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II..  LLỜỜII  MMỞỞ  ĐĐẦẦUU  

  

- Mùa hè là mùa của nắng nóng và sự oi bức nên mọi người rất ngại ra đường 

và hạn chế mọi sự tiếp xúc ngoài nắng. Chính vì vậy, các thức uống giải khát được 

mùa lên ngôi, và mọi người đều tự chọn cho mình loại thức uống ưa thích như nước 

ngọt, nước mía, các loại trà thảo mộc hay đơn giản chỉ là nước lọc. Tuy nhiên, cứ 

mỗi chốc khát nước hay có cảm giác nóng bức là bạn đều uống nước ngọt hoặc các 

loại nước có gas khác thì không tốt cho sức khỏe và khiến hệ tiêu hóa khó chịu. Mà 

chỉ dùng mỗi nước lọc không thì lại không thích, vậy thì nước sâm chính là thức 

uống khoẻ khoắn cho mùa hè nhưng khi uống nhiều lại không nguy hại gì chính là 

thứ thức uống cần thiết theo bạn 24/24. 

- Đã từ lâu, ông bà ta luôn có những bài thuốc bí truyền được nấu qua hình 

thức nước sâm giải khát để ổn định sức khoẻ. Một gia đình bình thường hay có nồi 

nước sâm trên bếp gồm các nguyên liệu dễ tìm như mía, râu bắp, lá dứa, rễ tranh, củ 

năng, atiso cùng một số họ thuốc khác để tinh chế ra một nồi nước sâm bổ dưỡng. 

Nếu thích uống nhạt thì chỉ cần nấu xong sau 30 phút là có thể dùng nóng hoặc 

thêm đá lạnh vào. Còn nếu muốn một tí vị ngọt cho mùa hè thêm mát thì bạn có thể 

bỏ đường vào và đợi nguội rồi uống, khi đó sẽ cảm nhận được cái ngon ngọt của 

thức uống dân dã mà bổ dưỡng này. 

1.1   Ý tưởng dự án 

 

- Hiện nay nhu cầu của khách hàng về một loại nước uống giúp làm mát cơ thể 

là rất cao, nhiều nước giải khát đã đáp ứng được điều đó và một loại nước uống 

không thể không kể đến đó chính là nước sâm. Nước sâm không phải là một loại 

nước uống mới lạ đối với khách hàng, đó là những bài thuốc bí truyền được nấu qua 

hình thức nước sâm giải khát để ổn định sức khỏe. Đặc biệt nước sâm giúp giải 

nhiệt rất tốt , nhất là đối với những người hay bị nóng trong người. Hầu như mọi 

người đều bị cuốn vào cuộc sống hối hả này nên không có thời gian để tự mình nấu 

một ly nước sâm. Vì vậy việc tìm đến một nơi bán nước sâm ngon, bổ dưỡng là sự 
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lựa chọn tốt nhất đối với người dân. Dựa trên những yếu tố này dự án kinh doanh 

nước sâm đã được đưa ra nhằm thỏa mãn tốt nhất lợi ích của các khách hàng.  

-  Dân cư tại Thành phố Hồ Chí Minh đông đúc cùng với khí hậu nóng nực là 

một cơ hội lớn để việc kinh doanh nước sâm được thuận lợi. Tuy các đồ uống đóng 

chai sẵn vẫn chiếm thị phần lớn trong ngành đồ uống nhưng thị hiếu hiện nay chủ 

yếu các loại nước từ tự nhiên không độc hại. Địa điểm mà nhóm thực hiện là bán 

ngoài vỉa hè nên việc bán hàng sẽ linh động hơn, có thể thay đổi địa điểm dễ dàng 

hơn. Vốn đầu tư không lớn.Nguyên liệu rẻ, dễ tìm kiếm, lợi nhuận cao nên có thể 

thu hồi vốn nhanh chóng. 

