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L i gi i thi u và c m n

Cu n tài li u t p hu n c vi t là m t ph n c a d ch v  t  v n do SNV cung c p cho 
nhóm t  v n c a S n La, nhóm t  v n này g m các thành viên n t  các S  ban 
ngành khác nhau c a t nh S n La. 

Xu t phát t  quá trình làm vi c tr c ti p t i th c a và thông qua các thành viên c a nhóm 
t  v n, nhu c u biên so n cu n tài li u này ã c n y sinh nh m giúp nông dân vùng 
cao c i thi n k  n ng kinh doanh và marketing, thông qua vi c này s  giúp h  t ng c
thu nh p.

Tr c h t xin c m n SNV Vi t Nam, nhóm cán b  SNV S n La ã óng góp nh ng ý ki n
sâu s c v  n i dung, anh Phillip Smith, ng i ã a ra sáng ki n xây d ng tài li u này. 
Cu n s  tay tra c u và b  c m nang này là m t s  k t h p nh ng n  l c và chia s  kinh 
nghi m c a c  nhóm, c bi t là s óng góp c a anh Nico Janssen, Bùi Lê Inh, Lê Anh 
Tu n và Tr n Hùng. Chúng tôi c ng xin c m n nh ng ý ki n óng góp c a anh D ng V n
Kh i, cán b  SNV i n Biên. Ngoài ra, c ng xin g i l i c m n chân thành t i các cán b  h
tr , c bi t là ch  Nguy n o Tuy t Nga ã h  tr  trong công tác d ch thu t và góp ph n
mang l i thành công cho hai cu n tài li u này.

Cu n tài li u t p hu n này còn là k t qu  c a vi c trao i ki n th c gi a các nhóm 
c  v n c a SNV Vi t Nam, c b t u kh i x ng t  nhóm các c  v n c a SNV t nh 
Qu ng Bình. 

T i S n La, chúng tôi xin c m n nh ng nông dân c a hai nhóm s n xu t lúa gi ng t i hai 
xã Chi ng Sàng và Chi ng P n c ng nh  các cán b  c a thu c các c  quan c p t nh ã cung 
c p cho chúng tôi nh ng ý ki n óng góp b  ích.

Cu n tài li u hu n này s  th t thi u sinh ng n u không có các b c v  minh ho  c a h a
s  Lê Ch ng  S n La. Vì v y, chúng tôi xin c g i t i h a s  Lê Ch ng l i c m n sâu 
s c.

Sau cùng, chúng tôi xin chuy n l i c m n trân tr ng nh t t i nhà tài tr  Cordaid là c  quan 
ã h  tr  kinh phí  xây d ng và cho ra i cu n sách này. 

Hy v ng v i s  n  l c c a m i ng i cu n sách này s  t o m t cú huých và th c s  h
tr  nh ng ng i nông dân nghèo s ng  vùng cao t c s  phát tri n b n v ng c a h
thông qua vi c ti p c n th  tr ng t t h n.
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M c ích c a cu n s  tay tra c u này là gì?

Khoá t p hu n v  các k  n ng Marketing và Kinh doanh c  b n ã c xây d ng
gi i áp m t s  câu h i chính hi n nay c a nông dân v  các ho t ng kinh doanh 
nông nghi p liên quan n th  tr ng, giá c , buôn bán và l i nhu n. Nhóm i t ng

c a khoá t p hu n này là các nông dân vùng cao  t nh S n La, n i SNV th c hi n ch ng
trình Ti p c n Th  tr ng cho Ng i nghèo nh m m c ích c i thi n sinh k  cho các nông 
dân này. M t ph n trong n i dung c a khoá t p hu n này là biên so n m t cu n tài li u
h ng d n  làm công c  tra c u toàn di n cho nông dân, trong ó nêu tóm t t các khái 
ni m kinh doanh c  b n và các bài t p  giúp nông dân hi u rõ h n v  nh ng khái ni m
kinh doanh ó.

N u b n là m t nông dân nghèo vùng cao thì b n có th  s  d ng cu n s  tay tra c u này. 
B n có th  s  d ng cu n s  tay này làm tài li u h ng d n khi chu n b  xây d ng m t ho t

ng kinh doanh m i ho c ánh giá các k t qu  kinh doanh,  xu t các gi i pháp hay 
a ra nh ng g i ý. Trong các ho t ng hàng ngày c a b n thì dù ít hay nhi u b n c ng

ã th c hi n các ho t ng kinh doanh r i và b n c ng có ki n th c v  nó. Nh ng thông 
tin trong cu n tài li u này s  giúp b n c  th  nh ng suy ngh  c a b n v  kinh doanh và 
marketing các s n ph m nông s n. Cu n s  tay này gi i áp cho b n các b c c n ph i
th c hi n  thi t l p, i u hành và ánh giá m t ho t ng kinh doanh, k  c  vi c xây 
d ng m t k  ho ch kinh doanh rõ ràng và n gi n b ng các công c  th c ti n. D i ây
là m t s  các b c chính, kèm theo các ví d  chi ti t :

• Xác nh m t ý t ng kinh doanh liên quan n các k  n ng c a ng i th c hi n và 
nhu c u c a th  tr ng.

• Nghiên c u th  tr ng cho ý t ng kinh doanh ó, ch ng h n nh  mong i c a các 
khách hàng, s  c nh tranh và s i u ch nh cho phù h p v i nh ng thay i liên t c
c a th  tr ng

• Tính toán l i nhu n ti m n ng theo các k  n ng và ph ng ti n s n xu t s n có, k
c  theo nh ng c tính v  giá c . ánh giá ý t ng kinh doanh b ng cách xác nh
rõ các i m m nh, i m y u, c  h i và thách th c.

• M t s  nh ng g i ý  kh i s  và i u hành m t ho t ng kinh doanh khi b n ã
s n sàng

Cu n s  tay này ch  th c s  t t khi c s  d ng làm tài li u h ng d n cho các ho t ng
kh i s  kinh doanh, trong ó cung c p cho b n nh ng k  n ng kinh doanh và marketing 
c  b n n u nh  b n mu n nghiên c u k  l ng và t  h c h i. Tuy nhiên, chúng tôi khuyên 
b n nên s  d ng cu n s  tay này theo nhóm, trong ó có m t cán b  làm nhi m v  h ng
d n, tr  giúp. Cán b  h ng d n này s c phát m t cu n tài li u t p hu n, biên so n
riêng cho các cán b  phát tri n  t  ch c và ti n hành ho t ng ào t o ó.

M i ph n trong cu n s  tay tra c u này u a ra nh ng khái ni m c  b n, kèm theo các 
bài t p th c hành và nh ng ví d  minh ho  b n có th  t  h c và tra c u nhanh b ng các 
ph n tóm t t  ph n u c a m i ch ng  nh c l i nh ng ý chính.
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TÓM T T CH NG 1: HO T NG KINH DOANH NÀO PHÙ H P V I B N?

Ho t ng kinh doanh là gì? T t c  các ho t ng kinh doanh u có m t s c i m
c  b n chung ó là t o ra l i nhu n và ho t ng  m t th  tr ng mà ó b n bán s n
ph m và d ch v  cho các khách hàng trong khi ph i i m t v i s  c nh tranh. 

T i sao l i kh i s  kinh doanh ?

•  t ng thu nh p cho h  gia ình c a b n

• Gi m s  ph  thu c vào ho t ng canh tác nông nghi p

• T n d ng t t nh ng k  n ng ngh  c a gia ình

• C i thi n s  ti p c n t i nh ng s n ph m và d ch v  có ch t l ng t t cho ng i
dân nông thôn (Nh ng khách hàng có nhu c u).

B n có nh ng k  n ng nào  kh i s  kinh doanh? B n s  d ng nh ng k  n ng 
kinh doanh trong cu c s ng hàng ngày: m t s  k  n ng b n ã s  d ng hàng ngày 
trong các quy t nh qu n lý và kinh doanh c a b n! i u quan tr ng là b n ph i nh n
bi t c i u ó. 

Xây d ng các ý t ng kinh doanh: C ng ng c n n nh ng th  gì? i u quan 
tr ng là b n ph i th c hi n kh o sát nhu c u th  tr ng quanh b n  tìm ra nh ng ý 
t ng kinh doanh, ch ng h n nh  ki m tra xem lo i s n ph m và d ch v  nào ang có 
nhu c u trên th  tr ng. 

M t s  nh ng y u t  quan tr ng có th  g t hái c thành công trong kinh doanh:

• Chú tr ng n nhu c u và ngu n cung th  tr ng tr c khi s n xu t

• Th c t  và phù h p v i các i u ki n sinh thái nông nghi p a ph ng c a b n

• S  d ng các ngu n l c s n có a ph ng

• Qu n lý tài chính c n th n

• S  t o i u ki n c a chính quy n a ph ng.

M t s  nh ng lý do có th  gây th t b i trong kinh doanh:

• Ngu n nhân l c (Ch ng h n nh  thi u các k  n ng cá nhân)

• Qu n lý ngu n tài nguyên thiên nhiên: thi u t, thi u n c …

• Liên k t th  tr ng: thi u thông tin th  tr ng và ki m soát giá c , marketing cho 
các s n ph m kém, thi u u m i tiêu th  n u m c  s n xu t quá cao ho c
có s  c nh tranh m nh

• V n  v  qu n lý: ngu n tìên m t ít, ki m soát kho kém, chi phí cao, c  s  h
t ng kém làm h n ch  kh  n ng ti p c n th  tr ng

• Thiên tai nh  l  l t, ho  ho n và d ch b nh côn trùng …

N m b t c t t c  nh ng thông tin trên s  giúp b n có kh  n ng l a ch n
c m t ý t ng kinh doanh phù h p v i các ngu n l c s n có cho ho t ng

s n xu t c a b n. Tuy nhiên, s  l a ch n này tr c h t ph i theo s  ch o

c a ngu n cung và c u trên th  tr ng.
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1. Ho t ng kinh doanh nào phù h p v i b n?

1.1 M T HO T NG KINH DOANH LÀ GÌ?

M i ho t ng kinh doanh u khác nhau song t t c  các ho t ng kinh doanh u có m t
s  nh ng c i m chung ó là: Kinh doanh là t o thu nh p nói chung, nh ng vi c s n
xu t và bán nh ng s n ph m mà khách hàng có nhu c u và s n sàng tr  giá cho nh ng s n
ph m ó. T t c  các ho t ng kinh doanh u ho t ng  th  tr ng: ây là m t n i k t
h p các khách hàng, nh ng ng i s n sàng mua s n ph m t  m t ho t ng kinh doanh 
và h u nh  ho t ng kinh doanh nào c ng có các i t ng c nh tranh. 

1.2 T I SAO B N NÊN KH I S  VÀ C I THI N HO T NG KINH DOANH C A MÌNH?

•  t ng thu nh p cho h  gia ình.

• Gi m s  l  thu c vào di n tích t nông nghi p m b o s  an ninh l ng th c cho h  gia ình.

• Phát huy các k  n ng làm ngh  c a gia ình ã c phát tri n t  nhi u th  h .

• Giúp nh ng ng i nông dân mi n núi c i thi n vi c ti p c n t i nh ng s n ph m và 
d ch v  có ch t l ng, th m chí c  nh ng ng i  vùng xa xôi h o lánh.

1.3 B N Ã CÓ NH NG K  N NG NÀO  TH C HI N M T HO T NG KINH DOANH?

B n s  d ng nh ng k  n ng kinh doanh trong cu c s ng hàng ngày: M t s  k  n ng b n
ã s  d ng hàng ngày trong các quy t nh qu n lý và kinh doanh khéo léo c a mình, nh

lên k  ho ch chu n b  m t b a n c bi t cho gia ình thì b n c n:

• Ngh  xem nh ng gì s n có  ch .

• Xem gia ình b n mu n và thích n gì: m t b a n ngon t t cho s c kh e.

• B n ngh  xem b n có bao nhiêu ti n  mua th c n.

• B n ra ch  mua th c n.

• B n chu n b  b a n.

• B n trình bày món n p.

• B n có th  h i xem m i ng i trong gia ình b n c m th y b a n ó nh  th  nào.

Ví d  trên cho th y trong cu c s ng hàng ngày b n c ng có th  s  d ng m t s  các k  n ng
kinh doanh nào ó  làm b t c  m t vi c gì. Nh ng k  n ng này có liên quan r t nhi u t i
công vi c i u hành kinh doanh c a b n.

Khi ti n hành th c hi n m t ho t ng n gi n nh  v y b n c ng c n ph i s  d ng r t
nhi u các k  n ng kinh doanh:

• B n ki m tra xem nguyên li u nào s n có và b n có th u t  bao nhiêu ti n ( ây
là m t ph n trong phân tích tài chính)

• B n tìm hi u xem nhu c u và s  thích c a m i ng i ( ây c bi t n là nhu c u th  tr ng)

• B n mua và v n chuy n nguyên v t li u (cân nh c và s  d ng nh ng nguyên v t li u
có ch t l ng t t nh t có giá phù h p)

• B n s  d ng nguyên li u  làm ra s n ph m (s n xu t)

• B n trình bày s n ph m, m t b a n ngon t t cho s c kh e, b ng các hình th c lôi 
cu n (ti p th  b ng hình th c óng gói và trình bày s n ph m)

• B n xem xét n nh ng ph n ng c a m i ng i i v i s n ph m c a b n ( ánh giá ho t
ng kinh doanh c a b n  ki m tra xem ho t ng ó có c n ph i thay i hay không). 
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1.4 XÂY D NG CÁC Ý T NG KINH DOANH 

M t s n ph m là gì? ây là m t th c h  gia ình b n s n xu t và bán ra th  tr ng
nh  nh ng s n ph m nông s n thô ho c ã c qua ch  bi n.

Theo các k  n ng và ph ng ti n mà b n có, b n có th  s n xu t m t s  lo i s n ph m
này và không s n xu t c các lo i s n ph m khác. i u quan tr ng nh t  l a ch n m t
s n ph m khi b n có th  s n xu t là xem xét n các ti m n ng bán s n ph m  m t m c
giá có th  mang l i l i nhu n.

Công việc kinh doanh của chị tốt nhỉ! Em 
không nghĩ đến điều đó vì em muốn đảm 
bảo được nguồn cung cấp lương thực 
cho gia đình mình trước. Tuy nhiên nếu 
khoản thu nhập này đảm bảo, em có thể 
thử thực hiện hoạt động kinh doanh đó!

Hai năm trước giá gạo nếp tăng 
lên 6.000 đồng/kg nên sau khi sản 
xuất anh chị đã có đủ tiền để mua 
gạo ăn và thậm chí còn tiết kiệm 
được một số tiền để mua chiếc xe 
máy đó.

BÀI T P: LO I S N PH M NÀO CÓ NHU C U TRÊN TH  TR NG?

B n hãy l p m t danh sách các s n ph m và d ch v  mà b n ho c ng i

khác nghe nói khách hàng có nhu c u và có ti m n ng t t  b n có th

thu c l i nhu n.

• …

• …

• …

• …

• …
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K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

1.5 M T S  CÁC Y U T  GIÚP THÀNH CÔNG HO C GÂY RA NH NG TH T B I
TRONG KINH DOANH

Nh ng ý t ng kinh doanh thành công s :

• Phù h p v i nh h ng c a a ph ng.

• Chú tr ng n nhu c u và ngu n cung th  tr ng tr c khi s n xu t.

• i u ch nh cho phù h p v i i u ki n s n xu t a ph ng.

• S  d ng các ngu n l c s n có a ph ng.

• Qu n lý tài chính c n th n.

M t s  nh ng lý do có th  gây th t b i trong kinh doanh

• Các v n  v  qu n lý ngu n nhân l c nh  thi u các k  n ng  th c hi n ho t ng
s n xu t ho c kinh doanh cho s n ph m có ch t l ng t t.

• Các v n  v  qu n lý ngu n tài nguyên thiên nhiên khi các ngu n l c không s n có 
 m t s  th i i m trong n m.

• Các v n  v  qu n lý ngu n tài chính: 
- Tín d ng và ki m soát ti n m t kém, v i m t s  ít ti n ti t ki m  chi tiêu nh ng

vi c t xu t.
- S  chi phí cao.
- Quá nhi u tài s n và hàng l u kho.

• C  s  h  t ng kém cho vi c v n chuy n nguyên v t li u ho c hàng hóa n th  tr ng.

• Gian l n và m t c p.

• Các v n  v  liên k t th  tr ng:
- Thi u các thông tin th  tr ng và ngu n c a thông tin. 
- Ki m soát r i ro giá c  th  tr ng kém.
- Các v n  v  Marketing khi các s n ph m c a b n không th  h p d n khách hàng.
- Thi u các u m i tiêu th  trên th  tr ng.

• Th m ho  nh  th i ti t kh c nghi t, gia súc phá ho i, d ch b nh.

• nh h ng c a a ph ng.

1.6 HO T NG KINH DOANH NÀY CÓ PHÙ H P V I B N?

BÀI T P: HO T NG KINH DOANH NÀY CÓ PHÙ H P V I B N KHÔNG? 

L a ch n m t ý t ng kinh doanh t  danh sách các s n ph m có nhu c u trên 

th  tr ng, r i tr  l i các câu h i mà b n t t ra khi cân nh c l a
ch n m t ý t ng kinh doanh m i theo nh ng h ng d n sau: 

1.  B n có mu n th c hi n công vi c kinh doanh này không? 

 CÓ  /  KHÔNG

N u câu tr  l i là có, b n tr  l i ti p câu h i th  2. N u câu tr  l i là không thì 
ho t ng kinh doanh này không phù h p v i b n. Làm l i bài t p này v i m t
ý t ng kinh doanh khác.
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2.  B n c n nh ng k  n ng gì  th c hi n ho t ng kinh doanh ó?

• …

• …

• …

• …

3a. B n có nh ng k  n ng này không?

 CÓ   /   KHÔNG

N u câu tr  l i là có, b n tr  l i ti p câu h i s  4. N u câu tr  l i là không, b n

tr  l i ti p câu h i s  3b

3b.   N u b n không có nh ng k  n ng này thì b n bi t ai có th  h ng d n
cho b n nh ng k  n ng ó?

