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B. MÔ TẢ CHI TIẾT VỀ SẢN PHẨM, DỊCH VỤ

1. Mô tả cấu trúc của sản phẩm, dịch vụ

2. Phân tích tính cần thiết, độc đáo và sáng tạo

của sản phẩm, dịch vụ.

3. Phân tích tính khả thi trong hoạt động sản

xuất và kinh doanh



B1. Mô tả cấu trúc của sản phẩm, dịch vụ

Gói sản phẩm/
dịch vụ ?



B1. Mô tả cấu trúc của sản phẩm, dịch vụ

Sản phẩm hữu hình:
• Tên gọi
• Thông số kỹ thuật
• Tính năng
• Giá bán
• Giá trị/lợi ích 
• Câu chuyện cảm xúc
• …



B1. Mô tả cấu trúc của sản phẩm, dịch vụ

Sản phẩm vô hình:
• Tên gọi
• Thành phần dịch vụ
• Quy trình cung ứng
• Giá bán
• Giá trị/lợi ích
• Câu chuyện cảm xúc
• Cam kết chất lượng
• ….



Sản phẩm hữu hình và sản phẩm 
vô hình khác nhau như thế nào?

B1. Mô tả cấu trúc của sản phẩm, dịch vụ

Mô tả quy trình sản xuất/thiết kế 
sản phẩm, dịch vụ?



• Sản phẩm/dịch vụ giải quyết vấn đề nào của thị 
trường và khách hàng?

• Sản phẩm/dịch vụ hoàn toàn mới, chưa có trên 
thị trường?

• Giá trị khác biệt/độc đáo so với những gì đã có 
trên thị trường?

• Khách hàng sẽ lựa chọn và chi trả cho sản phẩm/ 
dịch vụ bởi điều gì?

B2. Phân tích tính cần thiết, độc đáo và sáng 

tạo của sản phẩm dịch vụ



Tính mới mẻ, độc đáo 
hoặc quá trình đổi mới 
sáng tạo để tạo ra sản 

phẩm/dịch vụ

  - để làm gì?

  - bằng cách nào?

B2. Phân tích tính cần thiết, độc đáo và sáng 

tạo của sản phẩm dịch vụ

- Chứng minh hiệu quả tiềm 
năng, khả năng cạnh tranh,…
- Căn cứ hỗ trợ khởi nghiệp

…….

- Bằng sáng chế, chứng nhận 
bảo hộ, bí quyết công nghệ, 

phương thức kinh doanh
…….



B3. Phân tích tính khả thi trong hoạt động sản 

xuất và kinh doanh

Nguồn lực & Sử 
dụng nguồn lực

Sản phẩm, dịch 
vụ

Thị trường

• Chứng minh khả 
năng có thể huy 
động đầy đủ được 
nguồn lực

• Nguồn lực để 
thực hiện dự án 
(năng lực đội ngũ, 
khả năng phối 
hợp và tận dụng 
nguồn lực…)

• Chứng minh khả 
năng tạo ra được 
sản phẩm, dịch vụ 
đáp ứng yêu cầu

• Khả thi trong sản 
xuất, kinh doanh 
(ứng dụng công 
nghệ, giá thành 
sản phẩm, am 
hiểu thị trường…)

• Chứng minh sản 
phẩm, dịch vụ 
phù hợp với 
nhu cầu và cạnh 
tranh được trên 
thị trường

• Tiềm năng tăng 
trưởng của thị 
trường



B3. Phân tích tính khả thi trong hoạt động sản 

xuất và kinh doanh

Nguồn lực & Sử 
dụng nguồn lực

Sản phẩm, dịch 
vụ

Thị trường

Phân tích những thuận lợi và khó khan (rủi ro) trong 
quá trình sản xuất, kinh doanh sản phẩm dịch vụ?



C. MÔ HÌNH KINH DOANH

1. Sứ mệnh, tầm nhìn, giá trị cốt lõi

2. Chiến lược kinh doanh cho từng giai đoạn

3. Mô hình sản xuất và kinh doanh

4. Kế hoạch triển khai hoạt động sản xuất và
kinh doanh

5. Kế hoạch truyền thông

6. Kế hoạch nhân sự

7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn đầu tư



• Sứ mệnh: là khái niệm (lời tuyên bố) nhằm xác 
định các mục đích, lý do để cá nhân, tổ chức tồn 
tại và phát triển.

