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LỜI NÓI ĐẦU 
Ô nhiễm môi trường chăn nuôi hiện đang là vấn đề bức xúc ở nhiều 

vùng nông thôn Việt Nam. Ở nhiều địa phương, nguồn nước quanh các khu 
vực dân cư có các trang trại chăn nuôi đang bị ô nhiễm nghiêm trọng, ảnh 
hưởng đến sức khỏe và môi trường sống của người dân.  

Nhiều công nghệ xử lý ô nhiễm chất thải chăn nuôi đã và đang được áp 
dụng như công nghệ khí sinh học, ủ phân hữu cơ, nuôi giun, …. Do mỗi công 
nghệ có những ưu điểm và hạn chế riêng đòi hỏi phải được áp dụng ở những 
điều kiện phù hợp và nhiều khi cần phải có một tổ hợp các công nghệ khác 
nhau áp dụng cho một trang trại chăn nuôi nhằm xử lý toàn diện, triệt để các 
loại hình ô nhiễm của môi trường chăn nuôi.  

Một trong những mục tiêu chính của Dự án Hỗ trợ Nông nghiệp Các bon 
thấp (LCASP) là hỗ trợ kỹ thuật cho các chủ trang trại, các hộ chăn nuôi xử lý 
bền vững môi trường chăn nuôi thông qua sử dụng chất thải chăn nuôi làm 
nguồn nguyên liệu tạo ra các sản phẩm có giá trị, vừa giúp nâng cao thu nhập 
của người dân, vừa giúp giảm ô nhiễm môi trường.  

Hiện nay một số trang trại, hộ chăn nuôi đã ứng dụng các công nghệ để 
xử lý chất thải chăn nuôi trong đó có sử dụng phân gia cầm để sản xuất phân 
hữu cơ sinh học phục vụ cho trồng rau, hoa, cây cảnh. Tuy vậy, do chưa có tài 
liệu hướng dẫn chi tiết nên hiệu quả chưa cao. Xuất phát từ thực tế từ trước đến 
nay chưa có tài liệu đào tạo nghề về Sản xuất phân hữu cơ sinh học từ chất thải 
chăn nuôi gia cầm dạng rắn sử dụng cho trồng rau, hoa, cây cảnh. Dự án 
LCASP đã phối hợp với Cục Kinh tế hợp tác, Bộ Nông nghiệp và PTNT, biên 
soạn bộ giáo trình đào tạo sơ cấp nghề “Sản xuất phân hữu cơ sinh học từ 
chất thải chăn nuôi dạng rắn sử dụng trồng rau, hoa, cây cảnh” nhằm giúp 
các hộ chăn nuôi có thêm kiến thức và kỹ năng để xử lý hiệu quả môi trường 
chăn nuôi thông qua các hoạt động tạo thu nhập từ phân hữu cơ sinh học bón 
cho các đối tượng cây trồng phù hợp. 

Bộ giáo trình được xây dựng với các mô đun, bao gồm các bài giảng lý 
thuyết và thực hành có mối quan hệ chặt chẽ với nhau. Các thông tin trong giáo 
trình này có giá trị hướng dẫn giáo viên thiết kế, tổ chức giảng dạy và vận dụng phù 
hợp với điều kiện, bối cảnh thực tế của từng vùng trong quá trình dạy học. 

Quá trình biên soạn giáo trình mặc dù đã hết sức cố gắng nhưng chắc chắn 
không tránh khỏi những thiếu sót. Chúng tôi rất mong nhận được ý kiến đóng góp 
từ các chuyên gia, các độc giả để giáo trình được điều chỉnh, bổ sung ngày càng 
hoàn thiện hơn. 

Để hoàn thiện được cuốn giáo trình này chúng tôi đã nhận được sự giúp 
đỡ của các nhà khoa học, các cán bộ phụ trách kỹ thuật nông nghiệp, các thành 
viên trong hội đồng nghiệm thu, các cán bộ và chuyên gia từ dự án Hỗ trợ nông 
nghiệp các bon thấp, Trường Cao đẳng Nông nghiệp và PTNT Bắc Bộ, Cục 
Kinh tế Hợp tác, … đã tham gia đóng góp ý kiến chuyên môn và tạo mọi điều 
kiện tốt nhất để hoàn thành xây dựng chương trình và biên soạn giáo trình này. 