 CÓ   /   KHÔNG

N u câu tr  l i là có, b n tr  l i ti p câu h i s  4. N u câu tr  l i là không thì 

ho t ng kinh doanh ó không phù h p v i b n. Làm l i bài t p này v i m t ý 

t ng kinh doanh khác.   

4. B n c n bao nhiêu th i gian cho ho t ng kinh doanh này? Có công vi c
nào mà b n c n ph i làm hàng ngày không? công vi c ó t n bao nhiêu 
th i gian m i ngày? Và kh  n ng tài chính c a b n?

5. B n có  th i gian  th c hi n ho t ng kinh doanh này không ?

         CÓ     /       KHÔNG

N u câu tr  l i là có, b n tr  l i ti p câu h i 6. N u câu tr  l i là không thì ho t

ng kinh doanh ó không phù h p v i b n. Làm l i bài t p này v i m t ý t ng 

kinh doanh khác. 

6. Ý t ng kinh doanh này có phù h p v i các i u ki n sinh thái nông 
nghi p a ph ng c a b n không? 

 CÓ  /  KHÔNG

7. B n c n n lo i thi t b  và nguyên li u nào cho ho t ng kinh doanh này? 

•   …

•  …

•  …

•  …
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8.   B n có th  thu mua các nguyên li u mà b n c n s  d ng th ng xuyên 
t  m t n i không quá xa a bàn c a b n hay không (ngu n nguyên li u
này có s n a ph ng hay không)?

  CÓ  /  KHÔNG

9.   B n có th  d  dàng c t gi , ti p c n th  tr ng ho c thu hút các th ng 
nhân  bán lo i s n ph m này trong th i gian b o qu n không?

  CÓ  /  KHÔNG

N u câu tr  l i là có,b n tr  l i ti p câu h i s  10. N u câu tr  l i là không thì 

ho t ng kinh doanh này không phù h p v i b n. Làm l i bài t p này v i m t

ý t ng kinh doanh khác.

10.   N u b n ã tr  l i c n câu h i s  10, thì r t có th  ho t ng kinh 

doanh ó phù h p v i b n. Sau ó, chúng ta hãy xem n m t l i nhu n

 quy t nh xem ây có ph i là m t ý t ng kinh doanh th c s  t t.

Ý t ng kinh doanh mà b n ã l a ch n là:……………………………………





Ý t ng kinh doanh c a
b n ph c v  cho lo i th
tr ng nào?

T i sao b n nên hi u bi t v                      
th  tr ng?. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 21

Marketing là gì?. . . . . . . . . . . . . . . . . . . 22

Ph ng pháp ti p c n th  tr ng     
kh i s  kinh doanh  . . . . . . . . . . . . . . . . 22

Thu th p thông tin th  tr ng . . . . . . . . 23

Ai là i t ng khách hàng c a b n? . . 24

Ai là i t ng c nh tranh c a b n?. . . 27

Làm th  nào  t  ch c vi c                  
bán hàng?  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 31

Nhóm marketing, oàn k t                
kinh doanh t t h n  . . . . . . . . . . . . . . . . 34



Trang 18

K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

TÓM T T CH NG 2: Ý T NG KINH DOANH C A B N PH C V  CHO       
TH  TR NG NÀO? (1)

T i sao b n nên hi u bi t v  th  tr ng ? 

• Th  tr ng là m t n i mà b n có th  mua và bán s n ph m, trong ó có c  các 
khách hàng và i t ng c nh tranh v i ho t ng kinh doanh c a b n.

• Hi u bi t v  th  tr ng có ngh a là hi u bi t v  hành vi c a các khách hàng và 
các i t ng c nh tranh c a b n. S  hi u bi t này góp ph n vào thành công 
trong ho t ng kinh doanh c a b n.

Marketing là gì? M t chi n l c marketing có th c xác nh b i 4 y u t  c
b n sau:

1. S n ph m: Tìm ra úng s n ph m mà khách hàng c n và s n sàng mua t  b n
mà không mua s n ph m này c a i th  c nh tranh c a b n.

2. Giá c : Tìm ra úng m c giá mà khách hàng ch p nh n tr  cho s n ph m c a
b n và b n thu c l i nhu n.

3. Xúc ti n s n ph m: Xây d ng m t chi n l c xúc ti n  khách hàng có quy t
nh mua s n ph m c a b n.

4. Phân ph i: Tìm ra a i m phù h p  bán s n ph m và n i có khách hàng 
ti m n ng.

Ph ng pháp ti p c n th  tr ng  kh i s  kinh doanh: Có hai ph ng pháp ti p
c n th  tr ng khác nhau  l a ch n m t ý t ng kinh doanh ó là: 

• Các k  n ng và ph ng ti n s n xu t c a b n

• Nhu c u th  tr ng t  phía khách hàng và nhu c u cung ng t  phía các i
t ng c nh tranh sau ó n ánh giá các ngu n l c c a b n  th c hi n ho t

ng kinh doanh ó

Ph ng pháp ti p c n th  hai c g i là “ph ng pháp ti p c n th  tr ng” có c
h i thành công cao nh t. T t nh t b n nên th c hi n các quy t nh do th  tr ng 
chi ph i.

Thu th p thông tin th  tr ng: Có r t nhi u cách  thu th p thông tin th  tr ng
ó là:

• Nghiên c u t i hi n tr ng v  khách hàng, giá c , i t ng c nh tranh

• Các th ng nhân và các cán b  khuy n nông, nh ng ng i có m i liên h
nhi u h n v i th  tr ng và có th  mang l i nhi u thông tin chi ti t h n. Tuy nhiên, 
ngu n thông tin t  các th ng nhân không ph i lúc nào c ng áng tin c y!

• Ph ng ti n Thông tin a ph ng có th  d  dàng tuyên truy n các thông tin 
v  giá c

• Các Nhóm marketing là nhóm c a nh ng ng i s n xu t t  t  ch c, h  liên k t
ki n th c và ngu n v n c a h  l i v i nhau  cùng nhau th c hi n các nghiên 
c u th  tr ng và ti n hành ho t ng marketing

Nhu c u th  tr ng: i t ng khách hàng c a b n là ai? 

• Nhi u y u t  có th nh h ng n nhu c u c a các khách hàng nh  s c kh e,
a bàn, kh u v , th i gian trong n m và giá thành s n ph m…

• N m b t c rõ nh ng mong mu n c a các khách hàng s  giúp b n s n xu t
c nh ng s n ph m mà khách hàng th c s  c n

• B n có th  thay i k  ho ch kinh doanh c a mình cho phù h p v i nhu c u c a
th  tr ng

• Cách t t nh t  thu th p thông tin th  tr ng là nói chuy n v i khách hàng  b t
c âu sau khi b n ã xác nh c nhóm i t ng khách hàng c a mình
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TÓM T T: Ý T NG KINH DOANH C A B N PH C V  CHO                         
 TH  TR NG NÀO? (2)

Cung trên th  tr ng: Ai là i th  c nh tranh c a b n?

• C nh tranh có ngh a là có n v  khác c ng s n xu t và bán s n ph m gi ng ho c
t ng t áp ng nhu c u c a khách hàng.

• Có r t nhi u y u t nh h ng t i cung trên th  tr ng nh  là c nh tranh, i u
ki n t  nhiên, ngu n nguyên li u s n có, s n ph m nh p kh u, giá…

• Hi u c c nh tranh là r t c n thi t  phân ph i s n ph m c a b n trên th
tr ng. i u này c n m t cu c kh o sát t ng h p v  ch t l ng, c i m s n
ph m c a i th  c nh tranh trên th  tr ng và ý ki n c a khách hàng v  nh ng
s n ph m ó.

B n t  ch c vi c bán hàng nh  th  nào? 

• Chi n l c marketing c a b n có th  làm t ng c l i nhu n bán hàng:
B ng cách bán hàng úng lúc, úng ch , qu ng bá s n ph m phù h p và s
d ng k  ho ch marketing.

• Làm th  nào  thu hút c khách hàng t  vi c qu ng bá s n ph m?
Thông qua tuyên truy n thông tin và qu ng cáo v  s n ph m b ng các ph ng
ti n thông tin, tranh c ng, óng gói p, di n thuy t và nói chuy n v i ng i
mua hàng…

• c tính s  l ng hàng bán s  d ng kinh nghi m nh  là m t khách hàng, thu 
th p d  li u v  doanh s  hàng bán c a m t ho t ng kinh doanh t ng t  hay 
t  ch c nh ng th  nghi m trong s  các khách hàng.

• c tính giá bán so sánh v i giá c  c a i t ng c nh tranh cho m t s n ph m
có cùng ch t l ng và th ng l ng v i ng i mua hàng v  m c giá mà b n có 
th  duy trì c l i nhu n cho ho t ng kinh doanh c a mình. 

Làm th  nào  thích nghi c v i nh ng thay i trên th  tr ng? 

• Th  tr ng có th  thay i b t c  lúc nào nên có th nh h ng n l i nhu n
c a ho t ng kinh doanh c a b n

• B n nên chú tr ng n nh ng thay i này i u ch nh k  ho ch kinh doanh 
c a mình cho phù h p v i th  tr ng m i

• M t s  ý t ng marketing có th  c ng có th  làm chuy n h ng s n xu t sang 
m t lo i s n ph m m i, a d ng hóa s n xu t, l a ch n th i gian và a i m
bán hàng phù h p h n, các ph ng ti n v n chuy n, c t gi , ch  bi n, trình bày 
và qu ng bá s n ph m.

Nhóm Marketing, h p tác  kinh doanh t t h n

• Nhóm này có th  th c hi n nh ng nghiên c u th  tr ng chung nh m áp ng
c t t h n cho th  tr ng th c t

• Kh  n ng th ng l ng c a b n v i khách hàng t ng và vi c qu ng bá s n ph m
thu n l i s  giúp cho s n ph m c a b n d c m i ng i nh n th y h n

Vi c phân tích thông tin th  tr ng s  giúp b n xây d ng c m t k
ho ch marketing cho ý t ng kinh doanh c a mình m t cách phù h p v i
th  tr ng hi n t i (xem ph  l c 7.1  ph n cu i c a cu n s  tay h ng d n
tham kh o này). 

K  ho ch marketing i kèm theo k  ho ch kinh doanh s  giúp b n:

• Xác nh rõ cách b n s  qu n lý ho t ng kinh doanh c a mình nh  th  nào

• Gi i thích rõ cho ng i khác bi t nh  t  ch c cho vay tài chính n u b n c n
ngu n v n vay 
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2. Ý t ng kinh doanh c a b n ph c v  cho 

lo i th  tr ng nào ?

2.1 T I SAO B N NÊN HI U BI T V  TH  TR NG ?

“Th  tr ng” không ch  là n i di n ra các ho t ng mua và bán mà còn là n i g p g  các 
khách hàng ti m n ng c a các nhà cung c p s n ph m. Th  tr ng c ng th  hi n nhu c u
c a các khách hàng mu n mua các s n ph m c a b n và ngu n cung ng s n ph m, ch ng
h n nh  s  c nh tranh c a các doanh nghi p khác s n xu t m t s n ph m t ng t  ho c
gi ng h t nh  s n ph m c a b n.

Bà có thể trồng nhãn 
giống hàng xóm của 
tôi, bà ấy bán được 
rất nhiều!

Tôi cần phải tìm kiếm một hoạt động hấp dẫn giúp 
tăng nguồn thu nhập cho gia đình để nuôi bọn trẻ 
ăn học. Ông thấy hoạt động nào có thể thu được 
lợi nhuận để tôi sản xuất?

… nhưng bà không nhìn quanh thị trường xem có quá nhiều 
người bán nhãn và giá nhãn đang hạ xuống thấp nên họ 
không thu được lợi nhuận nữa !

Giá nhãn đang xuống quá thấp, nhiều bà phải chấp nhận bán 
lỗ nếu muốn bán tất. Khi nguồn cung của một sản phẩm tăng 
lên thì nhu cầu cho sản phẩm đó sẽ xuống thấp hơn nguồn 
cung. Bởi vậy giá cả cũng sẽ đi xuống vì có sự cạnh tranh rất 
mạnh.

Chợ có quá nhiều nhãn. Số 
nhãn nhiều hơn rất nhiều so 
với lượng nhãn mà khách 
hàng muốn mua. Tôi đã phải 
hạ thấp giá bán nhãn và 
không thu được lãi. Trồng 
nhãn có thể là một hoạt 
động kinh doanh tốt đối với 
một vài người nhưng bây giờ 
tôi cần phải có một ý tưởng 
kinh doanh khác tốt hơn.
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Nhi u ng i  các vùng mi n núi c a S n La có thói quen làm kinh doanh mà không hi u
bi t và n m b t c rõ thông tin v  th  tr ng. N u m i ng i mu n kh i s  m t ho t

ng kinh doanh nh  mà không có thông tin v  th  tr ng thì n gi n là h  có th  sao 
chép m t ho t ng kinh doanh thành công c a m t ng i khác. Do ó, nhi u ng i kinh 
doanh thua l  ho c ch  thu c r t ít l i nhu n.

2.2 MARKETING LÀ GÌ? 

M t chi n l c kinh doanh c xác nh b i 4 y u t  sau:

1. S n ph m: Xác nh úng nh ng s n ph m mà khách hàng có nhu c u và s n sàng 
mua t  b n thay vì t i th  c nh tranh c a b n.

2. Giá c : nh giá bán s n ph m h p lý mà khách hàng ng ý mua và b n c ng có lãi.

3. Xúc ti n: Thi t l p m t chi n l c xúc ti n mà có th nh h ng n khách hàng 
mua s n ph m c a b n.

4. Phân ph i: L a ch n a i m bán hàng thích h p, n i mà khách hàng d  dàng ti p c n,…

Vi c làm ti p th  ngh a là nói n 4 y u t  trên  chu n b  cho vi c bán hàng c a b n. Khi 
ó b n s  có nhi u c  h i thành công trên th ng tr ng v i s n ph m c a mình và ki m

c nhi u l i nhu n h n.

2.3 PH NG PHÁP TI P C N TH  TR NG  KH I S  KINH DOANH

D i ây có hai ph ng pháp khác nhau  kh i s  ho c th c hi n m t ho t ng kinh 
doanh. Theo b n ph ng pháp ti p c n nào s  thành công nh t? Ai s  là ng i kinh doanh 
thành công nh t, ông Páo hay bà Hà?

         Ph ng pháp c a ông Páo                        Ph ng pháp c a bà Hà

Ph ng pháp c a bà Hà có c  h i thành công cao h n. Bà Hà có ph ng pháp ti p c n th
tr ng  kh i s  kinh doanh, nên bà y ang ch n m t ho t ng t o thu nh p có ti m
n ng t t  bán và mang l i l i nhu n trên th  tr ng hi n t i. Sau ó bà y quan tâm n
vi c ki m tra ngu n l c s n xu t c a mình có th  tri n khai c ho t ng này hay 
không! Còn ông Páo mu n tr ng nhãn, nh ng ông y không bi t li u s  l ng nhãn qu c
bán ra và giá bán có  bù l i c nh ng kho n ã u t  và mang l i l i nhu n!

Vụ tới tôi sẽ trồng 
nhãn để kiếm được 
nhiều tiền hơn bởi 
vì trồng nhãn rất dễ 
và đất của tôi rất 
phù hợp để trồng 
loại cây đó.

Tôi phải tìm một hoạt 
động sản xuất để tạo 
nguồn thu. Tôi đã nghe 
ông anh tôi ở một bản 
khác nói trồng gừng 
mang lại lợi nhuận rất 
cao vì giá gừng cao, chi 
phí khá thấp và các 
thương nhân hỏi mua 
gừng ngày càng nhiều. 
Bây giờ, tôi phải nghĩ 
xem tôi cần những gì để 
trồng gừng?
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2.4 THU TH P THÔNG TIN TH  TR NG

Vi c thu th p thông tin th  tr ng là m t b c r t quan tr ng  có th  tr  l i c t t c
các câu h i v  th  tr ng cho s n ph m c a b n. B n có th  th c hi n:

• Nghiên c u th c t : Tìm hi u xem khách hàng h âu,  ch  th  tr n, hay ng
và h i h  tr c ti p.  nghiên c u v  ngu n cung và giá c , b n c ng có th  th m dò 
 các c a hàng, hay các quán n  các th  tr n, th  xã và ch . B n c ng có th  h i m i

ng i hàng xóm cùng b n i ch  bi t thông tin v  giá s n ph m c a b n.

• Th ng nhân và cán b  h  th ng  g n th  tr ng và có nh ng ý t ng t t h n
v  nhu c u, ngu n cung và giá c . ôi khi c n ph i ki m ch ng  xác nh m c
tin c y c a nh ng thông tin này.

• Thông tin i chúng: Nh  Tivi, ài, báo, các b n tin. Tuy nhiên, ph ng ti n
thông tin này ch  cung c p giá tiêu dùng ch  không cung c p giá t i ru ng v n.

• Các nhóm Marketing: Khi các nhà s n xu t cùng nhau t  t  ch c (Nh  các câu l c
b  khuy n nông, các nhóm nông dân cùng s  thích) th c hi n nghiên c u trên qui mô 
l n h n  thu th p các thông tin v  th  tr ng.

Và nên nhớ rằng: để khởi sự một hoạt động 
kinh doanh tốt, bạn phải nghĩ đến làm thế 
nào để bán hàng trước khi bắt tay vào sản 
xuất! Hãy để thị trường chi phối đến quyết 
định của bạn!

Giá nhãn 4.000 đồng /kg! 
ngày hôm qua tôi đã bán 
nhãn cho một thương nhân 
với giá chỉ có 2.000 
đồng/kg. Nếu như tôi biết 
được giá nhãn ở thị xã tăng 
nhiều như vậy từ tuần 
trước, thì tôi đã có thể 
thương lượng bán với giá 
tối thiểu là 3.000 đồng/kg!

