về dịch vụ, quá trình chờ đợi mua sản phẩm, sự giúp đỡ của nhân viên và thái độ tư vấn. Tất cả đều sẽ ảnh hưởng đến sự hài lòng của khách hàng về doanh nghiệp.  Vì vậy, hãy chắc chắn rằng bạn có một quy trình phù hợp để giảm thiểu chi phí.
[bookmark: _Toc15192]6.1.7. Physical Evidence (Trải nghiệm thực tế)
Đây là bằng chứng vật lý về sự hiện diện và thành lập của một doanh nghiệp nhằm xây dựng thương hiệu. Điều này thao túng nhận thức của người dùng, mỗi khi gợi ý khách hàng đều có thể liên tưởng đến sản phẩm dịch vụ của họ. Ví dụ khi nhắc đến đồ ăn nhanh thì mọi người thường nghĩ ngay đến McDonalds, nhắc đến trang phục thể thao thì nghĩ đến Adidas và Nike. Physical evidence trong mô hình 7P là hoạt động tương tác của khách hàng với doanh nghiệp về sản phẩm, dịch vụ mà họ trải nghiệm. Bạn hãy luôn đảm bảo quy trình này được đồng bộ và chịu sự quản lý chặt chẽ. Ngoài ra physical evidence trong Mô hình 7P marketing cũng liên quan đến xây dựng thương hiệu của doanh nghiệp và các sản phẩm của họ được cảm nhận trên thị trường. Nó là bằng chứng vật lý về sự hiện diện và thành lập của một doanh nghiệp. 















[bookmark: _Toc29161]6.1.8. Phân tích chiến lược Marketing SWOT Analytics
	Tổ Chức
	Thế mạnh – Strengths
1- Thương hiệu hiện tại
2- Cơ sở vật chất khách hàng hiện có
3- Kênh phân phối hiện có
	Điểm yếu – Weaknesses
1- Nhận thức thương hiệu
2- Sử dụng trung gian
3- Kỹ năng / Công nghệ
4-Hỗ trợ chéo các kênh phân phối

	Cơ Hội – Opportunities
1- Bán Chéo
2- Dịch vụ mới
3- Thị Trường mới
4- Cùng hợp tác thương hiệu
	Chiến lược SO
Thế mạnh đòn bẩy để giảm thiểu 
nguy cơ
= Chiến lược tấn công

	Chiến lược WO
Đối phó với điểm yếu thông qua khai thác cơ hội
= Xây dựng sức mạnh cho
 chiến lược tấn công

	Nguy Cơ – Threats
1- Sự lựa chọn của khách hàng
2- Doanh nghiệp mới gia nhập
3- Sản phẩm cạnh tranh mới
4- Xung đột kênh phân phối
	Chiến lược ST
Thế mạnh đòn bẩy để giảm thiểu
 nguy cơ
= Chiến lược tự vệ
	Chiến lược WT
Đối phó với điểm yếu và 
nguy cơ
= Xây dựng sức mạnh cho 
chiến lược phòng vệ



[bookmark: _Toc28214]6.1.9. Công cụ Marketing
(1) Công cụ truyền thống : Bao gồm truyền hình, báo, tạp chí, radio, bảng hiệu, thư. Đây chính là các phương tiện truyền thông 1 chiều.
- Ưu điểm: 
+	Tiếp cận số đông công chúng
+ 	Tạo uy tín thương hiệu tốt
+	Đa phần được chính thức quản lý bởi các cơ quan có thẩm quyền.
- Nhược điểm: 
+ 	Ít hoặc không tương tác với khán giả
+	Tiền đầu tư cao
+ 	Khó đo lường
+ 	Khó nhận được phản hồi từ khán giả
+ 	Tỉ lệ chuyển đổi kém
(2) Công cụ hiện đại: Bao gồm các công cụ Digital marketing như Content Marketing, Mobile Marketing, Influencer marketing, KOL, SEO (Tìm kiếm trên Google), SMO (Tối ưu hóa mạng xã hội), Quảng cáo hiển thị, Website, Pay per click….Với sự phát triển không ngừng của Digital, các công cụ hiện đại luôn thay đổi, tiến hóa và tự đào thải. Quan trọng nhất là người sử dụng để phát huy tối đa hiệu quả của các công cụ này
- Ưu điểm: 
+ 	Nhắm đúng mục tiêu và theo đuổi mục tiêu đến bước cuối cùng của hành trình
+	Có thể thực hiện phương pháp A/B testing nhằm tối đa hóa nội dung truyền thông.
+	Có thể quản lý ngân sách theo thời gian thực (real time bidding).
+	Nhanh chóng, tiện lợi, phát huy tối đa lợi thế cho ngành dịch vụ.
+	Dễ dàng đo lường hiệu quả
+	Tỉ lệ chuyển đổi cao
+	Gắn kết với khách hàng tốt.
- Nhược điểm: 
+ 	Phát triển quá nhanh đòi hỏi sự liên tục học hỏi và cập nhật
+	Dễ bị tấn công bởi các hacker (website, fanpage, tài khoản email….)
+	Fraud data (kết quả ảo) khiến doanh nghiệp trả tiền nhưng thực sự không có hiệu quả
+ 	Dễ dàng bị ảnh hưởng bởi khủng hoảng truyền thông online, tốc độ lan truyền nhanh và khó kiểm soát








(3) Công cụ số hóa
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* Content Marketing:  là tạo ra các nội dung liên quan, hấp dẫn, thú vị và có giá trị để tiếp cận khách hàng, thay đổi quan điểm khách hàng, thuyết phục khách hàng tin tưởng và lựa chọn sản phẩm, dịch vụ hoặc là tin vào lời mình nói. 
* Social media marketing: là nội dung được tạo nên bởi công chúng – người sử dụng chứ không phải do nhà cung cấp. Mọi người dung đều có quyền được tượng tác với cộng đồng và được khởi tạo, sản xuất nội dung của chính mình. Cho phép hoạt động truyền thông với tính tượng tác và khả năng lan tỏa cao
* WORLD WIDE WEB (www): là một phương tiện truyền thông tin toàn cầu mà người dùng có thể đọc hay viết thông qua kết nối vào Internet.
* WEBSITE – HOST - DOMAIN
Website: còn gọi là trang web, là một tập hợp trang web, thường chỉ nằm trong một tên miền hoặc tên miền phụ trên WWW của Internet. Bất kỳ doanh nghiệp nào cũng cần website vì: 
- Cơ hội quảng bá không giới hạn
- Là văn phòng giao dịch kinh doanh toàn cầu mở cửa 24/7, 7 ngày/tuần và 365 ngày/năm.
- Tiết kiệm và tối ưu
- Không tốn chi phí nhân công, mọi tác vụ đều tự động, chi phí thấp so với các phương tiện truyền thông khác.
- Tìm kiếm thêm khách hàng mới
- Dễ dàng thay đổi và cập nhật thông tin lên website để thỏa mãn yêu cầu của khách hàng.
- Có thêm vô số khách hàng tiềm năng.
- Tạo dựng hình ảnh doanh nghiệp
- Website là một trong những kênh đầu tiên khách hàng tiếp xúc với doanh nghiệp. Khách hàng đánh giá chất lượng dịch vụ thông qua chất lượng của website.
- Là phương tiện truyền thông thực hiện việc quảng bá tiếp thị sinh động và hiệu quả nhất mà ít tốn kém chi phí nhất.
Tên miền (Domain): là địa chỉ dùng để truy cập vào website. Tên miền quyết định tới yếu tố thương hiệu, liên quan đến SEO – dẫn dắt khách hàng đến website của mình.
Máy chủ (Hosting): là nơi lưu trữ và xử lý truy cập vào website, quyết định tính nhanh chóng và bảo mật của website.
* Landing page: là một trang độc lập, được tạo ra nhằm phục vụ cho một chiến dịch marketing cụ thể. Landing Page là “đích tới” của khách hàng tiềm năng khi họ click vào một mẫu quảng cáo, hoặc click vào một đường link kết quả trong công cụ tìm kiếm.
* SEO - SEM
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* PPC – PAY PER CLICK
PPC (Pay Per Click): là hình thức xuất hiện trên trang tìm kiếm bằng cách trả tiền. Pay Per Click ứng dụng lớn nhất trong mảng SEM: mỗi lần khách hàng click vào link thì nhà quảng cáo phải trả tiền cho Google. Để không phải trả tiền PPC thì cần có chiến lược chạy SEO hiệu quả để đường link của mình xuất hiện trên các vị trí đầu.
CPC (Cost Per Click): Chi phí cho mỗi khi ai đó bấm vào quảng cáo. Bạn cần tối ưu hóa quảng cáo nhằm đạt được CPC càng thấp càng tốt.
[image: SEO # SEM]
* MOBILE MARKETING – CÁC HÌNH THỨC QUẢNG CÁO
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* MOBILE MARKETING – MOBILE WEB: Khi thiết kế website, cần chú ý thiết kế giao diện trên Desktop (máy tính để bàn) khác với giao diện trên Mobile
[image: ]
* DISPLAY ADS MARKETING – QUẢNG CÁO HIỂN THỊ
[image: ]Banner

[bookmark: _Toc16511]6.1.10. Ví dụ cách sử dụng mô hình 7P trong lập kế hoạch chiến lược Marketing để chuẩn bị đưa ra thị trường sản phẩm SaaS 
Các bạn có thể xây dựng mô hình 7P theo ví dụ sau:
(1) Giai đoạn giới thiệu (introduction)
- Product: Mục đích giúp doanh nghiệp kiểm tra khả năng tín dụng khách hàng
- Price: Đối tượng mục tiêu là những nhóm khách hàng mong muốn sản phẩm SaaS với chi phí 4.000.000 mỗi tháng
- Place: Sản phẩm sẽ được tiếp thị qua website
- Promotion: Quảng cáo nào phù hợp nhất với người dùng?
- People: Chuyên viên tư vấn, chăm sóc khách hàng phải được đào tạo chuyên sâu về phần mềm
- Processes: Khách hàng doanh nghiệp nhỏ được cung cấp quyền truy cập vào dịch vụ
- Physical evidence: Tiến hành khảo sát ý kiến, trải nghiệm người dùng và khuyến khích khách hàng để lại bình luận đánh giá sản phẩm trên website
(2) Giai đoạn tăng trưởng (growth)
- Product: Sản phẩm thân thiện với người dùng (phù hợp với mọi đối tượng)
- Price: Tiến hành chương trình cho khách hàng dùng thử miễn phí một tháng
- Place: Dịch vụ có nên khả dụng dưới dạng ứng dụng cho Android/iOS không?
- Promotion: Tiến hành quảng cáo với nội dụng tập trung vào ưu điểm quan trọng của sản phẩm mà khách quan tâm.
- People: Quy trình tuyển dụng phải đủ nhanh. Đồng thời, đảm bảo có thể mở rộng quy mô hỗ trợ khách hàng theo từng bước cùng với sự tăng trưởng doanh số
- Processes: Các khách hàng lớn hơn sẽ có các cổng thông tin riêng cho tất cả các đại lý của họ sử dụng
- Physical evidence: Website yêu cầu chứng chỉ SSL
(3) Giai đoạn trưởng thành (maturity)
- Product: Phải tương thích với nhiều hệ điều hành
- Price: Có nên cung cấp economies of scale 
- Place: Khách hàng có thể mong đợi sản phẩm của chúng tôi có sẵn ở những nơi nào khác?
- Promotion: Đối thủ cạnh tranh đã quảng bá sản phẩm của họ như thế nào?
- People: Thực hiện chính sách tuyển dụng trên các social media
- Processes: Luôn luôn hỗ trợ khách hàng 24/7
- Physical evidence: Hóa đơn được trình bày thông minh và có thương hiệu
(4) Giai đoạn thoái trào (decline)
- Product: Phải phù hợp hoặc đạt chất lượng cao hơn đối thủ dẫn đầu thị trường hiện tại
- Price: Tỷ suất lợi nhuận mục tiêu là bao nhiêu?
- Place: Loại thiết bị của người dùng sẽ ảnh hưởng như thế nào đến trải nghiệm của họ trên website?
- Promotion: Đo lường hiệu quả của từng phương pháp và hoạt động thúc đẩy chiến lược như thế nào?
- People: Các tố chất nhân viên cần đạt được là gì?
- Processes: Hỗ trợ đa ngôn ngữ là cần thiết cho các khách hàng quốc tế
- Physical evidence: Địa chỉ công ty uy tín trong mắt khách hàng
[bookmark: _Toc16005]6.2. Kế hoạch cụ thể thực hiện chiến lược Marketing
Để có một bản kế hoạch hoàn chỉnh và tốt nhất. Bạn cần có sự đầu tư và chuẩn bị cả về nhân lực và chi phí thật tốt.
+ Nhân sự: Đối với nhân viên phụ trách bản kế hoạch cần phải có nhiều kinh nghiệm trong cùng lĩnh vực, có nhiều ý tưởng tích cực, đam mê kinh doanh, thường xuyên tham gia các lớp đào tạo, kỹ năng, nâng cao trình độ, nắm bắt thị trường, am hiểu về khách hàng để có nhiều phương thức tiếp cận được tốt.
+ Chi phí: Lên ngân sách dự kiến để chuẩn bị cho các khoản chi phí phải chi trả. Số tiền đó phải chi trả lương nhân sự, các khoản chi phí liên quan đến hoạt động marketing.
+ Thời gian: Bạn cần hoạch định thời gian rõ ràng cho một bản kế hoạch marketing hoàn hảo. Thời gian chính là yếu tố quyết định cơ hội để phát triển một doanh nghiệp. Nếu nhanh hoặc chậm tiến độ cũng sẽ có nhiều rủi ro. Vì vậy bạn cần có có sự chuẩn bị thật chu đáo.
Mục đích của lập kế hoạch marketing là bán được nhiều hàng, cạnh tranh được với đối thủ và thu hút sự quan tâm tốt của khách hàng. Mấu chốt của vấn đề đó là giúp doanh nghiệp tăng trưởng phát triển kinh doanh. Vì thế bạn cần dự tính doanh thu mục tiêu để doanh nghiệp hướng tới và đạt được trong thời gian kế hoạch. Các hình thức marketing như sau:
[bookmark: _Toc18051]6.2.1. Marketing truyền thống:
(1) Banner: Biển hiệu được đặt tại cửa hàng, để khách hàng dễ dàng nhìn thấy. 
(2) Báo chí: In catalogue, ảnh báo, tờ rơi.
(3) In-store: Sắp xếp vị trí các sản phẩm trong cửa hàng đẹp mắt, thu hút khách hàng.
(4) POP (Point of purchase): Xây dựng hệ thống bán hàng theo từng khu vực, các điểm bán lẻ được quản lý giám sát chặt chẽ. Phải kiểm tra thường xuyên, cập nhật tiến độ liên tục.
(5) Sự kiện, tài trợ chương trình hay các chương trình liên kết.
(6) Hội thảo, hội chợ thương mại (gian hàng quảng bá)
Xã hội không ngừng phát triển, kèm theo đó có rất nhiều ứng dụng công nghệ số thông minh được ra đời. Doanh nghiệp nếu biết cách tận dụng tối đa được công dụng hữu ích
[bookmark: _Toc17995]6.2.2. Marketing trực tuyến:
(1) Twitter, Facebook, Pinterest
(2) Blog
(3) Website
(4) Mobile app….
[bookmark: _Toc26072]6.2.3. Nghiên cứu thị trường:
Bất kỳ mọi hoạt động nào cũng cần phải có chi phí vì thế kế hoạch marketing và bán hàng của doanh nghiệp cũng không ngoại lệ. Bạn cần phải lên kế hoạch dự trù ngân sách để chi trả các khoản cần thiết và liên quan tới marketing và bán hàng. Các chi phí liên quan đến nghiên cứu thị trường như sau:
· Khảo sát: In bảng câu hỏi, tem gửi và tem dán sẵn cho thu hồi âm, hoặc tạo form khảo sát online
· Lương nhân viên, phân tích, trình bày nghiên cứu
· Thuê hội trường, các phương tiện phục vụ cho quảng bá của công ty.
· Phần thưởng cho người trả lời câu hỏi
· Chi phí khác.
[bookmark: _Toc14323]6.2.4. Chiến lược giá
Trong giai đoạn đầu thành lập, bạn sẽ xác định phục vụ chủ yếu cho đối tượng khách hàng nào, loại sản phẩm nào, mức giá nào. Sau khi hệ thống vận hành của bạn đi vào hoạt động bền vững và phát triển toàn diện, bạn có dành cho nhiều đối tượng khách hàng có nguồn thu nhập khác nhau, ở những vùng miền khác nhau không.
[bookmark: _Toc43754608][bookmark: _Toc18188]6.2.5. Phương thức tiếp thị
Điều quan trọng cần thiết là sản phẩm của bạn có đáp ứng đúng nhu cầu của khách hàng, đúng phương pháp tiếp thị sản phẩm đến người tiêu dùng và cách tiếp cận khách hàng mới hiệu quả nhất. Xem xét đối tượng khách hàng chủ yếu là ai thì sẽ phân bổ không gian trên trang website phải phù  hợp, logo, poster, banner,… thật ấn tượng và màu sắc phù hợp với sở thích của khách hàng. Trong giai đoạn đầu triển khai bán hàng, ưu tiên khu vực nào để sản phẩm của bạn được nhanh chóng thu hút đến khách hàng, có thể cân nhắc việc triển khai tại thành phố lớn bởi ở đây có hệ thống dịch vụ giao nhận thuận tiện (theo kênh của giaohangnhanh, giao hàng tiết kiệm, Ninja Van và Vnpost);
Phát tờ rơi tại những khu vực theo phân khúc khách hàng của bạn. 
Trong tuần đầu khai trương giảm giá một số mặt hàng chủ lực của bạn.
Thực hiện mua hàng tích điểm, chương trình khách hàng thân thiết…
Một số hình thức tiếp thị phổ biến hiện nay bao gồm:
– Mạng xã hội, diễn đàn: Đây là các trang web có khối lượng người dùng rất lớn và những mối quan hệ chồng chéo, rất thích hợp để lan tỏa thông tin. Có thể kết bạn với nhiều người, đăng bài bán hàng trong hội nhóm, tạo bài thảo luận để quảng cáo,… hiệu quả lại cao bất ngờ.
– Đăng tin rao vặt: Bằng cách đăng ký tin trên các website chuyên về mảng này như chotot.vn, vatgia.com, nhattao.com,…
– Chạy quảng cáo: sẽ sử dụng hai dịch vụ phổ biến là Facebook Ads, Google Adwords.
Ngoài ra có thể kết hợp một số phương thức quảng cáo khác như Email Marketing, tổ chức các sự kiện để thu hút, ra các chương trình khuyến mãi, giảm giá…
[bookmark: _Toc43754611][bookmark: _Toc43754325]Chiến lược marketing của bạn Lam Phúc cho sản phẩm của mình như sau:
[bookmark: _Toc43754326][bookmark: _Toc43754612]* Chiến lược giá
Trong giai đoạn đầu thành lập, cửa hàng sẽ phục vụ chủ yếu cho đối tượng khách hàng có thu nhập trung bình và trung bình cao với nhiều loại sản phẩm chất lượng với nhiều mức giá khác nhau. Sau khi hệ thống vận hành của cửa hàng đi vào hoạt động bền vững và phát triển toàn diện, cửa hàng dành cho nhiều đối tượng khách hàng có nguồn thu nhập khác nhau, ở những vùng miền khác nhau.
[bookmark: _Toc527289186][bookmark: _Toc43754613][bookmark: _Toc43754327][bookmark: _Toc527289187]*  Xác định phương thức tiếp thị
Lợi thế khi kinh doanh đồ chơi trẻ em là có thể tận dụng các phương thức tiếp thị trực tuyến cực kỳ hiệu quả. Một số hình thức tiếp thị phổ biến hiện nay bao gồm:
– Mạng xã hội, diễn đàn: Đây là các trang web có khối lượng người dùng rất lớn và những mối quan hệ chồng chéo, rất thích hợp để lan tỏa thông tin. Có thể kết bạn với nhiều người, đăng bài bán hàng trong hội nhóm, tạo bài thảo luận để quảng cáo,… mà chẳng mất xu nào, hiệu quả lại cao bất ngờ.
– Đăng tin rao vặt: Bằng cách đăng ký tin trên các website chuyên về mảng này như chotot.vn, vatgia.com, nhattao.com,…
– Chạy quảng cáo: sẽ sử dụng hai dịch vụ phổ biến là Facebook Ads, Google Adwords.
Ngoài ra có thể kết hợp một số phương thức quảng cáo khác như Email Marketing, tổ chức các sự kiện để thu hút, ra các chương trình khuyến mãi, giảm giá…
Thị trường đồ chơi trẻ em hiện nay khá phức tạp, kiểu dáng đa dạng, giá rẻ nhưng chất lượng thì chưa ổn định. Nên phương châm của cửa hàng là sẽ nhập hàng từ những nhà cung cấp uy tín, bán những sản phẩm có thương hiệu.























[bookmark: _Toc629][bookmark: _Toc43754610]6.2.6. Kế hoạch bán hàng
(1) Kênh bán hàng
Kênh bán hàng là cầu nối trung gian giữa nhà sản xuất và người tiêu dùng. Nó không giống như chợ hay siêu thị,… Nó là một hệ thống được xây dựng để tiêu thụ hàng hóa. Kênh bán hàng truyền thống là một trong 2 loại chính của kênh bán hàng  trực tiếp. Kênh phân phối đó là hệ thống bao gồm các trung gian phân phối như đại lý, trung tâm thương mại, nhà bán buôn, bán lẻ,. Ngày nay, ngoài kênh phân phối truyền thống còn có kênh phân phối hiện đại. Kênh phân phối hiện đại là kênh phân phối thực hiện trên các sàn giao dịch thương mại điện tử, các mạng xã hội. Đây là kênh phân phối đang phát triển hiện nay. Khi kinh doanh, bạn có thể chọn trên nhiều kênh khác nhau như kênh bán hàng trực tiếp và kênh bán hàng trực tuyến.
– Website: Thiết kế website bán hàng cũng tương tự như xây một cửa hàng vật lý, sẽ trưng bày sản phẩm, tiếp thị thương hiệu, ngoài ra còn hỗ trợ thanh toán trực tuyến.
– Mạng xã hội, diễn đàn: Đây là các trang mạng phổ biến, sẽ lập một Fanpage Facebook hay tài khoản Instagram, Zalo,… rồi đăng bài rao bán, không mất thêm chi phí tạo website nữa.
– Sàn giao dịch thương mại điện tử: Đây là một gian hàng ảo chuyên nghiệp như lazada, shopee, tiki, sendo, chotot.vn, ebay.vn, amazon…
– Đăng tin rao vặt: Bằng cách đăng ký tin trên các website chuyên về mảng này như chotot.vn, vatgia.com, nhattao.com,…
– Chạy quảng cáo: sẽ sử dụng hai dịch vụ phổ biến là Facebook Ads, Google Adwords.
Ngoài ra có thể kết hợp một số phương thức quảng cáo khác như Email Marketing, tổ chức các sự kiện để thu hút, ra các chương trình khuyến mãi, giảm giá…
[bookmark: _Toc43754614][bookmark: _Toc527289192](2) Triển khai bán hàng
[bookmark: _Toc527289193]- Trong giai đoạn đầu triển khai bán hàng, có thể ưu tiên khu vực thành phố lớn có hệ thống dịch vụ giao nhận thuận tiện (theo kênh của giaohangnhanh, giao hàng tiết kiệm, ninjavan, vnpost,..);
- Chỉ chọn những sản phẩm có chất lượng đã được kiểm định, có thương hiệu và độ an toàn cao trong quá trình giao nhận
- Việc triển khai bán hàng có thể triển khai bán hàng trực tuyến trước, rồi triển khai bán hàng trực tiếp hoặc có thể triển khai song song. Tuy nhiên, giai đoạn ban đầu bạn đừng đặt quá chú trọng đến mục tiêu là lợi nhuận mà hãy khẳng định thương hiệu sản phẩm của mình trước và thẩm định thị trường để sản phẩm của mình có vị thế trên thị trường. Đặc điểm của khách hàng khi mua là luôn chọn những sản phẩm có thương hiệu và xuất xứ rõ ràng, chất lượng tốt. Do đó, bạn cần thuyết phục khách hàng bằng uy tín của mình
- Kinh doanh sản phẩm có lợi nhuận cao
- Sau một thời gian kinh doanh và có nhiều kinh nghiệm, lúc này bạn nên xem xét các mặt hàng bán chạy nhất, lợi nhuận cao và dễ dàng đặt hàng từ các nhà cung cấp sản xuất hoặc dễ dàng có được nguồn cung cấp nguyên vật liệu cho quá trình sản xuất sản phẩm.Từ đó, xem xét bán các sản phẩm này vào các hệ thống liên quan khác.
Cho dù kinh doanh mặt hàng nào thì vấn đề vận chuyển cực kỳ quan trọng, có thể ảnh hưởng trực tiếp tới doanh thu và uy tín của cửa hàng. Khi vận chuyển phải đặc biệt chú ý, phân loại rồi áp dụng các phương án khác nhau cho từng mặt hàng. Giao hàng tận nơi khi khách hàng có nhu cầu, tùy theo khoảng cách hoặc giá trị đơn hàng có thể tính thêm phí vận chuyển hay hoàn toàn giao cho bên thứ ba vận chuyển
Ví dụ bản ước tính chi phí marketing trong 12 tháng đầu tiên hoạt động của một hộ kinh doanh cá thể như sau:
[image: ]
[image: ]
- Đối với các trang báo lớn như Thanh Niên Kenh14.vn hộ kinh doanh không thể chi đều hàng tháng cho việc quảng cáo trên các trang này vì chi phí khá cao, thay vào đó, hộ kinh doanh sẽ phân ra quảng cáo 6 tháng/lần
- Zingnews.vn và baomoi.com hộ kinh doanh dự kiến đăng bài theo từng quý vì chi phí đăng bài ở 2 trang này tương đối cao.
- Riêng về trang mp3.zing.vn có chi phí quảng cáo khá thấp nên hộ kinh doanh quyết định đăng nhiều quảng cáo là 8 bài đăng/tháng
- Như vậytháng 1 và tháng 7 là 2 tháng mà hộ kinh doanh có lượng chi cho marketing cao nhất. Cụ thể là tháng 1 là tháng cận tết, nhiều người có nhu cầu mua sắm tăng mạnh, trong đó có mặt hàng điện tử. Tháng 6 là giai đoạn vừa thi tốt nghiệp, chuẩn bị vào cao đẳng, đại học nên có nhu cầu mua laptop, điện thoại chuẩn bị trước khi nhập học. 
- Tổng chi phí cho việc quảng cáo trong năm dự kiến là : 136,720,000 VND
[bookmark: _Toc43754616][bookmark: _Toc43754330]Bạn Lam Phúc đã chọn:
[bookmark: _Toc43754617][bookmark: _Toc43754331]* Kênh bán hàng online như sau:
– Website: Thiết kế website bán hàng cũng tương tự như xây một cửa hàng vật lý, sẽ trưng bày sản phẩm, tiếp thị thương hiệu, ngoài ra còn hỗ trợ thanh toán trực tuyến tối ưu.
– Mạng xã hội, diễn đàn: Đây là các trang mạng phổ biến, sẽ lập một Fanpage Facebook hay tài khoản Instagram, Zalo,… rồi đăng bài rao bán, không mất thêm chi phí tạo website nữa.
– Sàn giao dịch thương mại điện tử: Đây là một gian hàng ảo chuyên nghiệp như chotot.vn, sendo.vn, tiki.vn,shopee.vn,lazada.vn…
[bookmark: _Toc43754332][bookmark: _Toc43754618]*Vận chuyển
Đối với kinh doanh mặt hàng gì cũng thế, vấn đề vận chuyển cực kỳ quan trọng, có thể ảnh hưởng trực tiếp tới doanh thu và uy tín của cửa hàng. Đồ chơi trẻ em lại có rất nhiều loại sản phẩm, từ nhỏ gọn như đồ chơi mô hình tới mặt cồng kềnh như ôtô điện, xe máy điện,… nên khi vận chuyển phải đặc biệt chú ý, phân loại rồi áp dụng các phương án khác nhau cho từng mặt hàng.
Ngoài ra, đây là hoạt động kinh doanh mặt hàng đồ chơi cần lắp ráp, hướng dẫn sử dụng, nên người người giao hàng vừa lắp ráp được sản phẩm cho khách hàng.
