- Dựa vào tình hình trước mắt hứa hẹn sẽ đem lại cho dự án tiềm năng phát 

triển lâu dài nên chúng tôi đã quyết định lập dự án đầu tư cho mô hình bán nước 

sâm giải khát phục vụ cho mọi đối tượng khách hàng trong khu vực thành phố Hồ 

Chí Minh. 

1.2  Sự cần thiết đầu tư 

-  Với tình hình nhiệt độ thế giới nói chung và Việt Nam nói riêng đang ngày 

càng cao. Chỉ tính riêng tại thành phố Hồ Chí Minh, nhiệt độ cao nhất có thể đạt là 

41
o
C, nhiệt độ trung bình năm cao đều, dao động từ 28

o
C – 33

o
C do chịu ảnh hưởng 

của gió mùa Tây Nam và gió Tín Phong khô, vậy nhu cầu giải nhiệt cơ thể của con 

người là tất yếu, cần được đáp ứng ngay. 

-  Thành phố Hồ Chí Minh là trung tâm kinh tế lớn nhất nước với dân số đạt 

gần 8 triệu người và chủ yếu là sinh viên, học sinh, giới văn phòng, dân lao động 

…. Vì vậy nhu cầu giải nhiệt bằng nước sâm chất lượng với giá thành rẻ là khác 

cao, rất có tiềm năng. Mặt khác ngành đồ uống Việt Nam những năm trở lại đây 

luôn duy trì tốc độ tăng trưởng cao. Mỗi năm, ngành này đóng góp cho ngân sách 

hàng chục nghìn tỷ đồng, giải quyết việc làm cho hàng triệu lao động. Nhiều sản 

phẩm đồ uống không chỉ có chỗ đứng vững chắc tại thị trường trong nước mà còn 

khẳng định được vị thế ở thị trường nước ngoài. Tuy nhiên, trước xu thế hội nhập 

toàn cầu, sự phát triển, thâm nhập sâu của đồ uống nước ngoài vào Việt Nam đang 

đặt ra những cơ hội và thách thức lớn đối ngành đồ uống nước ta. Đây cũng là cơ 
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hội để món nước sâm truyền thống có thể tạo dựng được chỗ đứng của mình trên thị 

trường nước giải khát đang dần bị bão hòa bởi các sản phẩm nước ngoài. 

-  Xã hội ngày càng năng động đòi hỏi con người phải liên tục vận động để 

tạo ra giá trị vật chất cũng như giá trị xã hội, không có nhiều thời gian cho các mục 

đích vui chơi, giải trí. Họ có thể di chuyển liên tục ngoài đường hoặc ngồi một nơi 

làm việc, cắm đầu hàng tiếng vào chiếc máy tính hay tập vở, sổ sách. Lúc này có 

một ly nước sâm giải nhiệt thì tuyệt còn gì bằng. Đánh vào tâm lý đó, nhóm chúng 

tôi quyết định xây dựng dự án mô hình bán nước sâm tại các cung đường có phương 

tiện giao thông lưu thông cao để có thể đáp ứng nhu cầu cho khách hàng phải liên 

tục di chuyển và cả dịch vụ giao tận nơi cho những khách hàng không có thời gian 

rời nơi làm việc mà vẫn có nhu cầu giải nhiệt cơ thể. Tuy rằng mô hình này đã được 

áp dụng tại nhiều nơi nhưng chưa thực sự thành công, việc chưa thành công ở đây 

do nhiều yếu tố tác động, cả khách quan và chủ quan, tôi tin rằng dự án của chúng 

tôi có nhiều điểm khác so với những dự án trước, được đầu tư nghiên cứu kỹ bởi 

những con người nhiệt huyết. Đây là mô hình nắm bắt đúng nhu cầu và tâm lý 

khách hàng, thể hiện sự nhanh nhạy của người làm kinh doanh. Chính vì những lý 

do đó, chúng tôi tin rằng mô hình này tuy không cần bỏ ra vốn đầu tư lớn nhưng sẽ 

mang lại nguồn lợi nhuận ổn định, mang lại nhiều lợi ích xã hội nếu như được đầu 

tư đúng đắn, bài bản. 