Hà Nội, tháng 6 năm 2017 
TS. Nguyễn Thế Hinh, Giám đốc dự án LCASP 
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TUYÊN BỐ BẢN QUYỀN: 
Tài liệu này thuộc loại sách giáo trình nên các nguồn thông tin có thể được 

phép dùng nguyên bản hoặc trích dùng cho các mục đích về đào tạo và tham khảo. 
Mọi mục đích khác mang tính lệch lạc hoặc sử dụng với mục đích kinh doanh 

thiếu lành mạnh sẽ bị nghiêm cấm. 
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LỜI GIỚI THIỆU 

Trong những năm gần đây tình trạng ô nhiễm môi trường do chăn nuôi ở Việt 
Nam đang ở mức báo động, ảnh hưởng đến sức khỏe con người, chất lượng sản 
phẩm và biến đổi khí hậu. Việc quản lý chất thải chăn nuôi, sẽ giúp giảm thiều ô 
nhiễm môi trường, tạo nguồn phân bón hữu cơ chất lượng tốt cho ngành trồng trọt, 
đồng thời giải quyết việc làm, tăng thu nhập cho người dân. Công nghệ sản xuất 
phân hữu cơ đơn giản dễ làm, mỗi gia đình đều có thể làm được phục vụ tại nông 
trại, cũng có thể xây dựng một cơ sở sản xuất công nghiệp tạo sản phẩm bán ra thị 
trường.  Xuất phát từ nhu cầu trên việc phát triển chương trình, giáo trình dạy nghề 
trình độ dưới 3 tháng nhằm đáp ứng nhu cầu đào tạo nghề nông nghiệp cho lao 
động nông thôn là cần thiết. 

Trên cơ sở phân tích nghề DACUM, chúng tôi soạn thảo chương trình dạy 
nghề dưới 3 tháng Sản xuất phân hữu cơ sinh học từ chất thải chăn nuôi gia cầm 
dạng rắn sử dụng trồng rau, hoa, cây cảnh. Chương trình được kết cấu thành 5 mô 
đun và sắp xếp theo trật tự lô gíc hành nghề.  

Chương trình dạy nghề dưới 3 tháng “Sản xuất phân hữu cơ sinh học từ chất 
thải chăn nuôi gia cầm dạng rắn sử dụng trồng rau, hoa, cây cảnh”, được thiết kế 
thành bộ giáo trình gồm 5 quyển như sau: 

 Mô đun 1. Lập kế hoạch sản xuất 
 Mô đun 2. Chuẩn bị điều kiện sản xuất 
 Mô đun 3. Sản xuất phân hữu cơ sinh học 
 Mô đun 4. Bảo quản và sử dụng sản phẩm   
 Mô đun 5. Tiêu thụ sản phẩm 
Giáo trình được viết theo phương châm: đơn giản, cô đọng, dễ hiểu, dễ làm 

và phù hợp với trình độ của hầu hết những người nông dân. 
 Trong quá trình biên soạn, chúng tôi đã nhận được sự góp ý của Cục kinh tế 

hợp tác và PTNT - Bộ Nông nghiệp và PTNT; Ban quản lý dự án nông nghiệp 
(ADB), Ban lãnh đạo các Viện, Trường, các cơ sở sản xuất, các nhà chuyên môn, 
nhà khoa học và bà con nông dân…. Nhân dịp hoàn thành cuốn giáo trình này, 
chúng tôi xin chân thành cảm ơn sự đóng góp to lớn đó. Chúng tôi cũng nhận thức 
rằng, do thời gian và trình độ có hạn nên chắc chắn còn rất nhiều thiếu sót, mong 
nhận được ý kiến đóng góp của bạn đọc để giáo trình được hoàn thiện hơn. 
      Tham gia biên soạn 

1. Kiều Văn Cương. Chủ biên 
2. Nguyễn Thị Minh. Thành viên 



 

 

 

 

 

 

 

  3 

MỤC LỤC 

ĐỀ MỤC                                                                                                      TRANG 
LỜI GIỚI THIỆU ....................................................................................................... 2 
MỤC LỤC .................................................................................................................. 3 
MÔ ĐUN TIÊU THỤ SẢN PHẨM ........................................................................... 5 
Bài 1: Xây dựng phương án tiêu thụ sản phẩm .......................................................... 5 