[bookmark: _Toc27470]BÀI TẬP
Bài 1: Hãy chuẩn bị bảng chi phí cho kế hoạch marketing
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Bài 2: Hãy viết bài quảng cáo về sản phẩm của doanh nghiệp bạn dựa trên 1 trong 10 nội dung sau:
1. Viết quảng cáo thông qua một câu chuyện
2. Viết quảng cáo thông qua việc cảnh báo nội dung gì đó
3. Viết quảng cáo thông qua việc có xác thực về chất lượng sản phẩm
4. Viết quảng cáo thông qua việc giật tít một tin tức nào đó
5. Viết quảng cáo thông qua quảng cáo hài hước
6. Viết quảng cáo thông qua việc sử dụng hình ảnh người nổi tiếng
7. Viết quảng cáo thông qua việc đem đến lợi ích vượt trội cho khách hàng
8. Viết quảng cáo thông qua việc cung cấp thông tin hữu ích cho người dùng
9. Viết quảng cáo thông qua việc bắt trend (xu hướng)
10. Viết quảng cáo mang ý nghĩa nhân văn







[bookmark: _Toc43754615]


[bookmark: _Toc8181]BÀI 7: KẾ HOẠCH NHÂN SỰ
Bạn dự định kinh doanh với quy mô nào thì cũng phải chuẩn bị nhân sự cho mình. Đây là một khâu khá quan trọng, bạn có thể tuyển dụng dưới dạng hợp đồng, hay cộng tác viên. Việc này phụ thuộc rất nhiều vào quy mô kinh doanh của bạn. Nhân sự của doanh nghiệp bao gồm:
(1) Chủ doanh nghiệp thường là người quản lý doanh nghiệp, thực hiện các nhiệm vụ sau:
	- Phát triển ý tưởng kinh doanh
- Xác định mục tiêu và lên kế hoạch hành động.
- Tổ chức và động viên mọi người thực hiện kế hoạch.
- Đảm bảo thực hiện kế hoạch để đạt được mục tiêu kinh doanh
(2) Những người đồng sở hữu: Nếu nhiều người cùng sở hữu doanh nghiệp thì gọi là đồng sở hữu. Những người này sẽ cùng chia sẻ trách nhiệm và quyền lực, đưa ra quyết định dựa trên phạm vi trách nhiệm của từng người, cùng xây dựng văn bản thỏa thuận  hợp tác nêu rõ trách nhiệm và cam kết của từng người.
(3) Người làm công: là nhận viên mà bạn ký hợp đồng làm việc với họ. Một số gợi ý các vị trí nhân viên trong doanh nghiệp bạn như sau:
	Chức vụ
	Nội dung

	Giám đốc
	-Tổ chức thực hiện kế hoạch kinh doanh và phương án phát triển đầu tư của công ty.
- Ban hành quy chế quản lý nội bộ của công ty
…..

	Trưởng phòng nhân sự
	-Tuyển dụng nhân viên
- Quản lý thực hiện các chính sách lương, thưởng và phúc lợi
-Xây dựng quan hệ nhân viên hiệu quả
…………..

	Trưởng phòng marketing
	- Phụ trách toàn bộ công tác truyền thông nội bộ và các hoạt động marketing
-Lên kế hoạch quảng bá công ty theo tháng/quý/năm
-Đánh giá, thúc đẩy và cải tiến các hoạt động marketing của công ty
…….

	Trưởng phòng kế toán
	- Quản lý và giám sát hoạt động hàng ngày của phòng kế toán. Lập dự toán chi tiết, kiểm tra thu chi, theo dõi và phân tích dữ liệu kế toán.
-Lập báo cáo tài chính và các báo cáo có liên quan
…….

	Trưởng phòng kinh doanh
	- Quản lý, điều hành đội ngũ kinh doanh. 
- Phân tích hành vi người tiêu dùng, thị trường và dùng những số liệu này để lập kế hoạch kinh doanh.
- Điều chỉnh kế hoạch kinh doanh phù hợp nhằm đạt mục tiêu doanh số theo chỉ định của cấp trên
…

	Trưởng phòng kĩ thuật
	- Lập kế hoạch hoạt động cho bộ phận kĩ thuật
- Lập kế hoạch bảo dưỡng, sửa chữa và cải tạo trang thiết bị của toàn công ty
- Giám sát, kiểm tra kĩ thuật thường nhằm phát hiện, sửa chữa máy móc bị lỗi.
- Bảo dưỡng trang thiết bị để toàn hệ thống hoạt động tốt và nâng cao tuổi thọ của trang thiết bị
….

	Nhân viên bảo vệ
	- Giám sát các hoạt động ra vào hằng ngày của khách, và phát hiện các dấu hiệu phạm tội, gây mất trật tự, điều tra các hành vi gây rối
- Trông coi, bảo vệ tài sản của công ty.
…..

	Nhân viên tạp vụ
	- Dọn dẹp, vệ sinh máy máy móc, trang thiết bị của công ty.
- Quét sạch bụi trên thảm, sàn, và giữ mỹ quan của công ty

	Nhân viên marketing
	- Thực hiện các kế hoạch do trưởng phòng marketing đề ra. 
- Đảm bảo hoạt động marketing diễn ra thuận lợi.
…..

	Kế toán viên
	- Chịu trách nhiệm quản lý sổ sách và thủ tục tài chính.
- Ghi chép các nghiệp vụ tài chính
- Lập bản cân đối kế toán
- Giữ bí mật thông tin để bảo vệ giá trị của công ty
…………..

	Nhân viên kinh doanh
	- Tư vấn, giới thiệu và chăm sóc khách hàng nhằm đạt được các mục tiêu tăng doanh thu và lợi nhuận cho công ty
- Có kiến thức về các mặt hàng công ty để tư vấn, giải đáp thắc mắc của khách hàng
- Hỗ trợ khách hàng chốt đơn và ký hợp đồng

	Nhân viên kĩ thuật
	- Lắp đặt và bảo trì hệ thống máy móc, thiết bị của công ty
- Hỗ trợ các sản phẩm của công ty cho khách hàng.
……………..

	……………….
	



(4) Các nhà tư vấn kinh doanh: Họ là những người tư vấn cho bạn các thông tin quan  trọng, cần thiết trong kinh doanh. Có thể là các hiệp hội, kế toán viên có kinh nghiệm, cán bộ ngân hàng, luật sư, chuyên gia trong các lĩnh vực…
Nếu bạn không có đủ kỹ năng và thời gian để làm hết mọi việc thì hãy thuê người làm. Nhưng cũng phải lưu ý: 
· Liệt kê tất cả các công việc cần làm.
· Quyết định những công việc bạn không có khả năng tự làm.
· Mô tả kỹ năng và các yêu cầu khác cho nhân việc thực hiện.
- Quyết định xem cần thuê bao nhiêu nhân viên thực hiện 1 công việc.
Bạn Lam Phúc lên kế hoạch nhân sự cho cửa hàng của mình như sau
Do hoạt động online không thường xuyên nên chỉ cần một số nhân viên phụ trách:
Nhân viên
Số lượng
Quản lý chung
1
Phụ trách bán hàng online
1
Phụ trách mua hàng,quảng cáo
1
Giao hàng 
2
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BÀI TẬP
Bài 1: Hãy thống kê lượng nhân sự cần thiết cho doanh nghiệp bạn
	Công việc
	Kỹ năng, kinh nghiệm hay những yêu cầu khác để thực hiện công việc
	Số lượng nhân viên cần
	Dự kiến tăng nhân sự sau bao lâu

	Quản trị văn phòng
	
	
	

	Sổ sách kế toán
	
	
	

	Marketing và xúc tiến bán  hàng
	
	
	

	Nắm các chi phí kinh doanh
	
	
	

	Mua sản phẩm, nguyên vật  liệu, dịch vụ,…
	
	
	

	Giám sát sản xuất
	
	
	

	Chăm sóc khách hàng
	
	
	

	Các công việc khác
	
	
	







[bookmark: _Toc10797]BÀI 8: KẾ HOẠCH TÀI CHÍNH
[bookmark: _Toc27489]8.1. Chi phí đầu tư ban đầu
* Vốn đầu tư: Là những khoản mà bạn chi ra để mua sắm, trang bị cho hoạt động kinh doanh, có giá trị lớn và thời gian sử dụng lâu dài.
- Nhà xưởng: có thể là nhà máy, phân xưởng hay chỉ là một văn phòng để tổ chức hoạt  động kinh doanh: xây mới, mua/thuê, kinh doanh tại nhà. Lưu ý khi kinh doanh tại nhà thì chi phí tiền thuê nhà vẫn phải tính vào khoản chi hàng tháng.
- Trang thiết bị: Là tất cả máy móc, trang thiết bị, đồ dùng văn phòng,… cần cho việc kinh doanh. Chi phí này thường khá lớn.
Hãy xác định thật kỹ những thứ bạn thật sự cần thiết cho hoạt động kinh doanh thì mới đầu tư mua sắm.
* Vốn lưu động: Là số tiền cần thiết để chi tiêu hằng ngày nhằm duy trình hoạt động kinh doanh của bạn.
- Nguyên vật liệu: Là chi phí mua nguyên vật liệu để sản xuất, kinh doanh. Bạn cần phải duy trì lượng nguyên vật liệu tối thiểu để sản xuất kinh doanh. Bạn cần phải xác định được bạn cần bao nhiêu nguyên vật liệu để sản xuất và tính ra lượng vốn ban đầu cần có trước khi có thể bán hàng và thu được tiền.
- Xúc tiến bán hàng: Trước khi khởi sự doanh nghiệp bạn cần phải quảng bá, giới thiệu về sản phẩm, dịch vụ mà bạn chuẩn bị kinh doanh.
- Tiền lương: Là chi phí trả lương, phụ cấp, và các khoản BHXH, BHYT, BHTN hàng tháng cho nhân viên của công ty. Để tính được lượng vốn ban đầu, bạn cần phải tính được số tiền phải chi trả hàng tháng và số tháng bạn phải chi trả trước khi việc kinh doanh của bạn thu được tiền từ bán hàng.
- Tiền thuê nhà xưởng và trang thiết bị: Là chi phí tiền thuê nhà xưởng bạn phải trả ngay từ khi bắt đầu hoạt động. Tiền vốn ban đầu cho việc thuê nhà xưởng sẽ bằng tiền thuê hàng tháng nhân với số tháng bạn phải trả trước khi bạn thu đủ tiền từ bán hàng để trang trải chi phí này.
- Bảo hiểm và các chi phí khác: Là chi phí bảo hiểm phải trả khi hoạt động kinh doanh bắt  đầu cho nên trong vốn ban đầu bạn phải dự toán các khoản phí này. Ngoài ra còn khá nhiều chi phí khác bạn phải trả trước khi hoạt động kinh doanh bán được hàng như tiền điện, nước, văn phòng phẩm, vận tải, xin giấy phép,….
Ví dụ các hạng mục đầu tư như sau:
	STT
	HẠNG MỤC ĐẦU TƯ
	SL
	ĐVT
	GIÁ 01 ĐVT
	THÀNH TIỀN

	1
	Biển bạt quảng cáo:
	
	
	
	4,800,000

	
	Bảng Hiệu Hiflex 1 mặt
	10
	m2
	280,000
	2,800,000

	
	Chi phí bảng hiệu, hộp đèn 40x60 
	1
	cái
	2,000,000
	2,000,000

	2
	Thiết bị làm việc
	
	
	
	103,138,000

	
	Bàn làm việc chữ U
	10
	cái
	374,000
	3,740,000

	
	Ghế xoay văn phòng Xfurniture C010
	10
	cái
	420,000
	4,200,000

	
	 Máy vi tính để bàn PC HP Pavilion 510-p006L (W2S04AA) phục vụ thống kê, kế toán 
	4
	bộ
	8,790,000
	35,160,000

	
	Cấu Hình PC Workstation Dual Xeon 2060: X79
	2
	bộ
	23,900,000
	47,800,000

	
	Màn hình ASUS ProArt PA248QV 24" IPS 75Hz
	2
	cái
	5,190,000
	10,380,000

	
	Chuột Logitech G102 Gen II Lightsync RGB Gaming
	2
	con
	380,000
	760,000

	
	Bàn Phím Cơ Philips SPK-8614GR/00
	2
	cái
	549,000
	1,098,000

	3
	Biện pháp bán hàng:
	
	
	
	13,500,000

	
	Máy in hóa đơn Xprinter XP-56IIH
	1
	máy
	600,000
	600,000

	
	Máy vi tính để bàn phục vụ thống kê, kế toán
	1
	máy
	5,700,000
	5,700,000

	
	Phần mềm quản lý sapo
	12
	tháng
	600,000
	7,200,000

	4
	Các thiết bị an ninh
	
	
	
	10,360,000

	
	Hệ thống camera cao cấp nhập khẩu HD 1.0 Megapixel
	3
	
	2,120,000
	6,360,000

	
	 Hệ thống báo động báo cháy...  
	2
	
	2,000,000
	4,000,000

	5
	Dụng cụ vệ sinh
	
	
	
	365,000

	
	Chổi cỏ quét nhà cán nhựa
	1
	cây
	25,000
	25,000

	
	Hốt rác nhựa cán rời
	1
	cái
	17,000
	17,000

	
	Bộ lau nhà 360 độ 
	1
	bộ
	175,000
	175,000

	
	Nước lau kính Gift 580ml
	2
	chai
	24,000
	48,000

	
	Khăn trắng nhỏ đa năng
	50
	cái
	2,000
	100,000

	6
	Các thiết bị khác
	
	
	
	69,748,000

	
	Giá treo áp tường 2 tầng KTT03 210x150x30cm
	8
	giá
	950,000
	7,600,000

	
	Kệ sắt treo quần áo KTT09 160x120x40cm
	8
	kệ
	700,000
	5,600,000

	
	Kệ sắt v lỗ 5 tầng (kho)
	8
	kệ
	1,150,000
	9,200,000

	
	Bộ 10 móc gỗ treo quần áo
	10
	bộ
	119,000
	1,190,000

	
	Móc treo quần áo gỗ gắn tường BELLEVIE
	4
	cái
	42,000
	168,000

	
	Gương 70x170cm
	3
	cái
	800,000
	2,400,000

	
	Quây thay đồ vuông
	2
	cái
	150,000
	300,000

	
	Rèm thử đồ 250x200cm
	2
	cái
	250,000
	500,000

	
	Giấy in hóa đơn nhiệt k57 (10 cuộn / bịch)
	10
	bịch
	65,000
	650,000

	
	Máy Lạnh Casper 2.5 Hp SC-24TL32
	2
	máy
	14,390,000
	28,780,000

	
	Máy Lạnh LG Inverter 1.0 HP V10APH
	1
	máy
	7,090,000
	7,090,000

	
	Sofa bed 2002
	1
	ghế
	2,670,000
	2,670,000

	
	Quầy lễ tân chữ L đen
	1
	quầy
	3,600,000
	3,600,000

	7
	Các chi phí khác
	
	
	
	100,000,000

	
	Chi phí trang trí nội thất, xây dựng mặt bằng 4x20m
	80
	m2
	600,000
	48,000,000

	
	Chi phí đặt cọc 2 tháng thuê mặt bằng
	2
	tháng
	10,000,000
	20,000,000

	
	Lắp đặt điện thoại, internet
	
	
	
	2,000,000

	
	Thiết kế website
	
	
	
	30,000,000

	
	
	
	TỔNG CỘNG:
	301,911,000




[bookmark: _Toc43754621][bookmark: _Toc456]8.2. Chi phí lương nhân viên
Giả sử hiện tại doanh nghiệp bạn đang áp dụng tỷ lệ đóng BHXH, BHYT, BHTN như sau
[image: Untitled]
Và dự kiến chi phí tiền lương cho nhân viên như sau. Bạn có thể tăng/ giảm tcho phù hợp với doanh nghiệp của bạn.
[bookmark: _Toc43754622][image: ]
[bookmark: _Toc6060]8.3.  Chi phí khấu hao
Theo quyết định số 206/2003/QĐ-BTC ngày 12/12/2003, vốn cố định được định nghĩa là:
	 - Chắc chắn thu được lợi ích kinh tế trong tương lai từ việc sử dụng tài sản cố định  đó
	 - Nguyên giá của tài sản được xác định một cách đáng tin cậy
 	- Là tư liệu lao động có giá trị lớn (≥30 triệu đồng)
 	- Thời gian sử dụng dài (≥1 năm)
Theo hình thái biểu hiện, tài sản cố định được phân loại thành tài sản cố định hữu hình và tài sản cố định vô hình
- Tài sản cố định hữu hình có hình thái hiện vật cụ thể như. Ví dụ như máy móc, thiết bị, nhà xưởng,..
	 - Tài sản cố định vô hình không có hình thái hiện vật cụ thể. Ví dụ như bằng phát minh sáng chế, bản quyền sáng chế,.. 
Khấu hao là việc tính toán và phân bổ một cách có hệ thống nguyên giá của tài sản cố định vào chi phí sản xuất kinh doanh và căn cứ vào thời gian sử dụng hoặc mức độ sử dụng.
[image: ]- Hao mòn vô hình là sự giảm sút về giá trị trao đổi của tài sản cố định do ảnh hưởng của tiến bộ khoa học kỹ thuật. 
- Hao mòn hữu hình của tài sản cố định là sự hao mòn về vật chất, về giá trị sử dụng và giá trị của tài sản cố định trong quá trình sử dụng. 
Tại điều 13 thông tư 45/2013 TT-BCT, có 3 phương pháp tính khấu hao như sau:
(1) Khấu hao theo đường thẳng (khấu hao đều): Phương pháp này sẽ phân bổ đều chi phí mua sắm theo thời gian sử dụng tài sản cố định. Mức khấu hao hàng năm: 
  Trong đó:
C: giá gốc (nguyên giá của tài sản)
n: vòng đời hữu dụng của tài sản
SV : giá trị tận dụng 
[image: images]Ví dụ: Công ty A mua 1 chiếc xe hơi giá 650 triệu, dự kiến sử dụng trong 6 năm (phù hợp với phụ lục 1 kèm theo thông tư 45/2013/TT-BTC quy định từ 6-10 năm). Dự kiến giá trị thu hồi sau 6 năm là 50 triệu đồng.
a. Tính mức khấu hao hàng năm
b. Lập kế hoạch khấu hao cho suốt vòng đời hữu dụng của tài sản theo phương pháp khấu hao đều/đường thẳng
Giải:
 a. Tính mức khấu hao hàng năm = (650-50)/6=100 triệu đồng
 b. Kế hoạch khấu hao

	Năm
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Giá trị sổ sách đầu năm
	650
	550
	450
	350
	250
	150

	Khấu hao hàng năm
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Khấu hao tích lũy/lũy kế
	100
	200
	300
	400
	500
	600

	Giá trị sổ sách cuối năm
	550
	450
	350
	250
	150
	50



 - Ưu điểm và nhược điểm của phương pháp khấu hao đều
· Ưu điểm: Đơn giản trong tính toán khấu hao
· Nhược điểm
+ Chậm khôi phục lại chi phí
+ Không tiết kiệm thuế
+ Không chính xác vì hao mòn các năm khác nhau
(2) Phương pháp khấu hao giảm dần có số dư hiệu chỉnh: Sử dụng phương pháp khấu hao này sẽ khấu hao nhanh vào năm đầu, sau đó chi phí khấu hao giảm dần cho các năm kế tiếp. Cách tính theo phương pháp khấu hao giảm dần có số dư hiệu chỉnh:
Mức trích khấu hao hàng năm = Giá trị còn lại của tài sản cố định x Tỷ lệ khấu hao nhanh (%)               
Tỷ lệ khấu hao nhanh =  Tỷ lệ khấu hao bình quân năm x hệ số điều chỉnh
 [image: CT3] 
Ví dụ: Một tài sản cố định có nguyên giá 400 triệu đồng, vòng đời hữu dụng dự kiến là 5 năm và giả định tài sản không có giá trị tận dụng. Tài sản được tính khấu hao theo phương pháp khấu hao giảm dần có số dư hiệu chỉnh trong 3 năm đầu và sử dụng phương pháp khấu hao đều cho 2 năm cuối. Hãy lập lịch khấu hao cho tài sản trên
Giải:
Tỷ lệ khấu hao nhanh = 100%/5 x 2 = 40%  và D = (86.4 - 0)/2 =43,2 triệu

	Năm
	1
	2
	3
	4
	5

	Giá trị sổ sách đầu năm
	400
	240
	144
	86,4
	43,2

	Khấu hao hàng năm
	160
	96
	57.6
	43,2
	43,2

	Khấu hao tích lũy
	160
	256
	313,6
	356,8
	400

	Giá trị sổ sách cuối năm
	240
	144
	86,4
	43,2
	0


(3) Khấu hao theo số lượng, khối lượng sản phẩm
Mức trích khấu hao bình quân/đvsp=(nguyên giá tài sản cố định – giá trị thu hồi ước tính)/sản lượng theo công suất thiết kế 
Mức trích khấu hao từng năm của tài sản cố định = Số lượng sản phẩm sản xuất trong năm x mức trích khấu hao bình quân/đvsp
Ví dụ: Một chiếc xe có nguyên giá là 500 triệu, vòng đời hữu dụng là 4 năm, giá trị tận dụng 120 triệu đồng. Tài sản này được khấu hao theo đơn vị km. Hãy lập kế hoạch khấu hao cho tài sản trên, biết số km vận chuyển hàng năm của xe như sau:
	Năm
	Số km vận chuyển

