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LỜI GIỚI THIỆU 

 

Với mục tiêu đào tạo kỹ năng thực hiện các công việc quản trị cụ thể ở doanh 

nghiệp thuộc các ngành và lĩnh vực khác nhau của nền kinh tế quốc dân, bộ môn đã 

tổng hợp và biên soạn bài giảng “Khởi tạo doanh nghiệp”. Bài giảng nhằm trang 

bị cho người học những kiến thức cần thiết, các kỹ năng rất cơ bản ở hai mảng 

công việc: 

Thứ nhất, người học có kỹ năng cần thiết để có thể tự mình khởi sự kinh 

doanh ở một lĩnh vực cụ thể nào đó. 

Thứ hai, trong bối cảnh tiếp tục duy trì quản trị truyền thống ở các doanh 

nghiệp nước ta hiện nay, việc tái lập doanh nghiệp là hoàn toàn cần thiết. 

 

Lời cảm ơn của các cơ quan liên quan, các đơn vị và cá nhân đã tham gia. 

 

Cần Thơ, ngày 25 tháng 01 năm 2024 

Hiệu trưởng 

 

(đã ký) 
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LỜI NÓI ĐẦU 

 

 Thực hiện sự chỉ đạo của Ban Giám hiệu Trường Trung cấp Quốc tế 

Mekong, Bộ môn Khoa học cơ bản tổ chức biên soạn cuốn giáo trình Khởi tạo 

doanh nghiệp, dùng cho trình độ trung cấp với các đối tượng của Trường; 

 Giáo trình Khởi tạo doanh nghiệp trình độ trung cấp để người học nắm bắt 

được một cách có hệ thống những kiến thức cơ bản về môn học với mục tiêu: 

-  Khái quát về khởi nghiệp kinh doanh. 

- Chọn lựa ý tưởng kinh doanh 

- Tiếp thị sản phẩm 

- Tổ chức kinh doanh. 

- Các vấn đề tài chính. 

Trong quá trình biên soạn, mặc dù đã có nhiều cố gắng, song khó tránh khỏi 

những thiếu sót cả về hình thức lẫn nội dung. Tổ biên soạn mong nhận được 
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Chương 1 
KHÁI QUÁT VỀ KHỞI NGHIỆP KINH DOANH 

1.1 KINH DOANH LÀ GÌ? 
Nếu loại bỏ các phần khác nhau về phương tiện, phương thức, kết quả cụ thể của hoạt động kinh 

doanh thì có thể hiểu: kinh doanh là các hoạt động kinh tế nhằm mục tiêu sinh lời của các chủ 

thể kinh doanh trên thị trường. Có nhiều khái niệm về kinh doanh nhưsau: 

- Kinh doanh là việc thực hiện liên tục một, một số hay tất cả các công đoạn của quá trình 

đầu tư, từ sản xuất đến tiêu thụ sản phẩm hay cung ứng dịch vụ trên thị trường nhằm mục đích 

sinh lợi. 

- Kinh doanh là một hoạt động kinh tế do một chủ thể kinh doanh thực hiện. Chủ thể có 

thể là gia đình hay các doanh nghiệp. 

- Kinh doanh bao giờ cũng gắn với thị trường, không có thị trường thì không có kinh 

doanh. 

- Một doanh nghiệp có thể đảm nhận tất cả các khâu của quá trình kinh doanh nhưng cũng 

có thể thực hiện một khâu nào đó, chẳng hạn như sản xuất hay tiêu thụ hàng hóa (doanh nghiệp 

thương mại). 

Hoạt động kinh doanh có nghĩa là sản xuất hoặc mua hàng hóa và dịch vụ để bán cho khách 

hàng. 

Trong hoạt động kinh doanh có hai loại lưu thông: 

- Dòng lưu thông hàng hóa hoặc dịch vụ: là việc tạo ra và phân phối hàng hóa hoặc dịch 

vụ ra thị trường. 

- Dòng lưu thông tiền tệ: là thanh toán cho những hoạt động như mua hàng hóa, nguyên 

vật liệu, sửa chữa, bảo trì và thuê mướn,… 

- Mục đích kinh doanh là tạo ra lợi nhuận, do đó tiền thu được từ hoạt động kinh doanh 

phải lớn hơn tiền bỏ vào kinh doanh. 

- Công việc kinh doanh thành đạt khi quá trình kinh doanh một cách liên tục, hiệu quả và 

tiếp tục trong nhiều năm. 

