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Abstract
Startup when you are a student may be not a selection of all, the school is a great place for students to start building ideas to be started at the 4.0. This has many opportunities and challenges for students. So, Students who want to start a business need to do, where to start? In this report, I will focus some contents to guide entrepreneurship ideas in students.
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Tóm tắt
 Khởi nghiệp khi đang là sinh viên có thể không phải là con đường lựa chọn của tất cả, tuy nhiên trường học lại là nơi tuyệt vời để các em bắt đầu xây dựng ý tưởng để khởi nghiệp nhất là trong thời đại công nghiệp 4.0 hiện nay. Điều này mang lại nhiều cơ hội và thách thức cho sinh viên. Như vậy sinh viên muốn khởi nghiệp thì cần phải làm gì, phải bắt đầu từ đâu? Trong bài tham luận này sẽ tập trung vào những vấn đề này để định hướng xây dựng ý tưởng khởi nghiệp trong sinh viên.
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1. Phần mở đầu
Sự khởi nghiệp là một quá trình:
- Thứ nhất, nhận biết cơ hội
- Thứ hai, phát triển ý tưởng 
- Thứ ba, thành lập doanh nghiệp
-Thứ tư, duy trì và phát triển doanh nghiệp. Hiện nay, các quốc gia trên thế giới nghiên cứu đề tài tiềm năng khởi nghiệp này rất nhiều. Các quốc gia này có tầm nhìn hướng về một xã hội, đất nước tốt đẹp, giàu mạnh khi có những doanh nghiệp mới được thành lập để cung cấp các giá trị mới cho toàn xã hội. Ở Việt Nam, trong những năm gần đây, rất nhiều sinh viên với mô hình khởi nghiệp được hình thành. Vậy để khởi nghiệp thành công, sinh viên cần phải hình thành được những ý tưởng có giá trị, đưa ra đúng thời điểm,đúng nơi và đúng nhu cầu.
2. Thực trạng
Trong bức tranh khởi nghiệp này, không ít những sinh viên còn ngồi trên ghế nhà trường đã rất thành công và phát triển mạnh mẽ, nhưng bên cạnh đó cũng có không ít người phải từ bỏ niềm đam mê khởi nghiệp do một số lý do sau:
1. Không hoạch định cụ thể.
2. Khả năng thu nhập thấp
3. Không làm nghiên cứu thị trường
4. Không chú trọng việc thực hiện ý tưởng
5. Quá nhiều đối thủ cạnh tranh
6. Không đăng kí sở hữu trí tuệ
7. Đội ngũ nhân viên thiếu kinh nghiệm
8. Những yêu cầu về nguồn lực bị đánh giá thấp
9. Không quảng bá đủ lực
10. Bỏ cuộc quá sớm
Ngoài ra ,việc kinh doanh theo trào lưu cũng khó đem lại thành công: Thời gian gần đây, tại Việt Nam, lĩnh vực dịch vụ ăn uống có tốc độ tăng trưởng cao. Do là nước đông dân, có lượng dân số trẻ đông đảo, Việt Nam trở thành thị trường tiềm năng đối với các thương hiệu đồ ăn nhanh quốc tế. Chính vì vậy, những năm gần đây, nhiều sinh viên, doanh nghiệp trẻ chọn con đường mua lại quyền kinh doanh của các thương hiệu lớn về thức ăn nhanh như café HighLand, Starbucks, gà rán KFC… để khởi nghiệp. Tuy nhiên, kinh doanh dựa trên mô hình này không phải ai cũng có điều kiện vì chi phí rất đắt đỏ. 
3. Giải pháp
Khởi nghiệp theo từ điển tiếng Việt được giải nghĩa là bắt đầu sự nghiệp. Sự khởi nghiệp là một quá trình bắt đầu từ việc nhận biết cơ hội, từ đó phát triển ý tưởng để theo đuổi cơ hội qua việc thành lập doanh nghiệp mới. 
3.1. Bước 1: Xây dựng ý tưởng kinh doanh
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 
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 
 Cách thức để tìm được ý tưởng kinh doanh: 
- Cách 1: Xuất phát từ quan điểm định hướng hàng hóa 
- Cách 2: Xuất phát từ quan điểm định hướng khách hàng 
Hãy kết hợp cả hai cách để tìm ý tưởng kinh doanh cho mình. Vì nếu bạn xuất phát từ quan điểm định hướng khách hàng, nhưng người chủ không có kỹ năng làm ra sản phẩm có chất lượng và được thị trường chấp nhận thì doanh nghiệp bạn 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 ở đâu?
 - Quan sát: xem những hàng hóa hay dịch vụ nào còn có thể cung cấp cho người tiêu dùng mà chưa được biết đến.
- Lắng nghe: Mọi người nói gì khi mua hàng hóa hay sử dụng dịch vụ của bạn 
- Tìm hiểu nhu cầu còn thiếu
 - Đọc sách báo, bản thông tin kinh tế, xem truyền hình... 
3.2. Bước 2: Thử nghiệm ý tưởng kinh doanh
Những sinh viên ý định thành lập doanh nghiệp 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. Trên thực tế, có nhiều doanh nghiệp thành đạt nhờ biết vận dụng  quy tắc “6 I”: 
- Đầu tư (Investment); 
- Ươm tạo (Incubation); 
- Sáng suốt (Insightfulness); 
- Sáng tạo (Innovation); 
- Trung thực (Intergrity); 
- Công ty (Incoporate). 
Đồng thời, phải đưa ra những khó khăn, cản trở và những mối đe dọa nào bạn dự đoán sẽ gặp phải trong quá trình thực hiện các hoạt động trên. 
Sau khi hoàn thành bản phân tích trên bạn có thể đánh giá các ý tưởng kinh doanh của mình và quyết định có nên: 
- Tiếp tục ý tưởng kinh doanh đó hay 
- Hoặc thay đổi ý tưởng kinh doanh hay 
- Hoặc bỏ qua hoàn toàn ý tưởng kinh doanh đó. Sau đó chọn ý tưởng có nhiều khả năng nhất. 
			Bảng sàng lọc ý tưởng
	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
	Ngân tố quyết định
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	2
	
