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Giới thiệu
Phát triển kinh doanh dựa vào 
cộng đồng (C-BED)

Phát triển kinh doanh dựa vào cộng đồng là một chương trình tập huấn mang tính sáng tạo 
với chi phí thấp do Tổ chức Lao động Quốc tế (ILO) thiết kế nhằm hỗ trợ phát triển kỹ năng 
và trao quyền cho cộng đồng địa phương, hướng tới nâng cao sinh kế, năng suất và điều kiện 
làm việc.

Được coi là một cách tiếp cận tập huấn, C-BED là chương trình duy nhất được xây dựng theo 
hình thức đồng đẳng, trên phương pháp học viên tự học hỏi lẫn nhau mà không có sự tham 
gia của giáo viên, chuyên gia hay tư vấn bên ngoài. Thay vào đó, học viên C-BED làm việc với 
nhau thông qua hàng loạt hoạt động và thảo luận theo các bước hướng dẫn đơn giản trong 
cuốn Hướng dẫn tập huấn. Những kiến thức, năng lực và kỹ năng mới được phát triển thông 
qua sự tương tác giữa các học viên và việc chia sẻ kinh nghiệm, kiến thức hiện có của địa 
phương. Bằng cách này, chương trình giúp tiết kiệm chi phí và đảm bảo tính vững bền cho 
mọi tổ chức, cộng đồng.

Chương trình C-BED bao gồm hai gói tập huấn chính được thiết kế nhằm phát triển năng lực 
khởi nghiệp kinh doanh và hoạt động kinh doanh qua việc tập trung vào tiếp thị, quản lý tài 
chính và lập kế hoạch hành động. Hai gói tập huấn này là C-BED for Aspiring Entrepreneurs 
(C-BED cho người đang mong muốn trở thành doanh nhân) và C-BED for Small Business 
Operators (C-BED cho người điều hành doanh nghiệp nhỏ). Bên cạnh đó, một bộ công cụ 
nhằm nâng cao năng lực kinh doanh và nâng cao kỹ năng cho một số ngành cụ thể đang 
được phát triển. Các gói công cụ này có thể được triển khai áp dụng trong chương trình tập 
huấn độc lập hoặc được tích hợp dưới dạng modul trong các chương trình hiện tại. 
 
Về gói tập huấn cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch

Gói tập huấn kinh doanh dựa vào cộng đồng cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch là 
một chương trình đào tạo cơ bản dành cho những đối tượng chưa có nhiều kiến thức trong 
lĩnh vực này và những người đang tìm kiếm thông tin cơ bản để khởi nghiệp hoặc phát triển 
hoạt động kinh doanh. Sau khóa học, các học viên sẽ được trang bị kỹ năng và kiến thức cơ 
bản nhất về công việc kinh doanh. Về tiêu chí lựa chọn học viên, vui lòng tham khảo Đề cương 
chương trình giảng dạy C-BED (C-BED Curriculum Outline). Sau khi hoàn thành khóa đào tạo, 
các học viên sẽ: 

Được trang bị những kiến thức mới về phát triển doanh nghiệp.
Tăng cường năng lực đánh giá hướng phát triển cũng như điều kiện hiện tại của hoạt 
động kinh doanh.
Nâng cao nhận thức về phát triển doanh nghiệp.
Nắm được các bước để khởi nghiệp hoặc cải thiện hoạt động kinh doanh.
Nâng cao năng lực trong việc đưa ra quyết định, hoạch định kế hoạch và những hành 

động cho tương lai.
Nắm bắt được cơ hội hợp tác và liên kết.

•
•

•
•
•
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Được coi là một cách tiếp cận tập huấn, C-BED là chương trình duy nhất được xây dựng theo 
hình thức đồng đẳng, trên phương pháp học viên tự học hỏi lẫn nhau mà không có sự tham 
gia của giáo viên, chuyên gia hay tư vấn bên ngoài. Thay vào đó, học viên C-BED làm việc với 
nhau thông qua hàng loạt hoạt động và thảo luận theo các bước hướng dẫn đơn giản trong 
cuốn Hướng dẫn tập huấn. Những kiến thức, năng lực và kỹ năng mới được phát triển thông 
qua sự tương tác giữa các học viên và việc chia sẻ kinh nghiệm, kiến thức hiện có của địa 
phương. Bằng cách này, chương trình giúp tiết kiệm chi phí và đảm bảo tính vững bền cho 
mọi tổ chức, cộng đồng.

Chương trình C-BED bao gồm hai gói tập huấn chính được thiết kế nhằm phát triển năng lực 
khởi nghiệp kinh doanh và hoạt động kinh doanh qua việc tập trung vào tiếp thị, quản lý tài 
chính và lập kế hoạch hành động. Hai gói tập huấn này là C-BED for Aspiring Entrepreneurs 
(C-BED cho người đang mong muốn trở thành doanh nhân) và C-BED for Small Business 
Operators (C-BED cho người điều hành doanh nghiệp nhỏ). Bên cạnh đó, một bộ công cụ 
nhằm nâng cao năng lực kinh doanh và nâng cao kỹ năng cho một số ngành cụ thể đang 
được phát triển. Các gói công cụ này có thể được triển khai áp dụng trong chương trình tập 
huấn độc lập hoặc được tích hợp dưới dạng modul trong các chương trình hiện tại. 
 
Về gói tập huấn cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch

Gói tập huấn kinh doanh dựa vào cộng đồng cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch là 
một chương trình đào tạo cơ bản dành cho những đối tượng chưa có nhiều kiến thức trong 
lĩnh vực này và những người đang tìm kiếm thông tin cơ bản để khởi nghiệp hoặc phát triển 
hoạt động kinh doanh. Sau khóa học, các học viên sẽ được trang bị kỹ năng và kiến thức cơ 
bản nhất về công việc kinh doanh. Về tiêu chí lựa chọn học viên, vui lòng tham khảo Đề cương 
chương trình giảng dạy C-BED (C-BED Curriculum Outline). Sau khi hoàn thành khóa đào tạo, 
các học viên sẽ: 

Được trang bị những kiến thức mới về phát triển doanh nghiệp.
Tăng cường năng lực đánh giá hướng phát triển cũng như điều kiện hiện tại của hoạt 
động kinh doanh.
Nâng cao nhận thức về phát triển doanh nghiệp.
Nắm được các bước để khởi nghiệp hoặc cải thiện hoạt động kinh doanh.
Nâng cao năng lực trong việc đưa ra quyết định, hoạch định kế hoạch và những hành 

động cho tương lai.
Nắm bắt được cơ hội hợp tác và liên kết.

Thông điệp

Cuối khóa tập huấn C-BED, bạn có thể xây dựng một kế hoạch hành động thiết thực để khởi 
nghiệp hoặc cải thiện công việc kinh doanh. Bạn sẽ nắm vững hơn những nguyên tắc kinh 
doanh cơ bản và bắt đầu tạo dựng các mối quan hệ trong cộng đồng với mục đích giúp đỡ 
lẫn nhau hoặc hợp tác thành công trong tương lai. 

Hình thức tập huấn này khác với những cách tiếp cận giáo dục truyền thống, không có sự 
tham gia của giáo viên, huấn luyện viên, hoặc chuyên gia. Thay vào đó, các bạn sẽ làm việc 
theo nhóm, từng bước nắm bắt những chỉ dẫn cơ bản để thảo luận và tham gia các hoạt động 
trong Hướng dẫn tập huấn. Do không có nhóm trưởng, tất cả các thành viên trong nhóm sẽ 
lần lượt đọc to các chỉ dẫn và thông tin cho nhóm mình, sau đó tất cả các thành viên sẽ chia 
sẻ trách nhiệm giám sát. Với phương pháp đào tạo kiểu mới này, chúng ta sẽ học hỏi lẫn nhau 
thông qua việc chia sẻ ý kiến, ý tưởng, kỹ năng, kiến thức và kinh nghiệm. Tất cả thành viên 
trong nhóm phải tham gia thảo luận để đạt được hiệu quả cao nhất.

Trước và sau buổi tập huấn, bạn sẽ phải hoàn thành bài khảo sát để tìm hiểu kết quả buổi tập 
huấn. Nội dung bài khảo sát được bảo mật và sử dụng để cải tiến cấu trúc  và tài liệu tập huấn 
trong những chương trình sau này. Sau 3, 6, hoặc 12 tháng, một số học viên sẽ được liên lạc 
để làm một bài khảo sát khác nhằm tìm hiểu về kế hoạch kinh doanh của họ.

Hướng dẫn tập huấn rất dễ hiểu và có thời gian gợi ý hoàn thiện mỗi bước. Xem những ký 
hiệu sau:  

Khi thấy ký hiệu này, hãy đọc to 

Khi thấy chỉ dẫn này, bạn đọc hướng dẫn và thực hiện các hoạt động. 

Khi thấy chỉ dẫn này, hãy chia sẻ với nhóm mình.

Ký hiệu này gợi ý thời gian hoàn thành nội dung của một đề mục. 

Sử dụng bảng kẹp giấy như đề cập trong Phụ lục 1, nếu bạn không có bảng 
kẹp giấy, hãy sử dụng những tờ giấy riêng hoặc cuốn Chỉ dẫn tập huấn 

•
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Trước khi bắt đầu khóa tập huấn, bạn hãy làm theo những bước sau để ổn định tổ chức.
Điền đầy đủ bảng khảo sát trước tập huấn. Nếu bạn chưa có bảng khảo sát hoặc chưa 
hoàn thành bài khảo sát, hãy hỏi ban tổ chức.
Tổ chức thành từng nhóm 5-7 người. Ban tổ chức sẽ có chỉ dẫn cụ thể. 
Chỉ định một thành viên trong nhóm tình nguyện là người Đọc Thông tin cho nhóm. 
Người này có vai trò đọc to những thông tin và chỉ dẫn cho các thành viên còn lại 
nghe. Bất kỳ thành viên nào có kỹ năng đọc đều có thể là người Đọc Thông tin, và các 
bạn nên lần lượt chia sẻ vai trò này cho các thành viên trong nhóm.

Tất cả thành viên trong nhóm có trách nhiệm giám sát thời gian, nhưng với mỗi nội dung nên 
chỉ định một thành viên nhắc nhở nhóm mình khi thời gian sắp kết thúc. Bạn không cần tuân 
thủ chỉ dẫn về thời gian một cách quá nghiêm túc nhưng bạn cần quản lý thời gian cho mỗi 
nội dung trên tổng số thời gian của buổi tập huấn. Nếu một hoạt động mất quá nhiều thời gian 
so với gợi ý, hãy cố gắng rút ngắn thời gian của các hoạt động khác để cân đối. 

Tất cả các thành viên trong nhóm được chỉ dẫn tập huấn với nội dung như nhau. Hoạt động cá 
nhân cũng được hoàn thành trong chỉ dẫn này như hoạt động chung của nhóm. Các nhóm có 
thể cùng nhau hoàn thành các hoạt động trên bảng kẹp giấy nếu có thể. 

Chúc các bạn có chương trình tập huấn hiệu quả!
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Bài 1: Giới thiệu

Trong phần này, các bạn sẽ làm quen với nhau và làm quen với phương pháp học của chương 
trình. Chúng ta sẽ học mà không có giáo viên tham gia. Các bạn sẽ giúp đỡ nhau dựa trên kinh 
nghiệm của mình. Hãy đặt câu hỏi nếu bạn không hiểu về nội dung của hoạt động.

Giới thiệu:

Trong hoạt động này các bạn cần chuẩn bị giấy và bút. Chúng ta sẽ chia nhóm 
để làm quen và tìm hiểu sở thích kinh doanh của từng người. 