Ngày hôm sau… 

Bà đi ra chợ đấy à? Bà 
có thể hỏi hộ tôi giá 
nhãn của một số người 
bán hàng được không? 
Tôi muốn biết giá để có 
thể thương lượng tốt 
hơn khi thương nhân 
đến mua nhãn của tôi 
ngày mai.
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2.5 AI LÀ I T NG KHÁCH HÀNG C A B N?

2.5.1 Các y u t  gây nh h ng t i nhu c u c a các khách hàng

Nhi u y u t  có th  làm nh h ng t i nhu c u i v i m t s n ph m c a khách hàng. Các 
nhà s n xu t ph i nh n bi t c nh ng y u t  này  n m b t c nh ng dao ng v
giá c i v i s n ph m c a h  và tìm hi u xem ho t ng kinh doanh c a mình có mang 
l i l i nhu n không. M t s  nh ng y u t  này là:

• Nhu c u c a các khách hàng ti m n ng.

• S  giàu có: H  có thích nh ng s n ph m giá r  v i ch t l ng th p ho c ng c l i?

• Gi i, nhóm tu i: nh ng nhóm khách hàng khác nhau s  có nh ng nhu c u khác nhau

• a bàn: nhu c u i v i m t s n ph m c  th  bi n i r t l n t  n i này sang n i
khác, thành ph  ho c nông thôn, trong n c và ngoài n c…

• Th i i m: M t s  s n ph m ch  có theo mùa. Ng i s n xu t có th  quy t nh vi c
em bán s n ph m  th i i m nhu c u cao nh t.

• Kh u v : Kh u v  c ng có th  thay i b t k  lúc nào c ng gi ng nh  th i trang do 
ó nhà s n xu t nên i u ch nh cho phù h p v i s  thay i ó.

• Giá c : Khi giá gi m, nhi u ng i s  s n sàng chuy n sang mua m t s n ph m có 
giá r  h n s n ph m có giá t.

• Xúc ti n: N u nhãn hi u ho c s  qu ng cáo s n ph m h p d n, nhi u ng i tiêu 
dùng s  vui lòng mua s n ph m ó.

• D ch v  sau bán hàng: B n có th  ngh  t i ng i tiêu dùng vi c m b o v  ch t
l ng s n ph m c a b n ho c nh ng s  h  tr  khi s  d ng.

2.5.2 Ví d  v  nghiên c u nhu c u th  tr ng

Bà Hà và ch ng ã nh n c s  s  h u 2 héc ta t i ngay g n nhà c a h . Bây gi
h  ph i quy t nh s n xu t gì trên di n tích t c c p ó. Do ó, h ã th c hi n m t
s  nghiên c u th  tr ng v  nhu c u c a ng i tiêu dùng.

Vậy thì chúng ta hãy 
nuôi nhiều Lợn bản hơn 
để bán ra thị trường. 
Hơn thế nữa, chỉ có một 
vài bản người H’Mông 
nuôi loại lợn này nên 
chúng ta có rất ít sự 
cạnh tranh ở khu vực 
Miền Bắc, Việt Nam.

Em cũng đã gặp một người 
khách hàng ở chợ; ông ấy mở 
một nhà hàng ở Sơn La và nghĩ 
rằng ông ấy có thể bán được rất 
nhiều Lợn bản vì các khách hàng 
của ông ấy đều thích loại thịt có 
chất lượng tốt và đắt này. Anh 
có nghĩ đến việc liên hệ với 
những người hàng xóm và gia 
đình của chúng ta để nuôi loại 
lợn bản này cho ông khách hàng 
đó không? Chúng ta có thể bàn 
với họ nếu như họ muốn thành 
lập một nhóm chăn nuôi với 
chúng ta!

Hôm qua em xuống thị xã; Anh có biết rằng Lợn bản 
được bán với giá 35.000 đồng/kg ở chợ thị xã không? 
Và người bán hàng còn nói giá ở Hà Nội còn cao hơn 
thế nữa! Bây giờ người giàu sẵn sàng trả giá đắt cho 
loại thịt có vị  thơm ngon nhờ được nuôi bằng phương 
pháp truyền thống.
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Chúng tôi đã nhận được 2 héc ta đất 
đồi và chúng tôi sẽ trồng các loại cây 
lâu năm mới nhưng chúng tôi không 
biết loại cây trồng nào sẽ mang lại lợi 
nhuận nhiều nhất cho gia đình tôi?

Nên chúng tôi sẽ ra 
chợ huyện để xem 
sản phẩm nào bán 
được với giá cao và 
sẽ tính toán lợi 
nhuận mà chúng 
tôi sẽ thu được.

Xoài ở đây có 
chất lượng rất 
tốt nhưng mùa 
xoài chỉ kéo dài 
trong thời gian 
2 tháng. Xoài 
nhập khẩu có 
giá khá đắt. 

Bà muốn mua gì và bà không 
tìm thấy ở chợ ?

Năm nay, tôi bán 
xoài tươi bình 
quân với giá 5000 
đồng/kg nhưng 
nhãn chỉ bán được 
với giá 3.000 
đồng/kg

Gừng giá 
8-10.000 
đồng/kg

Giống xoài chín muộn là 
một sản phẩm đáng quan 
tâm. Chúng ta cũng có thể 
tham khảo thương nhân 
tại huyện nếu họ muốn 
bán xoài. Chúng ta cũng 
nên thử tìm thông tin về 
thị trường xoài khô ở Hà 
Nội và các nơi khác ở Việt 
Nam để xem thị trường 
tiêu thụ có lớn không. 
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Bây giờ chúng ta đã 
biết xoài chín muộn 
cũng có thể là một cơ 
hội kinh doanh tốt. 
Cán bộ ở trạm khuyến 
nông đã nói rằng theo 
Trung tâm xúc tiến 
thương mại, thị 
trường xoài chín 
muộn đang mở rộng ở 
Việt nam và giá cả 
của xoài sấy khô khá 
ổn định.

Bây giờ chúng ta cũng nên 
nghiên cứu xem trồng xoài 
chín muộn thậm chí cả sấy khô 
nếu không bán được quả tươi 
có mang lại lợi nhuận cho 
chúng ta không.

BÀI T P: AI S  LÀ KHÁCH HÀNG C A B N?

Tên c a ho t ng kinh doanh:

Làm th  nào  thu th p c thông tin? B n s  nói chuy n v i ai?

B n hi v ng s  bán s n ph m/d ch v  c a b n cho nh ng ng i nào ? H  là nam 
hay n  ? H  bao nhiêu tu i ? H  s ng  th  xã hay  vùng quê ?

• …

• …

• …

H  là ng i giàu hay bình th ng (mu n mua các s n ph m t t v i m c giá v a
ph i) hay h  là nh ng ng i r t nghèo (mu n mua s n ph m v i m c giá th p
nh t có th c, ngay c  khi bi t giá th p có ngh a là ch t l ng s n ph m có 
th  kém h n m t chút)?

H  quan tâm nh t t i v n  gì? Ch t l ng, giá c  th p, hay s n ph m m i và 
khác bi t? Lo i ch t l ng, màu s c, kích c ?

H  th ng mua s n ph m ó âu, khi nào ?

H  mua s n ph m ó v i m c giá bao nhiêu?
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B n có th  ngh  ra m t ví d  v  m t s  thay i mà b n có th  th c hi n trong ý 
t ng kinh doanh c a mình  khách hàng mua s n ph m c a b n nhi u h n?

2.6 AI LÀ I T NG C NH TRANH C A B N?

2.6.1 C nh tranh là gì?

N m b t c s  c nh tranh trên th  tr ng là m t y u t  r t quan tr ng  l a ch n m t
ý t ng kinh doanh phù h p nh  b n có th  th y  các ví d  d i ây.

Khi một hoạt động kinh doanh có sự cạnh tranh 
thì có nghĩa là xuất hiện các hoạt động kinh 
doanh khác sản xuất và bán loại sản phẩm tương 
tự. Tuy nhiên, cạnh tranh cũng có thể là sự xuất 
hiện của các sản phẩm mà khách hàng có thể mua 
để thay thế cho sản phẩm của chúng ta.
Bởi vậy nếu tôi sản xuất xoài khô, thì tôi sẽ có các 
nhà chế biến và sản xuất xoài khô khác cạnh 
tranh, không những thế tôi còn có sự cạnh tranh 
của các sản phẩm hoa quả sấy khô khác mà mọi 
người có thể mua thay thế.

Tôi đang nghĩ đến việc khởi sự 
trồng nấm vì cán bộ khuyến nông 
nói hoạt động kinh doanh này rất 
có lời. Và hiện tôi chưa thấy có 
sự cạnh tranh nào ở đây!

Nhưng nếu thực sự có ít cạnh tranh thì bà cần phải đặt câu hỏi 
tại sao. Có thể chẳng có ai bán nấm vì không thu được lợi nhuận 
hoặc giá nấm quá đắt đối với người dân trong huyện và phải mất 
nhiều thời gian để vận chuyển nấm tươi tới thị xã Sơn La. Nếu 
quả thực như vậy thì việc đầu tư của bà vào trồng nấm rất rủi ro!

Nếu chỉ có một vài 
người ở huyện 
trồng nấm thì sẽ 
có nhiều khách 
hàng đến với bà 
hơn. Và chắc chắn 
nhu cầu sử dụng 
sản phẩm của bà 
sẽ tăng hơn. Bà có 
thể bán được 
nhiều hàng hơn.

Cạnh tranh ít có thể là một thế 
mạnh song thực sự cạnh tranh ít 
cũng có thể là một dấu hiệu cho 
thấy đó không phải là một ý 
tưởng kinh doanh tốt.

c tính l ng hàng bán c a b n: B n d  ki n bán s n ph m cho bao nhiêu 
ng i ? L ng s n ph m là bao nhiêu?

S  l ng khách hàng trong t ng lai c a b n nh  th  nào (t ng, gi m…)?
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Trong m t s  tr ng h p, c nh tranh có th  chuy n thành m t l i th  và th m chí chuy n
thành các m i quan h  h p tác kinh doanh. Ví d , n u b n s n xu t m t lo i s n ph m nào 
ó và hàng xóm c a b n c ng s n xu t m t s n ph m gi ng nh  v y, thì ng i th ng

nhân n b n c a b n  thu mua s n ph m s  ki m c l i nhu n nhi u h n. Do ó, b n
c ng có th  h p tác v i hàng xóm c a b n  mang s n ph m ra bán  th  tr ng! C nh
tranh c ng làm cho ng i s n xu t c n th n h n n a trong công o n s n xu t  nâng 
cao ch t l ng s n ph m c a h  trên th  tr ng.

2.6.2 Nh ng y u t  gây nh h ng t i ngu n cung c a các i t ng c nh tranh

i v i các nhà s n xu t, vi c n m b t c ngu n cung b nh h ng nh  th  nào là m t
y u t  r t quan tr ng  nghiên c u v  s  c nh tranh và d oán tình hình giá c . Nh ng
y u t  này có th  là:

• Các i u ki n t  nhiên: Th i ti t và mùa v  có th  gây nh h ng t i ngu n cung, 
c bi t là i v i s n xu t nông nghi p. 

• Ngu n l c s n có: nh t ai, v n và lao ng.

• Nh p kh u: T  nh ng vùng, n c khác c ng c n c cân nh c.

• Giá c : giá cao có th  làm cho các nhà s n xu t chuy n h ng sang s n xu t lo i
s n ph m ó n u h  th y d  dàng thay i ho t ng kinh doanh c a mình và khi ó
ngu n cung s  t ng lên. 

• S  ph  bi n các thông tin v  th  tr ng và kinh doanh. 

• C  s  h  t ng nh  ti p c n ng xá.

2.6.3 Ví d  v  nghiên c u ngu n cung th  tr ng

Bà Hà và ch ng ã th c hi n nghiên c u v  c nh tranh và d i ây là nh ng i u h ã
phát hi n c.

Tôi đã cắt bỏ tất cả cây nhãn trong 
vườn và chỉ trồng mỗi cà phê bởi 
vì giá cà phê đang tăng cao. 
Nhưng bây giờ, mọi người đều 
trồng cà phê nên sự cạnh tranh 
tăng lên rất nhiều và giá cà phê lại 
giảm. Thậm chí tôi không có khả 
năng hoàn trả vốn vay mà tôi đã 
dùng để mua giống!
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Ngoài ra, chỉ có rất ít sản 
phẩm long nhãn được bán 
ở huyện vì long nhãn chủ 
yếu phục vụ cho nhu cầu 
sử dụng của gia đình. Nên 
sự cạnh tranh đối với sản 
phẩm long nhãn không 
mấy quan trọng. Vì thị xã 
Sơn La đang mở rộng và 
số người muốn ăn hoa 
quả khô cũng tăng, nên 
chúng ta cũng có thể 
trồng xoài có chất lượng 
tốt và sấy khô bằng một 
loại lò sử dụng năng 
lượng mặt trời mới, giá rẻ 
mà tôi đã nghe nói đến 
trong một khóa tập huấn 
về sấy khô nhãn.

Trong bản, không có ai trồng xoài mà chỉ có người 
trồng nhãn. Cán bộ khuyến nông huyện  đã nói, chỉ 
có 3 xã trồng xoài thì rất dễ bán sản phẩm. Sản 
phẩm cạnh tranh chính là xoài ở miền Nam Việt 
Nam và Thái Lan. Chất lượng xoài ở những nơi này 
rất tốt nhưng giá thành lại đắt.

Chúng ta cũng có thể 
hợp đồng với một 
nhà chế biến ở địa 
phương để đảm bảo 
được đầu mối tiêu 
thụ cho sản phẩm 
của chúng ta. Em đã 
gặp một nhà chế biến 
hoa quả lớn ở Sơn La. 
Ông ta đồng ý ký hợp 
đồng chế biến 50 tấn 
xoài mỗi vụ với 
chúng ta ở mức giá 
cố định khá hấp dẫn, 
tuy nhiên ông ta đòi 
hỏi chất lượng xoài 
phải tốt. Chúng ta sẽ 
có một đầu mối tiêu 
thụ đảm bảo nếu 
chúng ta quản lý việc 
lựa chọn giống và 
chăm sóc vườn cây 
cẩn thận.

Đúng đấy, chúng ta hãy hợp tác 
chặt chẽ hơn với nhà chế biến 
này để sản xuất những gì mà 
ông ta muốn và có lợi cho cả đôi 
bên!

BÀI T P: AI S  LÀ I T NG C NH TRANH C A B N? (1) 

Tên c a ho t ng kinh doanh:

B n s  thu th p thông tin nh  th  nào? B n s  nói chuy n v i ai?

Bao nhiêu ng i bán s n ph m gi ng h t ho c t ng t  nh  s n ph m c a b n? 
H  cung c p thêm nh ng d ch v  gì? H  giao hàng nh  th  nào?

H  bán s n ph m âu? 

H  bán s n ph m cho ai?   

H  bán s n ph m  m c giá nào?  
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BÀI T P: I T NG C NH TRANH C A B N LÀ AI? (2)

M c giá ó r  h n hay t h n s n ph m c a b n? S n ph m c a h  có ch t
l ng t t h n hay kém h n s n ph m c a b n?

H  qu ng bá và xúc ti n các s n ph m và d ch v  c a mình nh  th  nào?

H  bán c bao nhiêu s n ph m m i tháng?

Có lo i s n ph m nào khác gi ng s n ph m này, ho c s n ph m c a cùng m t
nhóm s n xu t mà m i ng i có th  mua thay th  cho s n ph m c a b n? 

Có bao nhiêu ng i ang bán lo i s n ph m khác gi ng nh  th  này? 

H  bán hàng âu? H  bán hàng cho ai?

H  bán v i m c giá nào? 

M i ng i ang ho t ng trong l nh v c kinh doanh này có  khách hàng không?

N u không có  khách hàng, b n có th  làm gì  ho t ng kinh doanh c a
b n có l i th  h n c a ng i khác? Nh ng th  có th  làm nh  v  trí t t h n trong 
c ng ng, ch t l ng s n ph m t t h n, d ch v  nhanh h n, óng gói và nhãn 
hi u p h n, h p d n h n? 

Li u s  c nh tranh có th  chuy n thành m t l i th  b n cung c p s n ph m
cho th  tr ng hay th m chí chuy n thành m i quan h  h p tác v i các nhà s n
xu t khác không?
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2.7 LÀM TH  NÀO  T  CH C VI C BÁN HÀNG?

2.7.1 Chi n l c marketing c a b n

Lúc bán s n ph m là th i i m g t hái thu nh p t  ho t ng kinh doanh c a b n. Th i
i m bán có th  là th ng xuyên ho c m i n m m t l n tùy thu c vào c tính và lo i s n

ph m mà b n kinh doanh. H n th  n a, khi s n ph m ã s n sàng bán c, c ng có th
t t h n n u b n c t gi  s n ph m c a mình trong m t th i gian n u i u ki n cho phép. 
B ng cách làm này b n có th  bán c s n ph m vào th i i m t t nh t khi giá c  lên 
cao. Th i i m này r t khó phán oán vì b n không bao gi  bi t c giá c  s  nh  th  nào 
trong m t vài tu n t i. Tuy nhiên, nh ng quan sát c a b n v  th  tr ng có th  giúp b n
xác nh c th i i m này, ch ng h n nh  so sánh v i giá c  c a n m tr c.

a i m bán hàng c ng óng vai trò quan tr ng vì giá c  và s  l ng khách hàng  t ng
a i m c ng có th  khác nhau. Thông qua nghiên c u th  tr ng b n có th  xác nh c
a i m bán hàng t t nh t cho s n ph m c a mình. T t c  các d ch v  Marketing c

trình bày  ch ng 3 s  giúp b n lên c k  ho ch bán hàng và là y u t  quan tr ng
b n có th  thu c l i nhu n cao nh t t  vi c bán s n ph m.