• Tầm nhìn: mô tả về tương lai, hàm chứa các mục 
tiêu và nguyện vọng của một tổ chức, cá nhân.

• Giá trị cốt lõi: tập hợp những nguyên tắc, niềm 
tin và tôn chỉ cơ bản được coi trọng và tuân thủ 
trong mọi hoạt động.

C1. Sứ mệnh, tầm nhìn, giá trị cốt lõi



C1. Sứ mệnh, tầm nhìn, giá trị cốt lõi

Nguồn: thework.vn



• Chiến lược kinh doanh: kế hoạch tổng thể, dài 

hạn, điều khiển hoạt động kinh doanh của một 

doanh nghiệp, chỉ ra cách thức cần thực hiện 

để đạt được mục tiêu đề ra.

C2. Chiến lược kinh doanh cho từng giai

đoạn



• Ngành bị phân tán mỏng: chiến lược chi phí thấp, kinh doanh 

theo chuỗi, nhượng quyền kinh doanh, ứng dụng CNTT và 

internet…

• Ngành mới xuất hiện: chiến lược định hình cấu trúc ngành, 

chiến lược đại dương xanh, chiến lược thâm nhập thị trường…

• Ngành tăng trưởng: chiến lược cạnh tranh tổng quát, chiến 

lược truyền thông…

C2. Chiến lược kinh doanh cho từng giai

đoạn



• Ngành bão hòa: chiến lược ngăn cản gia nhập mới, chiến 

lược cạnh tranh trong ngành.

• Ngành suy thoái: chiến lược dẫn đầu thị phần, chiến lược 

tập trung khách hàng lớn, chiến lược rút vốn…

• Ngành kinh doanh toàn cầu: chiến lược tiêu chuẩn hóa 

toàn cầu, chiến lược xuyên quốc gia, chiến lược địa 

phương hóa…

C2. Chiến lược kinh doanh cho từng giai

đoạn



• NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

C3. Mô hình sản xuất và kinh doanh



Các kiểu thị trường

o Thị trường hiện hữu

o Giành lấy phân khúc hoặc phân khúc lại 

một thị trường hiện hữu

o Thị trường mới

o Thị trường sao chép

• NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG



• NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

Ước lượng quy mô thị trường

Tổng nhu cầu 
với SP/DV

Thị trường có 
thể phục vụ 

được

Thị trường có 
thể nắm giữ 

được



• NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

KHÁCH HÀNG

Ai là khách hàng?

Tên khách hàng

Nghề nghiệp

Thu nhập

Tuổi

….

Vấn đề của khách hàng:

Những vấn đề mà khách hàng đang đối 

mặt

Hành vi:

Khách hàng làm những gì để xử lý vấn 

đề của mình?

Mục đích:

Khách hàng hy vọng đạt được điều gì khi 

sử dụng sản phẩm/dịch vụ?



• NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

ĐỐI THỦ CẠNH TRANH



• NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

NHÀ CUNG CẤP

o Tiêu chuẩn lựa chọn nhà cung cấp

o Dự tính một số nhà cung cấp



Chu kỳ sống của sản phẩm dịch vụ

• Yếu tố kỹ thuật

• Yếu tố thị trường

• Yếu tố cạnh tranh

• Yếu tố pháp lý

• KẾ HOẠCH MARKETING



✓ Giai đoạn giới thiệu sản phẩm: gia tăng độ nhận diện thương hiệu, 

định giá hớt váng hoặc giá thâm nhập…

✓ Giai đoạn tăng trưởng: giảm chi phí quảng cáo, mở rộng thị trường 

tiêu thụ, cải tiến chất lượng sản phẩm, tìm kiếm kênh phân phối…

✓ Giai đoạn bão hòa: củng cố thương hiệu, đẩy mạnh CSKH, cải tiến sản 

phẩm, làm rõ sự khác biệt…

✓ Giai đoạn suy thoái: giảm chi phí, hạn chế lượng tồn kho, hạ giá 

thanh lý, thu hẹp kênh phân phối, kế hoạch cho sản phẩm mới…

• KẾ HOẠCH MARKETING



4PProduct

(Sản phẩm)