	1
	2000

	2
	1500

	3
	2500

	4
	1600


Giải:
- Khấu hàng hàng năm cho tài sản trên như sau:
	Năm
	Số km vận chuyển
	Khấu hao hàng năm

	1
	2000
	2000x0,05

	2
	1500
	1500x0,05

	3
	2500
	2500x0,05

	4
	1600
	1600x0,05



- Lập lịch khấu hao cho tài sản trong thời gian 4 năm:
	Năm
	1
	2
	3
	4

	Giá trị sổ sách đầu năm
	500
	400
	325
	200

	Khấu hao hàng năm
	100
	75
	125
	80

	Khấu hao tích lũy
	100
	175
	300
	380

	Giá trị sổ sách cuối năm
	400
	325
	200
	120










Như vậy với ý tưởng dự án của doanh nghiệp bạn, bạn có thể xây dựng các hạng mục khấu hao tài sản như ví dụ sau:
	[bookmark: _Toc43754623]STT
	Hạng Mục
	Thời gian KH (tháng)
	THÁNG 1
	THÁNG 2
	THÁNG 3
	THÁNG 4
	THÁNG 5
	THÁNG 6
	THÁNG 7
	THÁNG 8
	THÁNG 9
	THÁNG 10
	THÁNG 11
	THÁNG 12

	1
	Giá trị tài sản đầu kỳ
	
	301,546,000
	297,561,265
	293,576,530
	289,591,795
	285,607,060
	281,622,324
	277,637,589
	273,652,854
	269,668,119
	265,683,384
	261,698,649
	257,713,914

	
	Chi phí thiết bị
	8
	103,138,000
	102,063,646
	100,989,292
	99,914,938
	98,840,583
	97,766,229
	96,691,875
	95,617,521
	94,543,167
	93,468,813
	92,394,458
	91,320,104

	
	Chi phí biện pháp bán hàng
	7
	83,248,000
	82,256,952
	81,265,905
	80,274,857
	79,283,810
	78,292,762
	77,301,714
	76,310,667
	75,319,619
	74,328,571
	73,337,524
	72,346,476

	
	Chi phí thiết bị an ninh+chi phí khác
	5
	115,160,000
	113,240,667
	111,321,333
	109,402,000
	107,482,667
	105,563,333
	103,644,000
	101,724,667
	99,805,333
	97,886,000
	95,966,667
	94,047,333

	2
	Khấu hao trong kỳ
	
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735
	3,984,735

	
	Chi phí thiết bị
	8
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354
	1,074,354

	
	Chi phí biện pháp bán hàng
	7
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048
	991,048

	
	Chi phí thiết bị an ninh+chi phí khác
	5
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333
	1,919,333

	3
	Giá trị tài sản cuối kỳ
	
	297,561,265
	293,576,530
	289,591,795
	285,607,060
	281,622,324
	277,637,589
	273,652,854
	269,668,119
	265,683,384
	261,698,649
	257,713,914
	253,729,179

	
	Chi phí thiết bị
	8
	102,063,646
	100,989,292
	99,914,938
	98,840,583
	97,766,229
	96,691,875
	95,617,521
	94,543,167
	93,468,813
	92,394,458
	91,320,104
	90,245,750

	
	Chi phí biện pháp bán hàng
	7
	82,256,952
	81,265,905
	80,274,857
	79,283,810
	78,292,762
	77,301,714
	76,310,667
	75,319,619
	74,328,571
	73,337,524
	72,346,476
	71,355,429

	
	Chi phí thiết bị an ninh+chi phí khác
	5
	113,240,667
	111,321,333
	109,402,000
	107,482,667
	105,563,333
	103,644,000
	101,724,667
	99,805,333
	97,886,000
	95,966,667
	94,047,333
	92,128,000





[bookmark: _Toc3563]8.4. Kế hoạch và trả nợ vay
[bookmark: _Toc401656569][bookmark: _Toc429555809][bookmark: _Toc31197]8.4.1. Kỹ thuật chiết khấu dòng tiền 
Có thể nói rằng chiết khấu dòng tiền là cái trục của nền tài chính hiện đại. Nó trở thành 1 kiến thức căn bản không chỉ dành riêng cho các nhà quản trị tài chính mà còn là của bất kỳ ai, ở bất kỳ lĩnh vực hoạt động
[bookmark: _Toc429555810](1) Đối với một số tiền

Giá trị tương lai của 1 số tiền: 

Giá trị hiện tại của 1 số tiền: 
[bookmark: _Toc429555811](2) Dòng tiền đều
- Dòng tiền đều hàng năm là một chuỗi các khoản thanh toán bằng nhau với khoảng thời gian bằng nhau
- Thời gian giữa những lần thanh toán liên tiếp của dòng tiền đều hàng năm gọi là kỳ đoạn thanh toán
- Thời gian từ khoản thanh toán đầu tiên đến khoản thanh toán cuối cùng gọi là thời hạn của dòng tiền đều
Dòng tiền vĩnh viễn:  Một chuỗi dòng tiền không bao giờ có giới hạn cuối cùng.
Dòng tiền đều (A) :   Một loạt dòng tiền bằng nhau, có thời hạn xác định.
+ Dòng tiền đều cuối kỳ
Giá trị tương lai của dòng tiền đều:   
Giá trị hiện tại của dòng tiền đều

A: Giá trị của từng khoản tiền của dòng tiền đều cuối kỳ
n: số lượng kỳ hạn
i: lãi suất
+ Dòng tiền đều đầu kỳ
Giá trị tương lai của dòng tiền đều
Giá trị hiện tại của dòng tiền đều
[bookmark: _Toc429555812](3) Dòng tiền bất đồng
Trong khái niệm về chuỗi tiền đều đã được trình bày ở trên, chuỗi tiền đều đề cập đến việc hoàn trả hay thu nhận những khoản tiền không thay đổi mỗi kỳ. Trên thực tế, nhiều quyết định tài chính quan trọng bắt buộc phải đề cập đến sự luân chuyển của những khoản tiền không cố định hay bất đồng, do đó khái niệm dòng tiền đều cần phải mở rộng đối với những khoản thu nhập bất đồng.
[bookmark: _Toc9897]8.4.2. Ứng dụng lập kế hoạch trả nợ vay
Ví dụ 1: Giả định bạn vay một số tiền 173,5 triệu đồng với thời gian là 2 năm, lãi suất cố định là 10%/năm. Hãy lập lịch trả nợ cho số tiền trên trong thời gian 2 năm, biết lãi được tính trên dư nợ đầu kỳ (dư nợ hợp đồng, thực tế phát sinh) và số tiền được trả đều nhau theo từng kỳ trả nợ (bao gồm tiền gốc và lãi)
a. Trả nợ 2 lần trong 2 năm
b. Trả nợ theo tháng trong 2 năm
Giải
a.Trường hợp 1: Trả nợ theo năm

=100 triệu
Lịch trả nợ
	Năm
	Dư nợ đầu kỳ
	Lãi phát sinh
	Trả nợ đều (A)
	Gốc
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	173,5
	17,35
	100
	82,65
	90,9

	2
	90,9
	9,09
	100
	90,9
	0


b.Trường hợp 2: Trả nợ theo tháng


		Tháng
	Dư nợ đầu kỳ
	Trả nợ đều (A)
	Lãi phát sinh
	Gốc
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	173.50
	8.01
	1.45
	6.56
	166.94

	2
	166.94
	8.01
	1.39
	6.62
	160.32

	3
	160.32
	8.01
	1.34
	6.67
	153.65

	4
	153.65
	8.01
	1.28
	6.73
	146.92

	5
	146.92
	8.01
	1.22
	6.78
	140.14

	6
	140.14
	8.01
	1.17
	6.84
	133.30

	7
	133.30
	8.01
	1.11
	6.90
	126.41

	8
	126.41
	8.01
	1.05
	6.95
	119.46

	9
	119.46
	8.01
	1.00
	7.01
	112.45

	10
	112.45
	8.01
	0.94
	7.07
	105.38

	11
	105.38
	8.01
	0.88
	7.13
	98.25

	12
	98.25
	8.01
	0.82
	7.19
	91.06

	13
	91.06
	8.01
	0.76
	7.25
	83.81

	14
	83.81
	8.01
	0.70
	7.31
	76.51

	15
	76.51
	8.01
	0.64
	7.37
	69.14

	16
	69.14
	8.01
	0.58
	7.43
	61.71

	17
	61.71
	8.01
	0.51
	7.49
	54.21

	18
	54.21
	8.01
	0.45
	7.55
	46.66

	19
	46.66
	8.01
	0.39
	7.62
	39.04

	20
	39.04
	8.01
	0.33
	7.68
	31.36

	21
	31.36
	8.01
	0.26
	7.74
	23.62

	22
	23.62
	8.01
	0.20
	7.81
	15.81

	23
	15.81
	8.01
	0.13
	7.87
	7.93

	24
	7.93
	8.01
	0.07
	7.94
	0.0



	
	
	
	
	



Ví dụ 2: Anh A vay một số tiền 300 triệu đồng từ ngân hàng cho con đi du học. Nếu lãi suất là 10%/năm thì:
a. Anh A phải trả đều mỗi năm là bao nhiêu trong suốt 5 năm?
b. Hãy lập lịch trả nợ cho số tiền trên theo năm biết số tiền trả mỗi năm là như nhau (gốc và lãi) và lãi được tính trên dư nợ đầu kỳ?
Giải:


	Năm
	Dư nợ đầu kỳ
	Trả nợ đều (A)
	Lãi phát sinh
	Gốc
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	300.00
	79.14
	30.00
	49.14
	250.86

	2
	250.86
	79.14
	25.09
	54.05
	196.81

	3
	196.81
	79.14
	19.68
	59.46
	137.35

	4
	137.35
	79.14
	13.73
	65.40
	71.94

	5
	71.94
	79.14
	7.19
	71.94
	0.00


Ví dụ 3:  Bạn vừa ký một hợp đồng tín dụng với số tiền vay là 500 triệu đồng trả 5 lần trong 5 năm, lãi suất cố định của hợp đồng là 10% năm. Hãy thiết lập bảng trả nợ cho ngân hàng trong các trường hợp sau :
a. Nếu số tiền trả mỗi kỳ (bao gồm tiền gốc và tiền lãi) bằng nhau cho từng kỳ trả nợ và lãi tính trên số dư còn lại của hợp đồng (số dư cuối kỳ, thực tế phát sinh)
b. Nếu số tiền gốc trả đều mỗi năm và tiền lãi tính trên số dư còn lại của hợp đồng (số dư cuối kỳ, thực tế phát sinh)
c. Nếu số tiền gốc trả đều mỗi năm và tiền lãi tính trên số tiền đã ký hợp đồng.
d. Nếu khách hàng chỉ trả lãi hàng năm và cuối 5 năm sẽ trả tiền gốc.
Giải:

a.
	Năm
	Dư nợ đầu kỳ
	Trả nợ đều (A)
	Lãi phát sinh
	Gốc
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	500
	131,89
	50
	81,89
	418,11

	2
	418,11
	131,89
	41,81
	90,08
	328,03

	3
	328,03
	131,89
	32,8
	99,09
	228,94

	4
	228,94
	131,89
	22,89
	109
	119,95

	5
	119,95
	131,89
	11,99
	119,9
	0


b.Nếu số tiền gốc trả đều mỗi năm và tiền lãi tính trên số dư còn lại của hợp đồng (số dư cuối kỳ, thực tế phát sinh). Số tiền gốc trả đều mỗi năm là : 500/5 = 100
	Năm
	Dư nợ đầu kỳ
	Trả nợ 
	Lãi phát sinh
	Gốc đều
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	500
	150
	50
	100
	400

	2
	400
	140
	40
	100
	300

	3
	300
	130
	30
	100
	200

	4
	200
	120
	20
	100
	100

	5
	100
	110
	10
	100
	0


c.Nếu số tiền gốc trả đều mỗi năm và tiền lãi tính trên số tiền đã ký hợp đồng
Số tiền gốc trả đều mỗi năm là : 500/5 = 100
	Năm
	Dư nợ đầu kỳ
	Trả nợ 
	Lãi phát sinh
	Gốc đều
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	500
	150
	50
	100
	400

	2
	400
	150
	50
	100
	300

	3
	300
	150
	50
	100
	200

	4
	200
	150
	50
	100
	100

	5
	100
	150
	50
	100
	0


D.Nếu khách hàng chỉ trả lãi hàng năm và cuối 5 năm sẽ trả tiền gốc. Số tiền trả lãi hàng năm là : 10% x 500 = 50 triệu 
	Năm
	Dư nợ đầu kỳ
	Lãi phát sinh
	Dư nợ cuối kỳ

	1
	500
	50
	500

	2
	500
	50
	500

	3
	500
	50
	500

	4
	500
	50
	500

	5
	500
	50 + 500 (gốc)
	0



[bookmark: _Toc30799]8.5. Chi phí hoạt động
Là toàn bộ chi phí mà doanh nghiệp phải bỏ ra để tiến hành sản xuất kinh doanh
*Chi phí sản xuất
· Chi phí trực tiếp như nguyên vật liệu, tiền lương, khấu hao máy móc, nhà xưởng,…
· Chi phí gián tiếp như chi phí quản lý, bưu điện phí, khấu hao nhà cửa, văn phòng,…
*Chi phí bán hàng: chi phí bao bì, đóng gói, vận chuyển bảo quản, lưu kho, lưu bãi, quảng cáo tiếp thị,…
* Có thể phân loại thành chi phí cố định (F) và chi phí biến đổi (VQ). Thì tổng chi phí là: TC = F +VQ
[bookmark: _Toc43754624][bookmark: _Toc15723]8.6. Lợi nhuận
* Thu nhập từ hoạt động kinh doanh
Chính là doanh thu của một doanh nghiệp. Là tổng số tiền doanh nghiệp thu được từ hoạt động sản xuất, kinh doanh trong kỳ. Doanh thu là cơ sở để tính toán lợi nhuận của doanh nghiệp
Doanh thu thuần = Tổng doanh thu - Các khoản giảm trừ 
Lợi nhuận gộp = Doanh thu thuần - Giá vốn hàng bán 
Lợi nhuận thuần = Lợi nhuận gộp - chi phí hợp lý
Lợi nhuận trước thuế = Lợi nhuận thuần + lợi nhuận đầu tư tài chính + lợi nhuận bất thường
Lợi nhuận ròng = Lợi nhuận trước thuế - thuế thu nhập doanh nghiệp
Lợi nhuận ròng là khoản lợi nhuận thực tế cuối cùng của doanh nghiệp
- Các nhân tố ảnh hưởng đến doanh thu bán hàng: Khối lượng sản phẩm sản xuất và tiêu thụ hoặc dịch vụ cung ứng, kết cấu, mẫu mà hàng hóa, chất lượng hàng hóa, giá cả hàng hóa, thể thức thanh toán,…
- Các khoản giảm trừ bao gồm: Giảm giá hàng bán, Hàng bán bị trả lại, Chiết khấu bán hàng, Thuế gián thu đánh vào đầu ra (VAT, xuất khẩu,..)
- Giá vốn hàng bán: Được tạo nên từ giá thành của hàng hoá
- Chi phí hợp lý hợp lệ: Là những khoản chi phí liên quan tới việc có được thu nhập của doanh nghiệp, có hoá đơn chứng từ hợp lệ, không bao gồm những khoản tiền phạt
*Thu nhập từ hoạt động đầu tư tài chính: Là các khoản thu về từ hoạt động đầu tư tài chính
Lợi nhuận từ hoạt động đầu tư tài chính = Thu nhập từ đầu tư tài chính – chi phí đầu tư tài chính
* Thu nhập bất thường: Là các khoản thu nhập không dự tính trước.
Lợi nhuận bất thường = Thu nhập bất thường – Chi phí bất thường
*Tỷ suất lợi nhuận: là tỷ lệ so sánh giữa lợi nhuận và vốn. Là chỉ tiêu để đánh giá mức độ sinh lời đồng vốn. Chỉ tiêu này cho phép so sánh đánh giá mức độ hiệu quả kinh doanh giữa các doanh nghiệp với nhau
* Điểm hòa vốn: là điểm mà tại đó có Doanh thu = chi phí 
=> PQ = F+ VQ  =>P.Q - V.Q = F => Q (P-V) = F => Q = F/(P-V)


Vậy sản lượng hòa vốn : 		và doanh thu hòa vốn: 
* Lợi nhuận: Là phần chênh lệch dương giữa tổng thu nhập và tổng chi phí có liên quan đến thu nhập trong kỳ. Lợi nhuận là chỉ tiêu để đánh giá chất lượng, hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp.
EBIT (lợi nhuận trước thuế và lãi) = Doanh thu - chi phí =  PQ - (F+VQ) = Q(P-V)-F
EBT (lợi nhuận trước thuế,sau lãi) = EBIT - I
EAT (lợi nhuận sau thuế, sau lãi ) = EBT - thuế
[bookmark: _Toc14681]8.7. Giá trị hiện tại ròng (NPV)
Các nhà đầu tư, doanh nghiệp và ngay cả với cá nhân mỗi người luôn đứng trước nhiều phương án khác nhau. Phương án nào mang lại lợi ích cao nhất, tạo ra của cải ròng lớn nhất thì sẽ được lựa chọn. Giá trị hiện tại ròng là thước đo “ sự giàu có hơn” khi thực hiện dự án. Để đánh giá 1 dự án, người ta tính giá trị hiện tại của dòng tiền mà dự án hứa hẹn mang lại trong tương lai với suất chiết khấu xác định. Suất chiết khấu ở đây có thể sử dụng lãi suất tiền vay, chi phí cơ hội sử dụng vốn hoặc suất sinh lợi mong muốn của nhà đầu tư. Đây là chỉ tiêu cơ bản dùng để đánh giá hiệu quả dự án đầu tư vì nó thể hiện giá trị tăng thêm mà dự án đem lại cho công ty. Giá trị hiện tại ròng (NPV) là tổng hiện giá ngân lưu ròng của dự án với suất chiết khấu thích hợp. Nguyên tắc lựa chọn và quy định là giá trị hiện tại ròng cao nhất.
Công thức: 
Trong đó: NCFt là ngân lưu ròng năm t, r là suất chiết khấu của dự án , và n là tuổi thọ của dự án. Ý nghĩa kinh tế của chỉ tiêu NPV như sau:
· Một dự án có NPV >0 có nghĩa là dự án có suất sinh lời cao hơn chi phí cơ hội của vốn (suất sinh lời cao hơn suất chiết khấu)
· Một dự án có NPV = 0 có nghĩa là dự án có suất sinh lời bằng chi phí cơ hội của vốn (suất sinh lời bằng suất chiết khấu)
· Một dự án có NPV < 0 có nghĩa là dự án có suất sinh lời thấp hơn chi phí cơ hội của vốn (suất sinh lời thấp hơn suất chiết khấu)
· Với cùng một suất chiết khấu, dự án nào có NPV lớn chứng tỏ dự án đó có hiệu quả hơn vì nó tạo ra được giá trị cho công ty
Nói chung:
· Dự án chỉ đáng đầu tư khi nào có NPV ≥ 0 vì như vậy dự án ngoài việc bù đắp chi phí mà còn mang lại lợi nhuận cho nhà đầu tư. Đồng thời dự án bị bác bỏ khi NPV<0. 
· Đối với dự án loại trừ nhau: dự án nào có NPV cao nhất sẽ được chọn
· Trong trường hợp ngân sách bị hạn chế, sẽ chọn dự án nào có NPV cao nhất
Ưu điểm: Có tính đến thời giá của tiền tệ, xem xét toàn bộ ngân lưu dự án
Nhược điểm: Việc tính toán xác định chỉ tiêu này phụ thuộc vào suất chiết khấu. Do đó đòi hỏi phải quyết định suất chiết khấu phù hợp mới áp dụng chỉ tiêu này được
Ví dụ: Một dự án hứa hạn mang lại dòng tiền trong tương lai như sau :
	Năm
	0
	1
	2
	3
	4

	Dòng tiền tự do FCFt
	
	400
	350
	300
	250


Cơ hội sinh lời dòng tiền của bạn hiện tại là 8% năm. Bạn có chấp nhận đầu tư 1000 triệu đồng để thu được dòng tiền trên hay không?
Giải: 

NPV>0 . chấp nhận dự án
[bookmark: _Toc429555932][bookmark: _Toc401656573][bookmark: _Toc14203]8.8. Suất sinh lời nội bộ (IRR)
Trong khi chỉ tiêu NPV cho chúng ta biết dự án sẽ tăng (giảm) của cải ròng cho nhà đầu tư là bao nhiêu thì chỉ tiêu IRR trả lời cho câu hỏi rằng dự án mang lại suất sinh lợi cho nhà đầu tư là bao nhiêu (%). Chỉ tiêu này còn được gọi là suất sinh lời nội bộ và được định nghĩa như là một suất chiết khấu mà tại đó sẽ làm giá trị hiện tại ròng bằng 0
Công thức: 
r chính là IRR. Suất sinh lời nội bộ chính là suất sinh lời thực tế của dự án đầu tư. Vì vậy một dự án được chấp nhận khi suất sinh lời thực tế của nó (IRR) bằng hoặc cao hơn suất sinh lời yêu cầu (suất chiết khấu). Suất sinh lời yêu cầu được chọn ở đây chính là chi phí sử dụng vốn trung bình WACC. 
Ưu điểm: Có tính đến thời giá tiền tệ. Có thể tính IRR mà không cần biết suất chiết khấu và có tính đến toàn bộ ngân lưu. 
Nhược điểm: Có thể 1 dự án có nhiều IRR. Khi dòng ngân lưu đổi dấu nhiều lần, dự án có khả năng có nhiều IRR, vì vậy không biết chọn IRR nào. Ngoài ra chỉ tiêu IRR còn hạn chế trong các trường hợp sau:
(1) Trong một số trường hợp dự án có nhưng dòng tiền bất đồng, IRR không thể tính được
Ví dụ: Có 1 dự án khai thác dầu mỏ, đầu năm 1 (cuối năm 0) chi ra 1200, cuối năm 1 thu về 5000. Năm 2 và năm 3 sau đó phải chi tiền để san lấp, trả lại mặt bằng cũ
	Năm 
	0
	1
	2
	3

	NCF
	-1200
	5000
	-1400
	-1000


NPV = 1437  và IRR : không tính được
Với suất chiết khấu 10% , đây là một dự án hiệu quả (NPV=1437). Tuy nhiên IRR là bao nhiêu? Hay nói cách khác suất chiết khấu nào làm cho NPV = 0. Tất nhiên là không thể tính được.
a. Trong trường hợp so sánh lựa chọn dự án có tính chất loại trừ nhau, kết quả IRR thường không thể dẫn đến kết luận hoặc có thể kết luận sai lệch 
Ví dụ 1:
	Năm 
	0
	1

	Dự án A
	-1000
	1400

	Dự án B
	-10000
	14000


IRRA=IRRB= 40%
Giả định nguồn lực không hạn chế, nếu chỉ dùng chỉ tiêu đơn độc IRR để đánh giá, ta thấy cả 2 dự án đều như nhau và bạn không thể kết luận dự án nào tốt hơn  (Nếu bạn nói dự án B có vẻ lời hơn => bạn đã sử dụng 1 chỉ tiêu khác)
Ví dụ 2: Thay đổi 1 chút trong dòng tiền B với r = 10%
	Năm 
	0
	1

	Dự án A
	-1000
	1400

	Dự án B
	-10000
	13000


NPVA=273			IRRA=40%
NPVB=1818		IRRB=30%
Chẳng lẽ nào bạn lại chọn A do có IRR cao hơn B, trong khi đó B làm cho bạn giàu thêm rất nhiều so với dự án A 
b. Hai dự án có thời điểm bắt đầu khác nhau, chỉ tiêu IRR không thể phân biệt dược dự án nào hiệu quả 
Ví dụ:
	Năm 
	0
	1
	2
	3

	Dự án A
	-1000
	12500
	 
	 

	Dự án B
	 
	 
	-10000
	12500


Hai dự án đều có IRR = 25% trong khi đó NPVA>NPVB
c. Không thể sử dụng IRR để so sánh 2 dự án có cùng thời điểm bắt đầu nhưng vòng đời khác nhau.
	Năm 
	0
	1
	2
	3

	Dự án A
	-1000
	12500
	 
	 

	Dự án B
	-1000
	 
	 
	18500


NPV A=417		IRRA=25%
NPVB=706		IRRB=23%
Với một dự án bình thường (dòng ngân lưu bình thường “âm trước, dương sau”) cả 2 chỉ tiêu NPV và IRR cho cùng một kết luận mà không mâu thuẫn nhau và cặp chỉ tiêu này chỉ thống nhất trong từng dự án bình thường
· NPV > 0  IRR > r
· NPV < 0  IRR < r
· NPV = 0  IRR = r
Những sai lầm khi sử dụng NPV và IRR
· Dòng ngân lưu và lợi nhuận: NPV là giá trị hiện tại của dòng tiền chứ không phải là lợi nhuận. Và lợi nhuận không phải là dòng tiền. Rằng có lãi nhưng không có tiền để tiếp tục hoạt động và vẫn phải phá sản
· Suất chiết khấu: Một sự thay đổi suất chiết khấu sẽ thay đổi NPV
[bookmark: _Toc401656574][bookmark: _Toc429555933][bookmark: _Toc11328]8.9. Khả năng sinh lời
Khả năng sinh lời còn gọi là  tỷ số lợi ích - chi phí. Đo lường khả năng tạo lợi nhuận của dự án bằng cách so sánh thu nhập với đầu tư. Cụ thể so sánh giá trị hiện tại dòng thu với giá trị hiện tại dòng chi.
Khả năng sinh lời (PI) = [Giá trị hiện tại dòng thu] / [Giá trị hiện tại dòng chi].