2.7.2 Làm th  nào  thu hút khách hàng b ng ph ng th c qu ng bá s n ph m

Sau khi bi t c nhi u thông tin b  ích v  các i t ng khách hàng c a mình, b n c ng
có th  xây d ng m t chi n l c qu ng bá s n ph m  thu hút s  quan tâm c a khách 
hàng i v i s n ph m c a b n mà không ph i là s n ph m c a i th  c nh tranh. D i
ây b n s  th y m t vài công c  có th  s  d ng  qu ng bá s n ph m c a b n:

• H i m i ng i  qu ng bá s n ph m c a b n b ng cách nói chuy n v i ng i
khác ho c phát các t  r i.

• Trình di n và th  nghi m cho các khách hàng.

• óng gói p và h p d n b ng các màu s c và tranh nh, nêu chi ti t ch t l ng s n
ph m  h p d n khách hàng (b n có th  thu th p thông tin v  nh ng gì s  h p d n
khách hàng khi b n th c hi n các nghiên c u v  khách hàng).

• Tr ng bày qu ng cáo g n nhà b n, g n i m bán hàng và  b t k  khu dân c ông
úc hay t i th  tr ng.

• Tuyên truy n thông tin v  ch t l ng s n ph m qua các ph ng ti n thông tin i
chúng nh : ài, ti vi, báo  c p a ph ng và c p qu c gia. 

Giá nhãn đang xuống thấp quá nên 
chúng ta chỉ có thể kiếm được một 
chút ít lợi nhuận. Giá như chúng ta 
có thể giữ chúng để bán vào cuối 
vụ khi giá nhãn lên cao hơn!

Liệu chúng ta có thể chế biến nhãn để cất giữ 
và đem ra bán khi giá lên cao hơn được 
không? Tôi đã nghe nói rằng ở huyện Sông 
Mã, họ đang làm việc này. Chúng ta có thể đến 
xem họ làm và học cách họ chế biến. Bằng 
cách làm đó, họ đã tăng thêm được giá trị cho 
sản phẩm và kiếm được lợi nhuận nhiều hơn.
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2.7.3 c tính s  l ng hàng bán

Vi c c tính s  l ng hàng bán là m t b c khó kh n n a mà b n c n v t qua  có th
xây d ng c k  ho ch kinh doanh c a b n. ây c ng là m t vi c làm r t quan tr ng vì 
nó s  giúp b n tính toán c l i nhu n ti m n ng sau này t  ho t ng kinh doanh c a
b n. Cách thông d ng nh t c tính l ng hàng bán c a b n là: 

• Kinh nghi m c a b n v i t  cách là m t khách hàng mua s n ph m và d ch v .

• So sánh v i m t ho t ng kinh doanh t ng t  trong vùng.

• Th  nghi m t i th c a: v i nh ng s n ph m và d ch v  c a b n  xem m i ng i
có thích s n ph m c a b n không và m c  th ng xuyên h  mua s n ph m ó.

2.7.4 c tính giá bán s n ph m

Giá bán s n ph m c a b n ph i t ng ng ho c r  h n giá c a i t ng c nh tranh a
ra cho lo i s n ph m có ch t l ng t ng t  và m c giá này ph i phù h p v i túi ti n c a
ng i tiêu dùng. 

Khi ã xác nh c ít nhi u giá bán s n ph m, lúc này b n nên th ng l ng v i ng i
mua hàng, có th  là m t ng i trung gian, m t th ng nhân, m t ng i bán l  ho c ng i
tiêu dùng tr c ti p. Theo kh  n ng th ng l ng c a b n, b n có th a ra m c giá mà 
b n v n thu c l i nhu n, tùy theo chi phí s n xu t và chi phí nhân công c a b n (xem
ph n tính toán l i nhu n  ch ng 3). 

Ví d  v  cách th ng l ng gi a nông dân và th ng nhân:

Người đàn ông đó nói ông ta có thể 
mua tới 60 kg thịt mỗi tuần. Như 
vậy, chúng ta sẽ bán được 2 con lợn 
mỗi tuần. Nhưng em không chắc liệu 
chúng ta có đạt được mức sản xuất 
đó không mà ông chủ nhà hàng đó 
lại muốn có nguồn cung ổn định 
thường xuyên.

Nếu chúng ta thành lập 
một nhóm nông dân sở 
thích (NDST), chúng ta 
có thể nuôi được nhiều 
Lợn bản. Nhưng chúng ta 
có thể bán với mức giá 
bao nhiêu?

Vậy thì chúng ta hãy 
đề nghị bản bên 
thành lập một nhóm 
nông dân sở thích 
nữa để cùng chia nhu 
cầu cung cấp Lợn bản 
giữa 2 nhóm NDST.

Tôi không muốn bán 
Mận với giá 1.500 
đồng/kg. Nếu bán ở 
mức giá đó, tôi chẳng 
thu được lợi nhuận gì cả 
và năm tới tôi sẽ phải 
cắt bỏ hết các cây Mận. 
Bà sẽ không còn đến đây 
mua Mận được nữa.
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Bây gi , nhi u tình hu ng có th  x y ra và d i ây là m t s  ví d  v  các tình hu ng ó:

- Tình hu ng 1-                                        - Tình hu ng 2-

- Tình hu ng 3-

Thôi được tôi sẽ 
bán cho bà với giá 
1.500 đồng/kg

Tôi không quan tâm đến việc ông thôi 
trồng Mận, trong vùng này có rất nhiều 
người trồng Mận mà chất lượng quả 
cũng như vậy. Tôi sẽ mua Mận từ những 
người này.

Với mức giá đó 
thì tôi đồng ý.

Vì chất lượng quả Mận của 
ông tốt hơn của những 
người khác nên tôi có thể 
mua Mận của ông với giá 
2.200 đồng/kg.

Được, Tôi  mua. 

Bà không thể mua 
với mức giá đó vì 
tất cả chúng tôi đều 
là thành viên của 
Hợp tác xã Hoa 
Quả; Giá chúng tôi 
thống nhất là 2.200 
đồng/kg, mức giá 
này cũng phù hợp 
với giá trên thị 
trường trong năm 
nay.

Tôi không quan tâm đến 
việc ông thôi trồng Mận, 
trong vùng này có rất 
nhiều người trồng Mận 
mà chất lượng quả cũng 
như vậy.

Nhưng ông có thể giảm giá nếu tôi 
ký hợp đồng với Hợp tác xã của 
ông để có nguồn cung thường 
xuyên với giá cả ổn định không?
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2.8 NHÓM MARKETING, OÀN K T  KINH DOANH T T H N

Nhóm marketing có th  là nhóm c a các nông dân s  thích v  marketing, mà b n c ng ã
có th ã nghe nói n. Th c t , t t c  các thành viên c a nhóm nông dân s  thích u có 
chung m t m c tiêu s n xu t; vì ho t ng bán hàng th ng là ph n khó nh t sau khi ã
s n xu t ra c các s n ph m có ch t l ng nên nhóm nông dân s  thích v  th  tr ng có 
th  mang l i c nhi u l i ích cho các thành viên trong nhóm c a mình: 

• Th o lu n  th c hi n nghiên c u th  tr ng cùng nhau: nh m m b o r ng
ho t ng nghiên c u th  tr ng này s  thu th p c nhi u ý ki n h n n u có nhi u
ng i cùng chia s  ý ki n c a mình v  các khách hàng, s  c nh tranh… B n c ng có 
th  th c hi n nghiên c u th  tr ng  qui mô l n h n.

• T ng kh  n ng th ng l ng, gi m chi phí và t ng giá bán:
- N u b n là m t nhóm ng i, b n s  mua nhi u s n ph m h n cho ho t ng kinh 

doanh c a mình và b n s  bán nhi u s n ph m h n sau ó. Mua hàng kh i l ng l n
b n có th c gi m giá. B n có th  ch n m t ng i ch u trách nhi m trong nhóm 

 mua t t c  ngu n u vào cho các thành viên c a nhóm c gi m giá. 
- N u b n cùng nhau qu n lý t c m t m c ch t l ng c  th  và bán s n ph m

mang cùng m t nhãn hi u, thì các khách hàng c a b n s  d  dàng nh n ra s n ph m
c a b n h n và có thêm nhi u c  h i h n  khi n khách hàng mua s n ph m c a
b n lâu dài n u h  thích các s n ph m ó. Tuy nhiên, n u b n bán s n ph m cho 
m t ng i bán buôn, b n có th  th ng l ng m t m c giá cao h n b ng cách bán 
t t c  các s n ph m cùng nhau  m t m c giá chung do nhóm quy t nh. 

• C  ra ai ó, ng i mà s  tr  thành ng i chuyên ph  trách vi c àm phán 
v i các nhà buôn, tìm ki m thông tin th  tr ng…  th c hi n c nh ng vai 
trò trên, nhóm có th  tr  ti n b i d ng cho ng i này. Gi i pháp này ch  có th  th c
hi n c khi nhóm t n m t s  l ng và giá tr  bán hàng nh t nh.

Hãy nghiên c u m t ví d  khác c a nhóm s n xu t thóc gi ng:

 m t xã, m t vài nông dân ã ti n hành s n xu t thóc gi ng sau khi thành l p nhóm 
NDST. M c tiêu c a h  là s n xu t h t gi ng có ch t l ng t t v i giá thành r  bán t i
xã. H ã t c m c tiêu ó c a mình sau m t vài v . Tuy nhiên, h  không th  xoay s
bán c t t c  s  h t gi ng ó. Lý do t i sao? 

Khi h i v  các ch ng lo i h t gi ng và ch t l ng h t gi ng c s n xu t  trong xã, các 
thành viên nhóm NDST nh n th y r ng nhóm c a h ã s n xu t quá nhi u h t gi ng so 
v i nhu c u a ph ng.

Tôi thích trồng giống nếp 
N87 và giống Mặc Đươi 
của địa phương. Tôi có   
1500m2. Nhưng rất ít khi 
tôi mua giống bởi vì tôi 
sử dụng giống do tôi để. 
Tôi không thể mua được 
giống Mặc Đươi tại cửa 
hàng.  

Bà thích trồng loại 
giống nào? Bà có bao 
nhiêu mét vuông? Bà 
thường mua giống 
giống ở đâu? 

Tôi không mua giống của ông 
đâu bởi vì tôi sợ chất lượng 
giống thấp hơn tại cửa hàng 
vật tư thậm chí giá của ông 
rẻ hơn. 
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H ã có quy t nh gì  c i thi n ho t ng kinh doanh c a nhóm?

B ng cách cùng nhau làm vi c  th c hi n ho t ng Marketing, các thành viên c a nhóm 
ã n m b t c nhi u i u liên quan n khách hàng và s  c nh tranh i v i ho t ng

kinh doanh c a h . Th  tr ng trong xã khá l n và riêng m t ng i không th  th c hi n
hoàn ch nh m t nghiên c u th  tr ng t ng t  nh  v y. Ngoài ra, n u nhóm mu n m
r ng th  tr ng ra qui mô huy n trong t ng lai thì vi c th c hi n ho t ng marketing 
theo nhóm l i càng có ích h n.

Chúng ta có thể 
đóng sản phẩm vào 
túi có nhãn mác của 
nhóm và bảo đảm 
chất lượng như nhau 
qua các năm. Người 
dân trong xã sẽ biết 
nhiều hơn về giống 
lúa của chúng ta.

Chúng ta có thể tổ chức một cuộc 
trình diễn trong vụ thu hoạch tới 
và mời nông dân đến tham gia và 
xem chất lượng của cây lúa và hạt 
giống được thu hoạch.  

Chúng ta cũng có thể khôi phục chất lượng 
giống Mặc Ðươi bởi vì nông dân vẫn thích 
trồng thông qua việc tuyển chọn và nhân 
giống để đạt chất lượng tốt hơn..  

Chúng ta gửi cho họ 
hạt giống làm mẫu 
và những khuyến 
nghị về kỹ thuật để 
họ có thể thử trên 
ruộng của họ. Chúng 
ta cũng giải thích với 
họ là sử dụng giống 
của chúng ta sẽ tốt 
hơn rất nhiều so với 
giống họ tự để vì 
giống đó chất lượng 
bị giảm qua các vụ.





Ý t ng kinh doanh c a
b n có mang l i l i nhu n
không?

Làm th  nào  bi t m t ho t ng                 
kinh doanh có l i nhu n?  . . . . . . . . . . . 41

Làm th  nào  tính toán l i nhu n              
ti m n ng c a m t ho t ng               
kinh doanh? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 46

ánh giá ý t ng kinh doanh                    
c a b n  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 54

Làm th  nào  phân tích và                     
gi m r i ro trong ý t ng . . . . . . . . . . . . .  
kinh doanh c a b n? . . . . . . . . . . . . . . . 58
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TÓM T T CH NG 3: Ý T NG KINH DOANH C A B N CÓ MANG L I L I
NHU N KHÔNG ?   (1)

L i nhu n là gì? Ph n l n các ho t ng kinh doanh u sinh l i nhu n, ó là s  ti n
còn l i sau khi ã tr i các chi phí c a s n ph m bán c a doanh nghi p. N u chi phí 
cao h n s n ph m bán c a doanh nghi p, thì doanh nghi p c a b n làm n b  thua l ,
ho c không có lãi!

Làm th  nào  tính toán l i nhu n ti m n ng c a m t ho t ng kinh doanh?
Th c hi n theo các b c khác nhau d i ây:

• Các kho n chi phí u t  ban u là nh ng kho n nào, hay nói cách khác là s
ti n c n thi t  kh i s  kinh doanh? B n có th  tính toán các chi phí kh u hao 
tài s n theo th i h n s  d ng và s  ti n mà b n chi tr  thu h i l i ngu n v n

u t  ban u.

• Chi phí ho t ng trong m i chu k  kinh doanh c a b n t n bao nhiêu?

• B n ki m c bao nhiêu doanh thu s n ph m?

• L i nhu n t ng trên m i n v  s n ph m là bao nhiêu sau khi tr i các chi phí 
ho t ng trong doanh thu s n ph m.

• T ng s  l i nhu n ròng thu c bao nhiêu sau khi tr  các chi phí kh u hao trong 
kho n l i nhu n t ng? B n có th a mãn v i kho n l i nhu n ròng này không?

• B n ã dành bao nhiêu th i gian vào ho t ng kinh doanh ó? B n ã thu c
bao nhiêu l i nhu n ròng theo m i th i gian làm vi c? B n có tho  mãn v i s
l i nhu n ó không?

ánh giá ý t ng kinh doanh c a b n

Khi b n ã th c hi n t t c  các b c ánh giá kh  n ng kh i s  kinh doanh, b n nên 
ánh giá ý t ng kinh doanh này theo các i m m nh, i m y u, các c  h i và thách 

th c trong ý t ng kinh doanh ó. 

• i m m nh là b t k  m t y u t  tích c c nào trong n i b  và trong t m ki m
soát c a b n i v i t  ch c/ho t ng kinh doanh.

• i m y u là b t k  m t y u t  tiêu c c nào trong n i b  và trong t m ki m soát 
c a b n i v i t  ch c/ho t ng kinh doanh.

• C  h i là b t k  m t y u t  tích c c bên ngoài nào và n m ngoài t m ki m soát 
c a b n.

• Thách th c là b t k  m t y u t  tiêu c c bên ngoài nào và n m ngoài t m ki m
soát c a b n.
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TÓM T T CH NG 3: Ý T NG KINH DOANH C A B N CÓ MANG L I L I
NHU N KHÔNG?  (2) 

Li t kê và k t h p các i m m nh và c  h i s  giúp b n tìm c gi i pháp cho các 
i m y u và thách th c  tránh nh ng th t b i trong kinh doanh.

Phân tích r i ro trong ý t ng kinh doanh c a b n: Vi c phân tích này có tác 
ng m nh n chi n l c s n xu t c a b n.

• a d ng hoá ng c l i v i chuyên môn hoá: theo h  th ng canh tác và ngu n
v n cá nhân mà b n có, b n có th  (ho c không) u t  vào ho t ng kinh 
doanh lâu dài và ch p nh n r i ro ki m l i nhu n cao hay th p n u g p các i u
ki n x u.

• T p trung vào các ho t ng: Theo ngu n v n s n có c a b n, b n có th u
t  vào các ho t ng khác có liên quan n h  th ng s n xu t nh  ch  bi n và 
t p trung vào các ho t ng có giá tr  gia t ng khác trên ng ru ng c a b n.

Các chi n l c chính cho m i i m nh  sau: b n t n d ng các i m m nh và khai thác 
các c  h i  làm gi m ho c lo i b  các i m y u c a mình, ng th i kh c ph c  các 
thách th c.

Sau khi ánh giá hoàn t t, b n có th  th y ý t ng kinh doanh c a mình không c
t t l m và l i nhu n ti m n ng ch a t yêu c u c a b n. Trong tr ng h p này, b n
nên tìm m t ý t ng khác và ánh giá l i nhu n ti m n ng c a ý t ng ó theo các 
b c t ng t !

Và nh  r ng, b n nên l p l i quá trình ánh giá th ng xuyên sau m i chu k  kinh 
doanh m b o r ng b n ang kinh doanh úng h ng ho c c i thi n hay thay i
ho t ng kinh doanh ó n u th y không còn thu c l i nhu n n a!
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3. Ý t ng kinh doanh c a b n có mang l i

l i nhu n không?

3.1 LÀM TH  NÀO  BI T M T HO T NG KINH DOANH CÓ L I NHU N?

3.1.1 Xem xét n m t l i nhu n trong ý t ng kinh doanh

Ph n l n các ý t ng kinh doanh u mang l i m t s  l i nhu n, ó là s  ti n còn l i thu 
c t  bán s n ph m sau khi ã tr i các phi phí ho t ng kinh doanh, hay nói cách khác 

ây là kho n ti n do ho t ng kinh doanh mang l i. Tuy nhiên, m t s  các ho t ng kinh 
doanh này có th  mang l i nhi u l i nhu n h n m t s  ho t ng kinh doanh khác. M t s
các ý t ng kinh doanh l i òi h i u t  nhi u s c lao ng h n m t s  ý t ng kinh doanh 
khác – N u ho t ng kinh doanh ó th c s  c n nhi u s c lao ng thì b n có th  thuê lao 

ng  giúp  b n! i u quan tr ng là b n ph i xem xét cùng m t lúc c  l i nhu n mà 
b n thu c và chi phí lao ng mà b n s  d ng cho ho t ng kinh doanh ó.

