Ke hoach kinh doanh cua ………….

KẾ HOẠCH KINH DOANH 

CÔNG TY ……………….


Thành phố Hồ Chí Minh,

Tháng …./năm 200…..
Mục lục : 

                                                                                                       Trang
I. Tóm tắt ………………………………………………………………. 
II. Thông tin ngắn về công ty, nhóm tác giả đề tài xin ươm tạo ……….…
III. Sản phẩm và/hoặc dịch vụ …………………………………………….
IV. Thị trường và khách hàng ……………………………………………..
V. Hoạt động kinh doanh và tổ chức của doanh nghiệp ………………… 
VI. Các nguồn lực (nhân lực, công nghệ, thiết bị, cơ sở vật chất}………...
VII. Các yếu tố về khung pháp lý, môi trường và xã hội ……………………
VIII. Kế hoạch tài chính ……………………………………………………
IX. Điều độ kế hoạch thực hiện …………………………………………..

X. Phụ lục: các số liệu, các biểu bảng và sơ đồ/bản đồ minh hoạ, v.v… 
I. Tóm tắt : 

· Nội dung : 
Tóm tắt bản Kế hoạch kinh doanh về loại sản phẩm/ dịch vụ công nghệ cao. 
· Độ dài : 
từ 1-2 trang A4

· Yêu cầu : 
Phần này nên được viết súc tích, khái quát hết các nội dung trong bản Kế hoạch kinh doanh, không nêu chi tiết.

II. Một số thông tin cơ bản 

· Họ tên tác giả  

· Nơi ở
· Quá trình học tập và làm việc (chỉ nêu đã học, làm việc ở đâu trong thời gian bao lâu) 

· Những kết quả nghiên cứu, những thành tích hay những chức vụ đã từng nắm giữ 

III. Sản phẩm/ Dịch vụ công nghệ cao 
1) Mô tả 

2) Đặc tính kỹ thuật hay tính chất của sản phẩm/ dịch vụ  

IV. Thị trường, khách hàng & đối thủ cạnh tranh 

1. Thị trường 

1.1 Đặc điểm thị trường : 

· Thị trường mục tiêu; 

· Mức sống hoặc phong cách/kiểu sống (lifestyle); 

· Giới tính; độ tuổi; 

· Vị trí địa lý… 

· Các đặc tính khác 

1.2 Kích cỡ/độ lớn thị trường : (nêu rõ nguồn của thông tin) 

· Độ lớn thị trường về mặt giá trị; sự phát triển tiềm năng trong ngắn hạn: 2-3 năm, trung hạn: 5-8 năm và dài hạn : trên 10 năm. 

· Các dự báo về xu hướng phát triển của ngành; các phát triển về công nghệ mới; xu hướng kinh tế -xã hội; chính sách của chính phủ về ngành hoạt động 

2. Khách hàng
Nêu ra nhóm khách hàng hiện tại và xác định nhóm khách hàng mục tiêu hoặc các khách hàng chính:  

· Ai ? Ở đâu ?

· Tại sao họ mua/sử dụng sản phẩm/dịch vụ của mình? 

· Khi nào và trong trường hợp nào thì họ mua/ sử dụng sản phẩm? Mối quan tâm của họ?

· Những quan tâm của khách hàng liên quan đến giá cả, chất lượng và dịch vụ?
3. Đối thủ cạnh tranh 

3.1 Mô tả đối thủ 

Mô tả các đối thủ chính, tên tuổi và thương hiệu, kích cỡ và địa bàn hoạt động, giá trị doanh thu hàng năm và thị phần, sản phẩm của họ so với sản phẩm của công ty tác giả (về mặt giá cả, chất lượng và đặc tính khác) 

3.2 Những điểm mạnh và điểu yếu : 

Đánh giá điểm mạnh & điểm yếu của đối thủ : 

· Về quản lý, hình ảnh, thị trường, hệ thống phân phối, công nghệ, năng lực sản xuất, nguồn lực tài chính và lợi thế về giá/chi phí
· Nếu tác giả có ý tưởng về việc đạt được những thị phần của đối thủ : giải thích rõ làm thế nào?
3.3 Những tổ chức không phải là đối thủ 

Nêu ngắn gọn những công ty trong lĩnh vực của mình hoặc liên quan đến lĩnh vực của mình không được tác giả xem là đối thủ cạnh tranh. 