1.2 ĐẶC ĐIỂM CỦA HOẠT ĐỘNG KINH DOANH 
- Kinh doanh được phân biệt với các hoạt động khác bởi các đặc điểm chủ yếu sau: 

- Kinh doanh phải do một chủ thể thực hiện được gọi là chủ thể kinh doanh. Chủ thể 

kinh doanh có thể là cá nhân, các hộ gia đình, các doanh nghiệp. 

- Kinh doanh phải gắn liền với thị trường. 

- Thị trường và kinh doanh phải đi liền với nhau như hình với bóng không có thị trường 

thì không có khái niệm kinh doanh. 

- Kinh doanh phải gắn liền với sự vận động của đồng vốn. 

- Mục đích chủ yếu của kinh doanh là tối đa hóa lợi nhuận 

1.3 NHỮNG THÁCH THỨC KHI KHỞI NGHIỆP KINH DOANH 

1.3.1 Chủ thể tham gia vào công việc kinh doanh 

- Các cá nhân là nông dân, tiểu thương. 
- Nhân viên của các doanh nghiệp hoặc ở các cơ quan nhà nước, 
- Người bị thất nghiệp. 
1.3.2 Lợi ích khi tham gia vào khởi nghiệp kinh doanh 

- Được làm chủ và tự đưa ra các mệnh lệnh để thực hiện. 
- Làm việc với nhịp độ của chính mình. 
- Được công nhận, có uy tín, 
- Được hưởng lợi nhuận khi làm việc tốt. 
- Có khả năng tự kiểm soát cuộc sống của chính mình. 
- Được tận hưởng cảm giác sáng tạo, đóng góp cho cộng đồng và đất nước 
1.3.3 Những vấn đề phát sinh khi làm người chủ doanh nghiệp 
- Làm việc suốt ngày đêm. 
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- Không có ngày nghỉ và thời gian dưỡng bệnh khi ốm. 

- Chịu rủi ro với các khoản tiết kiệm của mình. 

- Không được hưởng các khoản tiền thường xuyên như lương, phụ cấp công tác,… 

- Lo lắng về tiền lương công nhân và các khoản nợ, thậm chí bản thân không được hưởng 

lương. 

- Phải làm tất cả những việc mà chúng ta không thích như rửa dọn, lau chùi, mua 

bán, mặc cả,… 

- Không có thời gian dành cho bản thân và gia đình. 

1.3.4 Các lý do có thể làm công việc kinh doanh dẫn đến thất bại 

- Không phân biệt được rạch ròi giữa các vấn đề gia đình và xã hội với hoạt động kinh 

doanh và vốn kinh doanh. 
- Nhân viên hoặc kẻ gian ăn trộm tiền hoặc hàng hoá của doanh nghiệp. 
- Không biết quản lý nhân viên, tiền, máy móc, hàng hóa và khách hàng 
- Kinh nghiệm không đều (ví dụ: có kinh nghiệm về bán hàng nhưng không có kinh 

nghiệm về mua hàng, có kinh nghiệm về tài chính nhưng không có kinh nghiệm về sản xuất 

hoặc bán hàng,…) 
- Không thể thu hút khách hàng vì quảng cáo nghèo nàn, chất lượng kém, dịch vụ kém,và 

cách trưng bày thiếu hấp dẫn. 
- Quản lý tiền mặt và các khoản tín dụng kém (ví dụ cho phép khách hàng mua trả chậm 

mà không kiểm tra khả năng thanh toán của họ hoặc không có biện pháp thu tiền hợp lý,…) 
- Không kiểm soát nổi các chi phí như chi phí đi lại, giải trí, thuê mặt bằng, điện hoặc 

điện thoại. 
- Quá nhiều hàng lưu kho, thiết bị và xe cộ thiếu. 
- Địa điểm kinh doanh không thuận lợi (địa điểm đặt ở mặt phố khuất, khó tìm hoặc quá 

xa khách hàng) 
- Thiên tai, hỏa hạn gây tổn thất tài sản (mất mát do cháy, bão lụt hoặc những tai hoạ khác 

mà người quản lý lại chưa mua bảo hiểm cho doanh nghiệp). 
1.4 CÁC ĐIỀU KIỆN CỦA BẢN THÂN VỚI TƯ CÁCH LÀ MỘT CHỦ 

DOANH NGHIỆP 
Trước khi quyết định bắt đầu công việc kinh doanh, cần phải đánh giá bản thân xem mình có đủ 

tính cách, kỹ năng cần thiết hay không? 