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	
	


Mức độ 
5- Rất khả thi			4- Khả thi
3- Trung bình			2- Không khả thi
1- Không nên thực hiện
3.3. Bước 3: Lập kế hoạch kinh doanh
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 trong tư duy của bạn, trên kế hoạch của bạn trước khi thực hiện nó, thà bạn mất thời gian với nó còn hơn bắt tay vào kinh doanh rồi bị thất bại. 
3.3.1 Mô hình kinh doanh (Lean Canvas)
Xây dựng mô hình kinh doanh theo mô hình Lean Canvas
[image: ]
Ví dụ:
[image: ]
3.3.2 Phân tích thị trường
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 của họ…
· 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….
Xác định thị trường tổng thể:
- Lượng người mua lớn tới đâu, 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 hoà.
- 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.
3.3.3. Đặc điểm khách hàng
Để đạt được thành công với bất kỳ dự án kinh doanh nào, điều quan trọng nhất là phải nắm bắt 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.
3.3.4. Phân tích đối thủ cạnh tranh (Phân tích SWOT)
	Điểm mạnh
Điểm mạnh của chúng ta so với đối thủ là gì
- Kỹ năng chuyên môn
- Khả năng đáp ứng nhu cầu khách hàng
….
	Điểm Yếu
Điểm yếu của chúng ta so với đối thủ là gì
- Kỹ năng chuyên môn
- Khả năng đáp ứng nhu cầu khách hàng
….