Trong hoạt động này chúng ta đã làm quen với nhau và chia sẻ ý tưởng kinh 
doanh của mỗi người. Bây giờ chúng ta sẽ chuyển sang hoạt động tiếp theo.

50 phút   

Hoạt động 1A: Làm quen

15 phút

Chúng ta cần đọc toàn bộ các chỉ dẫn trước khi bắt đầu bước 1 của hoạt động này.  Sau bước 
1, người đọc sẽ thông báo cho cả nhóm để chuyển sang bước tiếp theo, cứ như vậy cho tới 
khi hoàn thành hoạt động.

1.

2.

3.

Miêu tả công việc kinh doanh hiện tại của bạn hoặc ý tưởng kinh doanh bằng một bức 
vẽ. (5 phút)
Từng người trong nhóm giới thiệu bản thân mình (họ tên, ngày sinh). Sau đó qua bức vẽ 
giới thiệu về công việc hoặc ý tưởng kinh doanh của mình. Mỗi người có 1 phút. (5 phút)
Dán các bức tranh lên tường hoặc để trên bàn. (5 phút)
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Hoạt động 1B. Đánh giá những yếu tố ảnh hưởng tới bản thân

35 phút

Bảng 1B: Đánh giá những yếu tố ảnh hưởng tới bản thân

Chúng ta cần đọc toàn bộ các chỉ dẫn trước khi bắt đầu bước 1 của hoạt động này. Người đọc 
sẽ theo dõi thời gian và thông báo cho mọi người để chuyển sang bước tiếp theo. Bây giờ 
chúng ta hãy bắt đầu Hoạt động 1B.

Trong hoạt động 1B, chúng ta đánh giá những yếu tố khác nhau ảnh hưởng tới 
động lực kinh doanh của mỗi người, ví dụ những trải nghiệm, những điều bản 
thân đang muốn tìm hiểu, hay những người quan trọng trong cuộc sống. Xác 
định được những yếu tố đó sẽ giúp chúng ta lựa chọn được những vấn đề ưu 
tiên.

1.

2.
3.

Mỗi người tự hoàn thành bảng đánh giá của mình. Cả nhóm nên hỗ trợ những thành viên 
không biết chữ (5 phút)
Mỗi thành viên trình bày những yếu tố ảnh hưởng đến bản thân. (10 phút)
Thảo luận nhóm về những yếu tố ảnh hưởng tới ý tưởng và động lực kinh doanh của bạn.

Sở thích của tôi: làm những việc tôi muốn tìm hiểu hoặc thích làm (có thể 
được trả tiền hoặc không)

1. _________________________________________________________________

2. _________________________________________________________________

3. _________________________________________________________________

Kinh nghiệm của tôi: Tôi có kinh nghiệm làm những công việc sau (được 
đào tạo và huấn luyện)

1. _________________________________________________________________

2. _________________________________________________________________

3. _________________________________________________________________
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Trong bài 1 bạn đã làm quen với các thành viên trong nhóm, tìm hiểu những yếu 
tố ảnh hưởng tới động lực kinh doanh. Bạn cũng hiểu rõ hơn về sở thích cá nhân 
và ảnh hưởng của những sở thích đó đến ý tưởng kinh doanh của mình.

Thần tượng của tôi: Tôi ngưỡng mộ những người sau (gia đình, bạn bè, 
giáo viên, doanh nhân, những người xung quanh…)

1. _________________________________________________________________

2. _________________________________________________________________

3. _________________________________________________________________
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Bài 2: Lựa chọn ý tưởng kinh doanh

120 phút  

Giới thiệu

Trong khi lên ý tưởng, bạn hãy nghĩ tới các doanh nghiệp và các hoạt động kinh doanh khác 
nhau. Bên cạnh đó, bạn có thể suy nghĩ về loại hình du lịch liên quan mật thiết tới nơi bạn 
đang sống, điều kiện phát triển loại hình đó và lựa chọn loại hình phù hợp với tài chính và điều 
kiện kinh doanh của bạn. 

Đa số các loại hình du lịch đều phụ thuộc vào vị trí địa lý. Ở các đô thị lớn sẽ có nhiều doanh 
nghiệp du lịch hơn các vùng ngoại ô. Tuy nhiên các khu vực ngoại ô có thể phát triển dịch vụ 
khách sạn hoặc cửa hàng bán lẻ. Dựa trên điều kiện đã có của khu vực, bạn cần tìm hiểu khách 
du lịch có nhu cầu gì và bạn có thể cung cấp những dịch vụ nào. Từ những loại hình du lịch 
khác nhau có thể nảy sinh những ý tưởng kinh doanh khác nhau. Ví dụ: 

•  Nhà hàng
•  Nhà nghỉ
•  Cung cấp dịch vụ
•  Tổ chức tour
•  Vận tải

Trong hoạt động này, chúng ta sẽ làm việc nhóm để tìm ra những ý tưởng kinh 
doanh mới và sáng tạo. Chúng ta nên tập trung vào những ý tưởng kinh doanh 
mới bởi vì nếu tham gia vào một loại hình kinh doanh đã phổ biến trong cộng 
đồng sẽ khiến chúng ta khó thành công hơn.

Hoạt động 2A: Lên ý tưởng kinh doanh

Phần 2 bao gồm 3 hoạt động giúp chúng ta hình thành những ý tưởng kinh doanh khác nhau, 
từ đó đánh giá và xác định ý tưởng khả quan nhất. Cuối bài học, các thành viên trong nhóm 
sẽ lựa chọn cùng tham gia phát triển ý tưởng kinh doanh chung hoặc làm việc độc lập và hỗ 
trợ nhau phát triển kế hoạch kinh doanh của mỗi người.
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Trong hoạt động này, chúng ta đã hình thành ý tưởng kinh doanh và đánh giá 
trực giác về khả năng thành công. Thông thường, sở thích cá nhân và sự tự tin 
sẽ là 2 yếu tố ảnh hưởng đến việc đánh giá này. Tuy vậy, việc đánh giá này có thể 
không tính đến những điều kiện thực tế mang lại thành công cho doanh nghiệp. 

Một doanh nghiệp thành công là một doanh nghiệp bán những gì khách hàng 
cần và ở mức giá khách hàng sẵn sàng chi trả. Nhưng hơn thế nữa, một doanh 
nghiệp thành công cũng nên tạo ra nhiều giá trị hơn và mang lại hài lòng cho 
chủ sở hữu. Vì thế những ý tưởng kinh doanh cần được đánh giá và lựa chọn kỹ 
lưỡng. 

Hoạt động 2B: Tiêu chí đánh giá ý tưởng kinh doanh

25 Phút

1.

2.

3.

Làm việc theo nhóm, liệt kê những ý tưởng kinh doanh trên giấy. Cố gắng tìm kiếm ý 
tưởng mới và sáng tạo. Bạn nên ghi lại hoặc minh họa các ý tưởng trên giấy hoặc bảng 
kẹp giấy (nếu có), hoặc có thể dùng giấy trắng khổ A4. Mỗi thành viên trong nhóm nên 
đóng góp ít nhất 3 ý tưởng. (10 phút)
Sau khi tìm kiếm ý tưởng, bạn đánh giá nhanh khả năng thành công của mỗi ý tưởng. 
Đánh dấu + đối với những ý tưởng tốt nhất và dấu – đối với những ý tưởng kinh doanh 
kém nhất. Hãy thảo luận kỹ với các thành viên trong nhóm trước khi đưa ra quyết định 
đánh giá [15 phút]
Bước cuối cùng là treo bảng danh sách ở nơi cả nhóm đều dễ nhìn thấy (ví dụ: trên tường, 
trên bàn…)

Ở hoạt động sau, chúng ta sẽ tìm hiểu những tiêu chí cần thiết để đánh giá ý tưởng kinh 
doanh.

Trong hoạt động này chúng ta sẽ tìm hiểu về 3 tiêu chí quan trọng để lựa chọn ý tưởng kinh 
doanh.
1. Kỹ năng  
 Để điều hành một doanh nghiệp thành công, bạn cần có kỹ năng ở nhiều lĩnh vực khác 
nhau. Đó có thể là kiến thức hoặc năng lực làm một công việc cụ thể; có thể là kỹ năng bao 
quát để tương tác với người khác và quản lý hoạt động kinh doanh. Biết nấu ăn, cắt tóc hoặc 
sửa chữa máy móc là ví dụ về kỹ năng thực hành. Có khả năng quản lý thời gian hiệu quả, biết 
cách tổ chức, nói nhiều ngôn ngữ khác nhau hoặc có thể thiết lập mối quan hệ tốt với mọi 
người là những ví dụ về kỹ năng không thuộc chuyên môn nhưng có thể giúp bạn trong kinh 
doanh. Bạn có thể sử dụng những kỹ năng này ở nhà, ở trường, ở nơi làm việc, hoặc trong 
cộng đồng.
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55 Phút

2. Nguồn lực 
 Bạn không thể vận hành một doanh nghiệp thành công nếu không có nguyên liệu, đất 
đai, thiết bị, tài chính, nhân viên và những thứ cần thiết khác. Khi lập một kế hoạch kinh doanh, 
ban đầu bạn có thể thiếu các nguồn lực cần thiết, nhưng quan trọng là sau đó bạn có khả 
năng huy động  chúng.

3. Nhu cầu
 Mọi doanh nghiệp mong muốn thị trường có nhu cầu đối với hàng hóa hoặc dịch vụ mà 
họ cung cấp. Trong khi một số doanh nghiệp tạo ra nhu cầu bằng cách giới thiệu những sản 
phẩm chưa xuất hiện trên thị trường, một số khác doanh nghiệp hướng tới đáp ứng nhu cầu 
hiện tại của cộng đồng. Dù bằng cách nào, điều quan trọng là xác định được khách hàng có 
nhu cầu đối với mặt hàng mà doanh nghiệp sản xuất hay không.

Bây giờ, người đọc sẽ đọc những nội dung cụ thể của hoạt động 2B

1.

2.
3.

4.

5.
6.

7.

7.

8.