3.1.2 Ho t ng kinh doanh này có g t hái c thành công không?

• T  hình nh này b n có th  nói 
bà Bình thu c l i nhu n t
ho t ng kinh doanh c a mình 
không?

• Theo b n, b n c n ph i bi t nh ng
gì v  ho t ng tr ng rau c a bà 
Bình tr c khi b n có th  nói ho t

ng kinh doanh ó mang l i l i
nhu n hay không?

Ch n gi n quan sát công vi c hàng 
này c a m t ho t ng kinh doanh hay 

m s  ti n m t hi n có vào cu i ngày 
thì b n s  không th  bi t c ho t ng
kinh doanh ó thành công hay không. B ng cách tính toán n gi n và ghi chép s  sách 
b n m i có th  bi t c ho t ng kinh doanh ó thành công hay không. 

3.1.3 “L i nhu n” có ngh a là gì? 

 bi t c m t ho t ng kinh doanh l  hay lãi, chúng ta c n n 2 th  sau:

• B n ã dành bao nhiêu ti n  s n xu t s n ph m ho c cung c p d ch v ? ây là 
nh ng chi phí ho t ng kinh doanh. 

• B n ã thu c bao nhiêu ti n t  vi c bán s n ph m ho c cung c p d ch v ? ây là 
kho n ti n bán s n ph m c a ho t ng kinh doanh.
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N u doanh thu c t  vi c bán s n ph m b ng v i các chi phí s n
xu t thì ho t ng kinh doanh ó không b  l  nh ng c ng không 
có lãi.

N u doanh thu c t  vi c
bán s n ph m cao h n các 
chi phí s n xu t, thì ho t

ng kinh doanh ã thu c
l i nhu n.

CÁC CHI PHÍ DOANH THU 
BÁN S N PH M

DOANH THU 
BÁN S N PH M

N u doanh thu c t  vi c
bán s n ph m th p h n các 
chi phí s n xu t thì ho t ng
kinh doanh ó b  thua l .

CÁC CHI PHÍ

L I NHU N =
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3.1.4 Ho t ng tr ng rau c a bà Bình có thu c l i nhu n không ?

Bà Bình là m t thành viên c a Nhóm Tín d ng - Ti t ki m. Bà ã có nhi u kinh nghi m
trong vi c tr ng rau t  khi bà theo b  m i i làm ru ng trong nhi u n m. Bà ã nh n

c m t kho n v n vay nh  kh i s  ho t ng kinh doanh tr ng rau.  

Sau v  thu ho ch u tiên, bà Bình mang rau ra ch  và bán c t t c  212.000 ng. Bà 
r t vui. Tuy nhiên, li u bà Bình có nên hài lòng v i s  ti n 212.000 ng không? Bà có th c
s  ki m c nhi u ti n h n là s  ti n bà ã chi tiêu không? Bà Bình ch a th  nói tr c

c ho t ng kinh doanh c a mình thành công hay không và li u bà có nên ti p t c tr ng
rau vào v  t i hay không tr  khi bà bi t c r ng ho t ng kinh doanh này c a mình ã
mang l i c l i nhu n.

Thật tuyệt. Tôi vừa bán 
được hết rau với số tiền 
là 212.000 đồng!

Lần này, tôi sẽ tính toán 
trước lợi nhuận mà tôi sẽ 
kiếm được theo lượng thời 
gian tôi làm việc. Đối với 
hoạt động sản xuất nông 
nghiệp này, tôi cần công 
cụ, phân bón, hạt giống, 
phân chuồng và tôi cũng 
cần đến phương tiện vận 
chuyển để đưa sản phẩm ra 
thị trường…..



Trang 44

K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

Tên ho t ng kinh doanh: Tr ng rau

Th i h n c a chu k  kinh doanh: 4 tháng (t  lúc tr ng cho t i lúc bán rau)

Tính toán l i nhu n c a ho t ng kinh doanh

1.  T ng s  nh ng th  c n thi t  kh i s  kinh doanh và các chi phí kh u hao trong 
m i chu k  s n xu t:

Các kho n
T ng chi phí u
t  (a1)

S  chu k  ho t
ng d  ki n (a2)

Các chi phí kh u hao 
(a1: a2)

X ng s n xu t, các lo i
v t nuôi: 

Thi t b , công c : 200.000 5 40.000

Ph ng ti n v n chuy n:

Nh ng th  khác,  ngh
nêu c  th :

+

2. T ng chi phí trong m i chu k  s n xu t (=b1+b2+b3): 152.000

Các chi phí tr c khi s n xu t bao g m (b1):  (b1) 0

- ào t o nhân viên/ng i lao ng:

-  Tìm ki m thông tin:

-  Gi i phóng m t b ng  xây d ng:

-  Nh ng th  t c c n thi t/nh ng th  t c ng ký kinh doanh:

-  Nh ng th  khác: 

+

Các chi phí trong quá trình s n xu t bao g m (b2):  140 000

- Ngu n u vào: h t gi ng 75 000

- Ngu n u vào: phân bón 60 000

- Thu , ng ký kinh doanh: 

- Thuê a i m (cho x ng s n xu t): qu y bán hàng 5 000

- Nhân công:

- i n, n c:

- Ph ng ti n v n chuy n (n u có):

- Nh ng th  khác,  ngh  nêu c  th :

+

Các chi phí trong khi bán s n ph m bao g m (b3):  12 000

-  V n chuy n: vé xe khách 10 000

- i l i

200.000 40.000T ng s



Trang 45

Ý
 t

n
g
 k

in
h
 d

o
a
n
h
 c

a
 b

n
 c

ó
 m

a
n
g
 l

i 
l

i 
n
h
u

n
 k

h
ô
n
g
?
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-  Giao d ch

-  Marketing

- óng gói: các túi 2 000

-  Nh ng th  khác,  ngh  nêu c  th :

+

3. c tính doanh thu bán hàng trong m i chu k  s n xu t:

Các kho n
S  l ng s n
ph m (c1)

Giá thành m i
s n ph m (c2)

T ng s  (c1 x c2)

- S n ph m chính: 

 + Rau 212.000

 +

- S n ph m ph :

 +

 +

T ng doanh thu bán hàng 212.000

L i nhu n t ng tính theo m i chu k  s n xu t (=3-2):

4. T ng s  l i nhu n thu c trong m t chu k  s n xu t
(=3-2-1): 20.000 ng

Bên c nh vi c xác nh thu c bao nhiêu l i nhu n, bà Bình nên xem xét n m t y u
t  khác  xem bà có hài lòng v i ho t ng kinh doanh c a mình hay không. Y u t  quan 
tr ng ó là l ng th i gian mà bà ã s  d ng cho ho t ng kinh doanh này. ôi khi m t
ho t ng kinh doanh nh  v i s  l i nhu n ít c ng có th  coi là thành công n u l ng th i
gian u t  vào ó không nhi u. Tuy nhiên, n u b n u t  nhi u th i gian và s c l c vào 
ho t ng kinh doanh ó mà v n thu c ít l i nhu n thì b n nên xem xét l i ý t ng kinh 
doanh c a mình.

Tôi cũng đã dành rất nhiều thời gian và công 
sức vào hoạt động kinh doanh này. Tôi 
không mất một đồng nào cả nhưng tôi cũng 
chẳng kiếm được nhiều lãi.

Lúc đầu, tôi rất phấn khởi khi bán tất cả 
số rau được 212.000 đồng. Nhưng sau 
khi tôi trừ các chi phí trồng rau đi thì tôi 
chỉ còn lại 20.000 đồng tiền lãi. 
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V  cây tr ng u tiên c a bà Bình kéo dài trong kho ng th i gian 4 tháng. Bà Bình ã ghi 
chép l i s  gi  mà hàng ngày bà ã làm vi c. Khi bà Bình kh i s  kinh doanh bà ngh  r ng
bà s  không s  d ng nhi u th i gian hàng ngày vào công vi c ru ng v n ó. Tuy nhiên, 
n m nay các tháng mùa ông th i ti t khô h n b t th ng và bà Bình ã ph i m t r t nhi u
th i gian  làm thêm m t s  công vi c nh  t i rau. Tr ng và thu ho ch rau c ng m t
nhi u th i gian h n bà t ng và bà ã ph i nh  con gái giúp .

Bà Bình c tính t ng s  th i gian mà bà và con gái bà ã u t  vào ho t ng kinh doanh 
này t  lúc tr ng rau cho t i lúc bán rau, k  c  th i gian mang ra ch  bán là kho ng 12,5
gi  ho c 1,5 ngày m i tháng. Bà ã ki m c bao nhiêu ti n cho m i gi  lao ng
ru ng rau?

N u bà Bình không th  c t gi m c các chi phí trong ho t ng kinh doanh tr ng rau 
c a mình, thì bà có th  th  th c hi n m t ho t ng kinh doanh khác, mang l i l i nhu n
nhi u h n. Tuy nhiên, n u ây là m t ho t ng kinh doanh duy nh t mà bà có th  th c
hi n và bà không có c  h i làm vi c nào khác, thì bà v n có th  thu c l i t  ho t ng
tr ng rau này. 

3.2 LÀM TH  NÀO  TÍNH TOÁN L I NHU N TI M N NG C A M T HO T NG
KINH DOANH? 

3.2.1 B n s  s  d ng bao nhiêu ti n vào ho t ng kinh doanh c a mình?

Nh ng gì mà m t ho t ng kinh doanh c n s  ph  thu c vào qui mô và a i m
kinh doanh nh ng c ng có th  bao g m nh ng th  sau:

• Ngu n tài nguyên thiên nhiên: t, n c, nh ng th  khác…

• Ngu n nhân l c: s c lao ng, k  n ng, t p hu n, các d ch v

• Ngu n tài chính  mua nguyên liêu, thi t b , xây d ng, t ai, óng gói, qu ng cáo, 
i n…

• M t s  nh ng yêu c u pháp lý khác nh  gi y phép …

Có hai lo i chi phí khác nhau b n c n ph i bi t ó là: 

• Các chi phí  kh i s  kinh doanh: ây là nh ng chi phí  mua thi t b  và nguyên 
v t li u mà b n c n.

• Các chi phí ho t ng kinh doanh: cho m t chu k  kinh doanh.

N u b n th y ho t ng kinh doanh c a b n không mang l i l i nhu n, b n có th  mu n
c t gi m b t chi phí ho t ng.  tìm ra cách c t gi m nh  th  nào, b n nên rà soát l i
t t c  nh ng th  c n thi t trong ho t ng kinh doanh c a b n và c  g ng tìm c m t
gi i pháp có giá r  h n cho m i v t d ng mà b n c n. Hãy xem m t ví d  v  gi i pháp c a
m t ng i tr ng lúa.

5. L i nhu n tính theo ngày công lao ng c a h  gia ình
trong m i chu k  s n xu t (= 4 / e 3):

 _____ ng/ngày

Ho t ng
S  ngày lao 

ng m i
tháng (e 1)

S  tháng trong 
m i chu k  kinh 

doanh  (e 2)

T ng s  ngày 
lao ng 8 ti ng

(e 3 = e 1 x e 2)

- Tr ng rau 1,5 ______ ______
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3.2.2 Tính toán kh u hao tài s n  ti t ki m ti n s  d ng cho sau này

Kh u hao là m t cách tính toán s  ti n mà b n c n tiêu dùng hàng n m (ho c m i chu 
k  kinh doanh)  hoàn tr  chi phí u t  ban u mua máy móc, t p hu n và nh ng gì 
mà b n ã làm khi kh i s  ho t ng kinh doanh. ây là các chi phí phi ti n m t c a m t
ho t ng kinh doanh nh ng ó c ng là chi phí giúp b n tính toán c l i nhu n th c thu 

c t  ho t ng kinh doanh c a mình. Thông th ng các ho t ng kinh doanh nh  có 
chi phí kh u hao r t th p.

Ví d : Chu ng l n c a ông Páo

n nay, ông Páo ã nuôi l n c 10 n m. Ban u ông y u t  5 tri u ng  làm 
chu ng. Ông y ki m c khá nhi u ti n t  ho t ng ch n nuôi l n này, nó ã giúp ông 
có ti n nuôi con n h c. Tu n tr c chi c chu ng l n c a ông b  h ng do có c n l c và chi c
chu ng c ng h i c . Ông Páo không có ti n  làm l i chi c chu ng l n m i. Theo b n, ông 
Páo ã làm i u gì ch a úng? Thay vào ó ông y nên làm gì? 

Ông Páo ã không tính toán kh u hao tài s n u t  ban u vào xây chu ng l n trong khi 
tính toán l i nhu n thu c t  ho t ng kinh doanh c a mình.

Tôi đã nghe thấy 
rằng ở một xã khác, 
nông dân làm phân 
ủ vi sinh từ rơm rạ 
và họ tiết kiệm được 
khá nhiều tiền sử 
dụng cho phân bón. 
Có thể chúng ta sẽ 
đề nghị họ giúp đỡ.

Giá phân bón hoá học tăng 
lên hàng năm. Chúng ta phải 
tìm một giải pháp để sử dụng 
tiền ít hơn cho canh tác lúa.

Ở đây bạn có thể thấy 
phân ủ vi sinh tôi bón ở 
ruộng lúa. Tôi đang thực 
hiện tiết kiệm tiền.

Được, chúng ta có thể 
tổ chức một khoá tập 
huấn về cách làm phân 
ủ vi sinh ngay sau khi 
thu hoạch!

Ông có thể 
hướng dẫn 
chúng tôi cách 
làm phân trộn 
đó được không ?
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Vi c tính toán này s  giúp ông Páo:

Nh n xét: Khi b n ti t ki m ti n s  d ng cho m t vài n m t i, b n c ng nên xem xét n
y u t  giá c  hi n v n ang ti p t c gia t ng ( ây g i là l m phát); N u b n hoàn tr c
các chi phí u t  mua thi t b  trong th i gian 5 n m, giá c  c a thi t b ó ch c ch n s

t h n giá mà b n ã mua l n u.  n m b t c m c  l m phát, b n có th  h i c a
hàng bán l  Xi M ng ho c ch  c a hàng bán phân bón  bi t v  giá c ã t ng lên trong 
nh ng n m qua.

Ví d : Giá phân bón nh m Urê ang t ng lên hàng n m:

1.  T ng s  nh ng th  c n thi t  kh i s  kinh doanh và các chi  phí kh u hao trong 
m t chu k  s n xu t:

Các m c
T ng s  các chi phí 

u t  (a1)
S  th i gian ho t

ng d  ki n (a2)
Các chi phí kh u
hao( a1: a2)

Chu ng l n 5.000.000
10 n m x 3 chu 
k /n m = 30

170.000

T ng s 5.000.000 170.000

Trời ơi! Chuồng lợn của 
tôi hỏng rồi. Tôi không 
có tiền tiết kiệm để sửa 
nó. Lần tới tôi sẽ chỉ 
tiêu phần lãi ròng thôi 
còn tôi sẽ tiết kiệm 
170,000 đồng để dành 
cho phần khấu hao 
hàng năm để mua tấm 
lợp  khi mà thời gian 
Của tấm lợp hêt hạn sử 
dụng.

N m L m phát Giá/kg urê ( ng)
Chi phí mua phân urê/1.000 m2

ru ng ( ng)

2002 2.800 25 kg x 2.800 = 70.000

2003
17% = 

500 ng / 
2.800 ng

3.300 25 kg x 3.300 = 82.500

2004 15% 3.800 25 kg  x 3.800 = 95.000

2005 30% 5.000 25 kg x 5.000 = 125.000
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Vào n m 2005, khi nông dân mu n mua phân m urê  bón cho 1.000 m2 ru ng h  ph i
tr  125.000 ng thay vì h  ch  ph i tr  70.000 ng vào n m 2002. Giá c a phân m
urê ã t ng kho ng 80% gi a n m 2002 và 2005.

3.2.3 B n s  thu c bao nhiêu l i nhu n t  ho t ng kinh doanh c a mình?

BÀI T P: L I NHU N TI M N NG THU C T  HO T NG KINH DOANH 
C A B N (1)

Tên c a ho t ng kinh doanh:

Th i h n c a m t chu k  kinh doanh:

1. B n c n bao nhiêu v n  kh i s  kinh doanh? 

1.  T ng s  nh ng v t d ng c n thi t  kh i s  kinh doanh và các chi phí kh u
hao trong m i chu k  s n xu t:

Các m c
T ng chi phí u
t  (a1)

S  chu k  ho t
ng d  ki n (a2)

Các chi phí kh u
hao (a1: a2)

X ng s n xu t, chu ng
tr i:

Thi t b , công c :

Ph ng ti n v n chuy n:

Nh ng th  khác,  ngh
nêu c  th :

+

+

T ng s :
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BÀI T P: L I NHU N TI M N NG THU C T  HO T NG KINH DOANH 
C A B N (2)

2. B n c n bao nhiêu chi phí ho t ng kinh doanh  th c hi n m t chu k
kinh doanh? 

2. T ng chi phí cho m i chu k  s n xu t (=b1+b2+b3):

Các chi phí tr c khi ti n hành s n xu t bao g m (b1):

- ào t o nhân viên/ng i lao ng:

-  Tìm ki m thông tin:

-  Gi i phóng m t b ng  xây d ng:

-  Nh ng th  t c c n thi t/th  t c ng ký kinh doanh:

-  Nh ng th  khác: 

Các chi  phí trong quá trình s n xu t bao g m (b2): 

- Ngu n u vào: 

- Thu , gi y phép kinh doanh 

- Thuê a i m

- Nhân công:

- i n, n c:

- V n chuy n (n u có):

- Nh ng th  khác,  ngh  nêu c  th :

 +

Các chi phí trong quá trình bán s n ph m bao g m (b3): 

-  V n chuy n

- i l i:

-  Giao d ch mua bán

-  Ti p th
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BÀI T P: L I NHU N TI M N NG T  HO T NG KINH DOANH               
C A B N (3)

3. B n ki m c bao nhiêu doanh thu bán hàng trong m i chu k  kinh 
doanh?

B n thu c bao nhiêu l i nhu n ròng trong m i chu k  kinh doanh? 