A. Nội dung: ............................................................................................................ 5 
1. Dự tính doanh số bán hàng ................................................................................. 5 
2. Tìm hiểu khách hàng ........................................................................................... 6 
3. Nắm thông tin về đối thủ cạnh tranh ................................................................... 7 
4. Lập kế hoạch Marketing ..................................................................................... 8 
B. Câu hỏi và bài tập thực hành ............................................................................ 10 
1. Các câu hỏi ........................................................................................................ 10 
2. Các bài thực hành .............................................................................................. 10 
C. Ghi nhớ ............................................................................................................. 10 

Bài 2: Định giá và giới thiệu sản phẩm .................................................................... 11 
A. Nội dung: .......................................................................................................... 11 
1. Định giá sản phẩm ............................................................................................. 11 
1.1. Liệt kê các chi phí để tiêu thụ sản phẩm ........................................................ 11 
1.2. Dự phòng rủi ro .............................................................................................. 11 
1.3. Tìm hiểu sức mua của thị trường ................................................................... 11 
1.4. Khảo sát giá của sản phẩm tương đương ....................................................... 12 
1.5. Lựa chọn chiến lược giá ................................................................................. 12 
1.6. Dự kiến lợi nhuận ........................................................................................... 12 
1.7. Định giá bán của sản phẩm ............................................................................ 14 
2. Giới thiệu sản phẩm .......................................................................................... 16 
2.1. Xác định các phương pháp quảng bá sản phẩm ............................................. 16 
2.1.1. Công cụ quảng bá sản phẩm ....................................................................... 16 
2.1.2. Thiết kế chương trình, tài liệu công cụ, tờ rơi, pano, áp phích. .................. 18 
2.2. Tìm hiều thông tin thị trường ......................................................................... 19 
2.3. Xác định chiến lược sản phẩm ....................................................................... 19 
2.3.1. Chiến lược tiếp thị sản phẩm ...................................................................... 19 
2.3.2. Lựa chọn thị trường mục tiêu ...................................................................... 20 
2.4. Quảng bá sản phẩm ........................................................................................ 21 
B. Câu hỏi và bài tập thực hành ............................................................................ 21 
1. Các câu hỏi: ....................................................................................................... 21 
2. Các bài thực hành: ............................................................................................. 22 
C. Ghi nhớ ............................................................................................................. 22 

Bài 3: Xây dựng phương thức bán hàng .................................................................. 23 
A. Nội dung ........................................................................................................... 23 



 

 

 

 

 

 

 

  4 

1. Dự kiến địa điểm bán hàng ............................................................................... 23 
2. Dự kiến phương thức bán hàng ......................................................................... 23 
2.1. Phương thức bán buôn ................................................................................... 23 
2.2. Phương thức bán lẻ ........................................................................................ 23 
2.3. Phương thức gửi đại lý bán ............................................................................ 24 
3. Dự kiến thời gian thực hiện hoạt động bán hàng .............................................. 24 
4. Lên bản kế hoạch bán hàng ............................................................................... 24 
B. Câu hỏi và bài tập thực hành ............................................................................ 26 
1. Các câu hỏi: ....................................................................................................... 26 
2. Các bài thực hành: ............................................................................................. 26 
C. Ghi nhớ: ............................................................................................................ 26 

Bài 4: Xác định địa điểm bán hàng .......................................................................... 27 
A. Nội dung ........................................................................................................... 27 
1. Tìm vị trí đặt gian hàng ..................................................................................... 27 
2. Chuẩn bị dụng cụ, trang thiết bị phục vụ bán hàng .......................................... 27 
3. Sắp xếp bố trí gian hàng .................................................................................... 28 
4. Trang trí và khai trương gian hàng ................................................................... 28 
B. Câu hỏi và bài tập thực hành ............................................................................ 30 
1. Các câu hỏi: ....................................................................................................... 30 
2. Các bài thực hành: ............................................................................................. 30 
C. Ghi nhớ: ............................................................................................................ 30 