PI<1 : dự án không đáng giá. Nếu NPV chỉ nói lên sự giàu có hơn lên 1 giá trị tài sản nhưng nó không so sánh với quy mô nguồn lực, chỉ tiêu PI cho thấy điều này
Chỉ tiêu PI cũng có những ưu nhược điểm như chỉ tiêu NPV. Tuy nhiên NPV là một số tuyệt đối lợi nhuận hay số của cải gia tăng từ một dự án, trong khi PI là số đo tương đối , biểu thị của cải tạo ra trên 1 đồng đầu tư. Hay nói cách khác với NPV là bài toán trừ giữa giá trị hiện tại của dòng thu (-) giá trị hiện tại của dòng chi. Trong khi đó, đối với PI là bài toán chia
Nhược điểm của PI
· Khi so sánh các dự án có tính loại trừ nhau, một mình chỉ tiêu PI đôi khi móp méo kết quả.
	Năm 
	0
	1
	NPV
	PI

	Dự án A
	-6000
	9000
	1500
	1.25

	Dự án B
	-10000
	14000
	1667
	1.17


· Việc xác định chi phí không thống nhất cũng có thể làm sai lệch chỉ tiêu này. Có quan điểm cho rằng chi phí để so sánh trong công thức này chỉ nên tính theo chi phí đầu tư ban đầu. Trong khi đó, quan điểm khác thì tính trên toàn bộ chi phí
· NPV > 0  PI > 1
· NPV < 0  PI < 1
· NPV = 0  PI = 1
[bookmark: _Toc429555934][bookmark: _Toc401656575][bookmark: _Toc29089]8.10.  Kỳ hoàn vốn (thời gian hoàn vốn: PP Payback Period)
Là thời gian cần thiết để thu hồi được vốn đầu tư. Nhiều dự án khan hiếm hoặc lệ thuộc vào thời gian huy động vốn, chỉ tiêu này thường tỏ ra hữu dụng. Cơ sở để chấp nhận dự án là dựa trên tiêu chuẩn thời gian hoàn vốn là thời gian hoàn vốn phải thấp hơn hoặc bằng thời gian hoàn vốn yêu cầu hay còn gọi là ngưỡng thời gian hoàn vốn
Ưu điểm: Đối với dự án cần thu hồi vốn nhanh.
Nhược điểm: Không xét đến vòng đời và lợi ích dự án. Điều này dễ mắc sai lầm khi đánh giá lựa chọn giữa các dự án.
Cách xem xét:
· Dựa vào ngân lưu dự án:Thời điểm mà dòng thu tích luỹ đủ bù đắp dòng chi
· Dựa vào ngân lưu chiết khấu:Tương tự, thời điểm tích luỹ dòng ngân lưu chiết khấu. tính giá trị thời gian cho cả dòng thu và dòng chi).
Thời gian hoàn vốn thỏa các điều kiện sau: Dự án không bán chịu, mua chịu (khoản phải thu, khoản phải trả), Không có số dư tiền mặt, không có hàng tồn kho, dự án không đi vay, dòng tiền qua các năm bằng nhau
[bookmark: _Toc429555935](1) Thời gian hoàn vốn không chiết khấu
Để áp dụng phương pháp thời gian hoàn vốn, trước tiên cần tính số năm hay thời gian hoàn vốn của dự án. Công thức tính thời gian hoàn vốn như sau:


Với CF0 <0: số tiền cho đầu tư ban đầu của dự án 
Ưu điểm : Chỉ tiêu này đơn giản , nó thể hiện khả năng thanh khoản của dự án càng cao và rủi ro đối với vốn đầu tư của dự án càng thấp
Nhược điểm: Không xem xét đến dòng ngân lưu sau thời gian hoàn vốn. Vì vậy sẽ gặp sai lầm khi lựa chọn và xếp hạng dự án nếu chỉ dựa vào tiêu chuẩn này. Mặc khác , chỉ tiêu hoàn vốn không chiết khấu không quan tâm đến thời giá tiền tệ 
[bookmark: _Toc429555936](2) Thời gian hoàn vốn có chiết khấu
Để khắc phục nhược điểm không quan tâm đến thời giá tiền tệ của chỉ tiêu thời gian hoàn vốn không chiết khấu, người ta có thể sử dụng phương pháp thời gian hoàn vốn có chiết khấu. Công thức tính thời gian hoàn vốn có chiết khấu giống như công thức xác định thời gian hoàn vốn không chiết khấu, nhưng dựa trên dòng ngân lưu có chiết khấu
[bookmark: _Toc8925]8.11. Các tỷ số về doanh lợi 
Các tỷ số về doanh lợi phản ánh kết quả của hàng loạt chính sách và quyết định của doanh nghiệp và hiệu năng quản trị doanh nghiệp
[bookmark: _Toc429555971](1) Doanh lợi tiêu thụ (ROS: Return on sale): Là tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu. Nghĩa là 1 đồng doanh thu tạo ra được bao nhiêu đồng lợi nhuận 


[bookmark: _Toc429555972](2) Doanh lợi tài sản (ROA: Return on asset): Là tỷ suất lợi nhuận trên tài sản. Nghĩa là  1 đồng tài sản tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận 


[bookmark: _Toc429555973](3) Doanh lợi vốn tự có (ROE: Return on equity): Là tỷ suất lợi nhuận trên vốn. Nghĩa là 1 đồng vốn chủ sở hữu tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận


Việc phân tích tỷ số tài chính đã cho thấy hình ảnh tương đối đầy đủ về hoạt động của một doanh nghiệp. Tuy nhiên còn có một số khiếm khuyết quan trọng, đó là yếu tố thời gian đã không được đề cập đến.
Như vậy, với một số chỉ tiêu cơ bản được trình bày trong bài này, bạn có thể tự tin lập kế hoạch tài chính cho dự án khởi nghiệp của doanh nghiệp bạn.



[bookmark: _Toc125986456][bookmark: _Toc125986045][bookmark: _Toc125985611][bookmark: _Toc125986254][bookmark: _Toc125986356][bookmark: _Toc125985824][bookmark: _Toc125986152][bookmark: _Toc125985934][bookmark: _Toc125985481][bookmark: _Toc125985715][bookmark: _Toc43754339][bookmark: _Toc43754625]Kế hoạch tài chính của bạn Lam Phúc như sau:
Các giả định:  
- Tốc độ trượt giá hàng năm là 2% 
- Tỷ suất sinh lời yêu cầu là 15%/năm
Dự án sẽ hoạch định tài chính trong vòng 3 năm đầu tiên như sau
[bookmark: _Toc527289198][bookmark: _Toc43754626][bookmark: _Toc43754340]Chi phí đầu tư ban đầu
TT
HẠNG MỤC
SỐ TIỀN
1
Chi phí mua tên miền
1,000,000
2
Chi phí làm website
15,000,000
3
Chi phí quảng cáo ban đầu
5,000,000
3
Chi phí khác (đăng ký hoạt động kinh doanh,…)
5,000,000

TỔNG CỘNG
26,000,000
Chi phí lương nhân viên trong 3 năm 2019, 2020 và 2021
Lương nhân viên
SL
2019
2020
2021
Quản lý chung
1
96,000,000
97,920,000
99,878,400
Phụ trách bán hàng online
1
72,000,000
73,440,000
74,908,800
Phụ trách mua hàng,quảng cáo
1
72,000,000
73,440,000
74,908,800
Giao hàng 
2
144,000,000
146,880,000
149,817,600
TỔNG
5
144,000,000
146,880,000
149,817,600

Chi phí khấu hao
STT
Hạng Mục
TG KH
2019
2020
2021
1
Giá trị tài sản đầu kỳ
 
21,000,000
14,000,000
7,000,000
 
Chi phí đăng ký tên miền
3
1,000,000
 
 
 
Chi phí thiết kế website
3
15,000,000
 
 
 
Chi phí khác, dự phòng phí
3
5,000,000
 
 
2
Khấu hao trong kỳ
 
7,000,000
7,000,000
7,000,000
 
Chi phí đăng ký tên miền
3
333,333
333,333
333,333
 
Chi phí thiết kế website
3
5,000,000
5,000,000
5,000,000
 
Chi phí khác, dự phòng phí
3
1,666,667
1,666,667
1,666,667
3
Giá trị tài sản cuối kỳ
 
14,000,000
7,000,000
0
 
Chi phí đăng ký tên miền
3
666,667
333,333
0
 
Chi phí thiết kế website
3
10,000,000
5,000,000
0
 
Chi phí khác, dự phòng phí
3
3,333,333
1,666,667
0


























	

Chi phí hoạt động
TT
Hạng mục
2019
2020
2021
1
Chi phí thuê domain
800,000
800,000
800,000
2
Chi phí điện thoại, wifi, cáp
200,000
1,224,000
1,248,480
3
Chi phí bao bì
1,000,000
1,020,000
1,040,400
4
Văn phòng phẩm
240,000
244,800
249,696
5
Chi phí mua sản phẩm
133,920,000
186,624,000
241,920,000
6
Chi phí khác
2,678,400
3,732,480
4,838,400
 
TỔNG CỘNG
138,838,400
193,645,280
250,096,976

[bookmark: _Toc43754627][bookmark: _Toc43754341][bookmark: _Toc527289199]Chỉ tiêu đánh giá hoạt động kinh doanh
Năm
2019
2020
2021
Tổng doanh thu
334,800,000
466,560,000
604,800,000
(-) Chi phí hoạt động
138,838,400
193,645,280
250,096,976
(-) Chi phí lương nhân viên
144,000,000
146,880,000
149,817,600
(-) Chi phí khấu hao
7,000,000
7,000,000
7,000,000
Thu nhập ròng và lãi vay trước thuế (EBIT)
44,961,600
119,034,720
197,885,424
(-) Trả lãi vay
0
0
0
Thu nhập ròng trước thuế (EBT)
44,961,600
119,034,720
197,885,424
Thuế thu nhập doanh nghiệp (20%)
8,992,320
23,806,944
39,577,085
Thu nhập ròng sau thuế (EAT)
35,969,280
95,227,776
158,308,339


	
	




























STT
Khoản mục
NĂM
 
 
2019
2020
2021
I
TỔNG DOANH THU
334,800,000 
 466,560,000 
  604,800,000 
-
Doanh thu bán hàng
 324,000,000 
388,800,000 
504,000,000 
-
Doanh thu dịch vụ quà tặng
10,800,000 
77,760,000 
100,800,000 
II
TỔNG CHI PHÍ
289,838,400 
347,525,280 
406,914,576 
1
Biến phí
135,160,000 
187,888,800 
243,210,096 
-
Mua sản phẩm
133,920,000 
186,624,000 
241,920,000 
-
Chi phí bao bì
1,000,000 
1,020,000 
1,040,400 
-
Văn phòng phẩm
240,000 
244,800 
249,696 
2
Định phí
154,678,400 
159,636,480 
163,704,480 
-
CP tiền lương
144,000,000 
146,880,000 
149,817,600 
-
CP khác (quan hệ, quà biếu, tiếp khách,…)
2,678,400 
3,732,480 
4,838,400 
-
Chi phí điện thoại, wifi, cáp
200,000
1,224,000
1,248,480
-
Chi phí thuê domain
800,000
800,000
800,000
-
Khấu hao hàng năm
        7,000,000 
              7,000,000 
           7,000,000 
III
Lợi nhuận trước thuế
44,961,600 
119,034,720 
197,885,424 
-
Thuế TNDN (20%)
8,992,320 
23,806,944 
39,577,085 
IV
Lợi nhuận sau thuế
35,969,280 
95,227,776 
158,308,339 
V
Điểm hoà vốn
 
 
 
-
Doanh thu hoà vốn
259,398,559
267,268,365
273,814,253
-
Công suất hoà vốn
77.48%
57.28%
45.27%
VI
CHỈ TIÊU SINH LỜI
 
 
 
-
Tỷ suất LN/DT (ROS)
10.74%
20.41%
26.18%
-
TSLN/VDT (ROA)
138.34%
366.26%
608.88%
- Sản lượng và doanh thu hòa vốn:
Năm dự án
2019
2020
2021
Doanh thu hòa vốn
259,398,559
267,268,365
273,814,253






























- Tỷ suất lợi nhuận gộp: Tỷ suất lợi nhuận gộp thể hiện mức độ hiệu quả khi sử dụng các yếu tố đầu vào trong 1 quy trình sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp.
Năm dự án
2019
2020
2021
Tỷ suất LN/DT (ROS)
10.74%
20.41%
26.18%
Tỷ suất lợi nhuận gộp của dự án tăng dần trong các năm. 
- Tỷ suất sinh lời của tài sản (ROA): Tỷ suất sinh lời của tài sản đo lường kết quả sử dụng tài sản của doanh nghiệp để tạo ra lợi nhuận.
Năm dự án
2019
2020
2021
Tỷ suất LN/∑TS (ROA)
138.34%
366.26%
608.88%
Tỷ suất sinh lời của tài sản của dự án tăng dần trong các năm với tốc độ khá cao. 
[bookmark: _Toc43754628][bookmark: _Toc43754342]Đánh giá tài chính
Năm
2019
2020
2021
NGÂN LƯU VÀO
334,800,000
466,560,000
604,800,000
Tổng doanh thu
334,800,000
466,560,000
604,800,000
NGÂN LƯU RA
308,838,400
340,525,280
399,914,576
Đầu tư 
26,000,000
 
 
Chi phí hoạt động
138,838,400
193,645,280
250,096,976
Chi phí lương nhân viên
144,000,000
146,880,000
149,817,600
Ngân lưu ròng trước thuế
25,961,600
126,034,720
204,885,424
Thuế thu nhập doanh nghiệp
5,192,320
25,206,944
40,977,085
Ngân lưu ròng sau thuế (NCF)
20,769,280
100,827,776
163,908,339
[bookmark: _Toc43754343][bookmark: _Toc43754629]Như vậy dự kiến 3 năm thực hiện dự án, ngân lưu ròng sau thuế đều dương và tăng dần theo các năm.



























[bookmark: _Toc43754344][bookmark: _Toc43754630]Chỉ tiêu hiện giá thuần (NPV)
Thể hiện tổng số tiền lời sau khi hoàn vốn. Dự án có NPV= 217,859,868 >0 thì đây là dự án khả thi, nên thực hiện. (với suất sinh lời mong muốn là 15%)
[bookmark: _Toc527289202][bookmark: _Toc43754345][bookmark: _Toc43754631] Chỉ tiêu suất sinh lời nội bộ (IRR)
Biểu hiện suất sinh lời thực tế của dự án. Dự án  này có lãi từ năm đầu tiên hoạt động nên dự án này khả thi, cần thực hiện
[bookmark: _Toc43754346][bookmark: _Toc43754632][bookmark: _Toc527289203]Chỉ số lợi nhuận (PI)
Chỉ số này đều khá cao và lớn hơn 0.
[bookmark: _Toc43754633][bookmark: _Toc527289204][bookmark: _Toc43754347]Thời gian hoàn vốn (PP)
Là thời gian để ngân lưu tạo ra dự án đủ bù đắp chi phí đầu tư ban đầu. Đối với dự án này, chưa đến 1 năm thì đã hoàn vốn. Đây là một dự án tốt, nên thực hiện.









[bookmark: _Toc125985489][bookmark: _Toc125985725][bookmark: _Toc125985834][bookmark: _Toc125986162][bookmark: _Toc125986055][bookmark: _Toc125985944][bookmark: _Toc125986466][bookmark: _Toc125986264][bookmark: _Toc125985619][bookmark: _Toc125986366]
Sau bài này, bạn phải đã lập được 1 kế hoạch kinh doanh cụ thể cho ý tưởng khởi nghiệp của bạn. 

[bookmark: _Toc1469]BÀI TẬP 
DẠNG 1: TRẮC NGHIỆM
1. Trong kế hoạch doanh thu chi phí của doanh nghiệp, có các nội dung sau, ngoại trừ:
A. Trả nợ gốc vay ngân hàng
B. Lương và bảo hiểm của nhân viên
C. Chi phí điện nước hàng tháng
D. Chi phí marketing
2. Bạn vay ngân hàng 100 triệu để mua sắm nguyên vật liệu với lãi suất 1,5 % tháng. Bạn trả nợ gốc và lãi 3 tháng/lần trong đó có nợ gốc là 20 triệu/lần thanh toán. Tính tiền lãi của lần trả nợ đầu tiên?
A. 1,5 triệu
B. 4,5 triệu
C. 24,5 triệu
D. Tất cả đều sai
3. Theo bạn tổng chi phí biến đổi sẽ thay đổi như thế nào khi sản lượng bán hàng tăng lên?
A. Giảm đi
B. Tăng gấp đôi
C. Tăng cùng tỷ lệ tăng của sản lượng bán hàng
D. Không thay đổi
4. Chi phí cố định trên 1 đơn vị sản phẩm của bạn là 45.000 đồng, chi phí biến đổi trên 1 đơn vị sản phẩm là 90.000 đồng. Hỏi tỷ lệ chi phí cố định và chi phí biến đổi là:
A. 0,33
B. 0,5
C. 2,0
D. Tất cả đều sai
5. Khoản mục nào thuộc vốn lưu động hàng tháng
A. Trả tiền thuê nhà hàng tháng
B. Thanh toán điện, nước, internet
C. Chi phí Marketing hàng tháng
D. Tất cả đều đúng
6. Khoản thanh toán nợ gốc ngân hàng được phản ánh vào kế hoạch nào của doanh nghiệp?
A. 	Kế hoạch chi phí
B. 	Kế hoạch doanh thu
C. 	Kế hoạch lưu chuyển tiền tệ
D. 	Kế hoạch nhân sự
7. Công ty Lá đỏ có máy sấy trị giá 500.000.000 đồng và họ dự kiến sử dụng trong 5 năm. Hãy tính khấu hao tài sản trên theo phương pháp khấu hao đường thẳng?
A. 	6.666.667 đồng
B. 	8.333.333 đồng
C.	80.000.000 đồng
D.	100.000.000 đồng
8. Anh Phúc bán được 1000 sản phẩm với đơn giá 100.000 đồng/sản phẩm. Khách hàng đã thanh toán 30% và phần còn lại nợ sau 2 tháng thanh toán sẽ thanh toán hết. Vậy anh Phúc ghi nhận thanh toán bán hàng trong tháng này như thế nào?
A. 	70 triệu đồng
B. 	100 triệu đồng
C. 	30 triệu đồng
D. 	40 triệu đồng
9. Khi doanh thu bán hàng bằng chi phí kinh doanh trong tháng thì kết quả kinh doanh của doanh nghiệp là:
A.	Lãi
B. 	Lỗ
C. 	Hòa vốn
D. 	Không có đáp án đúng
10. Tháng 7 bạn vay ngân hàng 1 tỷ mua sắm trang thiết bị kinh doanh với lãi suất 1%/tháng, lãi trả hàng tháng theo dư nợ thực tế, nợ gốc trả đều 10 triệu/tháng. Lần trả nợ đầu tiên là tháng 8. Tính tổng nợ phải trả trong tháng 8
A. 	10 triệu
B. 	30 triệu
C. 	25 triệu
D. 	20 triệu
11. Quyết định lựa chọn mặt bằng loại nào thì yêu cầu vốn cao nhất và thời gian thực hiện dài nhất
A.	Kinh doanh tại nhà
B. 	Thuê mặt bằng
C. 	Mua mặt bằng
D. 	Xây dựng mặt bằng
12. Chi phí mua sắm thiết bị ban đầu sẽ nằm trong
A. Vốn lưu động
B. 	Vốn cố định
C. 	Chi phí phát sinh hàng tháng
D. 	Tất cả đều đúng
13. Bạn tính tổng thu tiền hàng tháng của doanh nghiệp bằng cách nào?
A. 	Dư tiền đầu tháng + Tổng thu tiền - tổng chi tiền
B. 	Tổng thu tiền - tổng chi tiền
C. 	Doanh thu ngày + Phải thu khách hàng + tiền thu khác
D.	Dư tiền đầu tháng + doanh thu thu ngay + Phải thu khách hàng + tiền thu khác
14. Điều kiện ghi nhận tài sản là tài sản cố định
A. 	Giá trị lớn từ 30 triệu đồng trở lên
B. 	Thời gian sử dụng dài từ 1 năm trở lên
C.	Là tư liệu lao động của doanh nghiệp
D. 	Tất cả đều đúng
15. Bạn có 2 mặt hàng là: mặt hàng A có giá bán 50.000 đồng/ sản phẩm, mặt hàng B có giá bán 70.000 đồng/sản phẩm. Trong tháng 7/N mặt hàng A bạn bán được 1.000 sản phẩm, mặt hàng B bạn bán được 2.000 sản phẩm. Vậy doanh thu bán hàng trong tháng 7/N của bạn là 
A. 	190 triệu đồng
B. 	140 triệu đồng
C. 	200 triệu đồng
D. 	50 triệu đồng
16. Nếu doanh thu > chi phí thì kết quả kinh doanh của doanh nghiệp là :
A. 	Lãi
B. 	Thua lỗ
C. 	Hòa vốn
D. 	Tất cả đều đúng
17. Các loại vốn khi khởi nghiệp bao gồm:
A. 	Vốn chủ sở hữu
B. 	Vốn vay ngân hàng
C. 	Vay mượn bạn bè, người thân
D. 	Tất cả đều đúng
18. Khoản mục nào sau đây thuộc vốn lưu động hàng tháng
A. 	Trả tiền thuê nhà hàng tháng
B. 	Thanh toán điện nước, mạng
C. 	Chi phí marketing hàng tháng
D. 	Tất cả đều đúng
19. Cách xác định chi phí của doanh nghiệp là:
A. Bằng chi phí cố định – chi phí biến đổi
B. Bằng chi phí biến đổi
C. Bằng chi phí cố định
D. Bằng chi phí cố định + chi phí biến đổi
20. Khoản mục chi phí nào sau đây sẽ thay đổi hàng tháng trong kế hoạch chi phí của doanh nghiệp?
A. Thuế môn bài
B. Lương
C. Thuê mặt bằng
D. Giá vốn hàng bán
21. Công thức xác định lợi nhuận
A. Lợi nhuận = doanh thu + chi phí
B. Lợi nhuận = doanh thu - chi phí
C. Lợi nhuận = số lượng hàng bán ra * giá bán
D. Lợi nhuận  = chi phí – doanh thu
22. Số dư tiền cuối tháng trong kế hoạch lưu chuyển tiền tệ có thể có là:
A. Bằng 0
B. Lớn hơn 0
C. Nhỏ hơn 0
D. Tất cả đáp án đều đúng
23. Bạn có 500 triệu vốn để khởi sự kinh doanh, bạn không vay ngân hàng và bắt đầu kinh doanh từ tháng 6/N. Trong tháng 6 bạn chi các khoản mua sắm thiết bị và thuê mặt bằng, đăng ký kinh doanh, nhập hàng hết 350 triệu. Tháng 7/N bạn bán được 120 triệu tiền hàng nhưng khách hàng thanh toán ngay 50% và phần còn lại nợ đến tháng sau. Tính các khoản phải thu trong tháng 8/N của bạn?
A. 120 triệu đồng
B. 60 triệu đồng
C. 0 triệu đồng
D. 150 triệu đồng
24. Doanh nghiệp của bạn bán sản phẩm với giá 100.000 đồng/sản phẩm. Các chi phí cố định và biến đổi trong tháng là 1 tỷ đồng. Để đạt được mức lãi 20% theo doanh thu bán hàng thì doanh nghiệp bạn cần được ít nhất bao nhiêu sản phẩm ?
A. 12.500 sản phẩm
B. 12.000 sản phẩm
C. 10.000 sản phẩm
D. 9.000 sản phẩm
25. Khoản mục nào sau đây không thuộc chi tiền hàng tháng của doanh nghiệp?
A. Các khoản phải thu
B. Mua hàng thanh toán ngay
C. Trả tiền quảng cáo
D. Các khoản phải trả
26. Ngân hàng sẽ cấp vốn vay cho bạn trên cơ sở nào?
A. Kế hoạch kinh doanh của bạn không đem lại hiệu quả kinh tế
B. Không có tài sản đảm bảo
C. Phương án kinh doanh có mức độ rủi ro cao
D. Phương án kinh doanh khả thi
27. Ngân hàng sẽ tài trợ vốn vay cho bạn theo các mục đích vay vốn bao gồm?
A. Bổ sung vốn lưu động
B. Mua sắm trang thiết bị
C. Thanh toán nợ cho nhà cung cấp
D. Tất cả đều đúng
28. Hãy cho biết cách xác định số dư tiền mặt vào đầu tháng sau?
A. Bằng dư tiền mặt tháng trước
B. Bằng tổng chi tiền tháng trước
C. Bằng số dư mặt cuối tháng trước
D. Bằng tổng thu tiền – Tổng chi tiền tháng trước
29. Chi phí biến đổi trên 1 đơn vị sản phẩm của bạn là 100.000 đồng, tỉ lệ chi phí cố định trên chi phí biến đổi là 37,5% thì tổng chi phí trên từng đơn vị sản phẩm của bạn là?
A. 100.000 đồng
B. 37.500 đồng
C. 137.500 đồng
D. Tất cả đều sai
30. Tổng doanh thu bán hàng trong năm là 1 tỷ đồng, chi phí hàng hóa là 350 triệu đồng, các chi phí khác là 300 triệu đồng, thuế thu nhập doanh nghiệp là 20%. Hỏi lợi nhuận sau thuế của doanh nghiệp là bao nhiêu?
A. 150 triệu đồng
B. 280 triệu đồng
C. 650 triệu đồng
D. 350 triệu đồng
DẠNG 2:  BÀI TẬP TÍNH TOÁN
Bài 1: Chuẩn bị bảng kế hoạch giá cả
	