 

1.3  Cơ hội 

--      KKhhuu  vvựựcc  ddâânn  ccưư  đđôônngg  đđúúcc,,  ttậậpp  ttrruunngg  nnhhiiềềuu  tthhàànnhh  pphhầầnn  ddâânn  ccưư  bbaaoo  ggồồmm  ccảả  

nnhhâânn  vviiêênn  vvăănn  pphhòònngg,,  hhọọcc  ssiinnhh,,  ssiinnhh  vviiêênn  ........    

--    LLàà  ccuunngg  đđưườờnngg  ggiiaaoo  tthhôônngg  ổổnn  đđịịnnhh  vvàà  ccóó  llưưuu  llưượợnngg  pphhưươơnngg  ttiiệệnn  ddii  cchhuuyyểểnn  

đđôônngg..  

--    KKhhôônngg  ccầầnn  đđầầuu  ttưư  nnhhiiềềuu  vvốốnn    

--    NNhhuu  ccầầuu  ggiiảảii  nnhhiiệệtt  ccơơ  tthhểể  nnggààyy  ccàànngg  ccaaoo  

--    ĐĐộộii  nnggũũ  nnhhâânn  vviiêênn  ttrrẻẻ,,  nnăănngg  đđộộnngg,,  nnhhiiệệtt  hhuuyyếếtt  

--    ĐĐưượợcc  ssựự  hhỗỗ  ttrrợợ  ttừừ  cchhíínnhh  qquuyyềềnn  ssởở  ttạạii  
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11..44    TThháácchh  tthhứứcc  

--    VVẫẫnn  ccóó  rrủủii  rroo  kkhhii  tthhựựcc  hhiiệệnn..  

--    NNgguuồồnn  vvốốnn  ttựự  hhuuyy  đđộộnngg  nnêênn  ccòònn  hhạạnn  hhẹẹpp..  

--    SSảảnn  pphhẩẩmm  cchhưưaa  đđưượợcc  cchhứứnngg  nnhhậậnn  vvệệ  ssiinnhh  aann  ttooàànn  tthhựựcc  pphhẩẩmm..  

--    CCóó  nnhhiiềềuu  đđốốii  tthhủủ  ccạạnnhh  ttrraannhh  ccùùnngg  nnggàànnhh..  

--    KKhhóó  kkhhăănn  ttrroonngg  vviiệệcc  đđảảmm  bbảảoo  cchhấấtt  llưượợnngg  ssảảnn  pphhẩẩmm  kkhhii  ggiiaaoo  ttậậnn  ttaayy  kkhháácchh  

hhàànngg..  

--    CCóó  tthhểể  ggặặpp  nnhhữữnngg  kkhhóó  kkhhăănn  xxãã  hhộộii  kkhhóó  nnóóii  

  

11..55    KKhhắắcc  pphhụụcc  

--    LLiiêênn  hhệệ  ttrrựựcc  ttiiếếpp  vvớớii  ddâânn  pphhòònngg  kkhhuu  vvựựcc  xxiinn  hhỗỗ  ttrrợợ  

--    TThhựựcc  hhiiệệnn  ccáácc  pprroommoottiioonn  ttrroonngg  ccáácc  nnggààyy  đđặặcc  bbiiệệtt  

--    KKhhii  ddựự  áánn  đđãã  ttưươơnngg  đđốốii  ổổnn  đđịịnnhh  ssẽẽ  xxiinn  ccấấpp  pphhéépp  vvệệ  ssiinnhh  aann  ttooàànn  tthhựựcc  pphhẩẩmm  

đđểể  cchhấấtt  llưượợnngg  ssảảnn  pphhẩẩmm  đđưượợcc  kkhhẳẳnngg  đđịịnnhh  hhơơnn..  

--    CChhỉỉ  nnhhậậnn  đđặặtt  hhàànngg  ttrroonngg  pphhạạmm  vvii  ttíínnhh  ttooáánn  đđểể  đđảảmm  bbảảoo  cchhấấtt  llưượợnngg  ssảảnn  

pphhẩẩmm  kkhhôônngg  bbịị  hhạạ  tthhấấpp  kkhhii  đđếếnn  ttaayy  kkhháácchh  hhàànngg..  