Bài 5: Thực hiện bán hàng ....................................................................................... 31 
A. Nội dung: .......................................................................................................... 31 
1. Nhận yêu cầu mua hàng .................................................................................... 31 
2. Thiết lập và hoàn thiện thủ tục mua bán ........................................................... 31 
3. Chuẩn bị hàng ................................................................................................... 31 
4. Giao hàng theo yêu cầu ..................................................................................... 31 
5. Nghiệm thu, thanh toán và thu tiền ................................................................... 32 
5.1. Nghiệm thu hợp đống mua bán ...................................................................... 32 
5.2. Thanh toán và thu tiền .................................................................................... 32 
B. Câu hỏi và bài tập thực hành ............................................................................ 33 
1. Các câu hỏi: ....................................................................................................... 33 
2. Các bài thực hành: ............................................................................................. 33 
C. Ghi nhớ ............................................................................................................. 33 

HƯỚNG DẪN GIẢNG DẠY MÔ ĐUN ................................................................. 34 
I. Vị trí, tính chất của mô đun/môn học ................................................................ 34 
II. Mục tiêu ............................................................................................................ 34 
III. Nội dung chính của mô đun ............................................................................ 34 
IV. Hướng dẫn thực hiện bài tập thực hành .......................................................... 35 
V. Yêu cầu về đánh giá kết quả học tập ................................................................ 38 
VI. Tài liệu tham khảo .......................................................................................... 41 



 

 

 

 

 

 

 

  5 

MÔ ĐUN TIÊU THỤ SẢN PHẨM 

Mã mô đun: MĐ05 
 
Giới thiệu mô đun: 
Mô đun 05:  Tiêu thụ sản phẩm có thời gian học tập là 24 giờ, trong đó có 4 

giờ lý thuyết, 16 giờ thực hành và 4 giờ kiểm tra. Mô đun này đảm bảo cho người 
học sau khi học xong có các kiến thức, kỹ năng, thái độ nghề để thực hiện được các 
công việc: Định giá sản phẩm; Giới thiệu sản phẩm; Xây dựng phương thức bán 
hàng; Xác định địa điểm bán hàng; Thực hiện bán hàng. 

Bài 1: Xây dựng phương án tiêu thụ sản phẩm 

Mã bài: MĐ 05-01 

Mục tiêu: Học xong bài này người học nghề có khả năng: 

- Nêu được các bước công việc xây dựng phương án tiêu thụ sản phẩm. 

- Thực hiện được các bước công việc xây dựng phương án tiêu thụ sản phẩm. 

 

A. Nội dung:  
1. Dự tính doanh số bán hàng 
Ước tính khối lượng hàng bán ra là phần quan trọng và khó khăn nhất khi 

chuẩn bị lập kế hoạch kinh doanh. Bán hàng thì thu được tiền về. Nhưng nếu doanh 
số không đủ lớn thì có thể sẽ không có lãi. Mọi người thường có xu hướng ước tính 
khối lượng hàng bán ra quá cao. Bạn đừng quá tham vọng khi ước tính khối lượng 
hàng bán ra. Bạn nên ước tính khối lượng hàng bán ra dựa trên cơ sở nghiên cứu 
thị trường. Ước tính khối lượng hàng bán ra chưa bao giờ là việc làm dễ dàng. Có 
5 cách cơ bản để ước tính khối lượng hàng bán ra như sau; 

 - Dựa trên kinh nghiệm sẵn có: Có thể bạn đã từng làm việc cho một cơ sở 
kinh doanh mặt hàng tương tự hoặc cho đối thủ cạnh tranh. Chắc hẳn bạn đã thông 
hiểu thị trường này rồi. Vậy hãy vận dụng những hiểu biết đã có vào việc ước tính 
khối lượng bán hàng ra cho công việc kinh doanh hiện tại của mình. Khi so sánh 
với một doanh nghiệp đang hoạt động bạn cũng nên nhớ rằng phải mất một thời 
gian mới có thể đạt được mức doanh số và lợi nhuận như của họ. 

 - So sánh với các cơ sở kinh doanh cùng mặt hàng: Hãy so sánh các nguồn 
lực, tay nghề và kế hoạch marketing của bạn với các cơ sở kinh doanh khác. Trên 
cơ sở các số liệu của họ, bạn hãy tự đưa ra doanh số của mình. Đây là cách thông 
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dụng nhất để tính lượng hàng bán ra. Nếu không có đối thủ cạnh tranh trên cùng 
một địa bàn kinh doanh thì bạn phải tìm hiểu ở nơi khác xem họ hoạt động như thế 
nào. 

