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Kế hoạch đánh giá cơ hội 
A. Một kế hoạch đánh giá cơ hội KHÔNG PHẢI là một kế hoạch kinh 

doanh. So với một kế hoạch kinh doanh, kế hoạch đánh cơ hội 
cần: 

1. Ngắn hơn 

2. Tập trung vào cơ hội, không phải khía cạnh dự án đầu tư mạo hiểm 

3. Không dựa trên các bảng tính trên máy tính 

4. Là cơ sở để đưa ra quyết định xem có nên nắm lấy cơ hội này không hay 
nên đợi thời cơ mới tốt hơn 

B. Bản kế hoạch cần có: 

1. Một bản mô tả sản phẩm hoặc dịch vụ 

a. Nhu cầu của thị trường đối với sản phẩm và dịch vụ này là gì? 

b. Các thông tin cụ thể của sản phẩm hoặc dịch vụ là gì (trong đó có các 
thông tin về bản quyền, bằng sáng chế hoặc nhãn hiệu)? 

c. Hiện có những sản phẩm cạnh tranh nào cũng đáp ứng được nhu 
cầu này của thị trường? 

d. Những công ty nào đang cạnh tranh trong thị trường sản phẩm này? 
Mô tả hành vi cạnh tranh của các công ty này. 



Kế hoạch đánh giá cơ hội (tt) 

e. Điểm mạnh và điểm yếu của từng đối thủ cạnh tranh là gì? 

f. Đâu là lợi điểm bán hàng độc nhất của sản phẩm hoặc dịch vụ? 

g. Mã SIC (Mã phân loại ngành chuẩn) và NAIC (Hệ thống Mã 
phân loại ngành Bắc Mỹ) của sản phẩm hay dịch vụ này là gì? 

h. Sứ mệnh của dự án đầu tư mới là gì? 

i. Những công việc nào đã được hoàn tất đến thời điểm hiện tại? 

j. Những sáng chế nào có thể đã sẵn có để đáp ứng nhu cầu 
này? 

2. Đánh giá cơ hội: 

a. Cơ hội này sẽ đáp ứng nhu cầu nào của thị trường? 

b. Quy mô và các xu thế trong quá khứ của thị trường này là gì?  

c. Đặc điểm và khả năng phát triển trong tương lai của thị trường 
này là gì? 

d. Những điều kiện xã hội nào ẩn sau nhu cầu của thị trường này? 

 

 

 

 



Kế hoạch đánh giá cơ hội (tt) 
e. Cần thu thập những dữ liệu nghiên cứu thị trường nào để mô tả 

nhu cầu này của thị trường? 

f. Tình hình thị trường quốc tế như thế nào? 

g. Tình hình cạnh tranh quốc tế như thế nào? 

h. Tổng doanh thu toàn ngành trong 5 năm trở lại đây là bao nhiêu? 

i. Mức tăng trưởng kỳ vọng của ngành là bao nhiêu? 

j. Có bao nhiêu doanh nghiệp mới tham gia vào thị trường trong 
vòng 3 năm gần đây? 

k. Gần đây có những sản phẩm mới nào trong ngành được giới 

thiệu? 

l. Hồ sơ khách hàng của bạn? 

m. Trong hoạt động này thì đâu là nơi sinh ra tiền? (Hoạt động mà 

bạn tâm đắc nhất có thể không phải là nơi sinh ra tiền trong cơ 

hội này) 

 

 



Kế hoạch đánh giá cơ hội (tt) 

3. Tự đánh giá cơ hội kinh doanh và nhóm kinh doanh 

a. Tại sao cơ hội này lại hấp dẫn bạn? 

b. Những nguyên nhân nào khiến bạn tiến hành kinh 
doanh? 

c. Cơ hội này có được duy trì không một khi những 
hứng khởi ban đầu đã giảm bớt? 

d. Cơ hội này phù hợp với nền tảng học vấn và kinh 
nghiệm của bạn như thế nào? 

e. Những kinh nghiệm nào bạn đã có và/hoặc cần có 
để triển khai thành công kế hoạch kinh doanh này? 

f. Những nhân tố nào khiến bạn thành công trong dự 
án đầu tư mạo hiểm này? 



Kế hoạch đánh giá cơ hội (tt) 

4. Cần phải làm gì để biến cơ hội này thành một dự án 
kinh doanh khả thi? 

a. Xem xét từng bước quan trọng. 

b. Sau đó suy nghĩ về quy trình hoạt động và đưa 
các bước quan trọng này vào theo trình tự kết quả 
kỳ vọng. 

c. Cần bao nhiêu thời gian và tiền bạc cho mỗi 
bước?  

d. Nếu bạn không thể tự bỏ vốn thì bạn sẽ huy động 
lượng vốn cần thiết ở đâu? 