--    TTììmm  kkiiếếmm  nnhhàà  ccuunngg  ccấấpp  nngguuyyêênn  lliiệệuu  rrẻẻ  nnhhưưnngg  đđảảmm  bbảảoo  cchhấấtt  llưượợnngg  ccũũnngg  

nnhhưư  vvệệ  ssiinnhh..  TTrraanngg  bbịị  cchhoo  đđộộii  nnggũũ  nnhhâânn  vviiêênn  kkiiếếnn  tthhứứcc  vvềề  vvệệ  ssiinnhh  aann  ttooàànn  tthhựựcc  

pphhẩẩmm,,  ccáácc  kkĩĩ  nnăănngg  ggiiaaoo  ttiiếếpp,,  bbáánn  hhàànngg,,  ddụụnngg  ccụụ  llaaoo  đđộộnngg  đđầầyy  đđủủ  ........  

--    TTrraanngg  bbịị  tthhêêmm  ddụụnngg  ccụụ  ggiiaaoo  hhàànngg  đđểể  đđảảmm  bbảảoo  cchhấấtt  llưượợnngg  ssảảnn  pphhẩẩmm  hhơơnn..  
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IIII..  TTHHỊỊ  TTRRƯƯỜỜNNGG  DDỰỰ  ÁÁNN  

22..11  GGiiớớii  tthhiiệệuu  ssảảnn  pphhẩẩmm,,  ddịịcchh  vvụụ  ccủủaa  ddựự  áánn  

--        TTêênn  ssảảnn  pphhẩẩmm::  

    ++    SSââmm  2244  vvịị  AAttiissoo::  tthhàànnhh  pphhầầnn  ggồồmm  llaa  hháánn  qquuảả,,  ccaamm  tthhảảoo,,  bbôônngg  ccúúcc,,  rrââuu  

bbắắpp  ......  ggiiúúpp  tthhaannhh  nnhhiiệệtt,,  mmáátt  ggaann,,  íícchh  ttiiêêuu  hhóóaa,,  nnggooààii  rraa  aattiissoo  ccòònn  ccóó  ttáácc  ddụụnngg  nnhhuuậậnn  

ttrràànngg..  

    ++    SSââmm  bbôônngg  ccúúcc::  tthhàànnhh  pphhầầnn  cchhíínnhh  llàà  bbôônngg  ccúúcc,,  ccóó  ttáácc  ddụụnngg  tthhaannhh  nnhhiiệệtt,,  

cchhốốnngg  kkíícchh  ứứnngg,,  nnggooààii  rraa  bbôônngg  ccúúcc  ccòònn  ccóó  ttáácc  ddụụnngg  cchhốốnngg  kkhhuuẩẩnn  nnêênn  rrấấtt  ttốốtt  cchhoo  ddaa  

vvàà  mmắắtt  ......    

    ++    NNưướớcc  đđắắnngg::    tthhàànnhh  pphhầầnn  ggồồmm  qquuếế  đđắắnngg,,  xxuuyyêênn  ttââmm  lliiêênn,,  hhuuyyềềnn  ssââmm,,  ccaamm  

llộộ  ......  ccóó  ttáácc  ddụụnngg  tthhaannhh  nnhhiiệệtt,,  ggiiảảii  đđộộcc,,  mmáátt  ggaann  ......  

--  ĐĐặặcc  đđiiểểmm  ssảảnn  pphhẩẩmm::  đđưượợcc  nnấấuu  vvớớii  đđưườờnngg  pphhèènn  ttạạoo  nnêênn  vvịị  tthhaannhh  nnggọọtt  

đđặặcc  ttrrưưnngg  cchhoo  mmóónn  nnưướớcc  ssââmm,,  cchhếế  bbiiếếnn  tthheeoo  ccôônngg  tthhứứcc  rriiêênngg  ccủủaa  qquuáánn  nnêênn  ssẽẽ  ccóó  mmùùii  

vvịị  đđặặcc  ttrrưưnngg,,  đđộộcc  đđááoo,,  đđảảmm  bbảảoo  llààmm  hhààii  llòònngg  kkhháácchh  hhàànngg  tthhưưởởnngg  tthhứứcc  ddùù  cchhỉỉ  mmộộtt  llầầnn  

uuốốnngg..  