 - Bán thử trên thị trường: Bạn nên thử bán hàng hoá hoặc dịch vụ với quy 
mô nhỏ để xem mức tiêu thụ như thế nào. Cách này rất có hiệu quả đối với các nhà 
sản xuất và các cơ sở bán lẻ chuyên doanh. Nhưng nó không phù hợp vớỉ những 
chủ hàng có trữ lượng hàng lớn. Áp dụng phương pháp này, bạn hãy khởi sự kinh 
doanh quy mô nhỏ, thậm chí chỉ coi kinh doanh như việc tay trái và sau đó mới mờ 
rộng dần. 
  - Thư đặt hàng hoặc thư hỏi hàng: Đó là những thư gần đây gửi đến cơ sở 
kinh doanh của bạn yêu cầu mua hàng hoá hoặc dịch vụ. Bạn cũng nên tận dụng 
cách tiếp cận này khi bạn còn có ít khách hàng. Cách này có thể áp dụng cho các 
doanh nghiệp kinh doanh khai thác mỏ, xuất khẩu, các đại lý và các nhà sản xuất 
lớn. Bạn có thể sử dụng đơn đặt hàng để ước tính khối lượng bán hàng ra cho mình. 
Bạn nên nhớ rằng bắt buộc phải có đơn đặt hàng dưới dạng văn bản chứ đừng tin 
vào những lời thỏa thuận suông. 

- Tiến hành điều tra thị trường và nhu cầu của khách hàng: Bạn hãy tiến hành 
điều tra bằng cách tìm hiểu qua khách hàng về thói quen mua hàng của họ. Có được 
một cuộc điều tra chính xác là điều rất khó. Khi tung ra mẫu hàng đầu tiên bạn phải 
thử bằng cách tham khảo ý kiến bạn bè và người thân, sau đó phân tích kết quả và 
xem lại xem những câu hỏi này có giúp bạn thu thập các thông tin cần thiết cho 
việc ước tính khôi lượng hàng bán ra hay không. Không thể hỏi tất cả những người 
có khả năng trở thành khách hàng của bạn được. Do đó, chỉ nên phỏng vấn một số 
người điển hình. Điều quan trọng là những người này phải thuôc nhóm khách hàng 
tiềm năng của bạn. 

2. Tìm hiểu khách hàng  
Khách hàng có ý nghĩa sống còn đối với công việc kinh doanh của bạn. Neu 

bạn không cung cấp cho khách hàng thứ mà họ cần vói giá phải chăng, họ sẽ tìm 
chỗ khác để mua hàng. Còn nếu khách hàng được đáp ứng tốt thi họ sẽ thường 
xuyên quay lại mua hàng của bạn. Họ sẽ tuyên truyền cho bạn bè và những người 
khác về doanh nghiệp của bạn. Đáp ứng được khách hàng bạn sẽ tăng được doanh 
số và lợi nhuận. 

Thu thập thông tin về khách hàng của mình cũng giống như làm thám tử. 
Khâu này rất quan trọng đối với bất kỳ một kế hoạch khởi sự kinh doanh nào. Có 
thể đặt ra rất nhiều các câu hỏi: 
  Khách hàng của bạn là ai? Họ cần gì và muốn gì? Bạn có thể đáp ứng nhu 
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cầu và mong muốn của họ bằng các loại sản phẩm hoặc dịch vụ nào? Đối vói mỗi 
sản phẩm đó bạn cần chủ trọng đặc tính nào: kích cỡ, màu sắc, chất lượng, giá cả 
hay việc giao hàng? 

  Khách hàng của bạn ở độ tuổi nào? 
Họ là nam hay nữ? 

Họ ở đâu? Họ sống ở thành thị, gần thành thị hay ở các vùng nông thôn? 

 Hàng tháng họ kiếm được bao nhiêu tiền? Số tiền này họ dành bao nhiêu để 
tiêu dùng và bao nhiêu để tiết kiệm? 