	Sản phẩm, dịch vụ hay chủng loại sản phẩm

	
	Sản phẩm 1
	Sản phẩm 2
	Sản phẩm 3
	Sản phẩm 4

	Giá cả trung bình của đối thủ cạnh tranh
	
	
	
	

	Chi phí ước tính của bạn
	
	
	
	

	Lý do định mức giá này
	
	
	
	

	Sẽ giảm giá cho những khách hàng nào
	
	
	
	

	Sẽ bán chịu cho những khách hàng nào
	
	
	
	





Bài 2: Lập kế hoạch ước tính khối lượng sản phẩm bán ra
Có thể sử dụng các phương pháp sau ước tính khối lượng hàng bán ra. Đây là vấn đề rất khó cho những bạn mới bắt đầu khởi nghiệp. Bạn có thể dựa vào: 
· Dựa vào kinh nghiệm của bản thân, của cố vấn
· Dựa vào việc so sánh với các đối thủ cạnh tranh
· Kinh doanh thử 1 thời gian
· Dựa vào lượng thư chào hàng và phản hồi của khách hàng
· Tiến hành khảo sát điều tra
Ví dụ một hộ kinh doanh A, kinh doanh sản phẩm X đã ước tính số lượng sản phẩm bán ra như sau (dự kiến số lượng tăng 5% mỗi tháng) như sau:
[image: ]
Bài 3: Anh Nam định bắt tay vào kinh doanh. Anh có 12.500.000 đồng tiền mặt và 20.000.000 đồng tiền tiết kiệm. Mỗi tháng anh cần 4.100.000 đồng để nuôi gia đình và bản thân và 1.000.000 đồng để trả nợ. Anh có kế hoạch khởi sự kinh doanh sau một tháng nữa và ước tính rằng mất ít nhất 3 tháng thì mới có thể tự trả lương. Bạn hãy thực hiện các nội dung sau:
1. Điền vào bảng sau và tính xem anh Nam có bao nhiêu tiền để khởi sự kinh doanh?
	Nội dung
	Số tiền

	I. Phần thu:
	

	Số tiền sẵn có hiện tại
	

	Các khoản thu khác trước khi khởi sự kinh doanh
	

	Tổng thu (A)
	
	

	II. Phần chi:
	

	Chi phí cho gia đình
	

	Trả nợ
	

	Các khoản khác
	

	Tổng chi (B)
	
	

	III. Tiền đầu tư vào kinh doanh (A)-(B)
	
	


2. Bạn nghĩ rằng Anh Nam có thể vay tiền từ ngân hàng hay không, tại sao? 
Bài 4: Ước tính số tiền bạn có để khởi sự kinh doanh
	Thu
	

	· Tiền hiện có
	

	· Các khoản thu nhập khác trước khi khởi sự doanh nghiệp
	

	Tổng thu (A)
	

	Chi (trong vòng …… tháng tới)
	

	· Tiền ăn
	

	· Thuê nhà
	

	· Trả nợ
	

	· Tiền điện
	

	· Điện thoại
	

	· Tiền đi lại
	

	· Học phí
	

	· Vận chuyển
	

	Tổng chi (B)
	

	Tiền đầu tư vào kinh doanh (A-B)
	



Bài 5: Anh Minh cần mua một máy hàn giá 5.500.000 đồng, một máy sơn giá 2.000.000 đồng và một số trang thiết bị và dụng cụ khác hết 400.000 đồng. Ngoài ra anh còn định lập văn phòng, vậy phải tốn thêm 4.000.000 đồng. Anh Minh kiêm bán hàng và quản lý. Anh dự kiến có các chi phí sau:
· Một tháng phải trả cho người thợ hàn 600.000 đồng và cho thợ phụ là 400.000 đồng.
· Trong 1 tháng làm việc đủ ngày công, cơ sở của anh có thể sản xuất được 10 cửa sắt.
· Chi phí nguyên vật liệu cho 1 cửa sắt hết 800.000 đồng.
· Các chi phí khác trong doanh nghiệp là:
	+ Bảo hiểm
	1.500.000
	đồng/năm

	+ Tiền điện
	150.000
	đồng/tháng

	+ Tiền điện thoại
	100.000
	đồng/tháng

	+ Giấy phép kinh doanh và thuế
	1.680.000
	đồng/năm

	+ Chi phí hoạt động văn phòng
	100.000
	đồng/tháng

	+ Quảng cáo
	50.000
	đồng/tháng

	+ Khấu hao thiết bị
	333.000
	đồng/tháng

	+ Bảo trì
	150.000
	đồng/tháng

	+ Lương của anh Vinh
	800.000
	đồng/tháng


Hãy tính xem anh Minh cần bao nhiêu tiền để bắt đầu kinh doanh?
Bài 6: Bạn có thể thực hiện bảng đầu tư ban đầu cho dự án của bạn theo gợi ý như sau:
	STT
	HẠNG MỤC ĐẦU TƯ
	SỐ LƯỢNG
	ĐVT
	ĐƠN GIÁ
	THÀNH TIỀN

	1
	Nghiên cứu, khảo sát
	
	
	
	 160,000,000 

	
	Chi phí khảo sát thị trường
	
	
	
	 30,000,000 

	
	Thiết kế phần mềm sản phẩm
	
	
	
	 80,000,000 

	
	Chi phí nghiên cứu sản phẩm
	
	
	
	 50,000,000 

	2
	Thiết bị làm việc
	
	
	
	 661,304,000 

	
	Bàn làm việc
	4
	cái
	 374,000 
	 1,496,000 

	
	Ghế văn phòng
	4
	cái
	 420,000 
	 1,680,000 

	
	 Máy vi tính 
	4
	bộ
	 15,000,000  
	 60,000,000 

	
	Máy in 
	1
	máy
	 5,000,000 
	 5,000,000 

	
	Máy đo, test sản phẩm
	1
	máy
	 500,000,000 
	 500,000,000 

	
	Phần mềm quản lý bán hàng Sapo Omni
	72
	tháng
	 599,000 
	 43,128,000 

	
	Chi phí viết app
	
	
	
	 50,000,000 

	3
	Thiết bị an ninh, thiết bị báo cháy, chi phí khác
	
	
	
	 148,500,000 

	
	Hệ thống camera 
	2
	
	 1,000,000  
	 2,000,000 

	
	 Hệ thống báo động báo cháy...  
	2
	
	 1,500,000  
	 3,000,000 

	
	Máy lạnh
	2
	cái
	 10,000,000 
	 20,000,000 

	
	Đồng phục nhân viên
	10
	cái
	 150,000 
	 1,500,000 

	
	Chi phí trang trí nội thất, xây dựng mặt bằng 4x5m
	50
	m2
	 600,000 
	 30,000,000 

	
	Biển bạt quảng cáo, bảng hiệu
	
	
	
	 20,000,000 

	
	Chi phí đặt cọc 2 tháng thuê mặt bằng
	2
	tháng
	 10,000,000 
	 20,000,000 

	
	Chi phí lắp đặt điện thoại, internet ban đầu
	
	
	
	 2,000,000 

	
	Chi phí phát sinh khác
	
	
	
	 50,000,000 

	
	
	
	  TỔNG CỘNG:  
	 969,804,000 



Bài 7: Anh Vinh mở cửa hiệu sửa chữa máy vi tính được 5 năm. Hiện nay anh đang thuê 2 công nhân làm việc cho cửa hiệu của mình. Anh có đầu tư 2 bộ dụng cụ sửa máy vi tính, mỗi bộ dụng cụ có giá là 30.000.000đ, tổng chi phí mua dụng cụ của anh hết 60.000.000 đồng. Anh Vinh rất tự hào về việc kinh doanh của mình. Anh đem số tiền lãi vào sửa sang nhà cửa, cho con đi học ở một trường tư thục. Tuần trước một bộ dụng cụ sửa máy tính của anh bị hỏng và không thể sửa được, anh không còn tiền để đầu tư mua bộ dụng cụ khác thay thế vì anh vừa mới mua 1 chiếc xe máy tay ga. 
1. Hãy vận dụng kiến thức của bạn về cách tính khấu hao để chỉ ra anh Vinh đã làm sai ở điểm nào. Đáng lẽ anh phải làm gì ?
2. Anh Vinh dự tính sẽ sử dụng 2 bộ công cụ sửa chữa máy vi tính trong 5 năm. Hãy tính khấu hao hàng năm, hàng tháng của cửa hiệu.
Bài 8: Anh Trường dự định mở cửa hiệu sản xuất vỏ Case máy vi tính, anh sẽ mở xưởng làm chủ và thuê thêm 2 thợ và 1 phụ việc. Anh Trường cần mua một máy dập kim loại với giá 15,000,000 đồng, một máy sơn giá 3,000,000 đồng, và một số trang thiết bị dụng cụ khác hết 5,000,000 đồng. Ngoài ra anh còn phải tân trang nhà xưởng hết 5,000,000 đồng. Anh dự kiến có các chi phí như sau:
- Một tháng phải trả lương cho 2 thợ hết 8,000,000 đồng, cho 1 phụ việc hết 2,500,000 đồng, lương của anh Trường 6,000,000 đồng.
- Trong một tháng làm việc đủ ngày công, cửa hiệu của anh có thể làm được 200 cái vỏ Case.
- Chi phí nguyên vật liệu cho 1 cái vỏ Case hết 100,000 đồng.
- Các chi phí khác như sau:
· Các loại bảo hiểm	2,400,000 	đồng/năm
· Tiền điện	1,500,000	đồng/tháng
· Tiền điện thoại	300,000	đồng/tháng
· Giấy phép kinh doanh	200,000	đồng
· Thuế môn bài + thuế khoán tháng	3,600,000	đồng/năm
· Chi phí hoạt động văn phòng	200,000	đồng/tháng
· Quảng cáo	1,200,000	đồng/năm
· Khấu hao tài sản cố định	467,000	đồng/tháng
· Bảo trì	100,000	đồng/tháng
Lưu ý: Tất cả các loại chi phí tính theo năm khi hạch toán phân bổ đều cho 12 tháng, riêng Giấy phép kinh doanh đóng 1 lần khi bắt đầu hoạt động kinh doanh và hạch toán vào tháng đầu tiên của chu kỳ kinh doanh; 
Anh Trường nghĩ là trong 1 tháng mình có thể sản xuất và bán được nhiều nhất 200 cái vỏ Case. Hãy tính:
1. Tính tổng chi phí hoạt động kinh doanh hàng tháng là bao nhiêu ?
2. Giá thành sản xuất 1 cái vỏ Case là bao nhiêu?
3. Nếu anh Trường cộng thêm lãi 25% thì giá bán 1 cái vỏ Case là bao nhiêu?
Bài 9: Một chủ doanh nghiệp đang cân nhắc việc mở xưởng làm túi ni lông. Anh chuẩn bị kế hoạch lưu chuyển tiền mặt cho 5 tháng đầu kinh doanh. Hãy xem bản kế hoạch lưu chuyển tiền mặt dưới đây là trả lời các câu hỏi:
	 
	Danh mục
	Tháng

	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	THU
	Tiền mặt có đầu tháng
	1,500
	300
	-400
	1,700
	-1,050

	
	Tiền mặt bán hàng
	1,250
	1,500
	2,500
	3,500
	4,000

	
	Thu khác bằng tiền mặt
	 
	 
	2,000
	 
	 

	
	Tổng thu tiền mặt
	2,750
	1,800
	4,100
	5,200
	2,950

	CHI
	Mua hàng trả bằng tiền mặt
	1,800
	1,550
	1,750
	1,850
	1,850

	
	Lương
	400
	400
	400
	400
	400

	
	Chi phí văn phòng
	250
	250
	250
	250
	250

	
	Mua sắm thiết bị
	 
	 
	 
	3,750
	 

	
	Chi phí khác
	 
	 
	 
	 
	 

	
	Tổng chi tiền mặt
	2,450
	2,200
	2,400
	6,250
	2,500

	Khoản dư bằng tiền mặt cuối tháng
	300
	-400
	1,700
	-1,050
	450


1. Trong tháng 3 thu tiền mặt của doanh nghiệp là bao nhiêu?
2. Trong tháng 5 tổng chi tiền mặt của doanh nghiệp là bao nhiêu?
2. Người chủ doanh nghiệp mua thêm thiết bị vào tháng mấy?
3. Theo bạn thực tế anh ta cần bao nhiêu vốn để bắt đầu kinh doanh?
Bài 10: Anh Vinh cần mua 1 máy hàn giá 5.500.000 đồng, một máy sơn giá 2.000.000 đồng và một số trang thiết bị và dụng cụ khác hết 4.000.000 đồng. Ngoài ra anh còn định lập văn phòng, tốn thêm 4.000.000 đồng. Anh dự kiến có những chi phí như sau:
- Một tháng phải trả lương cho người thợ hàn là 600.000 đồng và cho thợ phụ là 400.000 đồng
- Trong 1 tháng làm việc đầy đủ ngày công, cơ sở của anh có thể làm được 10 cái cửa sắt
- Chi phí cho nguyên vật liệu 1 cái cửa hết 800.000 đồng
- Các chi phí khác trong doanh nghiệp là: 
+ Bảo hiểm : 1.500.000 đồng/năm
+ Tiền điện : 150.000 đồng/tháng
+ Tiền điện thoại: 100.000 đồng/tháng
+ Giấy phép kinh doanh và thuế : 1.680.000 đồng/năm
+ Chi phí hoạt động văn phòng: 100.000 đồng/tháng
+ Quảng cáo: 50.000 đồng/tháng
+ Khấu hao thiết bị: 333.000 đồng/tháng
+ Bảo trì: 150.000 đồng/tháng
+ Lương của anh Vinh: 800.000 đồng/tháng
+ Anh Vinh sẽ kiêm bán hàng và quản lý 
[bookmark: _Toc43754634]Hãy tính lợi nhuận mà doanh nghiệp Anh Vinh có được?

[bookmark: _Toc18771]BÀI 9: PHÂN TÍCH RỦI RO
[bookmark: _Toc43754635]Xác định đầu tư và phát triển mô hình kinh doanh, dù lớn hay nhỏ thì bạn cũng phải chấp nhận gặp phải những rủi ro trong kinh doanh. Bạn có thể lường trước được những rủi ro hay không đều phụ thuộc vào việc xây dựng chiến lược kinh doanh thông minh cũng như khả năng nắm bắt tình hình thị trường để sẵn sàng có những phương án ứng phó làm giảm thiểu hậu quả xuống mức thấp nhất.
Rủi ro trong kinh doanh có thể được định nghĩa là tổng mức thiệt hại về vốn đầu tư, tài chính, thi trường,…mà doanh nghiệp phải gánh chịu trong quá trình hoạt động kinh doanh. Tuy có nhiều những loại rủi ro khác nhau nhưng chủ yếu các doanh nghiệp sẽ mắc phải các rủi ro về tài chính và các thực trạng hoạt động kinh doanh hiện nay. Dưới đây là một số những yếu tố điển hình dẫn ảnh hưởng tới các rủi ro trong kinh doanh và làm ảnh hưởng trực tiếp đến doanh nghiệp:
- Biến động trong nhu cầu: sự ổn định trong nhu cầu về sản phẩm sẽ làm giảm tối đa nguy cơ hình thành rủi ro kinh doanh của công ty.
- Biến động của doanh số: Một doanh nghiệp sở hữu sản phẩm có đầu ra ổn định sẽ phải chịu ít rủi ro kinh doanh hơn gấp nhiều lần so với các doanh nghiệp kinh doanh sản phẩm có sự biến động cao về giá bán trên thị trường.
- Thời điểm phát triển sản phẩm và chi phí: Những doanh nghiệp kinh doanh lĩnh vực công nghệ, dược phẩm luôn phải phụ thuộc vào việc cải tiến dòng sản phẩm một cách liên tục để phù hợp với nhu cầu thực tiễn của khách hàng và sự phát triển của thị trường. Nếu như doanh nghiệp không chú trọng vào vấn đề này và để sản phẩm trở nên lỗi thời thì việc xảy ra rủi ro trong kinh doanh là điều tất nhiên, thậm chí là còn khiến cho doanh nghiệp thất bại dẫn đến phá sản.
- Quy mô chi phí cố định: Công ty có thể gặp phải rủi ro trong kinh doanh rất cao nếu như chi phí cố định ở mức độ cao và tổng chi phí không có biến động giảm khi cầu giảm. Vấn đề này còn có cách gọi khác là đòn bẩy hoạt động.
[bookmark: _Toc2590]9.1. Những rủi ro có thể gặp phải
Một khi đã khởi nghiệp thì chắc chắn phải chấp nhận mạo hiểm. Tuy nhiên nếu biết trước, bạn sẽ có thể chuẩn bị ứng phó một cách tốt hơn. Rủi ro trong kinh doanh rất đa dạng và xảy ra với nhiều cách thức thể hiện. Mỗi rủi ro lại mang đến các tổn thất khác nhau. Nó có thể phụ thuộc vào giai đoạn, lĩnh vực, nguồn gốc, tính chất, chức năng, đối tượng tác động,… Có thể kể với các loại rủi ro thường gặp nhất khi bạn bắt đầu khởi nghiệp dưới đây.
[bookmark: _Toc29829]9.1.1. Rủi ro cạnh tranh
Nguy cơ cạnh tranh của bạn sẽ đạt được lợi thế so với bạn khiến bạn không đạt được mục tiêu. Ví dụ, các đối thủ cạnh tranh có cơ sở chi phí cơ bản rẻ hơn hoặc sản phẩm tốt hơn.
[bookmark: _Toc167]9.1.2. Rủi ro kinh tế
Các điều kiện trong nền kinh tế có thể giúp doanh nghiệp tăng doanh thu hoặc giảm doanh số bán hàng. Ví dụ trong thời kỳ suy thoái kinh tế, các mặt hàng xa xỉ phẩm sẽ bị thu hẹp thị trường, khó bán hơn trong khi các nhu yếu phẩm thì sẽ bán đắt hàng hơn.
[bookmark: _Toc17710]9.1.3. Rủi ro hoạt động
Các hoạt động hàng ngày của doanh nghiệp cũng tiềm ẩn nhiều rủi ro, cho dù bình thường hoạt động đó được coi là thành công. Ví dụ dịch vụ chăm sóc khách hàng vô tình gây ra sự bất mãn của một khách hàng và từ đó xảy ra một cuộc khủng hoảng cho doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc7168]9.1.4. Rủi ro pháp lý
Luật pháp có thể thay đổi bất cứ lúc nào và gây cản trở cho doanh nghiệp. Nếu bộ phận pháp chế của doanh nghiệp cập nhật chậm, doanh nghiệp của bạn có thể sẽ rơi vào con đường vi phạm pháp luật, hoặc mất sức cạnh tranh khi buộc phải tuân thủ pháp luật
[bookmark: _Toc19658]9.1.5. Rủi ro tuân thủ
Cũng xuất phát từ những rủi ro pháp lý, đó là khi doanh nghiệp hoàn toàn tuân thủ luật pháp nhưng cuối cùng lại vi phạm các quy định do quá cảnh hoặc sai sót.
[bookmark: _Toc29537]9.1.6. Rủi ro chiến lược
Là những rủi ro xuất phát từ việc hoạch định chiến lược dựa vào cảm xúc chủ quan, hay thực thi chiến lược không tuân thủ quy định của doanh nghiệp. Sự “đào tẩu” khỏi thị trường của món Huế vừa qua chính là ví dụ điển hình của rủi ro chiến lược.
[bookmark: _Toc2733]9.1.7. Rủi ro thương hiệu
Thương hiệu hay danh tiếng là một lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp. Khi thương hiệu bị ảnh hưởn do không trung thực, thiếu tôn trọng khách hàng sẽ đẩy doanh nghiệp phải đối mặt với nhiều hậu quả khủng khiếp, ảnh hưởng trực tiếp đến doanh thu của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc16835]9.1.8. Rủi ro chương trình
Là những rủi ro liên quan đến một chương trình kinh doanh cụ thể hoặc danh mục dự án đầu tư của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc2818]9.1.9. Rủi ro dự án
Đây là loại rủi ro luôn tồn tại trong mọi hoạt động sản xuất và kinh doanh. Thông thường, các dấu hiệu của rủi ro dự án là: chậm tiến độ, nhân sự rời đi, năng suất không đảm bảo…
[bookmark: _Toc29554]9.1.10. Rủi ro đổi mới
Đổi mới là cần thiết trong môi trường kinh doanh nhưng việc áp dụng các sáng tạo, kết quả nghiên cứu cũng tiềm ẩn nhiều rủi ro cho doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc32389]9.1.11. Rủi ro quốc gia
Rủi ro này thường xảy ra ở các tập đoàn đa quốc gia bởi mỗi quốc gia lại có nền chính trị và đặc điểm kinh tế, văn hóa khác nhau. Nếu không nghiên cứu đầy đủ, doanh nghiệp rất có thể sẽ thất bại.
[bookmark: _Toc7513]9.1.12. Rủi ro chất lượng
Khi doanh nghiệp không đạt được chất lượng cho các sản phẩm, dịch vụ của mình sẽ là dẫn đến hậu quả trực tiếp là không bán được hàng, tụt giảm doanh thu.
[bookmark: _Toc6442]9.1.13. Rủi ro tín dụng
Đây là loại rủi ro mà những “con nợ” của doanh nghiệp không có khả năng trả nợ. Đối với phần lớn các doanh nghiệp, điều này chủ yếu liên quan đến rủi ro tài khoản phải thu.
[bookmark: _Toc4987]9.1.14. Rủi ro tỷ giá
Rủi ro biến động tỷ giá hối đoái sẽ ảnh hưởng đến giá trị của các giao dịch kinh doanh và tài sản của doanh nghiệp. Các doanh nghiệp đa quốc gia thường xuyên phải làm việc với những đồng tiền khác nhau sẽ có tỷ lệ gặp phải rủi ro tỷ giá cao nhất, ảnh hưởng trực tiếp đến tỷ suất lợi nhuận hoạt động.
[bookmark: _Toc14119]9.1.15. Rủi ro lãi suất
Rủi ro thay đổi lãi suất sẽ làm gián đoạn hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Ví dụ, lãi suất có thể làm tăng chi phí vốn do đó ảnh hưởng đến mô hình kinh doanh và lợi nhuận của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc16508]9.1.16. Rủi ro về thuế
Doanh nghiệp mua và sử dụng hóa đơn của cơ quan thuế không tránh khỏi những trường hợp rủi ro cao khi hạch toán thuế. Chưa kể trong một số trường hợp, luật thuế mới có thể phá vỡ hoàn toàn mô hình kinh doanh của một ngành.
[bookmark: _Toc740]9.1.17. Rủi ro vận hành
Là những rủi ro về bộ máy quản lý, cách thức vận hành của doanh nghiệp. Hệ thống quản lý lỏng lẻo có thể là nguyên nhân khiến doanh nghiệp bị thất thoát tài sản, đánh mất thị trường,… Để hạn chế những rủi ro trong kinh doanh, rất nhiều doanh nghiệp đã lựa chọn sử dụng phần mềm quản trị bán hàng để luôn nắm bắt được mọi chỉ số về kinh doanh nhanh nhất theo thời gian thực cũng như quản lý mọi hoạt động của nhân viên bán hàng. 
[bookmark: _Toc11813]9.1.18. Rủi ro tài nguyên
Rủi ro tài nguyên bao gồm cả tài nguyên vật chất và tài nguyên phi vật chất sẽ khiến doanh nghiệp không đạt được mục tiêu kinh doanh.
[bookmark: _Toc27623]9.1.19. Rủi ro bảo mật
Ý chỉ những thông tin mật của doanh nghiệp bị tiết lộ hoặc đánh cắp như bản quyền kinh doanh, bí mật công nghệ, danh sách khách hàng. Hậu quả nặng nhất có thể khiến doanh nghiệp bị phá sản!
[bookmark: _Toc28483]9.1.20. Rủi ro theo mùa
Với những loại hình kinh doanh theo mùa, việc phụ thuộc quá nhiều vào thời tiết cũng tiềm ẩn nhiều nguy cơ. Ví dụ một doanh nghiệp có doanh thu tập trung do kinh doanh dịch vụ trượt tuyết thì việc không có mùa đông sẽ khiến doanh nghiệp phá sản.
[bookmark: _Toc43754636]Ngoài những rủi ro kể trên, còn rất nhiều rủi ro trong kinh doanh nữa mà doanh nghiệp cần nhận diện và có biện pháp ngăn chặn rủi ro hoặc xử lý hậu quả tương ứng.
9.2. Biện pháp dự kiến để khắc phục rủi ro
Cần cập nhật, phân tích các thông tin phản hồi liên quan đến hàng hóa và nhu cầu của khách hàng mục tiêu nhằm đem đến cho khách hàng sự trải nghiệm và mức độ hài lòng cao nhất.
- Xác định và dự báo nhu cầu của khách hàng để xác định lượng hàng lưu kho phù hợp, tránh tình trạng chậm trễ giao hàng gây mất lòng tin của khách hàng.
- Tạo điều kiện thuận lợi cho khách hàng khi mua hàng: giao hàng tận nhà, đổi trả dễ dàng, thuận tiện.
- Quản lý đơn hàng một cách khoa học, áp dụng công nghệ thông tin trong việc quảng cáo sản phẩm và giao dịch mua bán sản phẩm.
Trong kinh doanh, bên cạnh các phân tích và nhìn nhận về thị trường, luôn có các tác động mà nhà đầu tư không nắm bắt được hết. Nó có thể là các yếu tố chủ quan và khách quan gây ra tác động. Và nhiều trường hợp trong đó rủi ro xảy ra. Các tính chất trong phạm vi rủi ro cũng thể hiện rất đa dạng. Nó phản ánh trên rất nhiều khía cạnh và mức độ khác nhau. Trong phòng ngừa rủi ro không được đảm bảo thực hiện. Do đó, nhà đầu tư cần quan tâm đến các phương pháp khắc phục rủi ro hiệu quả. Nó có thể cần thiết và trở nên hữu ích khi giảm thiểu các tổn thất xảy ra trong thực tế. Để tránh các rủi ro có thể gặp phải, nhà đầu tư cần xây dựng cho mình các kinh nghiệm. Thực hiện các đánh giá, phân tích bên cạnh chấp nhận rủi ro xảy ra. Thông qua các nhìn nhận đây đủ số liệu phân tích trên báo cáo tài chính của doanh nghiệp ở nhiều giai đoạn hoạt động khác nhau. Ngoài ra, cách thức tốt nhất để có thể kết hợp, mang đến các tìm kiếm lợi ích nhiều hơn là cách thức trong đầu tư. Để giảm thiểu rủi ro, người đầu tư không nên chỉ đầu tư vào một lãnh vực, hay khu vực nào duy nhất cả. Đó là việc thực hiện chia nhỏ các giá trị xác định cho đầu tư. Người đầu tư nên đầu tư vào nhiều khu vực khác nhau. Các khu vực nhà đầu tư có hiểu biết nhất định hoặc có phán đoán về hoạt động hiệu quả của doanh nghiệp trong ngành. Thực hiện cả những khoản đầu tư nội địa và đầu tư ra thị trường nước ngoài. Tìm kiếm các lợi nhuận đầu tư bên cạnh các lợi nhuận quy đổi trong tỉ giá tiền tệ khác nhau. Để giảm thiểu rủi ro một cách tối đa, và mang lợi nhuận về một cách tối đa. Nhà đầu tư cần phải được trải rộng ra bằng nhiều hình thức khác nhau. Tìm kiếm các lợi ích trên nhiều khu vực đầu tư khác nhau, và cũng như nơi chốn khác nhau.
[bookmark: _Toc43754637]