--  TTíínnhh  nnăănngg,,  ccôônngg  ddụụnngg  cchhuunngg::  ggiiúúpp  tthhaannhh  llọọcc  ccơơ  tthhểể,,  mmáátt  ggaann,,  llợợii  ttiiểểuu,,  

ggiiảảii  kkhháátt,,  ggiiảảii  nnhhiiệệtt  

--  QQuuáánn::  

                          ++      MMôô  hhììnnhh::  xe đẩy, nhưng được đặt cố định ở một vị trí. Địa điểm dự kiến 

là cung đường Pasteur giao với Lê Duẩn (dọc cung đường này có các trường ĐH, 

THPT, THCS, nhiều công ty, là đoạn giao nhau giữa các quận 1, 3, Bình Thạnh nên 

lượng phương tiện di chuyển ngang đây rất lớn. Ngoài ra, nằm trên đường Pasteur 

có công viên nhà thờ Đức Bà được giới trẻ yêu thích, thu hút được lượng lớn giới 

trẻ tới đây vào đầu giờ chiều. 

              +  Hình thức kinh doanh: vì là dự án đầu tư ngắn hạn nên mô hình dự kiến 

triển khai dạng mặt bằng mượn, không tốn chi phí thuê mặt bằng dưới sự hỗ trợ của 

bộ phận quản lý đô thị quận 1 ( Đã có liên hệ ). Nếu dự án mang tính khả thi và 

được đưa vào đầu tư dài hạn thì sẽ thuê mặt bằng với mức giá 1 triệu đồng/1 tháng, 

ký kết biên bản giữ gìn vệ sinh chung (Đã có liên hệ). Do là mô hình nước sâm giải 
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khát cộng với việc học tập của đội ngũ nhân viên nên thòi gian thích hợp để kinh 

doanh mô hình là từ 15h-21h mỗi ngày. Đây là khung giờ cao điểm, nhân viên văn 

phòng chuẩn bị tan ca, các bậc cha mẹ đón con em mình, giới trẻ bắt đầu xả tress 

cho một ngày dài học hành và làm việc, người dân quanh khu vực cũng bắt đầu tập 

thể dục, dưỡng sinh tại công viên ... 

                            ++    DDiiệệnn  ttíícchh::    tthheeoo  qquuaann  ssáátt  vvàà  ttíínnhh  ttooáánn  tthhìì  ddiiệệnn  ttíícchh  ccầầnn  đđủủ  đđểể  tthhựựcc  hhiiệệnn  ddựự  

áánn  kkiinnhh  ddooaannhh  llàà  1100mm
22
  ggồồmm  cchhỗỗ  ddàànnhh  cchhoo  xxee  nnưướớcc  ssââmm,,  bbàànn  gghhếế  nnhhỏỏ  ccóó  tthhểể  lliinnhh  

đđộộnngg  cchhoo  vviiệệcc  bbáánn  hhàànngg..  VVìì  vvậậyy  kkhhôônngg  ccầầnn  mmộộtt  ddiiệệnn  ttíícchh  qquuáá  llớớnn  mmàà  vvẫẫnn  ccóó  tthhểể  kkiinnhh  

ddooaannhh  mmộộtt  ccáácchh  tthhuuậậnn  llợợii..  