Những điều kiện cần có của một chủ doanh nghiệp: 

- Quyết tâm: Bản thân người lập nghiệp cần phải kiên quyết về công việc kinh doanh đã 

chọn, xem rằng việc kinh doanh là rất quan trọng. Phải dốc lòng và hy sinh cả về vật chất và 

tinh thần để công việc kinh doanh thành công. 

- Động cơ: Người lập nghiệp phải nhận định rõ bản thân mình muốn gì ở công việc kinh 

doanh sắp đến. Có thể có những động lực thúc đẩy giúp bạn ham muốn kinh doanh như: được 

làm chủ, có lợi nhuận cao, tạo được công việc làm cho ng ười thân và xã hội, có danhvọng,.. 

- Chữ tín: Nếu không giữ chữ tín thì sớm muộn gì mọi người cũng phát hiện ra và sẽ dẫn 

đến thất bại trong kinh doanh. 

- Sức khỏe: không có đủ sức khỏe thì sẽ không thể đủ sức thực hiện công việc kinh doanh. 

Sự lo lắng về kinh doanh cũng có thể làm cho sức khỏe bị giảm sút. 

- Chấp nhận rủi ro: Kinh doanh nào cũng có nguy cơ thất bại. Bạn phải sẵn sàng chấp 

nhận những rủi ro có thể xảy ra. 

- Tính quyết đoán: Trong kinh doanh, chủ doanh nghiệp phải tự quyết định nhiều vấn đề 

và phải quyết đoán khi quyết định những vấn đề lớn có thể ảnh hưởng nhiều đến kinh doanh. 

- Điều kiện gia đình: sự ủng hộ của gia đinh về tinh thần, tài chính là rất quan trọng để 

thành công trong kinh doanh. 

- Tay nghề kỹ thuật: là những kỹ năng thực hành cần có để sản xuất hoặc cung cấp dịch 

vụ. Các kỹ năng này phụ thuộc vào loại hình kinh doanh mà bạn định tiến hành. 
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- Kỹ năng quản lý kinh doanh: Quan trọng nhất là kỹ năng quản lý nhân sự, quản lý tài 

chính, quản lý cơ sở vật chất,… 

- Kiến thức về kinh doanh: những hiểu biết cơ bản về thị trường, khách hàng, bán hàng, 

giới thiệu sản phẩm, tính chi phí và các sổ sách kế toán... 

1.5 TĂNG CƯỜNG NĂNG LỰC LÀM CHỦ DOANH NGHIỆP 

Nhiều người thành công trong kinh doanh nhưng khi mới bắt đầu họ chưa có đủ tất cả các 

tính cách hoặc các kỹ năng cần thiết. 

Cần phải làm những gì để khắc phục những tính cách hoặc kỹ năng còn thiết sót đó? Hãy 

tham khảo những ví dụ sau: 

1. Tay nghề kỹ thuật là điểm yếu: Có thể là bạn sẽ đi học thêm, thuê những công 

nhân lành nghề hay tìm những bạn hàng có chuyên môn bạn cần. 

2. Kỹ năng quản lý kinh doanh là điểm yếu thì có thể học thêm về quản trị kinh 

doanh, ch ương trình sẽ cung cấp các kiến thức về quản lý nhân sự, quản lý tài chính, quản lý cơ 

sở vật chất,…và nhiều vấn đề quan trọngkhác. 

3. Kiến thức về kinh doanh là một điểm yếu thì có thể tìm một bạn hàng có kinh 

nghiệm hoặc ai đó có thể cho bạn lời khuyên. 

1.6 ĐÁNH GIÁ TÌNH HÌNH TÀI CHÍNH GIA ĐÌNH 
Bên cạnh những năng lực của bản thân của người khởi nghiệp, điều quan trọng là cần 

phải có một khoản tiền để bắt đầu kinh doanh. 
Tuy nhiên không thể đầu tư toàn bộ vốn liếng vào kinh doanh mà phải dành một khoản 

tiền nhất định để đảm bảo sinh hoạt gia đình cho đến khi việc kinh doanh có thể cung cấp lại 

tài chính cho gia đình. Nói chung, một công việc kinh doanh mới sẽ phải mất ít nhất ba tháng 

mới có đủ lãi để trang trải cho các chi phí sinh hoạt của người chủ doanh nghiệp. 

Vậy cần phải lập kế hoạch khởi sự kinh doanh với số tiền còn lại sau khi đã trừ đi chi phí 

sinh hoạt cho gia đình. 
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Chương 2 

CHỌN LỰA Ý TƯỞNG KINH DOANH 
2.1 CÁC LOẠI HÌNH KINH DOANH 
Có nhiều loại hình kinh doanh, nhưng hầu hết được phân loại như sau: 

2.1.1 Kinh doanh thương mại 
Kinh doanh thương mại là mua hàng hóa từ người bán buôn hoặc người sản xuất và đem bán cho 

khách hàng hoặc những người kinh doanh khác. 