[bookmark: _Toc32188]BÀI TẬP 

Bài 1: Nhận thấy xung quanh khu vực mình chưa có cơ sở nào cung cấp gà đất. Anh Khánh đã thế chấp căn nhà để có tiền xây dựng một cơ sở có quy mô và kỹ thuật tương xứng. Anh thuê 1 diện tích khá rộng rất thuận tiện cho việc kinh doanh và mở rộng sau này, nhưng giá hơi cao
Anh mua ngay 5 máy ấp trứng, mỗi máy có công suất 1000 trứng. Anh còn sắm cả xe tải đại, văn phòng của anh được trang bị hiện đại và đẹp nhất. Anh thuê 4 nhân công làm việc ở trại giống nhưng kỹ thuật ấp trứng và chăm sóc gà giống vẫn do anh trực tiếp phụ trách. Công việc kinh doanh ban đầu của anh rất thuận lợi, nhiều khi không đủ để cung cấp cho thị trường. Chủ trương của anh là cho bán hàng trả chậm để nhanh chóng chiếm lĩnh thị trường. Tuy nhiên, khi đến kỳ trả lãi ngân hàng, anh không gôm đủ tiền, một phần vì các khách hàng mua trả chậm chưa thanh toán. Công việc kinh doanh đang rất thuận lợi , doanh số tăng đều nhưng anh sẽ gặp rắc rối lớn nếu trong 3 tháng tới không gôm đủ 500 triệu để trả tiền vay ngân hàng. Yêu cầu:
1. Theo bạn anh Khánh đang gặp rắc rối gì? 
2. Nếu là anh Khánh, bạn sẽ làm gì để  cải thiện tình hình tài chính của công
Bài 2: Chị Song muốn khởi nghiệp kinh doanh nên đã bắt đầu tìm hiểu và cho rằng kinh doanh mỹ phẩm rất khả thi. Tuy nhiên, sau khi tính toán, chị chỉ mới có được 55% vốn tối thiểu để bắt đầu thực hiện quá trình kinh doanh. Yêu cầu:
1. Hãy cho biết chị Song đã gặp vấn đề gì khi khởi nghiệp kinh doanh?
2. Hãy tư vấn cho chị Song làm thế nào để giải quyết vấn đề trên?
Bài 3: Anh An đã khởi nghiệp được 6 tháng, hiện đang kinh doanh các thiết bị điện tử. Anh bắt đầu thực hiện chính sách bán chịu cho khách hàng, đồng thời mở rộng thêm chi nhánh mới. Điều này dẫn đến khó khăn khi đòi nợ cũng như thường xuyên thiếu hụt vốn. Yêu cầu: 
1.Vấn đề của anh An mắc phải khi khởi sự kinh doanh là gì?
2. Bạn hãy giúp anh An giải quyết những khó khăn về vấn đề nêu trên?
Bài 4: Để bắt đầu khởi nghiệp kinh doanh, Anh Lê thế chấp căn nhà và xin vay vốn ngân hàng. Sau đó, anh mua công cụ và thiết bị phục vụ kinh doanh, thuê một gian hàng lớn gần thị trấn, mua tủ làm lạnh hiện đại, một xe tải nhỏ đời mới và một máy tính. Anh muốn tạo được ấn tượng tốt về chất lượng để thu hút khách hàng. Nhu cầu về gà rất ổn định. Anh được khách hàng giới thiệu anh với bạn của họ. Tuy nhiên, sau thời gian hoạt động, anh bị thiếu tiền mặt để chi trả cho sinh hoạt. Cuối năm anh Lê thiếu nợ vay ngân hàng đến mức họ không cho vay nữa. Doanh nghiệp của anh bị vỡ nợ và ngân hàng bắt đầu bán tài sản của anh để thu hồi vốn vay. Vẫn còn lại một khoản nợ lớn nữa và anh có nguy cơ bị mất nhà. Yêu cầu:
1.Tại sao công việc kinh doanh của anh Lê lại bị thất bại?
2.Bạn hãy nêu ra 1 số biện pháp để anh Lê giải quyết vấn đề?
 Bài 5: Ông Minh sau khi nghỉ hưu ở một cơ quan nhà nước đã mở một quán cafe tại nhà. Nhưng ông lại không chăm lo đến việc kinh doanh. Nhà vệ sinh lại không được sạch sẽ và thực đơn cũng không đa dạng. Ông cũng đối xử với nhân viên không được tốt và luôn trả lương muộn. Ông cũng không trả tiền cho những người cung cấp hàng cho ông đúng hạn. Yêu cầu:
 1.Ông Minh đã phạm những sai lầm nào trong kinh doanh? 
2. Trình bày những bài học nào được rút ra thông qua công việc kinh doanh của ông Minh?
Bài 6: Chị Xuân luôn muốn mở cửa hàng tạp hóa nên chị đã tìm hiểu các cửa hàng xug quanh mình. Có 1 cửa hàng tạp hóa nhỏ gần chị kinh doanh khá ổn và thu được lợi nhuận. Điều này làm chị quyết định trở thành bà chủ và chị đã vay tiền của người nhà cùng với tiền tiết kiệm của mình để hoàn thiện mặt bằng và mua hàng dự trữ. Việc kinh doanh của chị Xuân bị trục trặc ngay từ đầu. Chị không thu hút được nhiều khách hàng như cửa hàng bên cạnh. Yêu cầu:
1.Tại sao việc kinh doanh của chị Xuân lại bị trục trặc?
2.Có thể làm được gì để cải thiện việc này?
Bài 7: Chị Trang mới mở một cửa tiệm kinh doanh Internet ở gần Trường đại học X. Giá thuê máy tính là 8.500 đồng cho một giờ. Vài tháng gần đây chị không có lãi. Chị quyết định tăng doanh thu bằng cách tăng cường quảng cáo. Kết quả là doanh thu tăng lên, nhưng chị lại bị lỗ nhiều hơn. 
Câu hỏi: Vấn đề kinh doanh của chị Mai là gì? Có phải do công tác marketing và bán hàng hay không hay do có vấn đề về quản lý‎ tài chính?


[bookmark: _Toc23896]BÀI 10: XÂY DỰNG TIẾN ĐỘ THỰC HIỆN
[bookmark: _Toc24413]10.1. Hướng dẫn xây dựng tiến độ thực hiện
Bạn cần xây dựng kế hoạch làm việc của bạn theo những bước xuyên suốt và hiệu quả. Hãy tham khảo 6 bước sau đây:
(1) Xác định những hành động cần được đưa vào tiến độ
Hãy thiết lập hệ thống Work Breakdown Structure (WBS) rồi chia nhỏ các hoạt động ra để có thể lên được tiến độ làm việc cho chúng. Nếu bạn thậm chí còn chưa sử dụng WBS cho dự án của mình thì bạn nên làm việc đó ngay lập tức. Hãy xem xét từng gói công việc WBS và xác định những hoạt động nào là hoạt động cần thiết để tạo các gói công việc đó. 
(2) Lên thứ tự cho từng hành động
Bạn có nhớ hồi mẫu giáo, chúng ta hay được cho những miếng xếp hình và phải tìm cách sắp xếp chúng theo một thứ tự nhất định không? Khi sắp xếp tiến độ các hành dộng bạn cũng nên tư duy một cách tương tự, trong đó mỗi một bức tranh ở trên sẽ đại diện cho một hành động, vậy thì hành động đầu tiên, thứ hai, thứ ba là gì, v.v.  Đây chính là mục đích của bước thứ hai. Chúng ta sẽ lên thứ tự công việc bằng cách sắp xếp chúng theo một tuần tự nhất định. Đây là bước để chúng ta nhìn vào các việc phụ thuộc về mặt tiến độ như có hành động phải kết thúc rồi mới bắt đầu hành động khác, có khi hành động bắt đầu cùng nhau, có khi hành động kết thúc cùng nhau, v.v nhằm tìm ra những mối quan hệ giữa hành động này với hành động khác.
(3)  Đánh giá những nguồn lực cần có dành cho từng hành động
Bước thứ ba này đòi hỏi bạn phải định lượng được những nguồn lực cần sử dụng để đạt được mục tiêu của mỗi hành động đề ra. Việc này bao gồm định lượng được số thành viên, nguồn tài chính và các thiết bị để thực hiện hành động. Các nguồn tài nguyên này cần được chọn lựa từ trước khi bạn tính đến lượng thời gian thực hiện các hoạt động đó.
(4)  Đánh giá thời gian cần có để thực hiện hành động
Bước này đòi hỏi bạn và nhóm của mình phải phân tích sẽ mất bao lâu để hoàn thiện được một hành động trong kế hoạch. Bạn có thể sử dụng một số công cụ sau để làm việc này:
Tham khảo ý kiến chuyên gia: tham khảo ý kiến của một người đã có kinh nghiệm và thành thạo trong việc ước tình thời gian cần thiêt để hoàn thành một công việc nhất định.
So sánh các dự án tương đương: đây là cách tiếp cận thông qua nghiên cứu các dự án tương đồng với dự án đang thực hiện trong cùng một tổ chức, từ đó dự đoán một hành động nên được thực hiện trong bao lâu.
Ước lượng tham số hóa (Parametric Estimating): Việc này chỉ đơn giản là nêu lên một ước tính. 
Đánh giá 3 điểm: trong một số trường hợp khác thì có thể dùng phân tích PERT (Project Evaluation and Review Technique), đây là một công cụ rất hữu ích để đánh giá được thời gian của một hoạt động. Bạn chỉ cần đưa ra một trọng số của thời gian hoàn thành một hoạt động theo 3 xu hướng: bi quan, khả thi và lạc quan. Ước tính này có công thức sau: (Thời gian bi quan + 4 x Thời gian khả thi + thời gian khả quan) / 6
(5) Xây dựng tiến độ
Bước này là quy trình trong đó các hoạt động đã được xếp theo tiến độ, các nguồn lực cần thiết và thời gian của mỗi hoạt động đã được sử dụng để đưa ra một kế hoạch tổng. Những công cụ sử dụng trong quy trình này bao gồm phương pháp Đường găng (Critical Path Method), rút ngắn tiến độ, các viễn cảnh nếu - thì, cân bằng nguồn lực cũng như chuỗi găng CCM (Critical Chain Methods). Một khi tiến độ dã được xây dựng thì nó sẽ trở thành khung tham chiếu để đưa ra cái nhìn tổng thể về kế hoạch và tiến độ của kế hoạch này.
(6) Theo dõi và quản lý tiến độ
Bước cuối cùng này bao gồm việc theo dõi cũng như quản lý các tiến độ đã được đề ra. Bước này sẽ được thực hiện xuyên suốt cả dự án và sẽ đảm bảo rằng tất cả các công việc đạt được đều trùng khớp với những kế hoạch được đề ra. Việc quản lý tiến độ đòi hỏi việc sử dụng hệ thống báo cáo tiến độ, hệ thống kiểm soát thay đổi tiến độ, ví dụ như việc sử dụng yêu cầu thay đổi tiến độ (Project Change Requests), quản lý công việc và các phương pháp phân tích khác để xác định có cần thêm hoạt động gì để đưa tiến độ đi đúng quỹ đạo của nó hay không.
 
[bookmark: _Toc15401][bookmark: _Toc28915]
10.2. Thực hiện xây dựng tiến độ dự kiến
Ví dụ: Xây dựng tiến độ dự án của 1 sinh viên chuẩn bị khởi nghiệp kinh doanh lĩnh vực thực phẩm như sau:
(1) Chuẩn bị trước khai trương
	Thời gian
	Nội dung thực hiện

	15/11-22/11/2022
	(1) Mua thiết bị làm việc và biện pháp quảng cáo

	15/11-27/11/2022
	(2) Mua nguyên vật liệu và đồ dùng làm bánh

	22/11-29/11/2022
	(3) Tuyển dụng nhân viên

	27/11-29/11/2022
	(4) Chuẩn bị dụng cụ làm bánh

	29/11-15/12/2022
	(5) Làm bánh mẫu, tặng bánh cho các đại lý

	15/12-22/12/2022
	(6) Chụp ảnh sản phẩm, viết content cho fanpage,..

	22/12/2021-1/1/2023
	(7) Chuẩn bị kế hoạch khai trương



(2) Tiến độ thực hiện ngắn hạn (Năm 2023)
	Thời gian
	Nội dung

	1/2023 - 2/2023
	Khai trương

	2/2023 - 4/2023
	Tìm nhà phân phối, đại lý

	4/2023 - 8/2023
	Chuẩn bị kế hoạch Marketing

	8/2023 - 11/2023
	Bắt đầu kế hoạch Marketing

	11/2023 - 12/2023
	Chuẩn bị kế hoạch năm 2024



(3) Tiến độ thực hiện dài hạn (Năm 2024, 2025, 2026)
	Thời gian
	Nội dung

	
	

	1/2025 - 3/2025
	Chuẩn bị kế hoạch mở rộng chi nhánh 2

	4/2025
	Tuyển dụng nhân viên cho chi nhánh 2

	5/2025 - 7/2025
	Khai trương chi nhánh 2

	7/2025 - 11/2025
	Chuẩn bị Marketing cho chi nhánh 2

	11/2025 - 12/2025
	Chuẩn bị kế hoạch cho sản phẩm mới

	1/2026 - 2/2026
	Ra mắt sản phẩm mới (Bánh rau câu vị trà sữa)

	2/2026 - 4/2026
	Quảng cáo sản phẩm mới

	5/2026 - 12/2026
	Sửa chữa, mua thêm thiết bị cho cửa hàng đầu tiên

	1/2027 - 2/2027
	Chuẩn bị khai trương lại cửa hàng đầu tiên

	3/2027 - 4/2027
	Lên kế hoạch mở chi nhánh 3

	5/2027 - 8/2027
	Mua thiết bị, tuyển nhân sự cho chi nhánh 3

	9/2027 - 11/2027
	Lên kế hoạch Marketing chi nhánh 3

	12/2027
	Khai trương chi nhánh 3 


 



[bookmark: _Toc18095]KẾT LUẬN
Hiện nay, chính phủ đang tìm nhiều cách hoàn thiện những cơ chế, chính sách để giảm thiểu các thủ tục hành chính, thúc đẩy các dự án khởi nghiệp. Ngoài ra, Bộ Tài Chính cũng đang tạo chính sách ưu đãi về thuế, về thủ tục hành chính cho việc khởi nghiệp sáng tạo, nhằm tạo một cú hích lớn cho khởi nghiệp sáng tạo. Còn về phía học sinh sinh viên, khởi nghiệp không thể thiếu những ý tưởng. Hơn hết, những ý tưởng sáng tạo ấy phải mang lại giá trị thực tế cho người tiêu dùng và có tính bền vững. Vậy những ý tưởng bạn đưa ra phải đúng thời điểm. Bởi nếu bạn đưa ra những sản phẩm, dịch vụ mà tại thời điểm hiện tại khách hàng chưa chấp nhận được hoặc quá lỗi thời thì bạn phải nghĩ rằng liệu thị trường đã sẵn sàng cho ý tưởng mới đó hay chưa.
Sau khi thực hiện đầy đủ các bước ở trên, bạn nên thực hiện phần trắc nghiệm sau đây trước khi tiến hành thực hiện dự án. 
	STT
	Vấn đề
	Đánh giá

	
	
	Có
	Không
	Phân vân

	1
	Bạn đã có quyết định kinh doanh hàng hóa hay dịch vụ
	□
	□
	□

	2
	Bạn đã  biết đối tượng khách hàng của mình.
	□
	□
	□

	3
	Bạn đã biết đối thủ cạnh tranh chủ yếu của mình.
	□
	□
	□

	4
	Bạn đã biết những điểm mạnh, điểm yếu của đối thủ cạnh tranh
	□
	□
	□

	5
	Bạn đã ước tính được khối lượng hàng bán ra của doanh nghiệp mình
	□
	□
	□

	6
	Bạn đã quyết định được giá bán hàng
	□
	□
	□

	7
	Bạn đã lựa chọn được phương thức phân 
phối
	□
	□
	□

	8
	Bạn đã quyết định sử dụng hình thức marketing bán hàng 
	□
	□
	□

	9
	Bạn đã xác định được nhu cầu nhân sự 
	□
	□
	□

	10
	Bạn có nắm được tất cả những yêu cầu về mặt pháp lý liên quan đến việc kinh doanh
	□
	□
	□

	11
	Bạn đã lập bản kế hoạchvốn ban đầu, doanh thu, chi phí và lợi nhuận cho năm đầu tiên
	□
	□
	□

	12
	Kế hoạch kinh doanh của bạn năm đầu tiên đã có lãi chưa
	□
	□
	□

	13
	Bạn có cảm thấy đủ tự tin để khởi sự kinh doanh chưa?
	□
	□
	□

	
	Tổng cộng
	
	
	


- Nếu số câu trả lời của bạn đa số là “Có”: Bạn đã chuẩn bị chu đáo và bạn nên bắt đầu kinh doanh. Việc cần làm tiếp theo là chuẩn bị kế hoạch hành động để khởi sự kinh doanh
- Nếu số câu trả lời của bạn là “Không” và “ Có” tương ứng nhau: Bạn nên quay trở lại kiểm tra từng bước chuẩn bị, xem lại những vấn đề nào nên cần cải thiện.
- Nếu số câu trả lời của bạn đa số là “Không”: Kinh doanh là việc rất mạo hiểm đối với bạn. Nếu bạn vẫn muốn tiếp tục kinh doanh thì nên nghiên cứu thêm.


Sau khi làm bài trắc nghiệm, bạn đã đủ tự tin để bắt đầu khởi nghiệp kinh doanh. Chúc bạn thành công.

[bookmark: _Toc29102]PHỤ LỤC: KẾ HOẠCH KINH DOANH DỰ ÁN NẾN THƠM HANDMADE
[bookmark: _Toc11002]1. Ý tưởng dự án
Giai đoạn 1: Tiến hành nghiên cứu thị trường về sản phẩm sẽ thực hiện và nhận thấy đây là một thị trường có nhiều tiềm năng phát triển.
Giai đoạn 2: Tiến hành chuẩn bị những nguyên vật liệu cần thiết để tạo ra những sản phẩm đầu tiên. 
Giai đoạn 3: Thực hiện giới thiệu đến khách hàng đầu tiên để dùng thử và lắng nghe những ý kiến phản hồi của khách hàng về sản phẩm. Ghi nhận và cải thiện sản phẩm, từ đó tạo ra nhiều sản phẩm chất lượng hơn.
Giai đoạn 4: Tiến hành tạo fanpage giới thiệu sản phẩm và bắt đầu kinh doanh những sản phẩm của dự án. Từ đó nhận được sự phản hồi tích cực của khách hàng và sự yêu thích của khách hàng về sản phẩm ngày càng gia tăng.
Giai đoạn 5: Đã hình thành công thức riêng cho sản phẩm để mỗi sản phẩm có những mùi hương đặc trưng riêng tùy theo tỷ lệ pha chế. Sau đó tiến hành đưa sản phẩm lên các sàn thương mại điện tử. 
[bookmark: _Toc21483]Giai đoạn 6: Tiến hành kêu gọi đầu tư mở rộng quy mô, đầu tư máy móc như máy làm  khô nhanh, máy làm khuôn,.. Dự án tiếp tục nghiên cứu những sản phẩm mới từ việc tái chế sản phẩm nông nghiệp như bã đậu nành, vỏ bưởi,..
[bookmark: _Toc23892]2. Sản phẩm dịch vụ, giá trị của dự án:
Cà phê là đồ uống có lượng tiêu thụ đứng thứ ba trên thế giới, cà phê tạo ra khoảng 250.000 tấn rác thải mỗi năm - chính là phần bã. Tưởng chừng như vô hại, loại chất thải thực phẩm này cũng gây ra những ảnh hưởng không nhỏ đến với môi trường. Và cách xử lý thông thường cho phần bã cà phê là vứt bỏ hoặc đổ xuống biển. Việt Nam là một trong những quốc gia sản xuất lượng cà phê lớn nhất thế giới. Tận dụng được nguồn nguyên vật liệu này phần nào giảm tải được áp lực với môi trường. Do đó ý tưởng khởi nghiệp với mục tiêu hướng tới nhằm tận dụng nguồn nguyên vật liệu có sẵn, dễ tiếp cận để tạo ra nến thơm handmade từ bã cà phê, tạo ra những sản phẩm thân thiện với môi trường, an toàn sức khỏe cho người sử dụng.