Xem ví dụ bảng liệt kê kỹ năng, nguồn lực và nhu cầu. Người đọc của mỗi nhóm đọc to 
những yếu tố trong bảng, sau đó cả nhóm thảo luận điểm giống và khác so với nơi mình 
sống. (10 phút)
Chia nhóm khoảng 2 – 3 người để hoàn thành các bước tiếp theo.
Liệt kê những kỹ năng bạn có vào bảng 2B(1), bao gồm những kỹ năng không liên quan 
đến sở thích kinh doanh cá nhân (5 phút)
Tiếp theo, liệt kê những nguồn lực cả nhóm có thể huy động, bao gồm những nguồn lực 
không liên quan đến sở thích kinh doanh cá nhân. (5 phút)
Liệt kê nhu cầu về hàng hóa và dịch vụ ở nơi bạn đang sống.
Trở lại thành 1 nhóm và ghi lại những ý tưởng kinh doanh tốt từ hoạt động 2A vào bảng 
2B(2) (5 phút)
Làm việc nhóm, đối chiếu những kỹ năng bạn có với những kỹ năng cần thiết để thực 
hiện các ý tưởng kinh doanh trong bảng liệt kê. Tất cả thành viên trong nhóm đều tham 
gia thảo luận. Nếu nhiều kỹ năng của thành viên trong nhóm phù hợp với ý tưởng kinh 
doanh, đánh dấu            vào cột kỹ năng. Nếu chỉ có 1 kỹ năng phù hợp với ý tưởng, ghi  . 
Nếu không có kỹ năng nào phù hợp, ghi × (10 phút).
Tiếp tục làm việc theo nhóm và lặp lại những bước trên đối với “Nguồn lực” và “Nhu cầu”. 
(10 phút)
Thảo luận nhóm những câu hỏi sau (5 phút)
- Qua đánh giá 3 yếu tố yếu tố kỹ năng, nguồn lực và nhu cầu, ý tưởng kinh doanh nào 
khả thi nhất.
- Kết quả này có trùng với kết quả trong hoạt động 2A không? 
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Ví dụ: Tiêu chí lựa chọn ý tưởng kinh doanh

Kỹ năng

Thêu
Nấu ăn
Làm nước mắm
Trồng rau
Nói được 2 ngôn ngữ
Sửa xe
Kỹ năng kế toán

Rau, củ quả
Lâm sản
Sinh viên tốt nghiệp trường
kỹ thuật
Các khoản vay nhỏ ở ngân 
hàng gần đó
Đất cho thuê gần khu chợ 
địa phương

Thuốc dân gian
Thịt tươi
Rau quả hữu cơ
Người thiết kế website
Hướng dẫn viên du lịch
Sửa xe đạp
 

Nguồn lực Nhu cầu

Bảng 2B (1): Các tiêu chí để lựa chọn một ý tưởng kinh doanh

Kỹ năng Nguồn lực Nhu cầu

(Có từ 2 yếu tố phù hợp 
trở lên) 

Ý tưởng 
kinh doanh

Kỹ năng Nguồn lực Nhu cầu

(Có 1 yếu tố phù hợp) (Không có yếu tố nào phù 
hợp)

Bảng 2B (2):  Đối chiếu những ý tưởng kinh doanh của bạn với tiêu chí đánh giá
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Phân tích SWOT là phương pháp đơn giản, hiệu quả để đánh giá điểm mạnh và 
điểm yếu của doanh nghiệp, cũng như cơ hội và thách thức mà doanh nghiệp có 
thể phải đối mặt. Phân tích SWOT có thể áp dụng trước khi đưa ra các quyết định.

Hoạt động 2C: Phân tích SWOT 

 Trong hoạt động này, bạn đánh giá các ý tưởng kinh doanh qua việc xem xét 3 
tiêu chí quan trọng đối với một doanh nghiệp - kỹ năng, nguồn lực và nhu cầu 
hiện có. Đây là phương pháp đánh giá hiệu quả để đảm bảo những ý tưởng kinh 
doanh bạn quan tâm mang tính thực tiễn cao, bên cạnh đó giúp bạn có cái nhìn 
sâu sắc hơn về ý tưởng có khả năng thành công cao nhất. Trong hoạt động tiếp 
theo chúng ta sẽ tới với các bước cuối cùng để đánh giá một ý tưởng kinh doanh.

SWOT là cụm từ viết tắt của những từ sau:  
 • Điểm mạnh (Strengths) 
 • Điểm yếu (Weaknesses) 
 • Cơ hội (Opportunities) 
 • Thách thức (Threats) 

Điểm mạnh là những đặc điểm giúp bạn hoặc doanh nghiệp của bạn có ưu thế hơn so với 
đối thủ cạnh tranh và thu hút khách hàng tốt hơn. Ví dụ: sản xuất các sản phẩm chất lượng 
tốt, khả năng phục vụ khách hàng bằng tiếng Anh/bằng ngôn ngữ địa phương….

Điểm yếu là những đặc điểm mà bạn hoặc của doanh nghiệp cần cải thiện. Ví dụ: địa điểm 
kinh doanh xa nhà cung cấp làm tăng chi phí nguyên vật liệu, nhân viên chưa được đào tạo, 
hoặc kỹ năng tài chính yếu khiến việc quản lý doanh nghiệp trở nên khó khăn.

Cơ hội là những sự việc diễn ra bên ngoài doanh nghiệp mà bạn có thể tận dụng để có được 
thành công. Ví dụ: một đường cao tốc mới làm tăng số lượng du khách đến thăm ngôi làng 
của bạn, hoặc một tổ chức NGO địa phương bắt đầu cung cấp các khoản vay nhỏ cho người 
dân làm kinh doanh.

Thách thức là những sự việc diễn ra bên ngoài doanh nghiệp, có thể gây bất lợi, cản trở 
thành công hoặc làm giảm lợi nhuận. Ví dụ: sau khi doanh nghiệp của bạn thành công, những 
người khác bắt đầu kinh doanh mặt hàng tương tự, lúc này bạn sẽ có nhiều đối thủ cạnh 
tranh hơn. Hoặc các thành viên trong gia đình không trả tiền khi họ mua hàng hoặc sử dụng 
dịch vụ của bạn.

Nếu điểm mạnh và cơ hội lớn hơn điểm yếu và thách thức, ý tưởng kinh doanh của bạn có 
khả năng thành công và bạn có thể lường trước một số rủi ro. Trong một số trường hợp, điểm 
yếu và thách thức khá nghiêm trọng thì bạn vẫn nên xem xét lại ý tưởng kinh doanh đó.

Tiếp theo chúng ta cần đọc toàn bộ các chỉ dẫn trước khi bắt đầu bước 1 của hoạt động này. 
Người đọc sẽ theo dõi thời gian và thông báo cho mọi người để chuyển sang bước tiếp theo. 
Bây giờ chúng ta hãy bắt đầu Hoạt động 2C.
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45 phút

1.

2.

3.
4.
5.

6.

Xem lại ví dụ phân tích SWOT cho một doanh nghiệp kinh doanh hàng thủ công mỹ nghệ. 
Người đọc sẽ đọc từng mục cho nhóm nghe. [3 phút]
Làm việc nhóm, đọc, thảo luận và trả lời các câu hỏi phân tích SWOT:
•   Điểm mạnh có nhiều hơn những điểm yếu không?
•   Cơ hội có nhiều hơn thách thức không?
•   Làm thế nào để giải quyết các điểm yếu và thách thức? [7 phút]
 Hoàn thành bảng 2C trong giáo trình đào tạo và bảng kẹp giấy (nếu có) (3 phút) 
Làm việc nhóm, xem lại Hoạt động 2B và lựa chọn 2 ý tưởng kinh doanh tốt nhất. (2 phút)
Làm việc nhóm, thực hiện phân tích SWOT đối với mỗi ý tưởng kinh doanh đã lựa chọn. 
Sử dụng thông tin trong hoạt động 2A và 2B như công cụ hỗ trợ. Sau khi hoàn thành mỗi 
bảng, thảo luận và trả lời những câu hỏi đánh giá sau:
•   Điểm mạnh có nhiều hơn những điểm yếu không?
•   Cơ hội có nhiều hơn so với các thách thức không?
•   Làm thế nào chúng ta có thể giải quyết các điểm yếu và thách thức? [20 phút]
Sau khi phân tích SWOT và trả lời các câu hỏi đánh giá, nhóm cần quyết định ý tưởng kinh 
doanh nào có khả năng thành công lớn nhất để phát triển ở những hoạt động sắp tới (10 
phút).

• Có vị trí đắc địa trong khu chợ đêm
• Sẽ bán nhiều loại tranh khắc gỗ
• Có nguồn nguyên liệu tốt từ vùng  
 lân cận

• Không có kinh nghiệm bán các sản  
 phẩm thủ công mỹ nghệ

Ví dụ: Cơ sở thủ công mỹ nghệ

Điểm mạnh Điểm yếu

• Ít doanh nghiệp kinh doanh hàng  
 thủ công mỹ nghệ ở làng kế bên. 
• Tăng doanh số trong dịp nghỉ lễ sắp  
 tới

• Đối thủ cạnh tranh dễ kinh doanh  
 cùng mặt hàng, khiến doanh số giảm.

Cơ hội Thách thức

Điểm mạnh nhiều hơn điểm yếu?                  Đúng      Sai   

Cơ hội nhiều hơn thách thức?                        Đúng      Sai 

Làm thế nào để giải quyết các điểm yếu và thách thức? 

Tôi sẽ bán thêm trái cây để tăng hiệu quả cạnh tranh.

Tôi sẽ nói chuyện với bạn bè và gia đình để tìm hiểu cách bán hàng ngoài chợ.
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Bảng 2C: Phân tích SWOT 

Điểm mạnh Điểm yếu

Cơ hội Thách thức

Điểm mạnh nhiều hơn điểm yếu?                  Đúng        Sai   

Cơ hội nhiều hơn thách thức?                        Đúng        Sai   

Làm thế nào để giải quyết các điểm yếu và thách thức? 

Trong bài 2, bạn đã tìm hiểu các bước đánh giá 1 ý tưởng kinh doanh mới, xem 
xét những kỹ năng, nguồn lực và nhu cầu hiện có. Với ý tưởng kinh doanh đó, 
nếu điểm mạnh và cơ hội nhiều hơn điểm yếu và thách thức, bạn sẽ dễ dàng 
thành công. Trong bài tiếp theo, chúng ta sẽ tìm hiểu cách phát triển ý tưởng 
kinh doanh và lên kế hoạch chi tiết. 
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Bài 2.5: Chu kỳ sống 
của con người



Chương trình Năng lực cạnh tranh cho doanh nghiệp nhỏ ASEAN
Phát triển mô hình kinh doanh dựa vào cộng đồng (C-BED)
cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch 

13

40 Phút

Phụ nữ thường phải đối mặt nhiều thách thức hơn đàn ông khi khởi nghiệp và quản lý doanh 
nghiệp. Họ có nghĩa vụ chăm lo nhà cửa và chăm sóc con cái nên không đủ thời gian tập 
trung cho sự nghiệp. Mục tiêu của bài học này nhằm xác định và thảo luận về những thách 
thức mà phụ nữ phải đối mặt, tìm giải pháp để họ có thể chăm lo cả gia đình và sự nghiệp.

Bài 2.5: Chu kỳ sống của con người

40 phút  

Giới thiệu

Hoạt động 2.5A tập trung phân tích chu kỳ sống của con người và sự khác biệt 
giữa phụ nữ và đàn ông trong mỗi giai đoạn của cuộc sống. Học viên phải thảo 
luận sự khác nhau giữa những quyết định họ phải đưa ra, khối lượng công việc 
và trách nhiệm họ phải đảm nhận và thu nhập họ đạt được. 

Hoạt động 2.5A: Chu kỳ sống

1.

2.

3.

Làm việc theo nhóm, xác định các giai đoạn trong chu kỳ sống của con người. Ghi lại 
những giai đoạn đó vào bảng 2.5A và bảng kẹp giấy (nếu có) (10 phút)
Chú ý: ví dụ, các chu kỳ có thể là: Ra đời, thơ ấu, niên thiếu, thanh niên, trung niên, nghỉ 
hưu, qua đời. 
Chia nhóm theo cặp. Mỗi cặp thảo luận mỗi giai đoạn khác nhau. Ghi lại điểm tương 
đồng và khác biệt giữa phụ nữ và đàn ông trong giai đoạn đó. [15 phút]
Hợp lại thành nhóm, thảo luận điểm tương đồng và khác biệt mà mỗi cặp đã chỉ ra. Nêu 
ý kiến về giải pháp cho những khác biệt đó. Suy nghĩ đưa ra giải pháp để phụ nữ có thể 
vừa chăm sóc gia đình và con cái, vừa có thời gian quản lý một doanh nghiệp. [15 phút]
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Trong phần này, chúng ta xem xét chu kỳ sống của phụ nữ và đàn ông, những 
thử thách mà phụ nữ phải đối mặt khi quản lý một doanh nghiệp, đồng thời thảo 
luận giải pháp để đối mặt những thách thức đó.