 Họ thường mua hàng đâu, mua lúc nào và bao lâu thì mua hàng một lần? 
 Giá nào họ có thể chấp nhận được? 
  Họ mua với số lượng bao nhiêu? (Để tính quy mô thị trường hiện tại) 
  Số lượng khách hàng sẽ tăng, giảm hay không thay đổi trong tương lai? (Để 

tính quy mô thị trường trong tương lai) 
  Tại sao khách hàng lại mua loại sản phẩm/ dịch vụ đó? Họ mua vì đó là hàng 

tiêu dùng hàng ngày, vì đó là hàng xa xỉ hay chỉ vì thấy lạ thì mua mà thôỉ? (Để 
biết thói quen mua hàng và xu hướng tiêu dùng). 

Bạn hãy nói chuyện với những người sẽ là khách hàng trong vùng. Đó là 
cách dễ nhất để trả lời các câu hỏi trên. Trong khi nói chuyện, bạn tìm cách hướng 
câu chuyện theo các chủ đề cần hỏi trong đầu mình. Những câu trả lời xác thực sẽ 
giúp bạn đánh giá được ý tưởng kinh doanh của mình. Việc này được gọi là nghiên 
cứu thị trường. 

3. Nắm thông tin về đối thủ cạnh tranh 
Số lượng các cửa hiệu ở nông thôn chưa nhiều, nhưng hàng hoá họ bán thì 

hầu hết lại giống nhau. Vì thế, rất có thể bạn sẽ phải cạnh tranh với những người 
hiện đang kinh doanh những mặt hàng hoặc dịch vụ giống như của bạn (trừ khi 
bạn triển khai một ý tường kinh doanh hoàn toàn mới lạ). Đó sẽ là các đối thủ 
canh tranh của bạn. Bạn có thể học được rất nhiều điều từ chính những người này. 

Hãy tìm những câu trả lời cho các câu hỏi sau: 
Khách hàng của họ là ai? 
Chất lượng hàng hoá hoặc dịch vụ của họ như thế nào? 
Hàng hoá dịch vụ của họ có sẵn không? 
Họ có dịch vụ phụ trợ kèm theo hàng hoá/ dịch vụ chính không? 
Giá bán của họ là bao nhiêu? 
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Họ có bán chịu không? Họ có hình thức giảm giá nào không (ví dụ như 
giảm giá khi mua số lượng lớn, khi trả tiền ngay, khi mua trái vụ v.v...) 

Địa điểm của họ thế nào? 
Họ có giao hàng tận nhà cho khách không? Họ làm sao để phân phối hàng 

hoá dịch vụ? 
Trang thiết bị của họ có hiện đại không? 
Những người làm công cho họ có được đào tạo tốt và hưởng lương cao 

không? 
Họ có quảng cáo cho công việc kinh doanh của họ không? 
Họ khuếch trương hàng hoá dịch vụ của họ như thế nào? 
Hàng tháng họ bán được bao nhiêu tiền hàng? 
Từ những thông tin này, hãy xây dụng một khuôn mẫu. Hãy trả lời các câu 

hỏi sau: 
Các cơ sở kinh doanh thành dạt có cách hoạt động tương tự như nhau cỏ 

phải không? 
Các cơ sở kinh doanh thành đạt có cách định giá, phục vụ, bán hàng hoặc 

sản xuất tương tự như nhau có phải không? 
Bạn vừa học cách thu thập thông tin về khách hàng ở phần trước. Với đối 

thủ cạnh tranh cũng thực hiện đúng như vậy. Hãy tìm cách bắt chuyện với các chủ 
kinh doanh khác trong vùng. Nếu vùng đó không có nhiều người làm kinh doanh 
hoặc không có ai cùng ngành hàng thì bạn nên sang xã khác hoặc lên thị xã gần 
đó để tìm hiểu. Điều cốt yếu là bạn phải tiến hành nghiên cứu thị trường và phát 
hiện các cơ hội thị trường. 

4. Lập kế hoạch Marketing 
Với các thông tin về khách hàng và các đối thủ cạnh tranh của mình, bạn có 

thể lập bản kế hoạch marketing. Nên viết kế hoạch này dựa theo 4P của marketing 
là: 

Sản phẩm (Product) 
Sản phẩm hoặc dịch vụ là cái bạn định đem bán. Nào, bây giờ bạn lấy một tờ 

giấy và kể tên hết ra đi. Kèm theo tên bạn ghi thêm: 
- Chất lượng sản phẩm 
- Mẫu mã, màu sắc, kích cỡ sản phẩm 
- Bao gói sản phẩm 
- Chất lượng dịch vụ 