	Cơ hội
Đâu là cơ hội chúng ta có thể khai thác
- Kinh tế
- Xã hội
- Công nghệ
…
	Thách thức
Đâu là thách tứci chúng ta phải cảnh giác
- Kinh tế
- Xã hội
- Công nghệ
…


[bookmark: _Toc527289184]3.3.5.  Các chiến lược Marketing 
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 bài trí 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 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.
[bookmark: _Toc527289185]Thực hiện mua hàng tích điểm, chương trình khách hàng thân thiết…
3.3.6. 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: _Toc527289186]3.3.7.  Chọn kênh bán hàng và chiến lược phân phối.
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 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 lazada, shopee, tiki, sendo, chotot.vn, ebay.vn, amazon…
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
[bookmark: _Toc527289187]3.3.8. Xác định phương thức tiếp thị
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…
[bookmark: _Toc527289189]2.3.3.9. Hoạch định nhân sự
Bạn dự đinh kinh doanh với quy mô nào thì cũng phải chuân 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.
[bookmark: _Toc527289191]3.3.10. Phương thức kinh doanh 
[bookmark: _Toc527289192][bookmark: _Toc527289193]- Triển khai việc bán hàng sản phẩm: 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.
[bookmark: _Toc527289196]3.3.11. Kế hoạch tài chính
[bookmark: _Toc527289198]- Chi phí đầu tư ban đầu
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- Chi phí lương nhân viên 
		Lương nhân viên
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	TỔNG
	
	
	
	





- Chi phí khấu hao
	STT
	Hạng Mục
	Tháng 1
	…
	Tháng 12

	1
	Giá trị tài sản đầu kỳ
	
	
	

	2
	Khấu hao trong kỳ
	
	
	

	3
	Giá trị tài sản cuối kỳ
	
	
	


- Chi phí hoạt động
	TT
	Hạng mục
	Tháng 1
	…
	Tháng 12
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	TỔNG CỘNG
	
	
	


[bookmark: _Toc527289199]- Chỉ tiêu đánh giá hoạt động kinh doanh
	Năm
	Tháng 1
	…
	Tháng 12

	Tổng doanh thu
	
	
	

	(-) Chi phí hoạt động
	
	
	

	(-) Chi phí lương nhân viên
	
	
	

	(-) Chi phí khấu hao
	
	
	

	Thu nhập ròng và lãi vay trước thuế (EBIT)
	
	
	

	(-) Trả lãi vay
	
	
	

	Thu nhập ròng trước thuế (EBT)
	
	
	

	Thuế thu nhập doanh nghiệp
	
	
	

	Thu nhập ròng sau thuế (EAT)
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	-
	
	
	
	

	II
	TỔNG CHI PHÍ
	
	
	

	1
	Biến phí
	
	
	

	-
	
	
	
	

	-
	
	
	
	

	2
	Định phí
	
	
	

	-
	
	
	
	

	-
	
	
	
	

	III
	Lợi nhuận trước thuế
	
	
	

	IV
	Lợi nhuận sau thuế
	
	
	

	V
	Điểm hoà vốn
	
	
	

	-
	Doanh thu hoà vốn
	
	
	

	-
	Công suất hoà vốn
	
	
	

	VI
	CHỈ TIÊU SINH LỜI
	
	
	

	-
	ROS
	
	
	

	-
	ROA
	
	
	


[bookmark: _Toc527289205]
3.3.12 . Dự kiến những rủi ro của dự án và biện pháp khắc phục rủi ro
[bookmark: _Toc527289206]- Những rủi ro có thể gặp
Dự báo nhu cầu của khách hàng chưa chính xác, chưa đáp ứng được nhu cầu thiết yếu của khách hàng mục tiêu.
Rủi ro trọng yếu trong quá trình thu thập, phân tích và đánh giá nhu cầu thị trường.
Trong thời gian đầu kinh doanh, việc lưu kho và phương thức giao nhận hàng hóa có thể sẽ không đáp ứng được tiêu chí giao hàng nhanh với chi phí lưu kho thấp.
Việc cải cách các thủ tục hành chính và các chính sách của nhà nước có thể sẽ ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của cửa hàng.   
[bookmark: _Toc527289207]- Biện pháp 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 có thể phục vụ.
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.
4. 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 HSSV, khởi nghiệp không thế 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 gợi ý 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.
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