                            ++    TTrraanngg  ttrríí::  xxee  nnưướớcc  ssââmm  ccóó  iinn  llooggoo,,  ccóó  đđồồnngg  pphhụụcc  ddàànnhh  cchhoo  nnhhâânn  vviiêênn  đđểể  

kkhháácchh  hhàànngg  ddễễ  nnhhậậnn  ddiiệệnn  qquuáánn,,  nnggooààii  rraa  ccòònn  ggiiúúpp  qquuáánn  ttạạoo  đđưượợcc  ấấnn  ttưượợnngg  rriiêênngg  vvớớii  

kkhháácchh  hhàànngg..  

--    SSảảnn  pphhẩẩmm::  đđốốii  vvớớii  nnhhữữnngg  nnggưườờii  mmuuaa  mmaanngg  đđii,,  qquuáánn  ssửử  ddụụnngg  cchhaaii  nnhhựựaa  ccóó  

iinn  llooggoo  qquuáánn  vvớớii  dduunngg  ttíícchh  550000mmll  đđểể  đđựựnngg  nnưướớcc  ssââmm..  ĐĐốốii  vvớớii  nnhhữữnngg  kkhháácchh  hhàànngg  ssửử  

ddụụnngg  ttạạii  cchhỗỗ,,  qquuáánn  ssẽẽ  ddùùnngg  llyy  ssàànnhh  đđểể  bbảảoo  vvệệ  mmôôii  ttrrưườờnngg  tthhaayy  vvìì  llyy  nnhhựựaa..  

  

22..22    TThhịị  ttrrưườờnngg  vvàà  kkhháácchh  hhàànngg  mmụụcc  ttiiêêuu  

22..22..11    MMôôii  ttrrưườờnngg  vvĩĩ  mmôô  

--    CCơơ  ssởở  pphháápp  llýý::  

      ++    LLuuậậtt  đđầầuu  ttưư  ssốố  5599//22000055//QQHH1111  nnggààyy  2299//1111//22000055  ccủủaa  QQuuốốcc  HHộộii  nnưướớcc  

CCộộnngg  HHòòaa  XXãã  HHộộii  CChhủủ  NNgghhĩĩaa  VViiệệtt  NNaamm..  

      ++    BBộộ  lluuậậtt  DDâânn  ssựự  ssốố  3333//22000055//QQHH1111  nnggààyy  1144//0066//22000055  ccủủaa  QQuuốốcc  HHộộii  nnưướớcc  

CCộộnngg  HHòòaa  XXãã  HHộộii  CChhủủ  NNgghhĩĩaa  VViiệệtt  NNaamm..  

      ++    LLuuậậtt  tthhuuếế  ggiiáá  ttrrịị  ggiiaa  ttăănngg  ssốố  1133//22000088//QQHH1122  nnggààyy  0033//0066//22000088  ccủủaa  QQuuốốcc  

HHộộii  nnưướớcc  CCộộnngg  HHòòaa  XXãã  HHộộii  CChhủủ  NNgghhĩĩaa  VViiệệtt  NNaamm..  

      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  114400//22000066//NNĐĐ--CCPP  ccủủaa  CChhíínnhh  pphhủủ  nnggààyy  2222  tthháánngg  1111  nnăămm  22000066  

qquuyy  đđịịnnhh  vviiệệcc  bbảảoo  vvệệ  mmôôii  ttrrưườờnngg  ttrroonngg  ccáácc  kkhhââuu  llậậpp,,  tthhẩẩmm  đđịịnnhh,,  pphhêê  dduuyyệệtt  vvàà  ttổổ  

cchhứứcc  tthhựựcc  hhiiệệnn  ccáácc  cchhiiếếnn  llưượợcc,,  qquuyy  hhooạạcchh,,  kkếế  hhooạạcchh,,  cchhưươơnngg  ttrrììnnhh  vvàà  ddựự  áánn  pphháátt  

ttrriiểểnn..  
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      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  112244//22000088  NNĐĐ--CCPP  nnggààyy  1111//1122//22000088  ccủủaa  CChhíínnhh  pphhủủ  vvềề  tthhuuếế  

tthhuu  nnhhậậpp  ddooaannhh  nngghhiiệệpp..  