Ho t ng kinh doanh c a b n có thu c l i nhu n không ? 

Câu tr  l i là: CÓ / KHÔNG

3. c tính doanh thu bán hàng trong m i chu k  s n xu t:

Lo i s n ph m
S  l ng s n
ph m (c1)

Giá thành m i
s n ph m (2)

T ng s
c1 x c2)

- S n ph m chính: 

 +

 +

- S n ph m ph :

 +

 +

T ng doanh thu bán hàng

L i nhu n t ng thu c trong m i chu k  s n xu t (=3-2): ng

4. T ng s  l i nhu n thu c trong m i chu k  s n xu t
(=3-2-1):

ng

3.2.4 T i sao b n nên tính toán l i nhu n theo th i gian làm vi c?

B c quan tr ng ti p theo  quy t nh xem ho t ng kinh doanh c a b n có thành công 
hay không là tính toán l ng th i gian mà b n s  d ng  th c hi n ho t ng kinh doanh 
ó. Khi b n ti n hành kh i s  kinh doanh, b n có th  ghi chép l i vào trong s  theo dõi s

th i gian mà b n và các thành viên trong gia ình ã dành cho ho t ng ó, ng th i ghi 
chép l i t t c  các chi phí, l ng hàng bán và nh ng s  ki n chính trong ho t ng kinh 
doanh c a b n

B n có th  ghi chép, tính toán th i gian làm vi c c a mình theo b t c n v  th i gian nào 
mà b n c m th y d  dàng nh : Gi  ho c ngày công. i u ó s  giúp b n tính toán c
th i gian th c t ã dành cho ho t ng ó.
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L n này, chúng ta hãy xem ho t ng kinh doanh ch n nuôi l n c a ông Páo. Ông y v a
m i hoàn t t danh m c các chi phí và bi t c r ng ông ã thu c l i nhu n. Bây gi
ông mu n tính toán l ng th i gian mà ông ã dành cho ho t ng kinh doanh này  xem 
ho t ng kinh doanh ó có giá tr  hay không. 

Tên c a ho t ng kinh doanh: Ch n nuôi l n c a ông Páo

Th i h n c a chu k  kinh doanh:  kho ng 4 tháng

Ho t ng kinh doanh c a b n có thu c l i nhu n không?

1.  T ng s  nh ng v t d ng c n thi t  kh i s  kinh doanh và các chi phí kh u hao 
trong m i chu k  s n xu t:

Các m c
T ng chi phí u

t  (a1)
S  chu k  ho t
ng d  ki n (a2)

Các chi phí kh u hao  
(a1: a2)

Làm chu ng l n 5.000.000 30 170.000

Các nguyên li u khác 200.000 4 50.000

T ng s 5.200.000 220.000

2. T ng chi phí trong m i chu k  s n xu t (=b1+b2+b3): 660.000

Các chi phí trong quá trình s n xu t bao g m (b2):  660.000

- 2 con l n gi ng 300.000

- Tiêm phòng 15.000

- Thi n ho n 15.000

- Th c n cho 60 ngày u 140.000 

- Th c n cho 60 ngày ti p theo 190.000

3. c tính doanh thu bán hàng trong m i chu k  s n xu t:

Các m c
S  s n ph m

(c1)
Giá thành m i
s n ph m (c2)

T ng s  (c1 x c2)

- S n ph m chính: 

+ 2 con l n m i con n ng  65 kg 130 kg 12.000 ng/kg 1.560.000

T ng doanh thu bán hàng 1.560.000

L i nhu n t ng tính theo m i chu k  s n xu t (=3-2): 900.000 ng

4. T ng l i nhu n thu c trong m i chu k  s n xu t (=3-2-1): 680.000 ng
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K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

Ông Páo c tính s  gi  làm vi c ông ã dành cho ho t ng kinh doanh nuôi l n c a mình nh  sau:

2 gi  m i ngày trong 60 ngày u tiên     = 120 gi

3 gi  m i ngày trong 60 ngày ti p theo  = 180 gi

T ng c ng s  gi  trong 4 tháng   = 300 gi  (9,5 ngày trong 1 tháng)

680.000 đồng có vẻ là một khoản lợi nhuận khá tốt đối 
với hoạt động kinh doanh nuôi lợn của tôi. Nhưng tôi 
đã quên một thứ gì đó. Tôi phải nhớ xem tôi đã dành 
bao nhiêu thời gian cho hoạt động kinh doanh đó.

5. L i nhu n tính theo m i ngày lao ng c a h  gia ình
trong m i chu k  s n xu t (= 4 / d 3):

18.000 ng/ngày

Ho t ng
S  ngày lao 

ng m i
tháng (d 1)

S  tháng trong 
m i chu k  kinh 

doanh  (d 2)

T ng s  ngày lao ng
(d 3 = d 1 x d 2)

- Ch n nuôi l n 9,5 4 38

Hãy xem cuốn sổ ghi chép 
của tôi! Tôi đã làm việc 300 
giờ! Tương đương với 
khoảng 38 ngày làm việc!

Nếu tôi chia tổng lợi 
nhuận thu được theo 
số ngày tôi đã làm …. 
thì có nghĩa là tôi đã 
kiếm được khoảng 
18.000 đồng/ngày.



Trang 54

K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

Sau khi tính toán l i nhu n và s  gi  dành cho ho t ng kinh doanh này, b n có ngh  r ng
ho t ng ch n nuôi c a ông Páo có mang l i l i nhu n cho ông y không? 

3.3 ÁNH GIÁ Ý T NG KINH DOANH C A B N

Nh ng i m m nh, i m y u, c  h i và thách th c (SWOT) trong ý t ng kinh 
doanh c a b n là gì?

T t c  m i ng i, s n ph m hay ho t ng kinh doanh u có nh ng i m m nh, i m
y u, c  h i và nguy c .

• i m m nh là b t k  m t y u t  tích c c nào trong n i b  và n m trong t m ki m
soát c a b n.

• i m y u là b t k  m t y u t  h n ch  nào trong n i b  và n m trong t m ki m soát 
c a b n.

Các i m m nh và i m y u là nh ng y u t  hi n t i.

• C  h i là b t k  m t y u t  tích c c bên ngoài nào và n m ngoài t m ki m soát c a b n. 

• Thách th c là b t k  m t y u t  tiêu c c bên ngoài nào và n m ngoài t m ki m soát 
c a b n.

C  h i và Thách th c có th  là nh ng y u t  ho c  hi n t i ho c  t ng lai.

Ví d  v  phân tích SWOT i v i ho t ng tr ng n m Sò kèm theo các khuy n
ngh : Bà Tuyên ang ngh  cách ti n hành tr ng N m Sò. Bà ngh  bà có th  thu c l i
nhu n t  ho t ng kinh doanh ó, tuy nhiên bà c ng ph i xem xét n các i m m nh,
i m y u c a ho t ng kinh doanh này ng th i c  các c  h i và thách th c mà ho t
ng kinh doanh s  g p ph i.

BÀI T P: L I NHU N TI M N NG MÀ B N THU C T  KINH DOANH (3)

5. B n hy v ng thu c bao nhiêu l i nhu n ròng cho m i ngày công 
lao ng? 

Theo b n l i nhu n ròng tính theo ngày công lao ng này có  cho 
b n không?

    Có  / Không

5. L i nhu n tính theo ngày lao ng c a h  gia ình
trong m i chu k  s n xu t (= 4 / d 3):

 _____ ng/ngày

Ho t ng
S  ngày lao 

ng trong 
tháng  (d 1)

S  tháng trong 
m i chu k  kinh 

doanh (d 2)

T ng s  ngày          
lao ng                  

    (d 3 = d 1 x d 2)

- ______ ______



Trang 55

Ý
 t

n
g
 k

in
h
 d

o
a
n
h
 c

a
 b

n
 c

ó
 m

a
n
g
 l

i 
l

i 
n
h
u

n
 k

h
ô
n
g
?

K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

Khi b n ã n m c nh ng i m y u và thách th c trong ý t ng kinh doanh c a b n,
b n có th  t  mình, ho c nh  s  giúp  c a b n bè, h  hàng, hay các c  v n bên ngoài 

 tìm ra c gi i pháp m t cách d  dàng h n nh m ng n ch n kh  n ng th t b i trong 
kinh doanh. Li t kê các i m m nh và i m y u c a b n s  giúp b n tìm c gi i pháp 
cho các i m y u và thách th c này. M t s  nh ng thách th c có th  b n r t khó can thi p
nh  th m h a t  nhiên, th i ti t ho c ng xá i l i. Nh ng b ng cách hi u bi t v  chúng 
s  cho phép b n l p các k  ho ch kinh doanh t t h n và h n ch c các r i ro.

Liên quan n m i lo ng i c a Bà Tuyên v  các i m y u và thách th c c a mình, bà ã
ngh  ra m t s  gi i pháp k t h p các i m m nh và c  h i l i v i nhau.

1. Nhu cầu sử dụng nấm tươi 
    và nấm chế biến ngày càng 
    tăng
2. Lợi nhuận thu được rất cao
3. Thị trường tiêu thụ lớn gần 
    kề
4. Hiện cạnh tranh thấp
5. Có khả năng học hỏi từ một 
    người chế biến và sản xuất 
    nấm thành công
6. Hội Phụ Nữ sẽ sớm tổ chức 
    khoá tập huấn kinh doanh

1. Thay đổi bất chợt về giá 
    nấm
2. Kinh doanh theo thời vụ - 4 
    tháng trong năm (khi thời 
    tiết không quá nóng và 
    ít mưa)
3. Thay đổi điều kiện thời tiết 
    mạnh
4. Khó mua được loại giống 
    tốt

CÁC CƠ HỘI CÁC THÁCH THỨC

1. Sẵn có đất trồng
2. Dễ dàng thu mua nguồn 
    đầu vào là rơm, rạ... 
3. Sẵn có sức lao động
4. Có mối quan hệ tốt với các 
    cán bộ khuyến nông xã
5. Có khả năng tiết kiệm tiền 
    để ngăn chặn rủi ro thất 
    bại

1. Hạn chế về  kiến thức, tài 
    chính và kỹ năng kinh 
    doanh
2. Thiếu kiến thức về trồng 
    nấm 

CÁC ĐIỂM MẠNH CÁC ĐIỂM YẾU
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•   Để khắc phục thách thức về thời vụ và nâng cao kỹ năng sản xuất, tôi có thể sử dụng:
     -   Điểm mạnh về thời gian mà tôi có 
     -   Cơ hội học tập với một nhà trồng và chế biến Nấm
Do đó bên cạnh việc bán sản phẩm nấm tươi ra thị trường, tôi cũng sẽ bảo quản các sản 
phẩm này bằng nước muối trong thời gian sản xuất. Bằng cách làm này, tôi có thể đa dạng 
hoá sản phẩm tôi đem bán ra thị trường và đảm bảo được nguồn cung cấp ổn định.

•   Để khắc phục nguy cơ thay đổi giá cả bất chợt, tôi sẽ gọi điện thoại cho bạn tôi làm ở 
    thị trường Sơn La và hỏi cô ấy về tình hình giá cả hiện nay của sản phẩm Nấm Rơm 
     trước khi tôi quyết định mang sản phẩm ra bán ở thị trường ngày hôm đó hay không. 
     Sau đó, tôi sẽ mang nấm ra Hoà Bình hoặc các thị xã khác để bán thay vì bán ở Sơn La. 
     Bằng cách này, tôi vẫn có thể thu được lợi nhuận ngay cả khi giá nấm thay đổi.

•  Để khắc phục nguy cơ thiếu nấm giống, tôi sẽ tận dụng điểm mạnh về mối quan hệ tốt 
    của tôi với các cán bộ khuyến nông xã để họ có thể giúp tôi mua được loại giống tốt từ 
     Viện cây trồng ở Hà nội.

•   Để khắc phục nguy cơ thay đổi thời tiết mạnh, tôi sẽ tận dụng điểm mạnh về khả năng 
    tiết kiệm tiền của tôi.

•  Để giảm các điểm yếu về thiếu các kỹ năng kinh doanh của tôi, tôi sẽ tham gia khoá 
    tập huấn do Hội Phụ Nữ dự định tổ chức tại xã vào tháng tới, đây thực sự là một cơ hội 
    tốt  cho tôi.
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K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

BÀI T P: ÁNH GIÁ Ý T NG KINH DOANH C A B N

Ghi vào ph n tr ng  d i ây các k t qu  phân tích c a b n v  các i m m nh, 
i m y u, c  h i và thách th c.

Tên c a ho t ng kinh doanh:

Vi c li t kê và k t h p các i m m nh và c  h i s  giúp b n tìm c gi i pháp 
cho các i m y u và thách th c .

Các chi n l c chính cho m i i m khi phân tích các i m m nh, i m y u, c
h i và thách th c  nh  sau: b n t n d ng các i m m nh và khai thác các c
h i  làm gi m ho c lo i b  các i m y u và kh c ph c các thách th c . 

Ghi l i các chi n l c gi i pháp c a b n  d i ây:

•

•

•

•

CÁC I M M NH (Bên trong)

1.

2.

3.

4.

CÁC I M Y U (Bên trong)

1.

2.

3.

4.

CÁC C  H I (Bên ngoài)

1.

2.

3.

4.

CÁC THÁCH TH C (Bên ngoài)

1.

2.

3.

4.



Trang 58

K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

3.4 LÀM TH  NÀO  PHÂN TÍCH VÀ GI M R I RO TRONG Ý T NG KINH 
DOANH C A B N?

M t ý t ng kinh doanh t  ra có l i nhu n sau khi th c hi n nh ng tính toán ó, song b n
v n c n ph i xem xét n nh ng r i ro mà b n có th  g p ph i trong ho t ng kinh doanh 
ó. N u nh ng r i ro trong ý t ng kinh doanh c a b n có kh  n ng xu t hi n cao và có 
nh h ng l n, b n c n ph i suy ngh  v  chi n l c  gi m b t nh ng r i ro ó.

Theo phân tích r i ro trong ý t ng kinh doanh và kh  n ng ch p nh n r i ro c a b n, b n
có th  ch n m t chi n l c s n xu t khác nh  sau: 

Th  tr ng luôn luôn thay i. ôi khi, m t ý t ng kinh doanh có v  r t t t cho n m nay 
nh ng sang n m sau l i cho k t qu  kém b i vì giá c  thay i và b n không th  ki m c
l i nhu n dài h n. Ho c có nhi u ng i khác ã làm theo ý t ng c a b n và tr  thành i
th  c nh tranh r t l n  b n có th  ki m c l i nhu n.

Khi b n xây d ng k  ho ch kinh doanh, b n hãy ngh  v  nh ng thay i gì có th  x y ra 
và c  g ng l ng tr c. Khi th  tr ng thay i, b n có th  thay i k  ho ch kinh doanh 
c a mình.

M t s  ý t ng Marketing s  giúp b n th c hi n nh ng thay i trong k  ho ch kinh doanh 
c a mình. B n có th  thay i:

• Thay i s n ph m: N u th  tr ng thay i nhi u thì cách t t nh t là b n ph i
ng ng s n xu t và chuy n sang m t lo i s n ph m khác.

• a i m bán hàng: Giá c  gi a th  tr ng c a huy n này c ng có th  khác v i giá 
c  c a th  tr ng  huy n khác và ây là lý do gi i thích t i sao b n nên mang s n
ph m i bán  nh ng n i xa h n.

• V n chuy n: B n nên tìm ki m các ph ng ti n v n chuy n phù h p  gi c
ch t l ng s n ph m t t v i giá thành r  nh t cho ng i s n xu t.

• C t gi : M t s  s n ph m d  b  h  h ng ph i c b o qu n úng cách  tránh 
b  m c, m t, m i m t và n ng nóng… Vi c b o qu n t t s  giúp ng i s n xu t
ch c th i c  giá lên cao khi ngu n cung ít.

Chúng tôi có thể thực hiện 
một vài hoạt động trình 
diễn vào vụ thu hoạch để 
chứng tỏ kết quả hạt 
giống của chúng tôi có 
chất lượng tốt.

Hơn thế nữa, sản lượng 
thóc khi sử dụng loại 
hạt giống nông dân để 
dành khi canh tác lại 
thấp hơn.

Chúng tôi cũng có thể 
tìm một doanh nghiệp 
để đóng gói hạt giống 
của chúng tôi trong bao 
bì đẹp và phân phát các 
túi bao bì hạt giống nhỏ 
miễn phí ở mỗi thôn 
bản. Làm việc này có thể 
tốn khá nhiều tiền 
nhưng nếu chúng tôi  
gia tăng đầu mối tiêu 
thụ thì rất có thể hoạt 
động kinh doanh của 
chúng tôi sẽ mang lại lợi 
nhuận cao!

Trong nhóm NDST, chúng tôi sản xuất loại hạt giống 
có chất lượng tốt mà nông dân cần nhưng chúng tôi 
không thể xoay sở bán được hết số hạt giống đó 
trong huyện. Các nông dân hoặc là sử dụng loại hạt 
giống họ để dành được khi canh tác hay nhận hạt 
giống được trợ cấp từ hoạt động khuyến nông. Vậy 
chúng tôi có thể làm gì?
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K  n ng Kinh doanh và Marketing c  b n

• Ch  bi n: Vi c ch  bi n các s n ph m t i có th  làm t ng thêm giá tr  s n ph m
và t ng kh  n ng c t gi .

• Trình bày: Khi xu t hi n s  c nh tranh cao, ng i tiêu dùng s  chú ý nhi u h n
t i s n ph m có hình th c bên ngoài p và h p d n h n. B n có th  c i ti n hình 
th c trình bày s n ph m b ng cách phân lo i s n ph m cùng lo i và bán s n ph m
ó trong các bao bì h p d n.