Bảng 2.5A: Chu kỳ sống

Đàn ông

Điểm chung

Phụ nữ
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Bài 3: Xác định 
ý tưởng kinh doanh 
và khách hàng 
tiềm năng
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Khi bạn đã lựa chọn được ý tưởng, hãy bắt đầu lên kế hoạch kinh doanh. Nội dung của phần 
này giúp bạn sắp xếp các ý tưởng của mình và hiểu rõ hơn cách thức xây dựng doanh nghiệp. 
Nếu các thành viên trong nhóm nhất trí một ý tưởng kinh doanh chung, các bạn có thể phát 
triển ý tưởng đó trong nội dung tiếp theo của bài học. 
Sau bài học này, bạn có thể trình bày chi tiết ý tưởng kinh doanh của mình, biết cách nghiên 
cứu thị trường cơ bản, và xác định rõ các nhóm khách hàng tiềm năng.

Ý tưởng kinh doanh rõ ràng 
Bạn nên trình bày ý tưởng kinh doanh một cách rõ ràng để truyền tải thông điệp chính xác 
tới mọi người về lĩnh vực kinh doanh của bạn, đồng thời giúp bạn nắm bắt ý nghĩa trọn vẹn 
ý tưởng kinh doanh của mình, từ đó tập trung vào mục đích và mục tiêu cần đạt được. Khi 
phát triển một kế hoạch, hãy cố gắng mô tả cụ thể nhất có thể, ví dụ “mở cửa hàng lưu niệm” 
có thể miêu tả cụ thể hơn như “mở cửa hàng lưu niệm phục vụ các gia đình nghỉ mát trên bờ 
biển và bán các sản phẩm với chủ đề biển”

Bài 3: Xác định ý tưởng kinh doanh 
và khách hàng tiềm năng

40 phút  

Giới thiệu

Trong hoạt động tiếp theo bạn sẽ phác thảo sơ lược kế hoạch kinh doanh của 
mình, nhưng vẫn phải đầy đủ nội dung để một người lạ có thể hiểu nội dung 
bạn trình bày. Nội dung đó bao gồm lĩnh vực bạn kinh doanh và đối tượng 
khách hàng tiềm năng

Hoạt động 3A: Miêu tả ý tưởng kinh doanh của bạn
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25 phút

1.
2.

3.

Người đọc của nhóm sẽ đọc câu chuyện của Cô Koodo (5 phút)
Làm việc nhóm, xem xét kế hoạch kinh doanh Bánh Mỳ ngon của cô Koodo và kiểm tra các 
chi tiết đã chính xác chưa. (5 phút)
Sử dụng bảng 3A, làm việc theo nhóm để hỗ trợ nhau hoàn thành bản phác thảo kế hoạch 
kinh doanh cho những ý tưởng đã lựa chọn ở hoạt động 2C (15 phút)

Câu chuyện của Cô Koodo:
Cô Koodo sống ở một ngôi làng không xa thủ đô. Sau khi tốt nghiệp, cô quyết định mở một 
doanh nghiệp bán bánh mỳ ở khu chợ trong vùng. Hiện không có tiệm bánh mỳ nào trong 
làng, nên Cô Koodo nghĩ sẽ có rất nhiều khách hàng có nhu cầu mua bánh của Cô. Cô cũng 
nghĩ tới việc cung cấp bánh mỳ cho các doanh nghiệp khác như các cơ sở chế biến món ăn 
dùng bánh mỳ làm nguyên liệu.

Mẹ của Cô Koodo rất nổi tiếng trong nghề làm bánh, có thể dạy Cô những công thức bí truyền 
về sử dụng lò làm bánh và những dụng cụ liên quan. Cô Koodo cũng rất may mắn khi bác cô 
có một gian hàng bán trái cây khá đắt hàng ở chợ. Bác có thể cho cô Koodo thuê lại một phần 
gian hàng với giá phải chăng để bán bánh mỳ. Cô Koodo đặt tên cho doanh nghiệp của mình 
là “Bánh mỳ ngon của cô K.”. Mặc dù cô Koodo chưa hề có kinh nghiệm kinh doanh trước đó, 
nhưng cô tin rằng có thể học hỏi nhanh chóng từ mẹ và bác của mình.

Loại hình kinh doanh

Nhu cầu cần đáp ứng 

Dịch vụ/hàng hóa sẽ sản xuất

Khách hàng

Cách tiêu thụ sản phẩm

Nhu cầu bánh mỳ nướng trong làng

Bánh mỳ

Dân làng, các doanh nghiệp khác

Tại chợ địa phương

Chế biến
Bán lẻ   

Cung cấp dịch vụ
Bán buôn

Ví dụ: Ý tưởng kinh doanh của cô Koodo

Tên doanh nghiệp: Bánh mỳ ngon của cô Koodo
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Trong hoạt động này bạn đã miêu tả cụ thể hơn ý tưởng kinh doanh được lựa 
chọn. Bản miêu tả này rất quan trọng khi bạn muốn chia sẻ ý tưởng của mình với 
người khác và đóng vai trò định hướng cho các bước tiếp theo khi bạn muốn lên 
kế hoạch mở rộng kinh doanh. 

Bảng 3A: Miêu tả doanh nghiệp

Tên doanh nghiệp:

Loại hình kinh doanh

Sản phẩm sẽ sản xuất

Dịch vụ sẽ cung cấp

Đối tượng khách hàng mục tiêu

Địa điểm của doanh nghiệp

Bánh mỳ ngon của cô Koodo

Bán lẻ 
Bán buôn
Sản xuất
Cung cấp dịch vụ
Nuôi trồng
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Sau khi phác thảo ý tưởng kinh doanh, bước tiếp theo là phát triển kế hoạch bán 
hàng hoặc cung cấp dịch vụ. Một kế hoạch thành công phải xác định được khách 
hàng tiềm năng, nhu cầu của họ và mức giá họ sẵn sàng chi trả. Tất cả hoạt động 
tìm hiểu thông tin này được gọi là nghiên cứu thị trường.

Hoạt động 3B: Nghiên cứu thị trường

Nghiên cứu thị trường có thể rất đơn giản. Bạn sẽ:
Nói chuyện với khách hàng tiềm năng

Hàng hóa hoặc dịch vụ nào bạn muốn mua?
Nhu cầu và kỳ vọng về sản phẩm hoặc dịch vụ?
Bạn suy nghĩ như thế nào về những doanh nghiệp hiện đang cung cấp hàng hóa 
và dịch vụ tương tự?

Quan sát các đối thủ cạnh tranh
Chất lượng hàng hóa và dịch vụ của họ như thế nào? 
Mức giá như thế nào?
Điểm khác biệt giữa doanh nghiệp thành công nhất và yếu kém nhất?
Họ thu hút khách hàng như thế nào?

Nói chuyện với bạn bè, người thân và các đối tượng liên quan khác:
Họ nghĩ như thế nào về ý tưởng kinh doanh của bạn?
Hàng hóa và dịch vụ nào mang lại hiệu quả cho doanh nghiệp của họ?
Họ nghĩ thế nào về sản phẩm của các doanh nghiệp cạnh tranh?

Bạn nên ghi lại những thông tin thu thập được trong một bảng phân tích thị trường. Bạn cũng 
nên cân nhắc những câu hỏi sau:

Sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn đang đáp ứng nhu cầu nào?
Tại sao khách hàng muốn mua sản phẩm của bạn? Sản phẩm của bạn mang lại lợi ích 
cho khách hàng như thế nào?
Nhu cầu cho sản phẩm của bạn phát sinh theo năm, theo mùa hay không thường 
xuyên?
Sẽ có mùa cao điểm và thấp điểm, do đó doanh thu cũng tăng hoặc giảm?
Ai là đối thủ cạnh tranh của bạn, họ đã làm thế nào để hấp dẫn du khách? Sản phẩm 
của bạn đã sẵn có trên thị trường trong khu vực chưa?
Điều gì khiến sản phẩm của bạn khác biệt (tính tiện lợi, chất lượng, dịch vụ, giá cả)?
Khách hàng sẽ thanh toán bằng cách nào (bạn sẽ cần một máy trả thẻ tín dụng hoặc 
một kế toán?
Số lượng du khách có xu hướng tăng không?

Hiểu rõ khách hàng của bạn là ai và xác định thị trường mục tiêu là điều quan trọng để cung 
cấp sản phẩm/dịch vụ. Bạn phải biết ai sẽ mua sản phẩm của mình và những gì họ muốn, từ 
đó mới xác định được làm thế nào để thu hút họ. Những điều cần xem xét là:

Ai sẽ mua sản phẩm/dịch vụ của bạn?
Khách hàng của bạn từ đâu tới, cách đó bao xa, tại sao họ chọn điểm du lịch này, số 
tiền họ sẵn sàng chi trả khi du lịch ở đây?
Mục đích khách du lịch tới đây là gì: giải trí, học tập, nghỉ dưỡng hay công vụ?
Khách hàng đến với bạn chỉ đơn giản vì bạn cung cấp dịch vụ du lịch hay vì sự kiện 

1.
       • 
       • 
       • 

2.
       • 
       • 
       • 
       • 
3.
       • 
       • 
       • 

•
•

•

•
•

•
•

•

đặc biệt hoặc chương trình khuyến mãi? Khu vực của bạn là một điểm du lịch độc lập 
hay điểm dừng chân.
Đối tượng quyết định mua sản phẩm của bạn là ai (ví dụ bậc phụ huynh), và đối 
tượng có tác động đến quyết định đó là ai (ví dụ con cái)?

•
•

•
•
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45 phút

Ví dụ: Bản nghiên cứu thị trường của cô Koodo

Khách hàng 
tiềm năng 

Nguồn 
thông tin

Nhu cầu sản 
phẩm và dịch vụ

Nhu cầu của 
khách hàng

Phân tích các đối thủ 
cạnh tranh

Nghiên cứu thị trường có thể rất đơn giản. Bạn sẽ:
Nói chuyện với khách hàng tiềm năng

Hàng hóa hoặc dịch vụ nào bạn muốn mua?
Nhu cầu và kỳ vọng về sản phẩm hoặc dịch vụ?
Bạn suy nghĩ như thế nào về những doanh nghiệp hiện đang cung cấp hàng hóa 
và dịch vụ tương tự?

Quan sát các đối thủ cạnh tranh
Chất lượng hàng hóa và dịch vụ của họ như thế nào? 
Mức giá như thế nào?
Điểm khác biệt giữa doanh nghiệp thành công nhất và yếu kém nhất?
Họ thu hút khách hàng như thế nào?

Nói chuyện với bạn bè, người thân và các đối tượng liên quan khác:
Họ nghĩ như thế nào về ý tưởng kinh doanh của bạn?
Hàng hóa và dịch vụ nào mang lại hiệu quả cho doanh nghiệp của họ?
Họ nghĩ thế nào về sản phẩm của các doanh nghiệp cạnh tranh?

Bạn nên ghi lại những thông tin thu thập được trong một bảng phân tích thị trường. Bạn cũng 
nên cân nhắc những câu hỏi sau:

Sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn đang đáp ứng nhu cầu nào?
Tại sao khách hàng muốn mua sản phẩm của bạn? Sản phẩm của bạn mang lại lợi ích 
cho khách hàng như thế nào?
Nhu cầu cho sản phẩm của bạn phát sinh theo năm, theo mùa hay không thường 
xuyên?
Sẽ có mùa cao điểm và thấp điểm, do đó doanh thu cũng tăng hoặc giảm?
Ai là đối thủ cạnh tranh của bạn, họ đã làm thế nào để hấp dẫn du khách? Sản phẩm 
của bạn đã sẵn có trên thị trường trong khu vực chưa?
Điều gì khiến sản phẩm của bạn khác biệt (tính tiện lợi, chất lượng, dịch vụ, giá cả)?
Khách hàng sẽ thanh toán bằng cách nào (bạn sẽ cần một máy trả thẻ tín dụng hoặc 
một kế toán?
Số lượng du khách có xu hướng tăng không?