      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  112233//22000088  NNĐĐ--CCPP  nnggààyy  0088//1122//22000088  ccủủaa  CChhíínnhh  pphhủủ  qquuyy  

đđịịnnhh  cchhii  ttiiếếtt  tthhii  hhàànnhh  LLuuậậtt  TThhuuếế  ggiiáá  ttrrịị  ggiiaa  ttăănngg..  

      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  8800//22000066//NNĐĐ--CCPP  nnggààyy  0099  tthháánngg  0088  nnăămm  22000066  ccủủaa  CChhíínnhh  

pphhủủ  vvềề  vviiệệcc  qquuyy  đđịịnnhh  cchhii  ttiiếếtt  vvàà  hhưướớnngg  ddẫẫnn  tthhii  hhàànnhh  mmộộtt  ssốố  đđiiềềuu  ccủủaa  LLuuậậtt  bbảảoo  vvệệ  

mmôôii  ttrrưườờnngg..  

      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  2211//22000088//NNĐĐ--CCPP  nnggààyy  2288  tthháánngg  0022  nnăămm  22000088  ccủủaa  CChhíínnhh  

pphhủủ  vvềề  ssửửaa  đđổổii  bbổổ  ssuunngg  mmộộtt  ssốố  đđiiềềuu  ccủủaa  NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  8800//22000066//NNĐĐ--CCPP  nnggààyy  

0099//0088//22000066  ccủủaa  CChhíínnhh  pphhủủ  vvềề  vviiẹẹcc  qquuyy  đđịịnnhh  cchhii  ttiiếếtt  vvàà  hhưướớnngg  ddẫẫnn  tthhii  hhàànnhh  mmộộtt  ssốố  

đđiiềềuu  ccủủaa  LLuuậậtt  bbảảoo  vvệệ  mmôôii  ttrrưườờnngg..  

      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  3388//22001122//NNĐĐ--CCPP  ccủủaa  CChhíínnhh  pphhủủ  nnggààyy  2255  tthháánngg  0044  nnăămm  

22001122  vvềề  qquuyy  đđịịnnhh  cchhii  ttiiếếtt  tthhii  hhàànnhh  mmộộtt  ssốố  đđiiềềuu  ccủủaa  LLuuậậtt  aann  ttooàànn  tthhựựcc  pphhẩẩmm..  

      ++    NNgghhịị  đđịịnnhh  ssốố  9911//22001122//NNĐĐ--CCPP  ccủủaa  CChhíínnhh  pphhủủ  nnggààyy  0088  tthháánngg  1111  nnăămm  

22001122  qquuyy  đđịịnnhh  xxửử  pphhạạtt  hhàànnhh  cchhíínnhh  vvềề  aann  ttooàànn  tthhựựcc  pphhẩẩmm..  

      ++    LLuuậậtt  ssốố  5555//22001100//QQHH1122  ccủủaa  QQuuốốcc  HHộộii::  LLuuậậtt  AAnn  TTooàànn  TThhựựcc  PPhhẩẩmm..  

      ++    LLuuậậtt  ssốố  1100//22001122//QQHH1133  ccủủaa  QQuuốốcc  HHộộii::  BBộộ  LLuuậậtt  LLaaoo  ĐĐộộnngg..  

--    CCơơ  ccấấuu  kkiinnhh  ttếế::  Kinh tế Việt Nam được chia thành 3 khu vực kinh tế, đó là:   

   +  1. Nông nghiệp, lâm nghiệp, thủy sản 

   +  2. Công nghiệp (bao gồm công nghiệp khai thác mỏ và khoáng sản, công 

nghiệp chế biến, xây dựng và sản xuất vật liệu xây dựng, sản xuất và phân phối khí, 

điện, nước) 

   +  3. Thương mại, dịch vụ, tài chính, du lịch, văn hóa, giáo dục, y tế.  