[bookmark: _Toc8492]2. 1. Hình ảnh sản phẩm 
[image: 1]
Tái chế lại bã cà phê nhằm khai thác thêm tính năng mới từ sản phẩm này, nhóm hướng tới việc tạo những sản phẩm handmade thân thiện với môi trường, đồng thời an toàn cho sức khỏe của người tiêu dùng.
[image: z3686448931893_3f885ef2d5fa8d3fb6b6a2502811718a]2.2. Xây dựng bộ nhận dạng thương hiệu cho sản phẩm nến thơm handmade từ bã cà phê.
[bookmark: _Toc2052]2.3. Thuyết minh về mô hình kinh doanh
Giải quyết vấn đề
Nhu cầu cần sản phẩm handmade, hoặc các sản phẩm về handmade độc lạ
Nhu cầu dịch vụ quà tặng nhanh chóng và trang trọng
Nhu cầu thư giãn sau 1 ngày học tập và làm việc 
Giải pháp giá trị
- Sản phẩm từ  nến  kết hợp với bã cà phê, chất lượng độc đáo mang tính thẩm mĩ cao.
 - Sản phẩm thân thiện với môi trường.
- An toàn về sức khỏe cho người sử dụng sản phẩm.

Chỉ số quan trọng
- Giới trẻ, nhân viên văn phòng thường căng thẳng trong công việc chiếm số đông trong những năm gần đây
- Xu hướng sử dụng sản phẩm handmade càng nhiều hơn
Giá trị khác biệt
Mang lại sự độc đáo trong mỗi sản phẩm handmade 
Sản phẩm hoàn toàn được tạo ra từ những nguồn nguyên vật liệu thân thiện với môi trường
Sản phẩm an toàn cho sức khỏe người sử dụng

Công nghệ cao
Nền tảng Internet

Khách hàng mục tiêu
1. Khách hàng tại các thành phố.
2. Khách hàng yêu thích sản phẩm handmade độc lạ.
3. Khách hàng mong muốn tìm kiếm những sản phẩm an toàn cho sức khỏe.
Người chấp nhận sớm
- Người có thu nhập trung bình
- Học sinh, sinh viên
- Người mua làm quà tặng, quà lưu niệm
- Nhân viên văn phòng

Lợi thế cạnh tranh
Tất cả các sản phẩm được làm handmade
Liên kết tốt với các nhà bán sỉ lẻ 
Sản phẩm an toàn cho sức khỏe
Giá thành rẻ
Kênh tiếp thị bán hàng
- Mạng xã hội
- Đại lí phân phối
- Sàn thương mại điện tử
Cấu trúc chi phí
- Thiết lập, duy trì và phát triển trang web
- Nhân sự quản trị và quản lý toàn hệ thống, nguyên vật liệu
Nguồn doanh thu
- Hoạt động bán hàng
- Dịch vụ quảng cáo trên web (hướng tiếp theo)

Giải quyết vấn đề
Nhu cầu cần sản phẩm handmade, hoặc các sản phẩm về handmade độc lạ
Nhu cầu dịch vụ quà tặng nhanh chóng và trang trọng
Giải pháp giá trị
-Sản phẩm từ  nến  kết hợp với bã cà phê, chất lượng độc đáo mang tính thẩm mĩ cao.
 - Sản phẩm thân thiện với môi trường.
- An toàn về sức khỏe cho người sử dụng sản phẩm.
- Giảm căng thẳng, mệt mỏi cho khách hàng
Chỉ số quan trọng
- Giới trẻ, nhân viên văn phòng thường căng thẳng trong công việc chiếm số đông trong những năm gần đây
- Xu hướng sử dụng sản phẩm handmade càng nhiều hơn
Giá trị khác biệt
Mang lại sự độc đáo trong mỗi sản phẩm handmade 
Sản phẩm hoàn toàn được tạo ra từ những nguồn nguyên vật liệu thân thiện với môi trường
Công nghệ cao
Nền tảng Internet
Kiểm tra  khói từ sản phẩm
Khách hàng mục tiêu
1. Khách hàng  tại thành phố lớn
2. Khách hàng yêu thích sản phẩm handmade độc lạ.
3. Khách hàng mong muốn tìm kiếm những sản phẩm an toàn cho sức khỏe.
Người chấp nhận sớm
- Người có thu nhập trung bình
- Học sinh , sinh viên
- Quà tặng, quà lưu niệm
- Nhân viên văn phòng

Lợi thế cạnh tranh
Sản phẩm được làm handmade 
Tái chế từ bã cafe
Sản phẩm an toàn cho sức khỏe người sử dụng
Liên kết tốt với các nhà bán sỉ lẻ 
Kênh tiếp thị bán hàng
- Mạng xã hội
- Đại lí phân phối
-Sàn thương mại điện tử
Cấu trúc chi phí
- Thiết lập, duy trì và phát triển trang web
- Nhân sự quản trị và quản lý toàn hệ thống, nguyên vật liệu
Nguồn doanh thu
- Hoạt động bán hàng
- Dịch vụ quảng cáo trên web (hướng tiếp theo)












[bookmark: _Toc5539]



[bookmark: _Toc23653]2.4. Mục tiêu dự án:
(1) Với áp lực của cuộc sống công nghiệp mang lại cho con người ngày càng lớn thì những sản phẩm nến thơm handmade có mùi hương dịu nhẹ sẽ có tác dụng cải thiện, giảm căng thẳng, mệt mỏi đối với khách hàng sử dụng.
(2) Tái chế lại bã cà phê nhằm khai thác thêm tính năng mới từ sản phẩm này hướng tới tạo ra những sản phẩm handmade thân thiện với môi trường, đồng thời an toàn cho sức khỏe của người tiêu dùng.
(3) Cải thiện phần nào thu nhập cho những người khuyết tật tại các trung tâm đào tạo nghề dành cho người khuyết tật
(4) Tạo hình ảnh thương hiệu khác biệt, tăng độ nhận dạng thương hiệu trển thị trường nến thơm handmade
(5) Thu hồi vốn sau 1 năm hoạt động
(6) Phát triển không ngừng các sản phẩm mới trong khuôn khổ của thương hiệu
[bookmark: _Toc18053]2.5. Thị trường mục tiêu:
Tất cả các khách hàng nhiều độ tuổi khác nhau tại thành phố lớn
Những khách hàng yêu thích sản phẩm handmade độc lạ.
Những khách hàng mong muốn tìm kiếm những sản phẩm an toàn cho sức khỏe.
Người chấp nhận sớm là những người 
- Người có thu nhập trung bình
- Học sinh, sinh viên
- Quà tặng, quà lưu niệm
- Nhân viên văn phòng
[bookmark: _Toc5402][bookmark: _Hlk79473036]2.6.  Đối thủ cạnh tranh và điểm khác biệt của dự án:
- Đối thủ cạnh tranh của dự án là những sản phẩm nến thơm handmade được tạo ra và được kinh doanh trên thị trường hiện nay.
- Những sản phẩm nến thơm được sản xuất theo dây chuyền, từ những nguồn nguyên liệu công nghiệp có giá rẻ và mùi thơm đa dạng.
	Đối thủ
	Phong cách đối thủ
	Lợi thế cạnh tranh của dự án CSC so với đối thủ

	NẾN THƠM AGAYA MÙI ZEN
[image: IMG_256]
	Nến thơm mùi Zen khi đốt mang đến một không gian yên ả, cổ kính và có tác dụng làm dịu tinh thần. 
- Size 100gr (không nắp, bấc cotton) 120.000đ - 30h cháy
- Size 200gr (nắp gỗ, bấc gỗ) 220.000đ. - 50h cháy
Size 350gr/ 340.000đ (nắp tre, bấc gỗ, ~75h cháy
	Nến thơm CSC handmade có lợi thế cạnh tranh:
[image: z3648517894422_f694050102d9eac0f601b666808b2445]
- Mùi hương cafe dịu nhẹ sẽ có tác dụng cải thiện, giảm căng thẳng, mệt mỏi đối với khách hàng sử dụng
- Nguồn nguyên vật liệu có sẵn, dễ tiếp cận từ bã cà phê, tạo ra những sản phẩm thân thiện với môi trường, an toàn sức khỏe cho người sử dụng
- Đã kiểm tra mức độ khói khi đốt nến nên an toàn cho người sử dụng.
- Đơn giá bán


	Nến thơm hương  Oking Coffee
[image: IMG_256]
	- Các thành phần chính để cấu tạo nến thơm đều có nguồn gốc từ tự nhiên mang hương thơm ấm áp 
- Thành phần : Sáp đậu nành, tinh dầu thiên nhiên,...
- Quy cách: 100gr
- Mùi hương: Cà phê
- Đơn giá bán: 150.000 đồng
	



[image: z3648517923274_eab312c71d7383606079aa30d1dbf64d]
- Giá trị khác biệt từ sản phẩm của dự án là:
· Mang lại sự độc đáo trong mỗi sản phẩm handmade 
· Sản phẩm hoàn toàn được tạo ra từ những nguồn nguyên vật liệu thân thiện với môi  trường.
·  Sản phẩm an toàn cho sức khỏe của người sử dụng, không có khói.

[image: ]Ban đầu CSC sẽ cung cấp sản phẩm chính là nến thơm làm từ bã cà phê. Tuy nhiên, trong qua trình xây dựng và phát triển thương hiệu, CSC sẽ thu hút khách hàng bằng việc cung cấp sản phẩm đạt chuẩn và độ lưu hương cao khi sử dụng với mức giá thành phù hợp. Nến thơm CSC sẽ cho ra mắt trên thị trường nhiều sản phẩm mới lạ và độ lưu hương tương tự như sản phẩm nến thơm từ bã cà phê như nến thơm hoa đậu biếc, nến thơm hoa sen,…Ngoài ra, còn có những sản phẩm theo mùa, phiên bản giới hạn, theo ngày lễ, tết như nến thơm hương gỗ thông cho mùa Giáng sinh, nến thơm hoa đào, hoa mai cho ngày Tết cổ truyền,…


[bookmark: _Toc19329][bookmark: _Toc88516016][bookmark: _Toc49582731]3. Cơ cấu chi phí:
[bookmark: _Toc24105][bookmark: _Toc88516017]3.1. Chi phí đầu tư ban đầu
Dự kiến đầu năm 2023, sẽ mở rộng kinh doanh hình thành hộ kinh doanh cá thể với số vốn đầu tư ban đầu là 111.376.000 đồng. Có thể huy động được số vốn này và vốn lưu động trong thời gian 1 năm đầu tiên mới khởi sự nên không cần vay ngân hàng.
	BẢNG 1: BẢNG TÍNH CHI PHÍ ĐẦU TƯ BAN ĐẦU NĂM 2023

	
	
	
	
	
	Đvt: đồng

	STT
	HẠNG MỤC ĐẦU TƯ
	SỐ LƯỢNG
	ĐVT
	ĐƠN GIÁ
	THÀNH TIỀN

	1
	Thiết bị làm việc
	
	
	
	62,876,000

	 
	Bàn làm việc
	4
	cái
	374,000
	1,496,000

	 
	Ghế văn phòng
	4
	cái
	420,000
	1,680,000

	 
	Quầy lễ tân
	1
	bộ
	1,500,000
	1,500,000

	 
	Máy vi tính để bàn 
	4
	bộ
	10,000,000
	40,000,000

	 
	Máy in hóa đơn
	1
	máy
	1,000,000
	1,000,000

	 
	Phần mềm quản lý Sapo Omni
	12
	tháng
	600,000
	7,200,000

	 
	Biển bạt quảng cáo và các thiết bị khác
	
	
	
	10,000,000

	2
	Thiết bị an ninh / Các chi phí khác
	
	
	
	48,500,000

	 
	Hệ thống camera 
	2
	
	1,000,000
	2,000,000

	 
	Hệ thống báo động báo cháy...  
	2
	
	1,500,000
	3,000,000

	 
	Chi phí trang trí nội thất, xây dựng mặt bằng 4x5m
	20
	m2
	500,000
	10,000,000

	 
	Chi phí đặt cọc 2 tháng thuê mặt bằng
	2
	tháng
	6,000,000
	12,000,000

	 
	Lắp đặt điện thoại, internet
	
	
	
	1,500,000

	 
	Chi phí khác
	
	
	
	20,000,000

	 
	 
	
	TỔNG CỘNG:
	111,376,000


[bookmark: _Toc22549][bookmark: _Toc88516018]3.2. Chi phí đầu tư 1 sản phẩm
Chi phí đầu tư cho 1 sản phẩm dự kiến như sau:
	BẢNG 2: BẢNG ĐẦU TƯ 1 SẢN PHẨM 

	TT
	HẠNG MỤC
	SỐ LƯỢNG
	ĐƠN GIÁ (VNĐ)
	THÀNH TIỀN (VNĐ)

	1
	Sản phẩm size M
	 
	 
	                 41,000 

	 
	Sáp đậu nành
	1
	20,000
	20,000

	 
	Giá hộp giấy
	1
	5,000
	5,000

	 
	Cốc nến
	1
	15,000
	15,000

	 
	Thiệp cảm ơn
	1
	1,000
	1,000

	2
	Sản phẩm size L
	 
	 
	58,000

	 
	Sáp đậu nành
	1
	[bookmark: _GoBack]30,000
	30,000

	 
	Giá hộp giấy
	1
	6,500
	6,500

	 
	Cốc nến
	1
	20,000
	20,000

	 
	Thiệp cảm ơn
	1
	1,500
	1,500

	3
	Sản phẩm size XL
	 
	 
	95,000

	 
	Sáp đậu nành
	1
	40,000
	40,000

	 
	Giá hộp giấy
	1
	10,000
	10,000

	 
	Cốc nến
	1
	25,000
	25,000

	 
	Thiệp cảm ơn
	1
	20,000
	20,000


[bookmark: _Toc10390][bookmark: _Toc88516019]3.3. Chi phí lương nhân viên
- Chi phí lương nhân viên năm 2023
Ban đầu hộ kinh doanh cá thể dự kiến có 3 thành viên với mức lương cụ thể như sau:
BẢNG 3: BẢNG LƯƠNG NHÂN VIÊN DỰ KIẾN NĂM 2023
	NHÂN VIÊN
	SỐ LƯỢNG
	THÁNG 1/2023
	THÁNG 2/2023
	THÁNG 3/2023
	THÁNG 4/2023
	THÁNG 5/2023
	THÁNG 6/2023

	Quản lý
	1
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 

	Nhân viên thu ngân/kho
	1
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 

	Nhân viên marketing/ bán hàng
	1
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 

	TỔNG
	3
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 



	NHÂN VIÊN
	THÁNG 7/2023
	THÁNG 8/2023
	THÁNG 9/2023
	THÁNG 10/2023
	THÁNG 11/2023
	THÁNG 12/2023

	Quản lý
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       10,000,000 
	       15,000,000 

	Nhân viên thu ngân/kho
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	       10,500,000 

	Nhân viên marketing/ bán hàng
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	          7,000,000 
	       10,500,000 

	TỔNG
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       24,000,000 
	       36,000,000 


- Chi phí lương nhân viên từ 2024-2028
Từ năm 2024 trở đi nhóm dự kiến sẽ tuyển thêm nhân sự và dự kiến lương được tăng 5% hàng năm
	BẢNG 4: BẢNG LƯƠNG NHÂN VIÊN DỰ KIẾN TỪ NĂM 2024-2028

	NHÂN VIÊN
	SỐ LƯỢNG
	NĂM 2024
	NĂM 2025
	NĂM 2026
	NĂM 2027
	NĂM 2028

	Quản lý
	1
	     120,000,000 
	     126,000,000 
	     132,300,000 
	     138,915,000 
	     145,860,750 

	Nhân viên thu ngân/kho
	1
	       84,000,000 
	       88,200,000 
	       92,610,000 
	       97,240,500 
	     102,102,525 

	Nhân viên marketing
	1
	       84,000,000 
	       88,200,000 
	       92,610,000 
	       97,240,500 
	     102,102,525 

	Nhân viên bán hàng
	1
	       84,000,000 
	       88,200,000 
	       92,610,000 
	       97,240,500 
	     102,102,525 

	TỔNG
	4
	     372,000,000 
	     390,600,000 
	     410,130,000 
	     430,636,500 
	     452,168,325 


[bookmark: _Toc88516020][bookmark: _Toc16504]3.4. Chi phí hoạt động
- Chi phí hoạt động năm 2023
BẢNG 5: BẢNG CHI PHÍ HOẠT ĐỘNG NĂM 2023
	TT
	Hạng mục
	THÁNG 1/2023
	THÁNG 2/2023
	THÁNG 3/2023
	THÁNG 4/2023
	THÁNG 5/2023
	THÁNG 6/2023

	1
	Chi phí bao bì
	240,000
	252,000
	264,600
	277,830
	291,722
	306,308

	2
	Văn phòng phẩm
	100,000
	100,000
	100,000
	100,000
	100,000
	100,000

	3
	Chi phí khác
	170,000
	176,000
	182,300
	188,915
	195,861
	203,154

	TỔNG CỘNG
	510,000
	528,000
	546,900
	566,745
	587,582
	609,461



	TT
	Hạng mục
	THÁNG 7/2023
	THÁNG 8/2023
	THÁNG 9/2023
	THÁNG 10/2023
	THÁNG 11/2023
	THÁNG 12/2023

	1
	Chi phí bao bì
	321,623
	337,704
	354,589
	372,319
	390,935
	410,481

	2
	Văn phòng phẩm
	100,000
	100,000
	100,000
	100,000
	100,000
	100,000

	3
	Chi phí khác
	210,811
	218,852
	227,295
	236,159
	245,467
	255,241

	TỔNG CỘNG
	632,434
	656,556
	681,884
	708,478
	736,402
	765,722


- Chi phí hoạt động năm 2024 - 2028
	BẢNG 6: BẢNG CHI PHÍ HOẠT ĐỘNG NĂM 2024-2028

	Chi phí tăng 10% so với năm trước
	 
	 
	 
	 

	TT
	Hạng mục
	NĂM 2024
	NĂM 2025
	NĂM 2026
	NĂM 2027
	NĂM 2028

	1
	Chi phí bao bì
	       3,168,000 
	       3,484,800 
	       3,833,280 
	       4,216,608 
	       4,638,269 

	2
	Văn phòng phẩm
	       1,320,000 
	       1,452,000 
	       1,597,200 
	       1,756,920 
	       1,932,612 

	3
	Chi phí khác
	       2,244,000 
	       2,468,400 
	       2,715,240 
	       2,986,764 
	       3,285,440 

	TỔNG CỘNG
	       6,732,000 
	       7,405,200 
	       8,145,720 
	       8,960,292 
	       9,856,321 


[bookmark: _Toc88516021]
[bookmark: _Toc20497]3.5. Kế hoạch khấu hao tài sản
- Kế hoạch khấu hao tài sản năm 2023
Năm 2023 thực hiện kế hoạch khấu hao tài sản theo phương pháp khấu hao đường thẳng với số tiền khấu hao hàng tháng là 1,328,569 đồng. 
BẢNG 7: KẾ HOẠCH KHẤU HAO NĂM 2023 
	STT
	Hạng Mục
	Thời gian KH (năm)
	THÁNG 1/2023
	THÁNG 2/2023
	THÁNG 3/2023
	THÁNG 4/2023
	THÁNG 5/2023
	THÁNG 6/2023

	1
	Giá trị tài sản đầu kỳ
	 
	111,376,000
	110,047,431
	108,718,861
	107,390,292
	106,061,722
	104,733,153

	 
	Chi phí thiết bị
	8
	62,876,000
	62,221,042
	61,566,083
	60,911,125
	60,256,167
	59,601,208

	 
	Thiết bị an ninh/Chi phí khác
	6
	48,500,000
	47,826,389
	47,152,778
	46,479,167
	45,805,556
	45,131,944

	2
	Khấu hao trong kỳ
	 
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569

	 
	Chi phí thiết bị
	8
	654,958
	654,958
	654,958
	654,958
	654,958
	654,958

	 
	Thiết bị an ninh/Chi phí khác
	6
	673,611
	673,611
	673,611
	673,611
	673,611
	673,611

	3
	Giá trị tài sản cuối kỳ
	 
	110,047,431
	108,718,861
	107,390,292
	106,061,722
	104,733,153
	103,404,583

	 
	Chi phí thiết bị
	8
	62,221,042
	61,566,083
	60,911,125
	60,256,167
	59,601,208
	58,946,250

	 
	Thiết bị an ninh/Chi phí khác
	6
	47,826,389
	47,152,778
	46,479,167
	45,805,556
	45,131,944
	44,458,333



	STT
	Hạng Mục
	THÁNG 7/2023
	THÁNG 8/2023
	THÁNG 9/2023
	THÁNG 10/2023
	THÁNG 11/2023
	THÁNG 12/2023

	1
	Giá trị tài sản đầu kỳ
	103,404,583
	102,076,014
	100,747,444
	99,418,875
	98,090,306
	96,761,736

	 
	Chi phí thiết bị
	58,946,250
	58,291,292
	57,636,333
	56,981,375
	56,326,417
	55,671,458

	 
	Thiết bị an ninh/Chi phí khác
	44,458,333
	43,784,722
	43,111,111
	42,437,500
	41,763,889
	41,090,278

	2
	Khấu hao trong kỳ
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569
	1,328,569

	 
	Chi phí thiết bị
	654,958
	654,958
	654,958
	654,958
	654,958
	654,958

	 
	Thiết bị an ninh/Chi phí khác
	673,611
	673,611
	673,611
	673,611
	673,611
	673,611

	3
	Giá trị tài sản cuối kỳ
	102,076,014
	100,747,444
	99,418,875
	98,090,306
	96,761,736
	95,433,167

	 
	Chi phí thiết bị
	58,291,292
	57,636,333
	56,981,375
	56,326,417
	55,671,458
	55,016,500

	 
	Thiết bị an ninh/Chi phí khác
	43,784,722
	43,111,111
	42,437,500
	41,763,889
	41,090,278
	40,416,667



- Kế hoạch khấu hao tài sản năm 2024 - 2028
	BẢNG 8: KẾ HOẠCH KHẤU HAO NĂM 2024-2028

	Từ năm 2024 - 2028 cũng thực hiện kế hoạch khấu hao tài sản theo phương pháp khấu hao đường thẳng với số tiền khấu hao hàng năm là 15,942,833 đồng. 