Hiểu rõ khách hàng của bạn là ai và xác định thị trường mục tiêu là điều quan trọng để cung 
cấp sản phẩm/dịch vụ. Bạn phải biết ai sẽ mua sản phẩm của mình và những gì họ muốn, từ 
đó mới xác định được làm thế nào để thu hút họ. Những điều cần xem xét là:

Ai sẽ mua sản phẩm/dịch vụ của bạn?
Khách hàng của bạn từ đâu tới, cách đó bao xa, tại sao họ chọn điểm du lịch này, số 
tiền họ sẵn sàng chi trả khi du lịch ở đây?
Mục đích khách du lịch tới đây là gì: giải trí, học tập, nghỉ dưỡng hay công vụ?
Khách hàng đến với bạn chỉ đơn giản vì bạn cung cấp dịch vụ du lịch hay vì sự kiện 

đặc biệt hoặc chương trình khuyến mãi? Khu vực của bạn là một điểm du lịch độc lập 
hay điểm dừng chân.
Đối tượng quyết định mua sản phẩm của bạn là ai (ví dụ bậc phụ huynh), và đối 
tượng có tác động đến quyết định đó là ai (ví dụ con cái)?

1.

2.

3.

Trước khi hoạt động bắt đầu, người đọc sẽ đọc bản nghiên cứu thị trường của cô Koodo 
cho nhóm nghe. Hãy thảo luận về việc cô Koodo đã sử dụng những thông tin thu thập 
được để lập kế hoạch kinh doanh. Bạn sẽ xem xét những thông tin về mức giá khách hàng 
sẵn sàng chi trả và mức giá của doanh nghiệp đối thủ mà cô Koodo đã ghi lại. [10 phút]
Làm việc với một hoặc hai thành viên khác trong nhóm, thảo luận về ý tưởng kinh doanh 
của riêng bạn và hoàn thành các thông tin nghiên cứu thị trường trong Bảng 3B.
- Cột 1: mô tả các khách hàng tiềm năng.
- Cột 2: xác định nguồn thông tin.
- Cột 3: liệt kê các loại hàng hoá và dịch vụ mà khách hàng tiềm năng của bạn có nhu cầu
- Cột 4: liệt kê các nhu cầu và sở thích của khách hàng. Hãy suy nghĩ về động lực mua 
hàng, địa chỉ, cách thức và mức độ thường xuyên mua hàng của họ. 
- Cột 5: liệt kê các thông tin về đối thủ cạnh tranh. [15 phút]
Làm việc nhóm, chia sẻ kết quả nghiên cứu thị trường với các thành viên trong nhóm. Mỗi 
người nên tham gia thảo luận để cập nhật kiến thức học được từ các thành viên trong 
nhóm. [15 phút]

Dân địa 
p h ư ơ n g , 
đặc biệt là 
những gia 
đình trẻ

Quan sát các 
đối thủ cạnh 
tranh và trao 
đổi với khách 
hàng tiềm 
năng.

Bánh mỳ làm 
sandwiches 

Muốn mua 
bánh mỳ tươi 
hàng ngày 

Tiệm bánh mỳ gần nhất ở 
trên thành phố, cách đó 30 
km.
Dân làng chỉ có thể mua 
bánh mỳ ở cửa hàng 711, 
nhưng cũng không phải 
bánh mỳ tươi. Cửa hàng 
này bán thêm bánh và bích 
quy.

D o a n h 
n g h i ệ p 
trong vùng 
và bác tôi

Quan sát các 
đối thủ cạnh 
tranh và trao 
đổi với chủ 
các cửa hàng 
trong vùng.

Bánh mỳ để làm 
các món ăn địa 
phương.
Bánh mỳ cũ bán 
tại khu  đền thờ 
để nuôi cá

Muốn có một 
nguồn cung 
cấp với giá rẻ 
nhất

Các chủ cửa hàng trong 
vùng liên kết để mua số 
lượng lớn bánh mỳ ở một 
cửa hàng trên thành. Một 
người trong vùng giao 
hàng 1 tuần/ lần và lấy 1 
khoản phí nhỏ..

•
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Một doanh nghiệp thành công cần thường xuyên nghiên cứu thị trường. Nhu 
cầu và sở thích của khách hàng không ngừng thay đổi, trong khi những đối thủ 
cạnh tranh thường xuyên thay đổi để đáp ứng những nhu cầu đó. Bài 3 đã giúp 
bạn phát triển kỹ năng phác thảo kế hoạch kinh doanh và thực hiện nghiên cứu 
thị trường. Trong bài học tiếp theo bạn sẽ dùng những thông tin vừa có được để 
xây dựng kế hoạch tiếp thị.

Bảng 3B: Thông tin nghiên cứu thị trường

Khách hàng 
tiềm năng 

Nguồn 
thông tin

Nhu cầu sản 
phẩm và dịch vụ

Nhu cầu của 
khách hàng

Phân tích các đối thủ 
cạnh tranh
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Bài 4: Tiếp thị
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Bài 4: Tiếp thị

120 phút  

Giới thiệu

Kế hoạch tiếp thị sẽ vạch ra chiến lược để thu hút khách hàng tiềm năng. Bạn thiết lập kế 
hoạch tiếp thị thông qua những quyết định về chiến lược cần thực hiện đối với từng mảng 
khác nhau của doanh nghiệp, bao gồm: 

Sản phẩm: loại hàng hóa và dịch vụ bạn cung cấp.
Phân phối: ở đâu và bằng cách nào bạn tiếp cận được khách hàng.
Truyền thông: làm thế nào để khách hàng biết đến sản phẩm của bạn và bị thu hút 
bởi sản phẩm đó.
Giá: số tiền khách hàng phải trả khi mua sản phẩm hoặc sử dụng dịch vụ của bạn.

Tiếp thị nên được coi là khâu quan trọng nhất trong kế hoạch kinh doanh của bạn. Bạn cần 
truyền tải tới khách hàng một thông điệp rõ ràng, chính xác. Một ý tưởng kinh doanh sẽ thất 
bại nếu không có kế hoạch hiệu quả và thông tin giới thiệu hút khách. Bạn cần xây dựng hình 
ảnh, danh tiếng và cơ sở khách hàng.

Bạn muốn thương hiệu của mình xuất hiện trên thị trường như thế nào? (vd: sản 
phẩm rẻ nhưng chất lượng tốt, sản phẩm vì khách hàng, chất lượng cao, tiện lợi, độc 
quyền..)
Tên và logo của công ty bạn là gì? Bạn sẽ xây dựng cơ sở? Cơ sở của bạn trông như 
thế nào? Bạn sẽ mặc đồng phục?
Đặc điểm nào bạn muốn nhấn mạnh với khách hàng? (Luôn ghi nhớ độ tuổi, giới tính, 
thu nhập, trình độ học vấn, tình trạng hôn nhân của khách hàng mà bạn muốn hướng 
tới).
Xác định những yếu tố có thể ảnh hưởng tới doanh thu của bạn (thời tiết, thay đổi 
quy định về pháp lý, môi trường, cơ sở vật chất, công nghệ)
Bạn sẽ thu hút, duy trì và gia tăng số lượng khách hàng như thế nào?
Bạn sẽ định giá, quảng cáo, truyền thông sản phẩm của bạn như thế nào?
Ai sẽ là đối tác quảng cáo của bạn? Các hiệp hội về khách du lịch địa phương có hỗ 
trợ kinh phí quảng cáo không?
Quảng cáo của bạn sẽ xuất hiện ở đâu (biển quảng cáo, báo đài, biển báo trên đường, 
tờ rơi, tập sách nhỏ, trên Internet). Kinh phí cho mỗi hình thức quảng cáo? Loại hình 
quảng cáo nào tiếp cận khách hàng dễ nhất.

Bạn sẽ tìm hiểu 3 yếu tố - sản phẩm, phân phối, truyền thông – trong bài học này và yếu tố 
về giá ở bài học sau. 

•
•
•

•

•

•

•

•

•
•
•

•
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25 Phút

1. 

2.

3.

Chúng ta sẽ lập kế hoạch quảng cáo thông qua việc xác định những đặc tính cụ 
thể của sản phẩm và tìm hiểu yếu tố nào tạo nên sự khác biệt của sản phẩm hoặc 
khác biệt so với đối thủ cạnh tranh.

Hoạt động 4A: Xác định các đặc tính của sản phẩm

Lắng nghe người đọc đọc kế hoạch sản phẩm cô Koodo, cùng thảo luận về sự khác biệt 
nếu cô Koodo cung cấp dịch vụ thay vì cung cấp sản phẩm (5 phút)
Lập Bảng 4A: Mô hình kế hoạch tiếp thị trên bảng kẹp giấy. Nếu không có bảng kẹp giấy, 
học viên có thể thực hiện với tài liệu hướng dẫn đào tạo (3 phút)
Làm việc nhóm, hoàn thành kế hoạch tiếp thị cho sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn. Bạn có 
thể mô tả 1-3 sản phẩm khác nhau, mỗi sản phẩm nên được mô tả trong một bảng kế 
hoạch khác nhau. (15 phút)
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Ví dụ: Kế hoạch tiếp thị của cô Koodo

Sản phẩm

Chất lượng

Màu sắc

Kích cỡ

Bao bì

Bánh mỳ

Bánh mỳ tươi với lớp vỏ giòn, làm thủ công

Bánh mỳ trắng, vỏ đen

Một ổ cỡ vừa (12 lát)

Giấy bóng kính

Bánh mỳ của tôi làm thủ công và tươi hàng ngàySản phẩm của bạn khác 
sản phẩm của đối thủ 
cạnh tranh như thế nào?

Bảng 4A: Kế hoạch tiếp thị

Sản phẩm
(Sản phẩm hoặc dịch vụ)

Chất lượng

Màu sắc

Kích cỡ

Bao bì

Sản phẩm của bạn khác 
sản phẩm của đối thủ 
cạnh tranh như thế nào?

Trong hoạt động này bạn đã xem xét đặc tính sản phẩm của mình và tầm quan 
trọng của tiếp thị.
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Sau khi đã thiết lập kế hoạch tiếp thị, bạn cần xác định vị trí của doanh nghiệp. 
Vị trí tốt hay xấu có thể là điều quyết định thành bại trong công việc kinh doanh, 
nhưng địa điểm còn phụ thuộc vào kế hoạch kinh doanh, trang thiết bị, nhà cung 
cấp, nguồn lực bạn cần cũng như khách hàng của bạn ở đâu.

Hoạt động 4B: Sản phẩm được bán ở đâu?

25 Phút

1. 

2.
3.

4.