3.4 Định vị sản phẩm 

·    Tác giả muốn định vị/xác định công ty trong thị trường như thế nào? Tác giả muốn khách hàng, đối tác và đối thủ nhìn nhận/nhận thức như thế nào về sản phẩm hoặc dịch vụ của mình ? 

·    Có phải tác giả mong muốn người ta xem công ty như : 

· Nhà cung cấp sản phẩm chất lượng cao nhất? 

· Nhà cung cấp dịch vụ tốt cho các khách hàng có mua/sử dụng sản phẩm của công ty 

· Nhà cung cấp dịch vụ nhanh chóng và linh động 

· Nhà cung cấp tin cậy cung cấp các dịch vụ đáng tin cậy một cách ổn định …

V. Hoạt động kinh doanh và tổ chức doanh nghiệp 

1. Vị trí, địa bàn hoạt động và văn phòng/trụ sở : nêu rõ việc lựa chọn vị trí hoạt động của doanh nghiệp theo các yếu tố : 

· Thị trường nội địa : Có thị trường nội địa cho sản phẩm/dịch vụ đó không? 

· Sự sẳn sàng của lao động : Lao động ( có kỹ năng, chuyên nghiệp và bán kỹ năng) phục vụ cho sự vận hành doanh nghiệp có dễ tìm hay không? Thị trường lao động hiện nay tác động như thế nào đối với sự hoạt động của doanh nghiệp?

· Điều kiện đời sống như thế nào? Các dịch vụ hỗ trợ cho chuyên gia và lao động của doanh nghiệp?

· Tiện ích như thế nào?

· Chi phí cho việc xây dựng/mua/thuê văn phòng như thế nào ? 

· Giao thông trong vùng như thế nào ?

· Hình ảnh của doanh nghiệp : vị trí/địa bàn đặt trụ sở doanh nghiệp có phù hợp với hình ảnh mà doanh nghiệp xây dựng ? 

· Sự phát triển kinh tế của vùng/khu vực như thế nào?

· Chính quyền địa phương như thế nào?
2. Tiếp thị, quảng bá 

2.1 Phân tích chung : (Làm càng rõ càng tốt)

· Nghiên cứu thị trường : Xu hướng tương lai để hiểu được nhu cầu về sản phẩm/dịch vụ. 

· Phát triển sản phẩm : Những điểm quan trọng cần được xác định bên cạnh những đặc tính kỹ thuật của sản phẩm là việc hoàn thiện sản phẩm, định giá, dịch vụ kèm theo v.v 

· Bán và phân phối: lựa chọn các kênh bán hàng và phân phối sản phẩm/dịch vụ trong thị trường. 

· Quảng bá sản phẩm/dịch vụ: Phát triển những chương trình quảng bá, quảng cáo sản phẩm và chiến dịch PR để đưa thông tin đến khách hàng mục tiêu như thế nào về sản phẩm/dịch vụ và lợi ích mà khách hàng có được khi mua sản phẩm/dịch vụ. 

2.2 Quảng cáo 

Mô tả loại phương tiện/kênh truyền thông được lựa chọn để đưa thông tin về sản phẩm/dịch vụ của doanh nghiệp đến khách hàng mục tiêu. 
3. Phương pháp bán hàng 

      Nêu rõ các ý sau : 

· Ai chịu trách nhiệm việc bán hàng ? Mức độ chuyên nghiệp của đội ngũ này ?

· Kênh bán hàng : bán trực tiếp cho khách hàng hay thông qua đại diện bán hàng? nhà phân phối? đại lý? Nếu thông qua một bên thứ ba thì nêu lý do hay lợi ích khi sử dụng họ. 

· Phương pháp bán hàng : qua điện thoại, khách hàng trực tiếp đến gặp, gửi thư giới thiệu, qua đơn đặt hàng của khách hàng, tham gia các hội chợ, triển lãm v.v 

· Quá trình bán hàng bao lâu : Từ khi khách hàng nhận thức/biết về sản phẩm/dịch vụ cho đến khi họ quyết định mua và trả tiền

· Điều kiện thanh toán : Các điều khoản và điều kiện thanh toán tác giả dự kiến sẽ áp dụng cho khách hàng. Nêu cách thức cân bằng giữa mong muốn thu hồi tiền bán sản phẩm/dịch vụ càng nhanh càng tốt với việc áp dụng các phương án thanh toán tiện lợi cho khách hàng.   