Price 

(Giá)

Place

(Địa điểm/Ph©n phèi)

Promotion

(Xúc tiến)

• KẾ HOẠCH MARKETING



✓Product: Lợi ích của sản phẩm và USP (Unique Selling Point)

❖ Thương hiệu

❖ Bao bì

❖ Các dịch vụ liên quan

• KẾ HOẠCH MARKETING



✓Price: yếu tố linh hoạt, tạo ra doanh thu

❖ Căn cứ định giá (phí tổn, chiến lược MKT, vòng đời sp, 

hình ảnh DN; cạnh tranh, KH, kinh tế vĩ mô, QLNN…)

❖ Mục tiêu định giá: lợi nhuận; doanh thu; thị phần…

❖ Chiến lược định giá: xâm nhập; cao cấp; tâm lý; hớt 

váng; theo gói; tiết kiệm…

• KẾ HOẠCH MARKETING



✓Place: điểm bán và kênh phân phối

❖ Kênh trực tiếp vs Kênh gián tiếp

❖ Chiến lược phân phối: rộng khắp; độc quyền; chọn lọc.

❖ Cần xác định hoặc khoanh vùng địa điểm kinh doanh, 

mô tả đặc điểm của địa điểm và lý do lựa chọn.

• KẾ HOẠCH MARKETING



✓Promotion: xúc tiến

❖ Quảng cáo

❖ Quan hệ công chúng

❖ Bán hàng cá nhân

❖ Marketing trực tiếp

❖ Khuyến mãi

• KẾ HOẠCH MARKETING



o Nguyên vật liệu, hàng hoá và trang thiết bị

o Công nghệ và quá trình sản xuất, cung ứng

o Bố trí mặt bằng 

o Vấn đề chất lượng

C4. Kế hoạch triển khai hoạt động sản

xuất và kinh doanh

• KẾ HOẠCH VẬN HÀNH



o  Mục tiêu bán hàng trong từng giai đoạn

o  Các chương trình và hoạt động bán hàng cơ bản

o  Quy trình chăm sóc khách hàng

❖ Bán hàng là bán sự hài lòng

❖ Chi phí để có KH mới thường lớn hơn nhiều chi phí 

để giữ KH cũ

• KẾ HOẠCH BÁN HÀNG VÀ CHĂM SÓC KHÁCH HÀNG



Một kế hoạch truyền thông hiệu quả?

✓ Xác định đúng đối tượng mục tiêu

✓ Thông điệp rõ ràng, đơn giản

✓ Các kênh truyền thông cần thống nhất → 
Truyền thông Marketing tích hợp (IMC)

✓ Đo lường, đánh giá hiệu quả của các kênh 
truyền thông

C5. Kế hoạch truyền thông



C5. Kế hoạch truyền thông



• Chủ mô hình kinh doanh và cộng 

sự (biểu đồ tính cách, kỹ năng và 

kinh nghiệm, động lực…)

• Cơ cấu/sơ đồ tổ chức hệ thống 

quản trị và vận hành

• Kế hoạch phát triển đội ngũ theo 

từng giai đoạn

C6. Kế hoạch nhân sự



• Xác định nhu cầu nhân sự

o Liệt kê các vị trí công việc cần có

o Mô tả yêu cầu đối với công việc

o Cân nhắc số người cho một công việc

• Định hình việc quản lý nhân sự

o Tuyển dụng

o Đào tạo, huấn luyện

o Đãi ngộ

o Đánh giá

C6. Kế hoạch nhân sự
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C7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn

đầu tư

✓ Xác định nhu cầu vốn khởi sự:

Nhu cầu vốn = Vốn cố định + Vốn lưu động (+ Vốn dự phòng)



✓ Nguồn vốn:

• Vốn tự có : tiền tiết kiệm

• Vay bạn bè, họ hàng

• Vay nhà cung cấp

• Vay ngân hàng hay tổ chức tài chính

• Cổ đông góp vốn

C7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn

đầu tư



✓ Ước tính khối lượng bán ra:

• Dựa trên kinh nghiệm có sẵn

• Khảo sát các đối thủ cạnh tranh

• Điều tra : khách hàng và thói quen mua hàng

• Bán thử trên thị trường

C7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn

đầu tư



✓ Ước tính khối lượng bán ra:

• Dựa trên kinh nghiệm có sẵn

• Khảo sát các đối thủ cạnh tranh

• Điều tra : khách hàng và thói quen mua hàng

• Bán thử trên thị trường

C7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn

đầu tư



✓ Tính chi phí

- Cách thứ nhất: Liệt kê tất cả các khoản chi phí mà cơ sở kinh doanh

phải bỏ ra trên 1 đơn vị thời gian

- Cách thứ hai: Chia chi phí kinh doanh thành 2 loại là chi phí cố định

và chi phí biến đổi

C7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn

đầu tư



Cách 1: Các khoản mục chi phí thông thường trong kinh doanh

✓ Chi phí thuê nhà xưởng, trang thiết bị

✓ Chi phí khấu hao

✓ Giấy phép kinh doanh

✓ Nguyên vật liệu

✓ Lương, thưởng và các trợ cấp khác cho nhân viên

✓ Quảng cáo

✓ Chi phí điện, nước, ga, điện thoại

✓ Phí bảo trì, nhiên liệu sử dụng

✓ Phí mua dịch vụ (tư vấn pháp luật, kế toán)

✓ Bảo hiểm, lãi vay ngân hàng

Tổng chi phí (Tuần/ tháng/ năm): 



Cách 2: Chi phí của một cửa hàng phô tô/ tháng

Chi phí cố định:
- Thuê cửa hàng:
- Khấu hao máy phô tô:
- Khấu hao công cụ:
- Chi phí cố định khác:

Tổng chi phí cố định:

12.000.000 đ
 2.000.000 đ 
 1.000.000 đ
 1.000.000 đ

16.000.000 đ

Chi phí biến đổi:
- Giấy phô tô:
- Mực phô tô:
- Tiền điện (vận hành máy):
- Tiền công người làm:

Tổng chi phí biến đổi/ sản phẩm (cuốn sách 200 trang): 10.000 đ/ sản phẩm

Tổng chi phí:
(Ước tính sản lượng 1000 sản phẩm/ tháng)

26.000.000 đ



✓Ước lượng doanh thu và lợi nhuận

• Doanh thu = Số lượng bán * Giá bán

• Lợi nhuận = Doanh thu – Chi phí

C7. Kế hoạch tài chính và kêu gọi vốn

đầu tư



Ví dụ minh họa bảng tính toán doanh thu

Chỉ tiêu 

Thời gian  

Tháng 

1 

Tháng 

2 

Tháng 

3 

Tháng 

4 

Tháng 

5 

Tháng 

6 

Sản phẩm A 

Số lượng       

Đơn giá       

Doanh thu (1)       

Sản phẩm B 

Số lượng       

Đơn giá       

Doanh thu (2)       

Tổng doanh thu = (1) + (2)       

 



Ví dụ minh họa bảng tính toán chi phí 

Chỉ tiêu 

Thời gian  

Tháng 

1 

Tháng 

2 

Tháng 

3 

Tháng 

4 

Tháng 

5 

Tháng 

6 

Sản phẩm 

A 

Số lượng       

Chi phí biến đổi/sp       

Tổng CFBD (1)       

Sản phẩm 

B 

Số lượng       

Chi phí biến đổi/sp       

Tổng CFBD (2)       

Tổng CF biến đổi của DN 

(3) = (1) + (2) 
      

Tổng CF cố định của DN (4)       

Tổng CF (5) = (3) + (4)       

 



Bảng minh họa kế hoạch lợi nhuận 

Chi tiết Th 1 Th 2 Th 3 Th 4 Th 5 Th 6 Tổng 

Tổng doanh thu (1)        

        

Tổng chi phí biến đổi 

(2) 
       

        

Lợi nhuận gộp 

(3) = (1) - (2) 
       

        

Tổng chi phí cố định (4)        

        

Lợi nhuận ròng 

(5) = (3) – (4) 
       

 



XIN CẢM ƠN!
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