Bán lẻ là hình thức mua hàng hóa từ người bán buôn hoặc nhà sản xuất và bán lại cho khách hàng. 

Tất cả những người bán ở hiệu đều là người bán lẻ. 

Bán buôn là hình thức mua hàng hóa từ các nhà sản xuất và bán lại cho người bánlẻ. 

2.1.2 Kinh doanh sản xuất 
Kinh doanh sản xuất là làm ra vật phẩm. Nếu chúng ta có ý định tiến hành kinh doanh đóng gạch, 

đóng đồ gỗ, sản xuất mỹ phẩm, hoặc sản xuất bất kể loại hàng hóa nào, lúc đó bạn sẽ tham gia 

kinh doanh sản xuất. 

2.1.3 Kinh doanh dịch vụ 
Kinh doanh dịch vụ không phải là hoạt động sản xuất hoặc mua bán hàng hóa. 

Kinh doanh dịch vụ có thể là cung cấp tư vấn chuyên môn hoặc cung ứng sức lao động. Xưởng sửa 

chữa ô tô, nhà hàng, cơ sở dịch vụ photocopy là một số ví dụ cho việc kinh doanh dịch vụ. 

2.1.4 Kinh doanh nông lâm ngư nghiệp 
Kinh doanh nông lâm ngư nghiệp là việc kinh doanh sản xuất, nuôi trồng, đánh bắt. Nông dân hoặc ngư 

dân đều là những người tham gia sản xuất nông nghiệp bất kể là họ trồng cây gì hay nuôi con 

gì. Doanh nghiệp kinh doanh nông lâm ngư nghiệp có thể là một nông trang trồng lúa hay một 

trại gia cầm. 

Chúng ta còn có một số việc kinh doanh không thuộc vào bất cứ loại hình kinh doanh nào đã nêu ở trên. 

Kinh doanh gara ô tô thuộc loại kinh doanh dịch vụ vì cơ sở này cung cấp sức lao động để bảo 

trì và sửa chữa ô tô. Đồng thời, gara đó cũng có thể bán xăng dầu, săm lốp và phụ tùng, có 

nghĩa là cơ sở này cũng tham gia kinh doanh bán lẻ (kinh doanh thương mại). 

2.2 ĐIỀU KIỆN ĐỂ MỘT DOANH NGHIỆP NHỎ THÀNH CÔNG 
Để một doanh nghiệp nhỏ thành công, điều cần thiết là phải phân tích các mảng việc trong kinh doanh 

và đảm bảo rằng mỗi mảng đều được thực hiện với chất lượng tốt nhất. Tùy thuộc vào loại hình 

kinh doanh, cần phải lưu tâm đến những vấn đề sau: 

2.2.1 Đối với loại hình kinh doanh thương mại 

- Địa điểm bán hàng phải thuận tiện, dễ đi lại, dễ vận chuyển. 
- Hình thức trang trí cửa hàng phải đẹp, sạch sẽ, ngăn nắp. 
- Phương pháp bán hàng phù hợp với đối tượng khách hàng và sản phẩm. 
- Chủng loại hàng hóa trưng bày phong phú, đa dạng. 
- Giá cả hàng hóa phải chăng, quan tâm đến giá cả của các mặt hàng cùng loại của đối thủ cạnh 

tranh. 

- Lượng hàng lưu kho hợp lý, tránh tình trạng thừa hàng hoặc thiếu hàng, gây ra tình trạng chi 

phí lưu kho lớn hoặc mất cơ hội kinh doanh. 

- Nhân viên bán hàng luôn giữ thái độ tôn trọng khách hàng, vui vẻ, thân thiện và lịch 

sự. 

2.2.2 Đối với loại hình kinh doanh dịch vụ 

- Cung cấp dịch vụ đúng lúc, kịp thời khi khách hàng có nhu cầu. 
- Chất lượng dịch vụ đáp ứng các nhu cầu đa dạng của khách hàng. 

- Địa điểm cơ sở kinh doanh phù hợp, dễ tìm thấy. 

- Thỏa mãn nhu cầu khách hàng càng nhiều càng tốt. 

- Giữ chữ tín đối với khách hàng, đúng hẹn. 

- Giá dịch vụ phải chăng, quan tâm đến giá cả của các dịch vụ cùng loại của đối thủ cạnh 

tranh. 