• a d ng hoá: Khi giá c  và m c  s n xu t không th  d oán tr c c, 
vi c a d ng hoá s n ph m có th  là m t gi i pháp giúp mang l i s n nh thu 
nh p t  ho t ng kinh doanh. ây là m t cách l a ch n mà b n ph i th c hi n
theo r i ro mà b n có th  ch p nh n c trong khi v n m b o c s  an toàn 
l ng th c cho gia ình hay c  g ng t c m c l i nhu n cao nh t mà b n có 
th  làm c. 

• Chuyên môn hoá s n ph m: N u b n có th  ch p nh n r i ro u t  trong 
m t th i gian dài, b n có th  chuyên môn hóa ng ru ng c a mình thành 1 h
th ng s n xu t. Khi s  l ng hàng hóa s n xu t c nhi u, ngu n u vào l n
và s  l ng hàng hóa bán ra cao, nên b n có th  ti t ki m c ti n cho vi c mua 
nguyên v t li u u vào và th ng l ng c giá bán s n ph m t t h n.

• T p trung vào các ho t ng: N u b n ang s n xu t m t lo i s n ph m nào 
ó  bán cho m t th ng nhân ho c nhà ch  bi n, b n s  ki m c ít ti n h n

b n c h ng so v i vi c b n t em bán ho c t  ch  bi n s n ph m ó. B n
có th  ngh  cách thuê m t chi c xe t i ho c th c hi n m t ph ng pháp ch  bi n

n gi n và r  ti n  chuy n i s n ph m c a b n sang m t hình th c khác mà 
khách hàng tr c ti p mu n s  d ng. B ng cách làm này b n s  thu c nhi u
l i nhu n h n t  ph n gia t ng giá tr  s n ph m cu i cùng mà b n em bán cho 
khách hàng.

• L i nhu n ng n h n i ng c v i s  b n v ng: B n có th  có c  h i thu c
l i nhu n r t cao t  canh tác m t v  cây tr ng nh ng li u b n có bi t ho t ng ó
có b n v ng hay không  có th  thu c l i nhu n lâu dài? c bi t  các vùng 
mi n núi, m t s  v  cây tr ng c canh tác trên t d c nên có th  làm cho t
b  xói mòn, và do ó v  cây tr ng này tr  thành m t ho t ng kinh doanh không 
b n v ng.  

Năm ngoái, giá nhãn rất cao 
nhưng năm nay giá rất thấp. Tôi 
đã cân nhắc rủi ro này trong khi 
tính toán lợi nhuận kinh doanh. 
Vì tôi không có nhiều khoản thu 
nhập khác, nên tôi không thể tập 
trung chuyên vào trồng nhãn thậm 
chí nếu nó mang lại nhiều lợi 
nhuận: Điều đó rất rủi ro. Tuy 
nhiên, tôi có thể hỏi những người 
hàng xóm của tôi xem họ có muốn 
thành lập một nhóm nông dân sở 
thích cùng với tôi không để tất cả 
chúng tôi cùng có thể đầu tư vào 
sản xuất nhãn để tận dụng được 
quy mô về kinh tế trong việc mua, 
bán và quảng bá sản phẩm.
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BÀI T P: PHÂN TÍCH NH NG R I RO TRONG HO T NG KINH 
DOANH C A B N?

Tên c a ho t ng kinh doanh:

Nh ng r i ro nào s  xu t hi n? Nh ng cái gì có kh  n ng x y ra và có t m nh
h ng l n n ho t ng kinh doanh?

• …

• …

• …

B n có th  làm gì  thích ng v i nh ng r i ro?

B n có th  ch n m t trong hai cách sau: 

1.  Thay i m t cái gì ó trong ý t ng kinh doanh c a b n.

2. Ch m d t ho t ng kinh doanh ó và kh i s  m t ho t ng kinh doanh khác.

B n s  ch n cách nào?  ngh  b n vi t l a ch n c a b n vào ph n d i ây:

B n gi i thích lý do t i sao l i ch n cách ó:

Ngay cả khi giá nhãn không 
ổn định, tôi vẫn thích đầu tư 
vào trồng Nhãn hơn; Tôi 
không ngại đầu tư lâu dài 
nếu hoạt động đó có thể 
mang lại lợi nhuận cao. 
Trong khi đó, khi giá nhãn 
quá thấp, tôi hoàn toàn phụ 
thuộc vào trồng lúa và thu 
nhập tiền mặt chính của tôi 
là từ chăn nuôi lợn. Tôi sẽ đa 
dạng các hoạt động sản xuất 
của tôi.
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N u b n ch n cách 1, b n hãy gi i thích xem b n có th  làm gì  thay i
ho t ng kinh doanh c a b n.

• …

• …

• …

Bây gi  b n có th  bi t c rõ h n v  cách ánh giá ý t ng kinh doanh c a b n tr c khi kh i
s  kinh doanh hay ánh giá  xem li u ho t ng kinh doanh mà b n th c hi n có mang l i

c l i nhu n cho b n không. C ng có th , bây gi  b n ã phát hi n ra ý t ng kinh doanh 
c a mình không còn phù h p n a. Lý do có th  là l i nhu n thu c quá ít hay các chi phí u
t  quá l n mà b n hay kho n v n vay t  ngân hàng c ng không  trang tr i cho các chi 
phí ó. Trong tr ng h p này, b n có th  c  g ng tìm m t ý t ng kinh doanh m i phù h p h n
b ng cách s  d ng ph ng pháp mà b n v a h c c t  cu n s  tay tra c u này. 





Kh i s  và th c hi n
kinh doanh

L a ch n m t ý t ng                       
kh i s  kinh doanh  . . . . . . . . . . . . . . . . 65
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ánh giá ho t ng kinh doanh              
c a b n  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 69
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TÓM T T CH NG 4: KH I S  VÀ TH C HI N KINH DOANH

B c 1. Ch n m t ý t ng kinh doanh  kh i s  kinh doanh: Th c hi n theo 
h ng d n trình bày  ch ng 2, b n có th  hoàn thi n c b c u tiên c a quá trình 
b t u kinh doanh theo nh ng k  n ng và ph ng ti n mà b n có.

B c 2. Nghiên c u tính kh  thi trong ý t ng kinh doanh c a b n: Khi ã ch n
m t s n ph m  s n xu t, b n có th  th c hi n kh o sát nhanh th  tr ng c a lo i s n
ph m ó, tính toán l i nhu n ti m n ng và ánh giá ý t ng kinh doanh c a mình. B n
c ng có th  ki m tra xem mình có kh  n ng u t  vào ho t ng kinh doanh ó không. 
B n có bao nhiêu ti n  kh i s  kinh doanh? 

• B n nên tính toán ngu n ti n mà b n có  s  d ng vào ho t ng kh i s  kinh 
doanh. Tuy nhiên, b n c ng c n l u ý  l i  m t s  ti n cho gia ình trong 
khi ho t ng kinh doanh lúc u c a b n ang trong giai o n chi tiêu mà ch a
mang l i l i nhu n gì. 

• N u ngu n ti n ban u c a b n ch a , b n có th  làm n xin vay v n t  các 
t  ch c tài chính chính th ng nh  ngân hàng NN&PTNT, ngân hàng CSXH ho c
bán chính th ng nh  các c  quan oàn  th , theo kh  n ng ti p c n và x p h ng
giàu nghèo c a b n.

B c 3. Th c hi n ho t ng kinh doanh: Gi nh r ng ho t ng kinh doanh c a
b n s  t o ra c l i nhu n và b n ã s n sàng kh i s  ho t ng kinh doanh ó. D i
ây là m t s  nh ng h ng d n có th  giúp b n th c hi n kinh doanh thành công.

• Mua nguyên li u u vào, mua  s  l ng  m c giá h p l  và th i i m
h p l .

• Qu n lý s n xu t: t n d ng c t i u ngu n l c s n có  s n xu t là m t
vi c r t quan tr ng, nh  nguyên li u, ti n b c và ngu n lao ng  có th  thu 

c l i nhu n cao nh t.

• Làm th  nào  t i a hoá c hi u qu  s c lao ng: b ng cách s p x p, 
t  ch c th i gian c n th n cho c  ng i lao ng và ch  kinh doanh, l a ch n

c các k  n ng phù h p, thúc y ng c  làm vi c b ng cách tr  l ng cao, 
khen ng i và chia s  l i nhu n.

• C i thi n ho t ng kinh doanh b ng cách ghi chép s  sách: ây là m t
cách ghi l i t t c  các giao d ch kinh doanh, bao g m c  ngu n ti n n và i
trong ho t ng kinh doanh. Nh ng ghi chép này giúp b n nh  l i c các ho t

ng kinh doanh ã th c hi n. Vi c ghi chép chính xác và rành m ch s  giúp b n
tìm và gi i quy t c các v n  kinh doanh và thay i k  ho ch kinh doanh.

B c 4. ánh giá ho t ng kinh doanh c a b n: Cu i m i chu k  kinh doanh, b n
có th  s  d ng ph ng pháp tính toán l i nhu n và các d  li u ghi chép l i trong s
theo dõi ánh giá xem ho t ng kinh doanh c a b n có thu c l i nhu n không. 
Trong tr ng h p kinh doanh thua l , b n có th ánh giá l i ý t ng kinh doanh c a
mình b ng s  tr  giúp c a các thông tin ghi chép l i trong s  theo dõi và th c hi n m t
s  thay i c n thi t  c i thi n ho t ng kinh doanh c a mình. 
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4. Kh i s  và th c hi n kinh doanh

Sau khi ã hoàn thi n y  t t c  các b c  tr c  l a ch n và ánh giá (ti m n ng)
kinh doanh, b n có th  s n sàng kh i s  ho c c i thi n ho t ng kinh doanh c a mình. 
D i ây là chi ti t các b c th c hi n kh i s  và th c hi n kinh doanh.

4.1 L A CH N M T Ý T NG  KH I S  KINH DOANH

 ch ng 2, b n ã th y m t s  g i ý  l a ch n m t ý t ng kinh doanh ti m n ng nh
s n xu t các s n ph m nông nghi p có th  phù h p v i các k  n ng và ph ng ti n b n có 
lúc u. ây là b c u tiên  th c hi n m t quá trình kh i s  kinh doanh.

4.2 NGHIÊN C U TÍNH KH  THI TRONG Ý T NG KINH DOANH C A B N

Ngay sau khi b n ã ch n c ít nh t m t ý t ng kinh doanh ánh giá, b n có th  th c
hi n các b c nh ã mô t  ch ng 3  kh o sát nhanh th  tr ng cho lo i s n ph m
ó và ánh giá xem s n ph m ó có phù h p v i th  tr ng không. Sau ó, n u b n th y

có  nhu c u th  tr ng  b n có th  thu c l i nhu n t  vi c s n xu t s n ph m ó
thì b n có th ánh giá l i nhu n ti m n ng. L i nhu n t  ho t ng kinh doanh ó có áp
ng c mong i c a b n không? B n c ng nên ki m tra xem li u b n ã th c s  có các 

ph ng ti n tài chính m b o vi c u t  vào ho t ng kinh doanh ó không và li u
b n có c n n ngu n v n vay  b  sung cho  ngu n ti n v n u t  ban u không.

4.2.1 B n c n ph i có bao nhiêu ti n u t  vào ho t ng kinh doanh c a mình? 

Ngoài các k  n ng kinh doanh, b n c n ph i có m t s  ti n  kh i s  kinh doanh. B n
không th  trông ch  vào v n vay c a m t ngân hàng hay c a m t qu  tín d ng n u b n
không có s n b t c  m t kho n ti n ti t ki m nào hay m t s  ph ng ti n m b o cho 
b n thân b n, tuy nhiên b n không nên s  d ng t t c  ngu n ti n cá nhân c a b n cho 
ho t ng kh i s  kinh doanh. 

Trồng và chế biến xoài có thể thu được lợi nhuận khá tốt. 
Tuy nhiên, đây chỉ là một ý tưởng kinh doanh tốt nếu như 
tôi có nhiều tiền để đầu tư vào khởi sự kinh doanh, mua 
cây giống và thuê người khác làm giúp tôi nếu tôi không có 
đủ thời gian để trồng cây. Sau đó, tôi sẽ chờ ít nhất 4-5 
năm để bán sản phẩm đầu tiên. Hiện tại tôi có rất ít tiền để 
đầu tư lâu dài, và tôi không biết liệu ngân hàng có thể cho 
tôi vay tiền với số lượng nhiều như tôi muốn không.

Tôi cũng có thể trồng 
Gừng dưới tán Xoài  
trong những năm 
đầu. Tôi có nghe rằng 
cô tôi đang trồng 
Gừng dưới tán cây Cà 
phê trong vườn để 
tăng thu nhập và hạn 
chế cỏ dại.

Nếu bà quan tâm đến 
kinh doanh sản phẩm 
hoa quả thu được lợi 
nhuận nhưng không 
có nhiều tiền để khởi 
sự kinh doanh, thì có 
thể sẽ ít rủi ro hơn 
nếu bà xem xét trồng 
dứa hoặc gừng cũng 
thu được lợi nhuận 
chỉ sau một năm sản 
xuất. Trước hết, bà 
nên tiến hành khảo 
sát nhanh thị trường 
và đánh giá các chi 
phí khởi sự và hoạt 
động kinh doanh, lợi 
nhuận cũng như xem 
hoạt động kinh 
doanh đó có phù hợp 
với bà…
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S  ti n này có  cho các chi phí kh i s  và th c hi n chu k  kinh doanh u tiên mà b n
ã tính toán t  tr c không? N u không, b n nên xem xét t i nh ng thông tin v  làm n

xin vay v n  d i ây. 

4.2.2 Làm th  nào  có th  xin vay v n cho  s  ti n kinh doanh ban u
c n thi t? 

 h  tr  b n trong quá trình ó, b n có th  s  d ng nh ng h ng d n sau ây.

• Tr c tiên, b n nên sao chép l i các thông tin trong k  ho ch kinh doanh mà b n s
th y  ph n ph  l c 5.2.3. Vi c này s  giúp m i ng i hi u c m c ích và nhu c u
xin vay v n c a b n. N u k  ho ch kinh doanh c a b n rõ ràng và th c ti n h n thì 
b n s  có c  h i nh n c v n vay cao h n.

• Th  hai, b n nên ch n m t t  ch c tài chính mà b n d nh vay v n c a h . Hi n
có các t  ch c tài chính chính th ng nh  Ngân hàng Nông nghi p và Phát tri n Nông 
thôn (NN & PTNT) và ngân hàng Chính sách Xã h i (CSXH), và các t  ch c tài chính 
bán chính th ng nh  các c  quan oàn th , các t  ch c phi chính ph  trong n c và 
qu c t  hay các t  nhân cho vay t i các xã ho c huy n.

• Trong tr ng h p b n mu n vay v n t  các t  ch c tài chính chính th ng, b n nên tr
l i cho câu h i sau: theo tiêu chí x p h ng giàu nghèo c a B  Lao ng Th ng binh 
và Xã h i, b n n m  di n nào? các h  nghèo nh t có thu nh p bình quân hàng tháng 
d i 80.000 ng c quy n vay v n c a ngân hàng CSXH. Các h  gia ình nghèo 
và trung bình có thu nh p bình quân hàng tháng t  80.000 ng t i 350.000 ng
không còn n m trong di n c vay v n c a ngân hàng CSXH n a nh ng l i c vay 
v n c a ngân hàng NN & PTNT. Theo tiêu chí ó, b n nên th c hi n theo h ng d n
xin vay v n ho c c a ngân hàng CSXH hay c a ngân hàng NN & PTNT, xem h ng
d n  ph n ph  l c 5.2. 

• Trong tr ng h p b n mu n vay v n c a các t  ch c tài chính bán chính th ng, b n
nên tìm n ng i i di n c a t  ch c oàn th  trong thôn/b n hay xã c a b n
h i v  các th  t c xin vay v n và ngu n v n vay s n có. B c u tiên b n ph i m
b o r ng b n ã óng l  phí h i viên y .

BÀI T P: NGU N TI N S N CÓ  KH I S  KINH DOANH

B n ã ti t ki m c bao nhiêu ti n  kh i s  và th c hi n kinh doanh tr c

khi b n thu c l i nhu n t  ho t ng ó?

S  ti n ti t ki m ó có  kh i s  và th c hi n kinh doanh tr c khi thu 

c lãi không? 

 Có   /   Không

N u không, b n c n vay bao nhiêu ti n  b  xung cho  s  ti n kinh doanh 

ban u ?
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4.3 TH C HI N KINH DOANH

4.3.1 Mua nguyên li u u vào

Khi b t u m t chu k  s n xu t, b n nên mua m t s  l ng  nguyên li u vào th i i m
thích h p. M t nông dân mu n tr ng m t v  cây tr ng thì ph i mua h t gi ng k p th i
gieo khi th i ti t thu n l i và mua v i s  l ng v a  tránh t n kém ti n b c và hao phí 
s n xu t. Ti p ó, b n c ng ph i thu th p thông tin th  tr ng  bi t c lo i nguyên li u
nào là t t nh t và có giá thành r  nh t. N u lên th  xã mua nguyên li u giá có th  s t
và b n nên l a ch n mua nguyên li u t  các th ng nhân a ph ng n u h  có bán lo i
nguyên li u ó. Tuy nhiên b n c ng c n ph i xem xét xem li u th ng nhân ó có ph i là 
ng i duy nh t bán lo i nguyên li u này trong vùng và c quy n trong vùng không; trong 
tr ng h p này, b n có th  tìm m t hình th c mua nguyên li u khác. 

4.3.2 Qu n lý s n xu t

Qu n lý s n xu t nh m t n d ng c t i u các ngu n l c s n có  ph c v  cho s n xu t,
nh  nguyên li u, ngu n ti n và ngu n lao ng. B n nên tìm m t quá trình s n xu t phù 
h p  h  th p giá thành s n xu t  m c th p nh t. M t ng i s n xu t t  ch c c t t
các ho t ng kinh doanh c a mình s  thu c l i nhu n nhi u h n m t ng i s n xu t có 
t  ch c kém v i cùng m t l ng t ai, nhân công, và ti n b c nh  nhau. B n ph i th c
s  quan tâm n các ph ng ti n s n xu t và d  tr  ti n  phòng khi ph i s a ch a ho c
thay th  các ph ng ti n ó (xem thông tin v  kh u hao tài s n  ch ng 3 m c 3.2.2).