 



Đặc điểm của một doanh nhân 

1. Doanh nhân thường là con thứ mấy trong gia đình? 

 a. con cả  c. con út 

 b. con thứ  d. không quan trọng 

2.  Doanh nhân thường là: 

 a. đã lập gia đình c. đã góa vợ/chồng 

 b. còn độc thân  d. đã ly dị 

3.  Doanh nhân thường là: 

 a. nam giới 

 b. phụ nữ 

c. không phân biệt nam hay nữ 



Đặc điểm của một doanh nhân (tt.)  
4. Người ta thường bắt đầu mở một doanh nghiệp kinh doanh đích thực 

theo định hướng kinh doanh lớn đầu tiên ở độ tuổi nào? 

 a. vị thành niên d. bốn mươi 

 b. hai mươi e. năm mươi 

 c. ba mươi 

5. Thường thì xu hướng doanh chí của một cá nhân sẽ có biểu hiển rõ 
rệt đầu tiên ở độ tuổi: 

  a. vị thành niên d. bốn mươi 

 b. hai mươi e. năm mươi 

 c. ba mươi 

6. Động lực chính của một doanh nhân khi mở doanh nghiệp là: 

 a. để kiếm tiền d. để tạo sự ổn định trong công việc 

 b. để trở nên độc lập e. để có quyền lực 

 c. để được nổi tiếng 



Đặc điểm của một doanh nhân (tt.)  

7. Để thành công trong một dự án kinh doanh,  

bạn cần có:  

 a. tiền d. một ý tưởng tốt 

 b. may mắn e. tất cả các phương án trên 

 c. sự chăm chỉ 

8. Doanh nhân và nhà đầu tư mạo hiểm:  

 a. hòa hợp với nhau c. là bạn bè xã giao 

 b. là bạn thân d. có mâu thuẫn 

9.  Doanh nhân là người làm tốt nhất công việc của: 

 a. nhà quản lý c. người lập kế hoạch 

 b. nhà đầu tư mạo hiểm d. người triển khai 



Đặc điểm của một doanh nhân (tt.)  
10. Doanh nhân là những người: 

 a. chấp nhận rủi ro cao  c. chịu rủi ro thấp  

      (các tay bạc lớn)                             (nắm bắt vài cơ hội) 

b. chấp nhận rủi ro vừa phải  

           (các tay bạc thực tế)   d. không quan trọng 

11. Doanh nhân: 

 a. sống trong tiệc tùng c. không bao giờ đi tiệc 

 b. chán ngấy khi dự tiệc cocktail d. chỉ tỏ ra hòa nhập với mọi                          

     người tại buổi tiệc  

12. Các doanh nhân có xu hướng “kết”: 

 a. các ý tưởng mới d. các kế hoạch tài chính mới 

 b. các nhân viên mới e. tất cả các phương án trên 

 c. các ý tưởng sản xuất mới 



Các yếu tố môi trường kinh doanh tác 
động đến tổ chức trong thiên niên kỷ này 

• Hiện tượng siêu cạnh tranh 

• Sự thay đổi nhanh chóng của công nghệ 

• Vòng đời sản phẩm ngắn hơn 

a. Cần các sản phẩm mới 

b. Cần hệ thống ra mắt sản phẩm mới hiệu quả 

• Các cơ hội thị trường mới 

• Nhân viên có động lực và động cơ khác nhau 

• Chú trọng đến doanh số và lợi nhuận 

• Lượng tiền đầu tư khả dụng lớn 



Các định nghĩa  
Doanh chí 

• Doanh chí là quá trình tạo nên cái gì đó mới có giá trị 

bằng cách bỏ ra thời gian và nỗ lực cần thiết, giả định 

rằng có các rủi ro về tài chính, tâm lý và xã hội, và nhận 

được kết quả bằng tiền bạc, sự hài lòng và tự tin của cá 

nhân.  

• Nếu bạn không phải là người đi tiên phong, tình hình sẽ 

không bao giờ thay đổi  

Doanh chí trong doanh nghiệp 

• Kinh doanh trong một doanh nghiệp đang hoạt động 

• Cầu xin sự tha thứ dễ dàng hơn xin phép. 