Làm việc theo nhóm và nghiên cứu về kế hoạch đặt vị trí cửa hàng của cô Koodo. Sau đó 
thảo luận về lựa chọn của cô Koodo, nếu bạn là cô Koodo, bạn sẽ làm gì? (5 phút)
Làm việc theo cặp để hoàn thiện kế hoạch về địa điểm kinh doanh (10 phút)
Hợp lại thành nhóm, mỗi người một chia sẻ kế hoạch về địa điểm kinh doanh của mình 
và đưa ra nhận xét và gợi ý cho kế hoạch của thành viên khác. (10 phút)
Trước khi chuyển sang phần tiếp theo, các học viên thảo luận về những địa điểm kinh 
doanh khác nhau và địa điểm phổ biến ở khu vực bạn sống. Điểm mạnh và cơ hội của 
những vị trí đó là gì và liên quan như thế nào đến vấn đề an toàn? (5 phút)

Vị trí của doanh nghiệp cần được cân nhắc kỹ lưỡng. Bạn cần xét đến sự tiện lợi đối với khách 
hàng (sản phẩm đến tay người mua nhanh chóng, thuận tiện) và sự hiện diện của doanh 
nghiệp (nằm trên đường chính nơi khách du lịch hay qua lại), lưu lượng giao thông, bãi đỗ xe, 
thiết bị, và các doanh nghiệp khác xung quanh (nếu ở gần các doanh nghiệp du lịch khác, bạn 
có thể cùng chia sẻ lợi ích kinh doanh không? Ví dụ về mặt giao thông, cùng chia sẻ chi phí 
quảng cáo và khuyến mãi?.
Cân nhắc một số câu hỏi quan trọng sau:

Ai sẽ quản lý doanh nghiệp của bạn? Bạn sẽ thuê nhân viên? Nếu vậy ai là người bạn 
tin tưởng?
Khi đăng ký kinh doanh, bạn cần phải có giấy phép và nộp phí như thế nào? 
Bạn có cần số điện thoại, địa chỉ văn phòng hay website không?

•

•
•
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Ví dụ: Kế hoạch đặt vị trí cửa hàng của cô Koodo

Vị trí kinh doanh

Loại vị trí

Đặc điểm

Tôi chọn vị trí này vì

Ưu điểm của vị trí

Nhược điểm của vị trí

Mức độ an toàn của địa điểm

Giá thuê hàng tháng

Chi phí này bao gồm

Tôi sẽ thuê một phần gian hàng của bác tôi trong chợ

Không gian thương mại (một quầy hàng nhỏ)

Nó nằm trong vị trí mà khách hàng phải đến mua thức ăn

Giá thuê địa điểm sẽ rẻ hơn vì tôi thuê lại của bác

Gian hàng của tôi ở phía sau của chợ, nơi nhiều khách 
hàng không hay lui tới

300

Tiền thuê

Không có bình chữa cháy, hoặc các thiết bị báo cháy khác
Không gian đông đúc, thông gió kém.
Rất nóng.

Thuê  
Xây dựng

Thuộc quyền sở hữu của tôi 
Khác

Thuê  
Xây dựng

Thuộc quyền sở hữu của tôi 
Khác

Bảng 4B: Kế hoạch địa điểm kinh doanh

Vị trí kinh doanh

Loại vị trí

Đặc điểm

Tôi chọn vị trí này vì

Ưu điểm của vị trí

Nhược điểm của vị trí

Mức độ an toàn của địa điểm

Giá thuê hàng tháng

Chi phí này bao gồm
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Chúng ta đã tìm hiểu về những yếu tố quan trọng cần xem xét khi lựa chọn vị trí 
kinh doanh. Bây giờ chúng ta sẽ chuyển sang phần tiếp theo: Truyền thông.

Trong hoạt động này bạn sẽ tìm hiểu phương pháp lên kế hoạch để thu hút 
khách hàng thông qua công tác quảng bá doanh nghiệp và sản phẩm. Một số 
bạn sẽ liên tưởng đến quảng cáo, nhưng trên thực tế quảng cáo chỉ là một cách 
thức để quảng bá doanh nghiệp. 

Quảng cáo là cung cấp thông tin cho khách hàng, khiến họ quan tâm nhiều hơn đến hàng 
hóa hoặc dịch vụ của bạn. Quảng cáo thường tập trung vào các tính năng của sản phẩm, 
những điểu khác biệt hoặc nổi trội của sản phẩm so với các đối thủ cạnh tranh.

Chiến lược bán hàng quan tâm nhiều hơn tới việc bạn có thể làm gì để khuyến khích khách 
hàng mua, hoặc mua nhiều sản phẩm hơn khi họ đến với doanh nghiệp của bạn.
Khi lập kế hoạch quảng bá, bạn cần xem xét chi phí và không nhất thiết phải thực hiện cả hai 
công tác “quảng cáo” và “chiến lược bán hàng”. Điều quan trọng nhất là kế hoạch đó làm tăng 
lợi nhuận hoặc doanh số. Kế hoạch có thể ngắn hạn (vài giờ, vài ngày) hoặc dài hạn (vài tuần, 
vài tháng, thậm chí vài năm).

Hoạt động 4C: Quảng bá doanh nghiệp

Làm việc theo nhóm, đọc kế hoạch quảng bá của cô Koodo. Sau khi xem xét kế hoạch, các 
bạn hãy thảo luận để xem bạn có đồng ý với kế hoạch đó không, hoặc bạn sẽ làm gì khác 
nếu ở vị trí cô Koodo? (5 phút)
Cùng hoàn hành bảng 4C, ghi lại các hình thức quảng cáo và xúc tiến bán hàng mà các 
thành viên biết hoặc có kinh nghiệm. Đã có sẵn ví dụ về trường hợp của cô Koodo. Cố 
gắng ghi lại 2 hình thức phổ biến nhất trong khu vực của bạn, đồng thời suy nghĩ thêm 
các hình thức mới và sáng tạo. (5 phút)
Tiếp theo, làm việc theo cặp để lập kế hoạch quảng bá cho doanh nghiệp của bạn; có thể 
sử dụng bảng 5C để ghi lại kế hoạch của mình (15 phút)
Hợp lại thành một nhóm và lần lượt chia sẻ kế hoạch của mình với cả nhóm. Mỗi thành 
viên trong nhóm nên đưa ra nhận xét hoặc lời khuyên đối với kế hoạch của người khác 
trước khi sẽ chuyển sang bước tiếp theo (10 phút)

1.

2.

3.

4.

25 phút
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Ví dụ: Kế hoạch quảng bá của Cô Koodo

Kế hoạch quảng cáo

Kế hoạch bán hàng

Ví dụ về quảng cáo và xúc tiến bán hàng

Phương thức Chi tiết Thời gian

Đặt biển quảng cáo 
trước quầy bán 
hàng

Thường xuyênĐặt biển quảng cáo ở trước quầy bán hàng: tên 
doanh nghiệp, các loại bánh mỳ mà cửa hàng đang 
bán 

Chiến lược Thời gianChi tiết

Mua 3 chiếc bánh 
mỳ, được giảm giá 
50% cho chiếc thứ 4  

1 lần/1 tuầnNếu khách hàng mua 3 chiếc bánh mỳ, họ sẽ được 
mua chiếc thứ 4 với giá bằng một nửa

Hình thức quảng 
cáo

Biển hiệu
Danh thiếp
Nhãn hàng

Mua 1 tặng 1

Xúc tiến bán hàng

Danh thiếp Luôn có sẵn 
danh thiếp

Làm danh thiếp có tên và thông tin liên lạc của tôi, 
đưa cho khách hàng khi họ quan tâm đến cửa 
hàng hoặc khi họ mua hàng

Thông tin liên lạc 
lên nhãn sản phẩm

Luôn dán 
nhãn lên sản 
phẩm

In số điện thoại liên lạc của tôi lên nhãn mỗi chiếc 
bánh mỳ
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Chúng ta đã hoàn thành hoạt động cuối của bài 4. Trong bài học này chúng ta 
đã tìm hiểu cách phát triển sản phẩm, đặt vị trí kinh doanh và lập kế hoạch tiếp 
thị. Phần cuối cùng của kế hoạch tiếp thị sẽ là lên kế hoạch định giá sản phẩm. 
Đây là một trong những phần quan trọng nhất của kế hoạch kinh doanh và liên 
quan đến việc tính toán các chi phí cho doanh nghiệp của bạn.

Bảng 4C: Kế hoạch xúc tiến

Kế hoạch quảng cáo

Kế hoạch bán hàng

Ví dụ về quảng cáo và xúc tiến bán hàng

Phương thức Chi tiết Thời gian

Hình thức quảng 
cáo

Biển hiệu
Danh thiếp
Nhãn hàng

Mua 1 tặng 1

Xúc tiến bán hàng
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Chương trình Năng lực cạnh tranh cho doanh nghiệp nhỏ ASEAN 
Hướng dẫn Tập huấn quản lý nhà nghỉ và khách sạn nhỏ

8

Bài 5: Định giá
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Sau đó, bạn sẽ đọc các chỉ dẫn trước khi bắt đầu Bước 1. Người đọc sẽ theo dõi thời gian và 
thông báo khi chuyển sang bước tiếp theo. Bây giờ chúng ta hãy đến với hoạt động 5A.

Bài 5: Định giá

120 phút  

Giới thiệu

Trong hoạt động đầu tiên bạn sẽ tìm hiểu về những yếu tố quan trọng tác động 
tới việc định giá sản phẩm.

Hoạt động 5A: Khách hàng và đối thủ cạnh tranh

Giá sản phẩm là số tiền mà khách hàng phải trả để mua sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn. Một 
doanh nghiệp thành công là doanh nghiệp bán những sản phẩm khách hàng cần với mức giá 
khách hàng sẵn sàng chi trả và luôn đảm bảo rằng mức giá ấy cao hơn chi phí sản xuất sản 
phẩm.

Để định giá sản phẩm, bạn cần: 
  Biết rõ mức giá phù hợp với khả năng chi trả của khách hàng tiềm năng
  Biết rõ giá sản phẩm của đối thủ cạnh tranh
  Biết rõ chi phí sản phẩm 

Trong nội dung này bạn sẽ tính toán được lợi nhuận hoặc thua lỗ của doanh nghiệp mình. 
Thông qua các hoạt động trong bài, các nhóm sẽ dự tính được mức giá cạnh tranh, dự đoán 
doanh số bán hàng và sản xuất hàng tháng. Quan trọng là hãy ghi nhớ ảnh hưởng của tính 
mùa vụ tới hoạt động kinh doanh của bạn, tìm cách khắc phục ảnh hưởng của mùa thấp điểm 
(ví dụ thuê nhân viên ít hơn, bán một số mặt hàng khác).

•
•
• 
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35 Phút

Khi đã xác định được mức giá cạnh tranh, bước tiếp theo là ước tính doanh số 
bán ra mỗi tháng và số lượng cần sản xuất để đáp ứng nhu cầu, từ đó tính toán 
được lợi nhuận thu về dựa trên mức giá đã định.

1.

2.

3.