4.3.3 Làm th  nào  t i a hoá hi u qu  lao ng

t c hi u qu  t i a, th i gian trong kinh doanh ph i c t  ch c t t, ó là th i
gian c a ng i làm ch  kinh doanh ho c phân chia nhi m v  gi a nh ng ng i lao ng
n u có. B n nên chú tr ng n lo i k  n ng nào mà b n c n và b n có th  tr  bao nhiêu 
ti n  h c k  n ng ó,  tìm c nh ng nhân công có tay ngh  cao h n, s n sàng làm 
vi c ch m ch  cho b n. B n có th  s  d ng r t nhi u cách khác nhau  thúc y ng c
làm vi c c a ng i lao ng ch ng h n nh  tr  l ng cao, bi u d ng, khen ng i làm vi c
t t và h a chia s  l i nhu n n u t c m t m c tiêu c  th . K  n ng và ng c  làm vi c
c a ng i lao ng là 2 nhân t  chính m b o ch t l ng công vi c c a ng i lao ng và 
nh h ng tr c ti p n giá thành và giá bán s n ph m.

4.3.4 C i thi n kinh doanh b ng cách ghi chép s  sách

M t ho t ng kinh doanh nhìn chung có r t nhi u các giao d ch. M t giao d ch kinh doanh 
là s  trao i ti n  l y hàng hoá. Vi c ghi chép s  sách là m t cách ghi l i t t c  các s
ki n và giao d ch kinh doanh, trong ó bao g m ngu n lao ng c a h  gia ình và 
ngu n ti n nh p và xu t c a ho t ng kinh doanh. 

Vi c ghi chép này giúp b n nh  l i c các ho t ng kinh doanh ã th c hi n. Vi c ghi 
chép này là r t c n thi t i v i m i ho t ng kinh doanh; Ghi chép chính xác và rành 
m ch s  giúp b n tìm và gi i quy t c các v n  trong kinh doanh. Ghi chép có 
th  s  d ng cho nhi u m c ích khác nhau: 

• B n có th  ki m soát c ngu n ti n m t c a mình.

• B n có th  so sánh và phân tích doanh thu bán hàng  xem xem doanh thu bán hàng 
t ng hay gi m, lý do t i sao và b n c n ph i làm gì  t ng doanh thu bán hàng.

• B n có th  so sánh và phân tích các chi phí  tìm xem chi phí nào cao h n hay th p
h n, lý do t i sao và b n có th  làm gì  h  th p chi phí.
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• B n có th  tính toán l  và lãi. Sau ó b n có th  so sánh và phân tích  tìm xem 
kho n l  lãi này cao h n hay th p h n tr c, lý do t i sao và b n có th  làm gì  c i
thi n tình hình ó, gia t ng l ng hàng bán ho c gi m chi phí. 

• B n có th  phân tích t  ch c lao ng và l i nhu n tính trên m i lao ng  c i thi n
ph ng th c làm vi c, c  g ng gi m các công vi c tiêu t n nhi u th i gian nh t…

• B n có th  s  d ng nh ng thông tin này  l p k  ho ch cho t ng lai.

D i ây là m t b ng ví d  ghi chép hàng tháng mà b n có th  ghi l i t t c  m i ho t ng
hàng tháng trong s  c a mình  theo dõi các ho t ng kinh doanh. 

D i ây là b ng ghi chép c a ông Páo trong ho t ng kinh doanh nuôi l n:

Ngày
Chi ti t ho t

ng
Nh n xét

Th i
gian
tiêu
hao

Ti n m t (trong h p ti n)

Nh p Xu t S  d

1/11 B t u tháng 11 450 000

1/11
Mua v c xin và 
tiêm phòng

2 gi 120.000 330.000

1/11 Cho l n n 2gi 30

2/11 Cho l n n 2gi 30

3/11 Tr  lãi su t vay v n x 30.000 300.000

3/11 Cho l n n 2h30

4/11 Cho l n n 2h30

5/11 Mua th c n cho l n
30
phút

70.000 230.000

5/11 Cho l n n 2h30

6/11 Cho l n n

M t con 
l n m
v n ch a
ch u n

2gi 30

7/11 Cho l n n
V n ch a
ch u n

2gi 30

8/11 Cho l n n
L n m ã
ph c h i

2gi 30

9/11 Cho l n n 2gi 30

10/11 Cho l n n 2gi 30

10/11 Bán 2 con l n con 1gi 300.000 530.000

11/11 Cho l n n 2gi 30

12/11 Tr  ti n i n
ít h n l n
tr c

X 20.000 510.000

13/11 Cho l n n 2gi 30
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4.4 ÁNH GIÁ HO T NG KINH DOANH C A B N

Sau khi hoàn t t m t chu k  kinh doanh, b n có th  th c hi n ánh giá l n u ho t ng
kinh doanh c a mình và tính toán l i nhu n ròng mà b n thu c và tính toán l i nhu n
theo th i gian lao ng b ng cách s  d ng các ph ng pháp ã c mô t  ph n tr c.
Do ó, b n có th  k t lu n b n có thu c l i nhu n nh  mong i t  ho t ng kinh 
doanh c a mình không. Trong tr ng h p, l i nhu n thu c ch a , b n có th  ti n hành 
phân tích c n th n các thông tin ghi l i trong s  theo dõi và tìm xem b n có th  thay i

c gì trong ho t ng kinh doanh c a mình  mang l i l i nhu n cao h n, b ng cách s
d ng ph ng pháp ánh giá ý t ng kinh doanh nh ã mô t  ch ng 1 và 2. Vi c ánh
giá này s  giúp b n tìm ra c nh ng lý do làm cho ho t ng kinh doanh c a b n thua 
l  và i u ch nh l i k  ho ch kinh doanh c a mình. 

14/11 Cho l n n

Hôm nay 
chu ng l n
b  h ng do 
l c xoáy

2gi 30

15/11
Tr  ti n công làm 
chu ng l n

X 55.000 455.000

15/11 Cho l n n 2gi 30

15/11 Làm chu ng m i 10gi

15/11
Vay v n ngân 
hàng

5.000.000 455.000

16/11 Cho l n n 2gi 30

17/11 Cho l n n 2gi 30

18/11 Cho l n n 2gi 30

…

30/11
T ng c ng cu i

tháng 11
45 gi 5.300. 000 5.295. 000 455.000

Nh n xét Có th  tr c v n vay trong vòng 6 tháng
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5. Ph  l c và các tài li u tham kh o

5.1 K  HO CH CHO HO T NG MARKETING THEO NHÓM NÔNG DÂN S  THÍCH

1. Nhu c u th  tr ng cho lo i s n ph m này

Nhu c u th  tr ng là gì? Làm th  nào ánh giá nhu c u ó?

Công c ánh
giá nhu c u th
tr ng

Làm th  nào ánh giá th  tr ng:

H i ai/tìm h  tr âu  th c hi n ánh giá th  tr ng:

S n ph m c a b n
(lo i s n ph m
và ch t l ng s n
ph m)

Qui mô th  tru ng c tính doanh thu bán hàng có th t c:

2. Cung c p th  tr ng cho lo i s n ph m này

Cho t i nay s n ph m ã áp ng c th  tr ng nh  th  nào (n u ã áp ng c)? B n có 
nh ng lo i s n ph m gì  c nh tranh trên th  tr ng?

S n ph m

Giá bán

u i m/nh c
i m c a lo i s n

ph m này

u i m : 

Nh c i m:

u i m/nh c
i m c a lo i s n

ph m mà b n
mu n c nh tranh

u i m : 

Nh c i m:
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3. M i liên k t th  tr ng

Làm th  nào  ti p c n c t i th  tr ng? Có th  s  d ng hình th c nào  xúc ti n và bán 
s n ph m? Giá thành s n ph m nh  th  nào là phù h p  s n ph m có ch ng trên th
tr ng và  các thành viên có th  thu c l i nhu n t  vi c bán s n ph m ó?

Qu ng bá (trình
bày s n ph m, óng
gói,  làm t  r i,
qu ng cáo qua ài,
và các d ch v  khác) 

Ng n h n:

Dài h n:

Bán s n ph m

Giá thành s n xu t:

Giá mà khách hàng ch p nh n tr :

Giá c a i t ng c nh tranh:

Giá bán c a b n:

Ph ng pháp:

-

-

-

5.2 CÁC TH  T C LÀM N XIN VAY V N C A CÁC T  CH C TÍN D NG CHÍNH TH NG 

5.2.1 Th  t c xin vay v n c a ngân hàng Chính sách Xã h i (CSXH)

1. Thành l p m t nhóm Tín d ng và Ti t ki m g m có ít nh t 5 thành viên (ngo i l
hi m th y c ng có th  thành l p nhóm có 4 thành viên). 

2. B u m t ng i làm tr ng nhóm tín d ng: thông th ng ng i kh i s  vi c thành 
l p nhóm s  tr  thành tr ng nhóm

3. Tr ng nhóm t i ngân hàng ph c v  ng i nghèo  huy n  mua m u n xin vay 
v n t  các cán b  tín d ng ch u trách nhi m qu n lý  xã

4. i n (các thành viên nhóm) vào các m u n xin vay v n

5. Tr ng nhóm n p các m u n ã i n cho xã  l y ch  ký phê duy t và con d u
c a UBND xã và c a tr ng ban Gi m nghèo1 nh m kh ng nh i u ki n kinh t
c ng nh  quy n công dân c a ng n xin vay, (m t ph n trong quá trình sàng 
l c). Sau ó, lãnh o UBND xã s  n p các n xin vay v n này cho ngân hàng. 

6. Tr ng nhóm mang các m u n xin vay v n t i ngân hàng. Th  t c phê duy t
n xin vay v n nh  sau: (i) cán b  tín d ng ký vào n xin vay v n, i u này 

1 Ban Gi m Nghèo ch u trách nhi m x p h ng giàu nghèo c a các h  gia ình. Các Ban này có m t  t t c  các xã. Thành 
viên c a Ban th ng là các Tr ng Thôn/Xã (ph n l n h  c ng là Ch  t ch c a Ban) và lãnh o các c  quan oàn th
tu ng ng  c p xã.
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ng ngh a v i vi c ch p thu n n (ii) Lãnh o ngân hàng CSXH ng ký vào h p
ng. Thông th ng, lãnh o ngân hàng s  làm theo theo quy t nh c a cán b

tín d ng. Th i gian th c hi n các th  t c này m t kho ng t  2 tu n t i 9 tháng.

7. Tr ng nhóm n ngân hàng và nh n s  vay tín d ng cho m i thành viên nhóm: cu n
s  vay tín d ng này tóm t t các thông tin v  th i h n vay và c cán b  tín d ng s
d ng làm s  ghi chép các kho n thanh toán v n và lãi c a thành viên nhóm.

8. Tr ng nhóm mang các cu n s  vay tín d ng này l i cho xã  l y ch  ký và con d u
c a UBND xã và c a tr ng ban Gi m nghèo (cho quá trình theo dõi)

9. Sau ó Tr ng nhóm mang các cu n s  vay tín d ng này l i cho ngân hàng và ch
quy t nh gi i ngân v n vay: cán b  tín d ng gi i ngân v n vay cho các thành viên 
c a nhóm tín d ng trong m t cu c h p  xã ho c thôn b n

Nh ng yêu c u i v i m t thành viên c a nhóm Tín d ng và Ti t ki m c a ngân hàng 
Chính sách Xã h i:

• Có n i th ng trú c nh

• N m trong danh sách các h  nghèo (c a xã, huy n…) xét theo tiêu chí c a B  Lao 
ng Th ng binh và Xã h i qui nh.

• Không c n b t k  lo i tài s n th  ch p nào và không ph i n p các lo i phí hành chính. 

• Là thành viên c a nhóm tín d ng ti t ki m và ã qua quá trình sàng l c c a các thành 
viên khác trong nhóm. 

Nh ng h  gia ình không th  ti p c n c t i ngu n tín d ng c a Ngân hàng CSXH: 

• Nh ng h  gia ình b  tàn t t, quá tu i ho c d i tu i lao ng. Nh ng h  gia ình có thành 
viên ang ch u s  qu n lý c a pháp lu t, s  d ng ma tuý, c  b c ho c l y tr m c p… 

• Nh ng h  gia ình c nh n tr  c p t  ngân sách c a nhà n c.

5.2.2 Các th  t c xin vay v n c a Ngân hàng Nông nghi p và Phát tri n Nông thôn 
(NN&PTNT) 

5 b c có th  ti p c n v i ngu n tín d ng c a các ngân hàng ó là:

1. Xin m u n xin vay v n  ngân hàng NN&PTNT, i n y  thông tin vào n xin 
vay v n và n p n xin vay v n, kèm theo c  k  ho ch kinh doanh.

2. Trình n xin vay v n có th m nh c a các c  quan chính quy n a ph ng: tr ng
thôn và lãnh o UBND xã (th m nh, óng d u và ch  ký c a xã).

3. Cán b  ngân hàng n và th m nh tài s n th  ch p.

4. Các qui nh trong n i b  ngân hàng.

5. Gi i ngân v n vay và c p cho các h  gia ình.

Nh ng yêu c u i v i n xin vay v n:

• Ch a có kho n vay nào t  Ngân hàng Chính sách Xã h i.

• ã hoàn thành t t c  các trách nhi m dân s .

• Không có kho n n  nào quá h n c a các ngân hàng ho c c a các ngu n tín d ng a
ph ng khác.

Ch  h  gia ình hay ng i c u  thác s  ph i ch u hoàn toàn trách nhi m v  quy n l i
và trách nhi m i v i ngân hàng và các t  ch c oàn th i di n cho h  gia ình, ng
th i c ng là ng i ch u trách nhi m ký k t h p ng tín d ng.
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5.3 VÍ D  V  M U N XIN VAY V N, KÈM THEO K  HO CH KINH DOANH

I.  Thông tin c  b n v  ho t ng kinh doanh 

1. H  và tên: 

2. S  nhóm:

3. T ng s  ti n ti t ki m tích lu c:

4. S  l n v n vay c nh n:

5. Giá tr  v n vay ã xin:

6. M c ích c a v n vay:

7. Th i h n vay v n:

8. Th i h n chu k  s n xu t:

9. S  chu k  s n xu t trong th i h n vay v n:

10. a i m th c hi n ho t ng kinh doanh:

II. K  ho ch tài chính c a ho t ng kinh doanh

1.  T ng chi phí hao mòn tài s n cho m i chu k  s n xu t:

N i dung
T ng chi phí u

t  (a1)

S  chu k  s n xu t

d  ki n (a2)

Các chi phí hao mòn 

(a1: a2)

- X ng s n xu t, chu ng tr i

- Thi t b , công c :

- Ph ng ti n v n chuy n:

- Các th  khác,  ngh
nêu rõ: 

+

T ng chi phí hao mòn i v i các tài s n c nh (a)

2. T ng chi phí ho t ng cho m i chu k  s n xu t
(=b1+b2+b3):

Các chi phí tr c khi s n xu t bao g m:

- ào t o cán b /công nhân: 

-  Tìm ki m thông tin:

-  Gi i phóng m t b ng  xây d ng:

-  Các nghi th c c n thi t/các th  t c ng ký kinh doanh:

-  Nh ng th c khác: 

 +
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Các chi phí trong quá trình s n xu t bao g m:

- Thu , gi y phép kinh doanh: 

- Thuê a i m (cho x ng s n xu t):

- Nhân công:

- i n, n c:

- V n chuy n (n u có):

- Nh ng th  khác, xin nêu c  th :

 +

 +

 +

Các chi phí trong quá trình bán s n ph m bao g m:

-  V n chuy n

- i l i

-  Giao d ch mua bán

-  Marketing (k  c óng gói)

-  Nh ng th  khác, xin nêu c  th :

+

+

3. D  ki n doanh thu bán hàng sau m i chu k  s n xu t

N i dung
S  s n ph m

(c1)
Giá thành m i
s n ph m (c2)

S  ti n (c1 x c2)

- S n ph m chính: 

 +

 +

- S n ph m ph :

 +

 +

T ng doanh thu

4. T ng s  l i nhu n thu c sau m i chu k  s n xu t
(=13-12-11):

5. T ng s  lãi ph i tr  trong th i h n vay v n:

6. T ng l i nhu n ròng thu c t  ho t ng kinh doanh trong 
th i h n vay v n (=14x9-15): 
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Sau khi xem xét và trình bày v i Ban ánh giá v  k  ho ch kinh doanh nói trên, tôi th y
ây là m t ho t ng kinh doanh có l i nhu n và  ngh  phê duy t n xin vay v n này. 

Tôi xin cam k t u t  kho n v n vay này phù h p và hoàn tr y  theo qui nh c a
t  ch c tín d ng.

III. Kh  n ng hoàn tr  v n vay c a ng i xin vay v n

A. T ng thu nh p c a gia ình hàng tháng bao g m:

 + L i nhu n ròng hàng tháng t  ho t ng kinh doanh nói trên:

 +  L i nhu n ròng hàng tháng t  các ho t ng kinh doanh 
khác (n u có,  ngh  nêu c  th ):

 + L ng hàng tháng c a gia ình/các kho n h u trí:

 + Các kho n khác,  ngh  nêu c  th :

B. T ng chi phí hàng tháng c a gia ình

C. T ng thu nh p ròng hàng tháng c a gia ình (= A – B)

Ng i làm n Ng i u  thác

(H  tên và ch  ký)

Ngày:........................

(H  tên và ch  ký)

Ngày:........................
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5.4  CÁC TÀI LI U THAM KH O

Ngu n thông tin chính và nh ng ví d c trình bày trong cu n sách tham kh o và tài li u
t p hu n các k  n ng kinh doanh c  b n này là cu n “Tài li u h ng d n th c hi n khoá 
ào t o kinh doanh c  b n”, do nhóm d  án NAPA Qu ng Bình c a SNV so n th o n m

2001.
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