Nền kinh tế định hướng thị trường và 
nền kinh tế bị kiểm soát 

Nền kinh tế 

định hướng 

thị trường 

Nền kinh tế 

định hướng 

kiểm soát 

Hoa 

Kỳ 
Cu Ba 

Tổng quan về nền kinh tế  

•  Thị trường lớn 

•  Dễ dàng thành lập công ty hợp 

danh hoặc doanh nghiệp một thành 

viên 

• Hệ thống thuế thuận lợi cho cá 

nhân và công ty 

• Luôn được giới truyền thông chú ý 

• Hệ thống luật doanh nghiệp nhất 

quán 

• Các cơ quan chính phủ mạnh và 

không tham nhũng - SEC 

Định hướng đến 

đổi mới và hoạt 

động đổi mới 

•  Tư duy dài hạn 

•  Khái niệm hoạt 

động liên tục 

Cộng đồng đầu 

tư 

•  Các ngân hàng 

•  Các nhà đầu tư 

mạo hiểm 

• Các nhà đầu tư 

tư nhân không 

chính thức – các 

nhà đầu tư thiên 

thần 

Tinh thần doanh 

chí mạnh mẽ nhất 

trên thế giới 



Các nguyên tắc để khởi sự thành công 
một hoạt động kinh doanh mới 

• Thị trường được xác định rõ ràng 

• Đối với các sản phẩm công nghiệp và sản phẩm 
lâu bền, thời gian hoàn vốn ít hơn 18 tháng 

• Tốc độ tăng trưởng của thị trường từ 30 – 50% 

• Công nghệ độc đáo và được bảo hộ (nếu có thể) 
bằng các bằng sáng chế 

• Có thể sản xuất các biến thể sản phẩm khác 
nhau 

• Tình hình cạnh tranh không quá khắc nghiệt 



Các nguyên tắc để khởi sự thành công 
một hoạt động kinh doanh mới (tt.) 

• Công ty có khả năng đạt được vị trí trên thị trường 

và thị phần tốt  

• Hệ số biên lợi gộp nên từ 30 – 50% 

• Hoạt động cấp vốn cần thiết có thể chia theo giai 

đoạn 

• Tỷ lệ lợi nhuận trên đầu tư ban đầu hợp lý  

• Mục tiêu R.O.I. từ 25 – 30% 

• Người quản lý giỏi và có nhiều kinh nghiệm trong 

ngành sắp kinh doanh 



Các quyết định của một doanh nhân tiềm năng 

Thay đổi lối sống hiện tại 

 

Môi trường làm việc 

 

Gián đoạn 

Thành lập doanh nghiệp 

mới 

 

Kỳ vọng 

1.  Văn hóa 

2.  Tiểu văn hóa 

3.  Gia đình 

4.  Giáo viên 

5.  Bạn bè 

 

Có thể 

1.  Chính phủ 

2.  Nền tảng 

3.  Tấm gương tiêu biểu 



Các khía cạnh của quá trình 

 triển khai kinh doanh 

Nhận biết và 

Đánh giá cơ hội 

Xây dựng Kế 

hoạch kinh 

doanh 

Nguồn lực cần 

thiết 

Quản lý doanh 

nghiệp 

• Kiến tạo cơ hội và 

thời hạn của cơ hội  

  

• Giá trị thực và giá trị 

nhận thức được của 

cơ hội 

 

• Rủi ro và lợi ích của 

cơ hội 

 

• Cơ hội so với kỹ 

năng và mục tiêu cá 

nhân 

  

• Môi trường cạnh 

tranh 

• Trang Tiêu đề 

• Mục lục 

• Tóm lược chung về 

Công ty 
 

1. Mô tả hoạt động 

kinh doanh 

2. Mô tả ngành nghề 

hoạt động 

3. Kế hoạch Marketing  

4. Kế hoạch Tài chính 

5. Kế hoạch Sản xuất 

6. Kế hoạch Tổ chức 

7. Kế hoạch hoạt động 

8. Tóm tắt tổng kết 

• Phụ lục (Minh hoạ) 

• Nguồn lực hiện có 

của doanh nhân 

 

• Nguồn lực thiếu hụt 

và nguồn cung sẵn 

có 

  

• Tiếp cận nguồn lực 

cần thiết 

• Phong cách quản lý 

  

• Nắm bắt được 

những yếu tố then 

chốt dẫn tới thành 

công 

  

• Nhận biết các vấn 

đề và các vấn đề 

tiềm ẩn 

• Triển khai các hệ 

thống kiểm soát 

  

• Xây dựng chiến lược 

tăng trưởng 