Làm việc nhóm, xem lại bảng nghiên cứu định giá sản phẩm của cô Koodo, mức giá mà 
khách hàng muốn trả và mức giá mà các đối thủ cạnh tranh đang áp dụng. Thảo luận về 
phương pháp cô Koodo sử dụng để thu thập thông tin và cách của bạn khi lên kế hoạch 
kinh doanh (5 phút)
Sau đó, hỗ trợ nhau hoàn thành bảng nghiên cứu định giá sản phẩm cho doanh nghiệp 
mình (Bảng 5A). Mức giá đó phải thực tế. Nếu bạn không biết mức giá khách hàng sẵn 
sàng chi trả cho sản phẩm của bạn, hãy hỏi các thành viên trong nhóm sẵn sàng mua sản 
phẩm của bạn với giá bao nhiêu. (15 phút).
Mỗi thành viên trong nhóm lần lượt trình bày bảng nghiên cứu định giá sản phẩm của bạn. 
Các thành viên còn lại đưa ra lời khuyên để củng cố bảng nghiên cứu trước khi chuyển 
sang hoạt động tiếp theo. (10 phút)

Ví dụ: Chiến lược định giá của cô Koodo

Sản phẩm
(sản phẩm hoặc 
dịch vụ)

Giá trung bình 
trên thị trường

Giá cao nhất của 
đối thủ cạnh 
tranh

Giá thấp nhất 
của đối thủ cạnh 
tranh

Giá của tôi

Ổ bánh mỳ 3.5USD/ổ 4USD/ ổ (tiệm 
bánh mỳ làng 
bên)

2USD/ổ (ở cửa 
hàng tiện lợi 
trong vùng)

3.0USD/ổ

Bảng 5A: Chiến lược giá của bạn

Sản phẩm
(sản phẩm hoặc 
dịch vụ)

Giá trung bình 
trên thị trường

Giá cao nhất của 
đối thủ cạnh 
tranh

Giá thấp nhất 
của đối thủ cạnh 
tranh

Giá của tôi
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Trong hoạt động này bạn sẽ tìm hiểu cách tính toán doanh số bán ra hàng tháng. 
Để làm được điều này, bạn cần có cái nhìn thực tế về việc một doanh nghiệp mới 
sẽ bán được bao nhiêu sản phẩm. Trong chương trình này, các thành viên trong 
nhóm sẽ hỗ trợ nhau tính toán, ước tính con số; nhưng trên thực tế, các doanh 
nghiệp thường sử dụng những thông tin thu thập được từ một hoặc một số cách 
sau:

Hoạt động 5B: Ước tính doanh số hàng tháng và nhu cầu 
sản xuất 

So sánh với những doanh nghiệp cùng lĩnh vực thông qua quan sát hoặc tham khảo ý 
kiến chủ doanh nghiệp.
Tiến hành nghiên cứu thị trường bằng cách khảo sát khách hàng tiềm năng về sản 
phẩm: họ sẵn sàng mua sản phẩm với giá bao nhiêu, mức độ thường xuyên mua sản 
phẩm.
Thử nghiệm trên một quy mô rất nhỏ để đánh giá về doanh số bán ra và mức giá mà 
khách hàng sẵn sàng chi trả.
Yêu cầu khách đặt hàng là một hình thức cam kết khách hàng sẽ mua sản phẩm của bạn 
trước khi bạn sản xuất. Hãy nhớ, cam kết bằng văn bản sẽ đảm bảo hơn cam kết bằng 
miệng.

Tiếp theo, người đọc đọc những hướng dẫn dưới đây trước khi cả nhóm bắt đầu bước 1 của 
hoạt động này.

1.

2.

3.

4.

Làm việc nhóm, nghiên cứu bảng số ượng sản xuất và số lượng tiêu thụ ước tính của cô 
Koodo. Vì mới khởi nghiệp, nên cô ấy chỉ ước tính trong vòng 6 tháng. Hãy thảo luận xem 
cô Koodo tính toán lượng sản phẩm trung bình mỗi tháng như thế nào, xử lý ra sao với 
những sản phẩm thừa (nếu nhu cầu khách hàng không tăng và không có sản phẩm lỗi cần 
thay thế) (10 phút)
Làm việc theo cặp, hoàn thành bảng ước tính số lượng sản xuất và sản phẩm tiêu thụ của 
doanh nghiệp bạn (bảng 5B) (15 phút)
Làm việc nhóm, mỗi thành viên trình bày bảng 5B mà mình vừa hoàn thành. Thảo luận về 
số lượng sản phẩm dự trù khi có sản phẩm bị lỗi hoặc nhu cầu của khách hàng cao hơn 
dự tính. Trong ví dụ, cô Koodo sản xuất 20% dự trữ, bạn có áp dụng tỷ lệ đó không? Bạn 
sẽ làm gì để đảm bảo tỷ lệ đó phù hợp với doanh nghiệp của bạn? (10 phút) 

1.

2.

3.

35 phút
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Ví dụ: Ước tính số lượng sản xuất và số lượng tiêu thụ của cô Koodo

Sản phẩm
(sản phẩm hoặc dịch vụ)

Trung bình 
mỗi tháng

Tổng 
lượng 
sản xuất

Doanh số trong 1 tháng

Lượng bánh mỳ 
bán ra cho khách 
hàng cá nhân, 
mua tại quầy 

Để dự trữ cho trường hợp sản phẩm bị hỏng hoặc nhu cầu khách hàng tăng cao, sản xuất 
thêm 20%* so với doanh số bán hàng ước tính.

*Chú ý: tỷ lệ phần trăm này có thể thay đổi để phù hợp với doanh nghiệp của bạn

Doanh số 
bán hàng 
ước tính

175 ổ bánh 
mỳ/tháng

1 2 3 4 5 6

100 150 150 200 200 250 1,050

Lượng bánh mỳ 
sản xuất cho 
khách hàng cá 
nhân, mua tại 
quầy 

Số lượng 
sản xuất

210 ổ bánh 
mỳ/tháng120 180 180 240 240 300 1,260
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Bây giờ bạn có thể xác định mức giá cạnh tranh cho sản phẩm của mình, ước tính 
số lượng sản phẩm có thể tiêu thụ, tính toán số lượng cần sản xuất để đáp ứng 
nhu cầu khách hàng. Bây giờ bạn có thể ước tính thu nhập của doanh nghiệp 
dựa trên doanh số, nhưng để tính toán lợi nhuận, bạn cần tính toán chi phí cụ 
thể. 

Bảng 5B: Ước tính số lượng sản xuất và số lượng tiêu thụ

Sản phẩm
(sản phẩm hoặc dịch vụ)

Trung bình 
mỗi tháng

Tổng 
lượng 
sản xuất

Doanh số trong 1 tháng

Để dự trữ cho trường hợp sản phẩm bị hỏng hoặc nhu cầu khách hàng tăng cao, sản xuất 
thêm 20%* so với doanh số bán hàng ước tính.

Doanh số 
bán hàng 
ước tính

Doanh số 
bán hàng 
ước tính

Doanh số 
bán hàng 
ước tính

1 2 3 4 5 6

Số lượng 
sản xuất
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Hãy đọc những khoản chi phí mà doanh nghiệp bạn phải chi trả. 

Trong hoạt động này bạn sẽ tìm hiểu những chí phí cơ bản và cách ước tính 
những chi phí đó.

Hoạt động 5C: Chi phí

Chi phí khả biến
Chi phí khả biến sẽ thay đổi dựa trên số lượng sản phẩm/dịch vụ sản xuất ra (ví dụ chi phí mua 
nguyên vật liệu hoặc thuê lao động). Ví dụ: đối với dịch vụ cắt tóc, chi phí biến đổi có thể là 
dầu gội, keo xịt tóc và nhân viên cắt tóc, gội đầu. 

Nguyên vật liệu
Những nguyên vật liệu cơ bản sử dụng để sản xuất thành phẩm. Đối với cửa hàng làm tóc, đó 
là dầu gội hoặc dầu xả. Nguyên vật liệu là chi phí khả biến bởi chi phí này thay đổi khi số 
lượng sử dụng sản phẩm/dịch vụ thay đổi.

Chi phí lao động
Là khoản chi trả lương nhân viên, đồng thời, đó cũng là thu nhập của bạn từ công việc điều 
hành doanh nghiệp. Đây cũng là những chi phí khả biến vì số tiền lương bạn trả cho nhân viên 
và cho bản thân thay đổi dựa trên lượng sản phẩm sản xuất ra.

Chi phí cố định
Chi phí cố định không thay đổi dù bạn sản xuất ra bao nhiêu sản phẩm. Đối với cửa hàng làm 
tóc, đó là chi phí để thuê cửa hàng, mua kéo và ghế ngồi cho khách.

Bây giờ chúng ta sẽ cùng xem xét tất cả các loại chi phí đối với doanh nghiệp của mình. Sau 
đó, chúng ta sẽ cùng đọc các chỉ dẫn trước khi bắt đầu Bước 1 của hoạt động.

Đọc ví dụ về nguyên vật liệu mà doanh nghiệp của cô Koodo sử dụng và cùng thảo luận 
về cách tính toán những số liệu đó (15 phút)
Hỗ trợ nhau hoàn thành bảng chi phí nguyên vật liệu (để sản xuất 1 sản phẩm) của mỗi ý 
tưởng kinh doanh – Bảng 5C (1) (10 phút)
Đọc ví dụ về chi phí lao động của doanh nghiệp cô Koodo và cùng thảo luận về mức thu 
nhập của chủ doanh nghiệp – Bảng 5C (2) (5 phút)
Hỗ trợ nhau hoàn thành bảng chi phí lao động (để sản xuất 1 sản phẩm) của mỗi ý tưởng 
kinh doanh – Bảng 5C (3) (5 phút)  

1.

2.

3.

4.

50 phút



Chương trình Năng lực cạnh tranh cho doanh nghiệp nhỏ ASEAN
Phát triển mô hình kinh doanh dựa vào cộng đồng (C-BED)
cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch

41

Ví dụ: Chi phí cố định của cô Koodo: nguyên vật liệu

Nguyên vật liệu

Men

Muối

Dầu

Trứng

Bột mỳ

Tổng chi phí cho 
1 ổ bánh mỳ

Tổng số lượng bánh 
sản xuất mỗi tháng*

Tổng chi phí mỗi
tháng**

* Số liệu này từ ví dụ trong hoạt động 5B 
**Để tính toán tổng chi phí mỗi tháng, nhân chi phí 1 sản phẩm với tổng số sản phẩm sản xuất 
trong 1 tháng.

0.1 kg

0.5 kg

0.5 lít

3 quả

0.5 kg

1 USD/kg

2 USD/kg

10 cents/lít

10 cents/quả

1 USD/quả

0.10

0.01 

0.05 

0.30

0.50

Số lượng để làm 
ra 1 ổ bánh mỳ

Chi phí Chi phí trong 
mỗi ổ bánh mỳ

Bảng 5C (1): Chi phí cố định: nguyên vật liệu cho 1 sản phẩm

Nguyên vật liệu

Tổng chi phí cho 
1 ổ bánh mỳ

Tổng số lượng bánh 
sản xuất mỗi tháng*

Tổng chi phí mỗi
tháng**

Số lượng để làm 
ra 1 ổ bánh mỳ

Chi phí Chi phí trong 
mỗi ổ bánh mỳ
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Ví dụ: Chi phí thuê lao động của cô Koodo để làm 1 ổ bánh mỳ

Người

Cô Koodo

Tổng chi phí mỗi tháng 240USD/tháng

120 giờ 2USD 240USD

Thời gian (1 tháng) Chi phí mỗi giờ Chi phí mỗi tháng

Bảng 5C (2): Chi phí thuê lao động để làm 1 sản phẩm

Người

Tổng chi phí mỗi tháng

Thời gian (1 tháng) Chi phí mỗi giờ Chi phí mỗi tháng

Ví dụ: Chi phí cố định của doanh nghiệp cô Koodo

Trang thiết bị

Dao

Bát

Máy trộn bột

Thìa gỗ

Tiền thuê/tháng*

Vận tải/tháng **

Tổng chi phí 1 tháng

*2 loại chi phí này được gọi là “chi phí chung”

18

12 

36

3

12 tháng

24 tháng

24 tháng

12 tháng

1.50

0.50

1.50

0.25

60

15

78.75/tháng

Giá mua(USD) Thời hạn sử dụng Chi phí mỗi tháng 
(giá mua/thời hạn 
sử dụng) (USD)
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Bảng 5C (3): Chi phí cố định để sản xuất 1 sản phẩm

Trang thiết bị

Tổng chi phí 1 tháng

Giá mua(USD) Thời hạn sử dụng Chi phí mỗi tháng 
(giá mua/thời hạn 
sử dụng) (USD)

Ví dụ: Tổng chi phí để cô Koodo làm bánh mì

Loại chi phí

Chi phí cố định cho nguyên vật liệu

Chi phí thuê lao động

Chi phí cố định: Trang thiết bị + Chi phí chung

Tổng chi phí 1 tháng

$201.60

$240

$78.75

$520.35

Tổng chi phí 1 tháng

Bảng 5C (4): Tổng chi phí để làm 1 sản phẩm

Loại chi phí

Chi phí cố định cho nguyên vật liệu

Chi phí thuê lao động

Chi phí cố định: Trang thiết bị + Chi phí chung

Tổng chi phí 1 tháng $520.35

Tổng chi phí 1 tháng

Trong hoạt động này, bạn đã tìm hiểu cách ước tính chi phí hàng tháng để sản 
xuất 1 sản phẩm bao gồm: tính toán nguyên vật liệu, lao động, trang thiết bị và 
thuê địa điểm. Trước khi doanh nghiệp thực sự bước vào kinh doanh, quan trọng 
là xác định chi phí để sản xuất 1 sản phẩm/dịch vụ cũng như tổng chi phí.
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Bước cuối cùng của việc định giá sản phẩm là xác định doanh nghiệp có tạo ra 
lợi nhuận với mức giá, doanh số, sản phẩm và chi phí đã xác định không? 