	STT
	Hạng Mục
	Thời gian KH (năm)
	NĂM 2024
	NĂM 2025
	NĂM 2026
	NĂM 2027
	NĂM 2028

	1
	Giá trị tài sản đầu kỳ
	
	95,433,167
	79,490,333
	63,547,500
	47,604,667
	31,661,833

	 
	Chi phí thiết bị
	8
	55,016,500
	47,157,000
	39,297,500
	31,438,000
	23,578,500

	 
	Thiết bị an ninh / Các chi phí khác
	6
	40,416,667
	32,333,333
	24,250,000
	16,166,667
	8,083,333

	2
	Khấu hao trong kỳ
	
	15,942,833
	15,942,833
	15,942,833
	15,942,833
	15,942,833

	 
	Chi phí thiết bị
	8
	7,859,500
	7,859,500
	7,859,500
	7,859,500
	7,859,500

	 
	Thiết bị an ninh / Các chi phí khác
	6
	8,083,333
	8,083,333
	8,083,333
	8,083,333
	8,083,333

	3
	Giá trị tài sản cuối kỳ
	
	79,490,333
	63,547,500
	47,604,667
	31,661,833
	15,719,000

	 
	Chi phí thiết bị
	8
	47,157,000
	39,297,500
	31,438,000
	23,578,500
	15,719,000

	 
	Thiết bị an ninh / Các chi phí khác
	6
	32,333,333
	24,250,000
	16,166,667
	8,083,333
	0


[bookmark: _Toc316][bookmark: _Toc88516023]3.6. Dòng doanh thu
- Dòng doanh thu năm 2023
Ban đầu dự kiến kinh doanh với 3 đơn giá là 82.000 đồng cho 1 sản phẩm size M, 116.000 đồng cho size L, 190.000 đồng cho size XL và doanh thu tăng dần theo từng tháng hoạt động như sau:
BẢNG 9: BẢNG DOANH THU DỰ KIẾN NĂM 2023
	NỘI DUNG
	THÁNG 1/2023
	THÁNG 2/2023
	THÁNG 3/2023
	THÁNG 4/2023
	THÁNG 5/2023
	THÁNG 6/2023

	Sản phẩm size M
	
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 210 
	 221 
	 232 
	 243 
	 255 
	 268 

	2. Đơn giá 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 

	3. Doanh thu
	 17,220,000 
	 18,081,000 
	 18,985,050 
	 19,934,303 
	 20,931,018 
	 21,977,569 

	Sản phẩm size L
	
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 180 
	 189 
	 198 
	 208 
	 219 
	 230 

	2. Đơn giá
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 

	3. Doanh thu
	 34,200,000 
	 35,910,000 
	 37,705,500 
	 39,590,775 
	 41,570,314 
	 43,648,829 

	Sản phẩm size XL
	
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 120 
	 126 
	 132 
	 139 
	 146 
	 153 

	2. Đơn giá
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 

	3. Doanh thu
	 22,800,000 
	 23,940,000 
	 25,137,000 
	 26,393,850 
	 27,713,543 
	 29,099,220 

	III. Tổng doanh thu
	 74,220,000 
	 77,931,000 
	 81,827,550 
	 85,918,928 
	 90,214,874 
	 94,725,618 



	NỘI DUNG
	THÁNG 7/2023
	THÁNG 8/2023
	THÁNG 9/2023
	THÁNG 10/2023
	THÁNG 11/2023
	THÁNG 12/2023

	Sản phẩm size M
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 281 
	 295 
	 310 
	 326 
	 342 
	 359 

	2. Đơn giá 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 
	 82,000 

	3. Doanh thu
	 23,076,447 
	 24,230,269 
	 25,441,783 
	 26,713,872 
	 28,049,565 
	 29,452,044 

	Sản phẩm size L
	
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 241 
	 253 
	 266 
	 279 
	 293 
	 308 

	2. Đơn giá
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 
	 116,000 

	3. Doanh thu
	 45,831,271 
	 48,122,834 
	 50,528,976 
	 53,055,425 
	 55,708,196 
	 58,493,606 

	Sản phẩm size XL
	
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 161 
	 169 
	 177 
	 186 
	 195 
	 205 

	2. Đơn giá
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 
	 190,000 

	3. Doanh thu
	 30,554,181 
	 32,081,890 
	 33,685,984 
	 35,370,283 
	 37,138,797 
	 38,995,737 

	III. Tổng doanh thu
	 99,461,898 
	 104,434,993 
	 109,656,743 
	 115,139,580 
	 120,896,559 
	 126,941,387 


- Dòng doanh thu năm 2024- 2028
Sang năm 2024, bắt đầu có thị trường cho riêng mình, nhóm dự kiến không tăng giá bán sản phẩm, thay vào đó sẽ tăng sản lượng bán hàng thì mới đem lại lợi nhuận như mong muốn vì chi phí nguyên vật liệu, chi phí hoạt động, chi phí lương cho nhân viên đều tăng lên và sản phẩm được tích hợp thêm tính năng cho phù hợp với nhu cầu của khách hàng
	BẢNG 10: BẢNG  DOANH THU DỰ KIẾN NĂM 2024 - 2028

	Nội dung
	Sản phẩm: Nến thơm từ bã cà phê

	
	NĂM 2024
	NĂM 2025
	NĂM 2026
	NĂM 2027
	NĂM 2028

	Sản phẩm size M
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 4,957 
	 5,700 
	 6,555 
	 7,538 
	 8,669 

	2. Đơn giá 
	 86,100 
	 86,100 
	 86,100 
	 86,100 
	 86,100 

	3. Doanh thu
	 426,760,114 
	 490,774,131 
	 564,390,251 
	 649,048,788 
	 746,406,106 

	Sản phẩm size L
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 4,248 
	 4,886 
	 5,619 
	 6,461 
	 7,431 

	2. Đơn giá
	 121,800 
	 121,800 
	 121,800 
	 121,800 
	 121,800 

	3. Doanh thu
	 517,465,225 
	 595,085,009 
	 684,347,760 
	 786,999,924 
	 905,049,913 

	Sản phẩm size XL
	
	
	
	
	

	1. Lượng sản phẩm bán ra
	 2,832 
	 3,257 
	 3,746 
	 4,308 
	 4,954 

	2. Đơn giá
	 199,500 
	 199,500 
	 199,500 
	 199,500 
	 199,500 

	3. Doanh thu
	 565,048,234 
	 621,553,058 
	 683,708,364 
	 752,079,200 
	 827,287,120 

	III. Tổng doanh thu
	 1,509,273,574 
	 1,707,412,198 
	 1,932,446,375 
	 2,188,127,913 
	 2,478,743,140 



[bookmark: _Toc88516024][bookmark: _Toc23749]5.7. Hiệu quả dự án 
- Kết quả kinh doanh năm 2023
BẢNG 11: BẢNG KẾT QUẢ KINH DOANH DỰ KIẾN NĂM 2023
	STT
	NỘI DUNG
	THÁNG 1/2023
	THÁNG 2/2023
	THÁNG 3/2023
	THÁNG 4/2023
	THÁNG 5/2023
	THÁNG 6/2023

	I
	TỔNG DOANH THU
	 74,220,000
	 77,931,000
	 81,827,550 
	 85,918,928 
	 90,214,874 
	 94,725,618 

	-
	Sản phẩm size M
	 17,220,000 
	 18,081,000 
	 18,985,050 
	 19,934,303 
	 20,931,018 
	 21,977,569 

	-
	Sản phẩm size L
	 34,200,000 
	 35,910,000 
	 37,705,500 
	 39,590,775 
	 41,570,314 
	 43,648,829 

	-
	Sản phẩm size XL
	 22,800,000 
	 23,940,000 
	 25,137,000 
	 26,393,850 
	 27,713,543 
	 29,099,220 

	II
	TỔNG CHI PHÍ
	 64,789,319 
	 65,755,417 
	 67,419,034 
	 69,165,833 
	 70,999,971 
	 72,925,816 

	1
	Biến phí
	 30,915,000 
	 32,453,250 
	 34,068,413 
	 35,764,333 
	 37,545,050 
	 39,414,802 

	-
	Sản phẩm size M
	 8,610,000 
	 9,040,500 
	 9,492,525 
	 9,967,151 
	 10,465,509 
	 10,988,784 

	-
	Sản phẩm size L
	 10,440,000 
	 10,962,000 
	 11,510,100 
	 12,085,605 
	 12,689,885 
	 13,324,380 

	-
	Sản phẩm size XL
	 11,400,000 
	 11,970,000 
	 12,568,500 
	 13,196,925 
	 13,856,771 
	 14,549,610 

	-
	Chi phí hoạt động
	 465,000 
	 480,750 
	 497,288 
	 514,652 
	 532,884 
	 552,029 

	2
	Định phí
	 33,874,319 
	 33,302,167 
	 33,350,622 
	 33,401,499 
	 33,454,921 
	 33,511,014 

	-
	CP tiền lương
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 

	-
	CP Marketing
	 1,545,750 
	 973,598 
	 1,022,052 
	 1,072,930 
	 1,126,351 
	 1,182,444 

	-
	CP khấu hao
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 

	-
	CP lãi vay
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   

	-
	CP thuê mặt bằng
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 

	-
	CP điện, nước
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 

	-
	Chi phí điện thoại, intetnet
	500,000
	500,000
	500,000
	500,000
	500,000
	500,000

	III.
	Lợi nhuận trước thuế
	9,430,681 
	12,175,583 
	14,408,516 
	16,753,095 
	19,214,903 
	21,799,802 

	-
	Thuế môn bài
	 1,000,000 
	
	
	
	
	

	-
	Thuế GTGT (1%)
	 742,200 
	 779,310 
	 818,276 
	 859,189 
	 902,149 
	 947,256 

	-
	Thuế TNDN (0.5%)
	 371,100 
	 389,655 
	 409,138 
	 429,595 
	 451,074 
	 473,628 

	IV.
	Lợi nhuận sau thuế
	 7,317,381 
	 11,006,618 
	 13,181,102 
	 15,464,311 
	 17,861,680 
	 20,378,918 



	STT
	NỘI DUNG
	THÁNG 7/2023
	THÁNG 8/2023
	THÁNG 9/2023
	THÁNG 10/2023
	THÁNG 11/2023
	THÁNG 12/2023

	I
	TỔNG DOANH THU
	 99,461,898 
	 104,434,993 
	 109,656,743 
	 115,139,580 
	 120,896,559 
	 126,941,387 

	-
	Sản phẩm size M
	 23,076,447 
	 24,230,269 
	 25,441,783 
	 26,713,872 
	 28,049,565 
	 29,452,044 

	-
	Sản phẩm size L
	 45,831,271 
	 48,122,834 
	 50,528,976 
	 53,055,425 
	 55,708,196 
	 58,493,606 

	-
	Sản phẩm size XL
	 30,554,181 
	 32,081,890 
	 33,685,984 
	 35,370,283 
	 37,138,797 
	 38,995,737 

	II
	TỔNG CHI PHÍ
	 74,947,953 
	 77,071,197 
	 79,300,604 
	 81,641,480 
	 84,099,401 
	 98,680,218 

	1
	Biến phí
	 41,378,042 
	 43,439,445 
	 45,603,917 
	 47,876,613 
	 50,262,943 
	 52,768,590 

	-
	Sản phẩm size M
	 11,538,223 
	 12,115,135 
	 12,720,891 
	 13,356,936 
	 14,024,783 
	 14,726,022 

	-
	Sản phẩm size L
	 13,990,598 
	 14,690,128 
	 15,424,635 
	 16,195,867 
	 17,005,660 
	 17,855,943 

	-
	Sản phẩm size XL
	 15,277,090 
	 16,040,945 
	 16,842,992 
	 17,685,142 
	 18,569,399 
	 19,497,869 

	-
	Chi phí hoạt động
	 572,130 
	 593,237 
	 615,398 
	 638,668 
	 663,102 
	 688,757 

	2
	Định phí
	 33,569,911 
	 33,631,753 
	 33,696,687 
	 33,764,868 
	 33,836,458 
	 45,911,627 

	-
	CP tiền lương
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 24,000,000 
	 36,000,000 

	-
	CP Marketing
	 1,241,341 
	 1,303,183 
	 1,368,118 
	 1,436,298 
	 1,507,888 
	 1,583,058 

	-
	CP khấu hao
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 
	 1,328,569 

	-
	CP lãi vay
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   

	-
	CP thuê mặt bằng
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 
	 6,000,000 

	-
	CP điện, nước
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 
	 500,000 

	-
	Chi phí điện thoại, intetnet
	500,000
	500,000
	500,000
	500,000
	500,000
	500,000

	III.
	Lợi nhuận trước thuế
	24,513,945 
	27,363,796 
	30,356,139 
	33,498,100 
	36,797,158 
	28,261,170 

	-
	Thuế môn bài
	
	
	
	
	
	

	-
	Thuế GTGT (1%)
	 994,619 
	 1,044,350 
	 1,096,567 
	 1,151,396 
	 1,208,966 
	 1,269,414 

	-
	Thuế TNDN (0.5%)
	 497,309 
	 522,175 
	 548,284 
	 575,698 
	 604,483 
	 634,707 

	IV.
	Lợi nhuận sau thuế
	 23,022,017 
	 25,797,271 
	 28,711,288 
	 31,771,006 
	 34,983,710 
	 26,357,049 



Qua bảng dữ liệu cũng như đồ thị cho thấy, kết quả hoạt động trong ngắn hạn của dự án rất khả thi, dự án bắt đầu sinh lời từ tháng thứ 1 hoạt động và đến cuối năm thì sinh lời được  26,357,049 đồng. 

- Kết quả kinh doanh năm 2024-2028
	BẢNG 12: BẢNG KẾT QUẢ KINH DOANH DỰ KIẾN NĂM 2024-2028
	STT
	Khoản mục
	NĂM

	
	
	2024
	2025
	2026
	2027
	2028

	I
	TỔNG DOANH THU
	 1,509,273,574 
	 1,707,412,198 
	 1,932,446,375 
	 2,188,127,913 
	 2,478,743,140 

	-
	Sản phẩm size M
	 426,760,114 
	 490,774,131 
	 564,390,251 
	 649,048,788 
	 746,406,106 

	-
	Sản phẩm size L
	 517,465,225 
	 595,085,009 
	 684,347,760 
	 786,999,924 
	 905,049,913 

	-
	Sản phẩm size XL
	 565,048,234 
	 621,553,058 
	 683,708,364 
	 752,079,200 
	 827,287,120 

	II
	TỔNG CHI PHÍ
	 1,245,024,520 
	 1,377,464,528 
	 1,527,878,313 
	 1,698,865,718 
	 1,893,411,593 

	1
	Biến phí
	 724,839,702 
	 833,258,757 
	 957,909,980 
	 1,101,225,129 
	 1,266,000,414 

	-
	Sản phẩm size M
	 203,219,102 
	 233,701,967 
	 268,757,262 
	 309,070,852 
	 355,431,479 

	-
	Sản phẩm size L
	 246,412,012 
	 283,373,814 
	 325,879,886 
	 374,761,869 
	 430,976,149 

	-
	Sản phẩm size XL
	 269,070,588 
	 309,431,176 
	 355,845,852 
	 409,222,730 
	 470,606,140 

	-
	Chi phí hoạt động
	 6,138,000 
	 6,751,800 
	 7,426,980 
	 8,169,678 
	 8,986,646 

	2
	Định phí
	 520,184,818 
	 544,205,771 
	 569,968,332 
	 597,640,590 
	 627,411,179 

	-
	CP tiền lương
	 372,000,000 
	 390,600,000 
	 410,130,000 
	 430,636,500 
	 452,168,325 

	-
	CP Marketing
	 36,241,985 
	 41,662,938 
	 47,895,499 
	 55,061,256 
	 63,300,021 

	-
	CP khấu hao
	 15,942,833 
	 15,942,833 
	 15,942,833 
	 15,942,833 
	 15,942,833 

	-
	CP lãi vay
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   
	 -   

	-
	CP thuê mặt bằng
	 72,000,000 
	 72,000,000 
	 72,000,000 
	 72,000,000 
	 72,000,000 

	-
	CP điện, nước
	 12,000,000 
	 12,000,000 
	 12,000,000 
	 12,000,000 
	 12,000,000 

	-
	Chi phí điện thoại, intetnet
	12,000,000
	12,000,000
	12,000,000
	12,000,000
	12,000,000

	III.
	Lợi nhuận trước thuế
	264,249,053 
	329,947,670 
	404,568,062 
	489,262,194 
	585,331,547 

	-
	Thuế môn bài
	 1,000,000 
	 1,000,000 
	 1,000,000 
	 1,000,000 
	 1,000,000 

	-
	Thuế GTGT (1%)
	 15,092,736 
	 17,074,122 
	 19,324,464 
	 21,881,279 
	 24,787,431 

	-
	Thuế TNDN (0.5%)
	 7,546,368 
	 8,537,061 
	 9,662,232 
	 10,940,640 
	 12,393,716 

	IV.
	Lợi nhuận sau thuế
	 240,609,950 
	 303,336,487 
	 374,581,366 
	 455,440,276 
	 547,150,399 







TÍNH THÊM NPV, IRR,…..
[bookmark: _Toc4153]4. Chiến lược phát triển:
-  Đầu tư thêm máy làm khô sản phẩm nhanh, tốt. Khi đó, số lượng sản phẩm sản xuất ra nhiều hơn nhưng vẫn giữ được tính handmade của sản phẩm, sẽ tạo ra thêm nhiều mẫu mới và nhiều chủng loại hơn. 
- Trong quá trình hoạt động sẽ tiếp nhận những góp ý từ khách hàng, đối tác để hoàn thiện hơn về sản phẩm.
- Tiếp tục triển khai những sản phẩm mới và phát triển sản phẩm thông qua nhiều loại hình khác nhau để có thể đưa dự án này đến gần hơn với nhóm khách hàng mục tiêu của dự án. Sản phẩm đầu tiên của dự án là nến thơm handmade được tạo ra từ bã cà phê. Dự án sẽ tiếp tục mở rộng và tạo ra những sản phẩm handmade tiện lợi hơn như 
+ Túi lọc từ bã cà phê sẽ được sử dụng trong xe hơi, tủ quần áo
+ Xà phòng từ cà phê. 
Đây là những sản phẩm rất thân thiện với môi trường và an toàn sức khỏe cho người dùng.
- Một số nền tảng để marketing sản phẩm của dự án:
(1) Website sản phẩm
(2) Kênh tiktok giới thiệu sản phẩm
(3) Kênh youtube giới thiệu sản phẩm
(4) Intagram sản phẩm
(5) Sàn thương mại điện tử
Nhược điểm của dự án: Hiện tại sản phẩm chỉ làm thủ công nên số lượng sản phẩm sản xuất ra chưa nhiều, giá cả của sản phẩm vẫn còn cao hơn so với những sản phẩm nến thơm công nghiệp trên thị trường. Khi dự án có sự đầu tư về máy làm khô thì thời gian tạo ra sản phẩm sẽ được rút ngắn và năng suất sản xuất sẽ tăng nhanh.
5.  Phân tích SWOT về dự án
	Điểm mạnh (S):
- Là sản phẩm mới lạ, độc đáo, thân thiện với môi trường,
- An toàn sức khỏe cho người sử dụng
- Phù hợp với nhiều đối tượng khách hàng và nhiều không gian khác 
	Nhìn nhận về cơ hội (O):
- Xu hướng sử dụng những sản phẩm thân thiện với môi trường của khách hàng ngày càng tăng. Đây là một thị trường nhiều tiềm năng.
- Là một sản phẩm có chi phí đầu tư ban đầu thấp
- Xu hướng mua hàng trên các nền tảng mạng xã hội, sàn thương mại điện tử ngày càng tăng. Đó chính là cơ hội vì kế hoạch kinh doanh là trên các nền tảng này.

	Điểm cần khắc phục (W):
- Thời gian tạo ra sản phẩm còn dài. 
- Giá cả sản phẩm còn cao so với những sản phẩm nến thơm công nghiệp được bán trên thị trường hiện nay.
	Thách thức cần vượt qua (T):
- Có nhiều đối thủ cạnh tranh về sản phẩm nến thơm.
- Dễ bị sao chép sản phẩm.




6. Kết luận
Dựa trên kế hoạch tài chính cho thấy dự án này rất khả thi và đem lại lợi nhuận từ những năm đầu hoạt động. 
Hiệu quả kinh tế: Trong các bảng kế hoạch kinh doanh ngắn hạn và dài hạn, cho thấy lợi nhuận sau thuế đều dương và hợp lý. 
Tính xã hội: Mục tiêu tiếp theo của dự án vào năm 2024 sẽ đưa cách vận hành vào các trung tâm dạy nghề dành cho người khuyết tật nhằm tạo cho họ có một công việc để ổn định cuộc sống, làm cho cuộc sống đẹp hơn. 
Khả năng ứng dụng thực tế: Đã thực hiện sản phẩm và nhận được phản hồi tích cực từ khách hàng. Tuy nhiên, đang thu thập thêm ý kiến từ khách hàng và đang tìm nhà đầu tư để dự án khi thực hiện đạt hiệu quả cao nhất. 
[image: ]Sử dụng đầu dò báo khói quang học HORING AH-0311-2 để kiểm tra khói khi đốt nến, nhằm đem đến cho khách hàng sản phẩm thật sự an toàn cho sức khỏe
Tóm lại, Dự án rất khả thi mong muốn có nhà đầu tư để đầu tư thêm thiết bị máy làm khô, khuôn, và thiết bị hẹn giờ tắt nến nhằm cung cấp ra thị trường những sản phẩm chất lượng hơn, an toàn cho sức khỏe người sử dụng hơn. Và đây chính là mục tiêu cốt lõi mà dự án mong muốn mang đến.

KQKD năm 2023
THÁNG 1/2023	THÁNG 2/2023	THÁNG 3/2023	THÁNG 4/2023	THÁNG 5/2023	THÁNG 6/2023	THÁNG 7/2023	THÁNG 8/2023	THÁNG 9/2023	THÁNG 10/2023	THÁNG 11/2023	THÁNG 12/2023	7317380.55555555	11006618.0555556	13181102.4305556	15464311.0243056	17861680.0477431	20378917.5223524	23022016.8706923	25797271.1864491	28711288.2179938	31771006.1011157	34983709.8783937	26357048.8445356	


KQKD năm 2024 -2028
NĂM 2024	NĂM 2025	NĂM 2026	NĂM 2027	NĂM 2028	240609949.821693	303336486.749782	374581366.162567	455440275.627302	547150399.465782	
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1. MARKETING TRUYEN THONG

1. Banner (phat t& roi) 3,000,000{ 3,000,000/ 3,000,000{ 3,000,000{ 3,000,000) 3,000,000
2. Béo chi (Thanh nién) 10,000,000

Il. DIGITAL MARKETING

1. Website zingnews.vn 5,000,000 5,000,000

2. Website mp3.zing.vn 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000
3. Website Baormoi.com 3,000,000 3,000,000

4. Webiste Kenh14.vn 12,000,000

1l1. CHI PHi NGHIEN CU'U THI TRUONG

Khao sét (google form) 1,500,000) 1,500,000| 1,500,000) 1,500,000 1,500,000{ 1,500,000

TENG CHI PHi MARKETING DU KIEN

35,060,000

5,060,000

5,060,000

13,060,000

5,060,000
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- Trwdng hop théng thudng:

BHXH BHXH
_ BHTN |BHYT _ BHTN | BHYT
HT |OB-TS| TNLD-BNN HT |OB-TS|TNLD-BNN
14% | 3% 0.5% 1% 3% 8% - - 1% | 1.5%
21.5% 10.5%
Téng cong 32%
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LUONG BHXH, BHYT, NGUOL LA0

LUGNG NHAN VIEN THANG | BHIN.CBCTY | DONGDONG
PONG

Giam dbc 1 25,000,000 5,375,000 2,625,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000 22,375,000
Ké toan/ thi quy 1 8,000,000 1,720,000 840,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000 7,160,000
Nhan vién kinh doanh 2 16,000,000 3,440,000 1,680,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000
Nhén vién thiét ké 2 20,000,000 4,300,000 2,100,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000 17,900,000
Nhan vién in an 2 14,000,000 3,010,000 1,470,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000
'Nhan vién kho 2 14,000,000 3,010,000 1,470,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000 12,530,000
Bao vé 2 16,000,000 3,440,000 1,680,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000 14,320,000
TONG 12 113,000,000 24,295,000 11,865,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000] 101,135,000| 101,135,000 101,135,000
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Théi gian trich khiu hao cta tai san Hé 6 diéu chinh(lan)
cb dinh
Dén 4 nim (t <4 nim L5

Trén 4 dén 6 ndm (4 nim < t < 6 nim) 20

Trén 6 nam (t > 6 nam) 25
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Loi tuc sau thue

 ROS=

Doanh thu thuan
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Loi tuc sau thue

 ROA=

Tong tai san
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Loi tuc sau thue

 ROE=

Von tu co
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N3i dung

58

Bonvi

Théng 1

Théng2

Théng3

o Thing4 | Thing5 | Thing 6 | Thang7 | Thang8 | Thing 3 |Théng 10|Théng 11(Thing 12
gng

1. Thii gian hoat déng 8[giz/ngay

2. Lurgng san pham bén o1 3[KH/thing 30 32 33 35 36 38 0 42 a4 47 49 51
3. Lrgng s&n pham ban 1& 1]KH/gier 208 212 216 221] 225 230) 234 239) 244 249) 254 259)
4. T8ng sin phim 23s| 244 249 255| 262| 26| 274 281 283 295| 302 310





image55.png
Tan dung ba ca phé dé dua huong
¢a phé nong nan vao chiéc nén
thom handmade, gitp xua tan

nhiing cidm giac mét maéi sau mot

ngay lam viéc cing thiang.





image56.jpeg




image57.jpeg




image58.png
COFFEE

SCENTED CANDLES

Nén Thom Ba Cafe
Trong lugng : 100gr
Thi gian chdy : -30h
Price : 82.000d

Nén Thom Ba Cafe
Trong lugng : 200gr
Thai gian chdy : -50h
Price : 116.000d

Nén Thom Ba Cafe
Trong lugng : 300gr
Thi gian chdy : -80h
Price : 190.000d
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Ludc chai téc m& ndp chai
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