· Xử lý các khiến nại : Quy trình xử lý khi khách hàng khiếu nại. 

4. Phân phối : Nêu rõ kênh phân phối như thế nào?
5. Cấu trúc công ty : đưa vào sơ đồ tổ chức 

VI. Các nguồn lực (nhân lực, công nghệ, thiết bị, cơ sở vật chất}………...
A. Nguồn nhân lực : 
1) Cấp quản lý : mô tả ngắn gọn về : 
1.1 Các cổ động (Shareholders )
1.2 Ban Giám đốc ( Board of Directors) 

1.3 Cấp quản lý trung gian  (Middle Managers)
1.4 Dịch vụ hỗ trợ bên ngoài (External support service) 
2) Lao động : phân tích các vấn đề về : 
· Lao động tại chỗ có đủ cung cấp cho doanh nghiệp? 
· Chi phí lao động như thế nào: hiện nay & tương lai? 
· Lao động sẽ được đào tạo như thế nào? 

B. Công nghệ: nêu rõ ở “Bản giải trình công nghệ”.

C. Thiết bị:

                  1) Danh mục các thiết bị (tên, chủng loại, đặc điểm kỹ thuật, số lượng, xuất xứ nhà cung cấp, đơn giá, 

                   2) Các yêu cầu về mặt bằng và lắp đặt.
                                  D. Các cơ sở vật chất khác, nếu có.

VII. Các nhân tố về khung pháp lý, môi trường và xã hội : 
1) Các yêu cầu về chấp thuận và cấp phép : 
· Nêu rõ tên doanh nghiệp, logo, giấy phép đăng ký kinh doanh 

· Giấy phép cho người lao động nước ngoài (nếu có) 

· Các giấy phép khác theo quy định; có yêu cầu gì về mặt hỗ trợ cấp giấy phép chuyên ngành? 

2) Các vấn đề phát triển và lợi ích xã hội 

· Tạo việc làm trong vùng
· Chuyển giao công nghệ, bí quyết quản lý, đào tạo huấn luyện cho người địa phương 

· Đóng góp cho nền kinh tế như thế nào? 
VIII. Kế hoạch tài chính 

1) Dự kiến về dòng ngân lưu : Đưa vào các biểu bảng thể hiện dòng ngân lưu dự kiến 

2) Các chỉ số tài chính quan trọng : 
· Chỉ số thanh khoản (Liquidity ratio) như Chỉ số tài sản/nợ (current ratio)
· Chỉ số hiệu quả : Chỉ số tốc độ quay vòng vốn (Accounts receivable turnover - Tài khoản phải thu/doanh số); 
· Chỉ số lợi nhuận : Tổng lợi nhuận ròng (Gross profit margin); tổng lợi nhuận thuần ( net profit margin); Return on equity (net profit/Total equity); Divident payout (Divident/net profit) 
· Chỉ số về khả năng thanh toán : Chỉ số nợ/vốn (debt to equity ratio-total liability/total equity); Chỉ số tài sản/nợ (total assets to total liability ratio- total assets/total liability) 
3) Các yêu cầu về tài trợ và các thông tin hỗ trợ khác 

· Yêu cầu về tài trợ 
· Yêu cầu về thông tin tài chính của doanh nghiệp khởi nghiệp. 
IX. Phân tích rủi ro và độ nhạy 

 Mô tả các loại rủi ro và nêu tác động đến hoạt động của doanh nghiệp 
1) Môi trường kinh tế nói chung 
2) Các thay đổi về chính sách/quy định của nhà nước 
3) Các thay đổi trong nhận thức của công chúng 

4) Thay đổi công nghệ 

5) Rủi ro do lao động 

6) Vấn đề chất lượng của dịch vụ 
7) Thị trường : sự cạnh tranh gia tăng 
X. Kế hoạch triển khai dự án.

Ngày ________________________________
Chữ kí _______________________________
Tên __________________________________

Dấu __________________________________(nếu có)
Phụ lục: Các biểu bảng và số liệu minh hoạ.
Tác giả : 


1. ………..


2. …………


3. …………..
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