Hoạt động 5D: Tạo ra lợi nhuận 

Làm việc theo nhóm, đọc to ví dụ của doanh nghiệp cô Koodo và thảo luận phương pháp 
tính toán của cô Koodo. (10 phút)
Làm việc theo cặp để hoàn thành bảng tính toán lợi nhuận của mỗi ý tưởng kinh doanh 
của bạn, sử dụng công cụ tính toán từ những hoạt động trước (15 phút).
Hợp lại thành 1 nhóm và chia sẻ cách tính lợi nhuận và thua lỗ của mỗi nhóm. Thảo luận 
về những gì mỗi cá nhân đã học được và bạn sẽ áp dụng những kiến thức này để thay đổi 
kế hoạch kinh doanh như thế nào? (10 phút).

1.

2.

3.

35 phút

Bạn sẽ tạo ra lợi nhuận nếu doanh thu lớn hơn chi phí sản xuất.
Bạn sẽ chịu thua lỗ nếu chi phí sản xuất lớn hơn doanh thu.

Trong trường hợp thua lỗ, bạn nên xem lại những yếu tố sau và thay đổi nếu cần thiết.
Giá sản phẩm: bạn có thể bán giá cao hơn không?
Bán hàng: bạn có thể bán được nhiều hàng hơn không? Có hình thức quảng cáo nào 
giúp cải thiện doanh số không?
Chi phí: có cách nào giúp bạn giảm chi phí không?

Nếu bạn không thể thay đổi, hoặc bạn đã thay đổi nhưng vẫn không thành công, có lẽ tốt hơn 
là bạn nên tìm một ý tưởng kinh doanh mới.
Để tính toán lợi nhuận, bạn cần so sánh mức giá khách hàng sẵn sàng chi trả với doanh số bán 
hàng và chi phí sản xuất. Hoạt động tiếp theo sẽ hướng dẫn bạn cách so sánh dựa trên những 
gì nội dung của hoạt động 5A, 5B, 5C.

•
•

• 
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Ví dụ: Bảng tính lợi nhuận của cô Koodo

Bước 1 Giá sản phẩm
(số liệu từ hoạt 
động 5A)

$3.50 / ổ bánh mỳ 175 ổ bánh mỳ $612.50

X =Doanh số bán hàng
(số lượng trung bình hàng 
tháng - số liệu từ hoạt 
động 5B)

Doanh số bán hàng 
tháng

Bước 2 Doanh số bán 
hàng tháng

$612.50 $520.35 $92.15

X =Chi phí sản xuất
(Số liệu từ hoạt động 5C)

Lợi nhuận

Bảng 5D: Bảng tính lợi nhuận

Bước 1 Giá sản phẩm
(số liệu từ hoạt 
động 5A)

X =Doanh số bán hàng
(số lượng trung bình hàng 
tháng - số liệu từ hoạt 
động 5B)

Doanh số bán hàng 
tháng

Bước 2 Doanh số bán 
hàng tháng

X =Chi phí sản xuất
(Số liệu từ hoạt động 5C)

Lợi nhuận

Bài học về định giá sản phẩm đã cho bạn thấy những công cụ và chiến lược khác 
nhau mà doanh nghiệp có thể sử dụng để áp dụng mức giá phù hợp cho sản 
phẩm của mình. Hãy nhớ rằng, chi phí kinh doanh và giá của đối thủ cạnh tranh 
có thể ảnh hưởng tới việc định giá của bạn. Trước khi bắt đầu kinh doanh, bạn 
nên dành thời gian thu thập thông tin và tính toán chi phí sản xuất. Lợi nhuận 
không phải là chỉ số duy nhất của một doanh nghiệp thành công.
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48

Bài 6: Điều gì tạo nên
thành công của một
doanh nghiệp
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30 phút

Bài 6: Điều gì tạo nên thành công
của một doanh nghiệp

35 phút  

Giới thiệu

Trong hoạt động này bạn sẽ xác định những đặc điểm của một doanh nghiệp 
thành công, bạn sẽ xem xét đặc điểm nào có ích cho doanh nghiệp của mình.

Hoạt động 6A: Đặc điểm của doanh nghiệp thành công

Bài 6 sẽ giúp bạn xem xét một doanh nghiệp thành công mà bạn biết và xác định những yếu 
tố quan trọng mang lại thành công đó. Một số ví dụ như sau:

Kế hoạch kinh doanh rõ ràng.
Quản lý có thái độ tốt với nhân viên và khách hàng
Quản lý có khả năng chấp nhận rủi ro
Sản phẩm có nhu cầu cao
Chiến lược quảng cáo sáng tạo
Thiết kế sản phẩm tốt
Địa điểm kinh doanh chiến lược

Đây là một trong những yếu tố cơ bản mang lại thành công mà bạn có thể xem xét cho doanh 
nghiệp của bạn. Ngoài ra còn nhiều yếu tố khác nữa.
Tiếp theo, chúng ta sẽ đọc các hướng dẫn trước khi bắt đầu hoạt động ở bước 1.

•
•
•
•
•
•
• 

1.

2.

Ở bước 1, làm việc theo nhóm, sử dụng Bảng kẹp giấy hoặc giấy trắng. Mỗi thành viên chia 
sẻ một ví dụ về doanh nghiệp thành công. Giải thích vì sao bạn cho rằng doanh nghiệp đó 
thành công. Ghi vào bảng kẹp giấy hoặc giấy trắng (10 phút)
Thảo luận nhóm, những thành công các bạn vừa nêu đạt được nhờ các yếu tố đã đề cập 
trong chương trình học đúng không? Nếu không đúng, vậy cách thức dẫn tới thành công 
của doanh nghiệp đó là gì? (10 phút) 



Chương trình Năng lực cạnh tranh cho doanh nghiệp nhỏ ASEAN
Phát triển mô hình kinh doanh dựa vào cộng đồng (C-BED)

cho các doanh nghiệp trong ngành du lịch

48

3. Bây giờ bạn hãy dành thời gian lựa chọn 3 tiêu chí mà bạn muốn hướng tới trong kinh 
doanh. Ghi lại vào bảng 6A. Ghi lại cách thức mà bạn cần để đạt được những tiêu chí này. 
Các thành viên trong nhóm thảo luận và hỗ trợ nhau (15 phút).

Bảng 6A: Tiêu chí của tôi về một doanh nghiệp thành công

Tiêu chí mà tôi đã chọn Làm thế nào để tôi thực hiện các tiêu chí này trong công việc 
kinh doanh của mình

Bạn có thể kết hợp các tiêu chí này với những kỹ năng mà chúng ta học được từ đầu chương 
trình đến nay. Kể từ bài học đầu tiên chúng ta đã được biết:

Làm thế nào để lựa chọn và đánh giá một ý tưởng kinh doanh tốt
Làm thế nào để tiến hành nghiên cứu thị trường và phân tích khách hàng
Làm thế nào để lên kế hoạch chi tiết về doanh nghiệp của bạn: sản phẩm, địa điểm, 
quảng cáo, và định giá
Làm thế nào để định giá sản phẩm mang lại lợi nhuận.

Trong bài học cuối cùng chúng ta sẽ ôn lại những kỹ năng đã học và quyết định những hành 
động cụ thể để thực hiện ý tưởng kinh doanh.

Trong hoạt động 6A, chúng ta đã cân nhắc những tiêu chí làm nên một doanh 
nghiệp thành công. Chúng ta nghĩ tới những doanh nghiệp kinh doanh thành 
công mà mình biết.

•
•
•

•
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Bài 7: Kế hoạch 
hành động
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Bài 7: Kế hoạch hành động

40 phút  

Giới thiệu

Trong hoạt động cuối cùng này chúng ta sẽ thực hiện tất cả các bước để quyết 
định chúng ta đã sẵn sàng khởi nghiệp hay chưa, hay cần phải đào tạo thêm? 

Hoạt động 7A: Hành động

30 phút

Đây là bài ôn tập tất cả những kỹ năng đã học trong suốt khóa đào tạo, để xác định bước tiếp 
theo nên làm là gì. Mỗi bài học trong khóa đào tạo tương ứng với một bước cần làm để khởi 
nghiệp

1.

2.

3.

Làm việc nhóm, lắng nghe người đọc đọc từng bước trong bảng kế hoạch hành động. 
Đánh dấu vào cột đầu tiên “Đúng” hoặc “Không đúng”  tương ứng với những hành động 
đã được hoàn thành hoặc chưa hoàn thành.(5 phút)
Làm việc độc lập hoặc theo cặp, xem lại tất cả các hoạt động trong khóa đào tạo, ghi lại 
bất kỳ chi tiết quan trọng nào mà bạn nhận thấy cần phải suy nghĩ thêm: có thể là nội 
dung mới cần tìm hiểu hay quyết định đã đưa ra, hoặc một số thông tin cần thiết phải bổ 
sung.(15 phút)
Làm việc theo nhóm, giúp đỡ nhau xác định những hành động tiếp theo để biến kế hoạch 
thành thực tế. Mỗi thành viên trong nhóm nên chia sẻ kế hoạch hành động của mình với 
cả nhóm (15 phút)

Nếu tất cả các thành viên đều quan tâm, chúng ta có thể lên kế hoạch gặp gỡ thường xuyên 
để chia sẻ về những điều đã làm để thực hiện kế hoạch.
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Lập kế hoạch hành động, chúng ta đã hoàn thành hoạt động cuối cùng của 
khóa đào tạo, đây là một bước rất quan trọng. Nó thúc đẩy chúng ta áp dụng 
những nội dung đã học vào công việc và cuộc sống. Chúng ta có thể sử dụng 
tài liệu hướng dẫn đào tạo để điều chỉnh và làm động lực để thực hiện.

Đây cũng là nội dung cuối cùng của chương trình đào tạo. Bạn cần hoàn thiện 
bản đánh giá ngay sau khóa đào tạo và có thể phải làm một vài đánh giá trong 
những tháng tiếp theo. 

Bảng 7A: Kế hoạch hành động

Các bước để bắt đầu công 
việc kinh doanh

Ý tưởng kinh doanh 
của bạn

Xác định ý tưởng kinh 
doanh của bạn

Xác định đối tượng 
khách hàng

Xác định đặc điểm sản 
phẩm (kích cỡ, màu sắc…)

Lựa chọn địa điểm

Lựa chọn chiến lược quảng 
cáo và xúc tiến bán hàng

Biết rõ mức giá của các 
đối thủ cạnh tranh

Biết mức giá mà khách 
hàng của bạn có thể chi trả

Ước tính giá nguyên vật liệu, 
trang thiết bị, lao động và 
các chi phí chung khác.

Lựa chọn những đặc điểm 
của một doanh nghiệp 
thành công mà bạn muốn có.

Đã hoàn thành
(Đúng/Sai)

Chi tiết Bước tiếp theo
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