 Qua 3 năm thực hiện chương trình hỗ trợ chuyển dịch cơ cấu kinh tế, 

kinh tế của TP.HCM đã có sự tăng trưởng rõ rệt, từ 53,6% năm 2010 lên 58,6% 

năm 2012 và  đạt 58% vào năm 2013. Trong đó, tăng tỷ trọng các sản phẩm hàng 

hóa, dịch vụ có giá trị gia tăng cao, hàm lượng khoa học kỹ thuật cao, giảm các 

ngành nghề sử dụng lao động tay chân thuần, gây ô nhiễm môi trường, dần hình 

thành các loại dịch vụ chất lượng cao hướng đến việc xây dựng thành phố trở thành 

trung tâm thương mại-dịch vụ, công nghiệp công nghệ cao của cả nước. 
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- Tình hình kinh tế: Nước ta đang trong thời kì hội nhập và phát triển cùng với 

kinh tế thế giới, thu nhập bình quân đầu người ngày càng được nâng cao. Từ đó họ 

cũng có nhu cầu hơn trong việc chăm sóc bản thân. Thành phố Hồ Chí Minh là một 

thị trường lớn đầy tiềm năng nhưng cũng đặt ra không ít sức ép từ nhiều đối thủ 

cạnh tranh khác, những đối thủ xuất hiện trước thường hơn ta về mặt kinh nghiệm, 

uy tín cũng như số lượng khách hàng trung thành. 

- Điều kiện tự nhiên:  

   +  Vị trí địa lý: thành phố Hồ Chính Minh là một trong 3 đỉnh của tam giác 

tăng trưởng miền Nam với phía Bắc giáp tỉnh Bình Dương, phía Tây giáp Tây Ninh, 

phía Đông giáp Đồng Nai, Đông Nam giáp Bà Rịa Vũng Tàu, nằm trong khu vực 

nhiệt đới gió mùa cận xích đạo. Đặc điểm chung của khí hậu là nhiệt độ cao đều và 

có hai mùa trong năm là mùa mưa và mùa khô. Vào mùa mưa do nằm ở đồng bằng 

nên hiện tượng ngập lụt là thường xuyên xảy ra, điều này cũng gây khó khăn cho 

việc kinh doanh mô hình nước sâm. 

- Cơ sở hạ tầng: Cơ sở hạ tầng hiện đại, tuy nhiên hệ thống giao thông còn 

chưa hoàn chỉnh, một số nơi còn ùn tắc, kẹt xe. 

- Văn hóa xã hội: Thành phố Hồ Chí Minh với hơn 7 triệu dân, mức sống 

ngàng càng được nâng cao, nhu cầu giải trí, chăm sóc sức khỏe cũng từ đó mà được 

cải thiện, nắm bắt được nhu cầu quan tâm tới sức khỏe, nhóm dự án đã đưa ra các 

sản phẩm có lợi lâu dài cho sức khỏe của người dùng. 

 

2.2.2 Môi trường vi mô 

-  Đối thủ cạnh tranh:  

   +  Đối thủ cạnh tranh trực tiếp: những quán bán nước sâm và dừa tắc ở khu 

vực xung quanh. Mọi sản phẩm hay dịch vụ khi đưa ra thị trường cũng đều có đối 

thủ cạnh tranh. Chẳng hạn chúng tôi phải cạnh tranh với các quán như “ Sâm 

pasteur”, “Dừa tắc” ... Không một nhà đầu tư nào có thể xem thường sự cạnh tranh, 

hiểu biết về đối thủ cạnh tranh có một ý nghĩa cực kì quan trọng đối với chúng tôi, 

nghiên cứu và tìm hiểu kĩ đối thủ cạnh tranh giúp chúng tôi chế biến được những 
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sản phẩm khác biệt cả về màu sắc và hương vị, phong cách phục vụ cũng như bài 

trí. Trong quá trình nghiên cứu chúng tôi cũng rút ra được nhiều bài học kinh 

nghiệm, những khó khăn thực tế, từ đó rút ra được những biện pháp khắc phục khó 

khăn một cách hiệu quả hơn. 

  +  Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn: bất kì sản phẩm hay dịch vụ nào đang nắm giữ 

lợi thế trên thị trường đều bị nhòm ngó và lăm le nhảy vào nhằm chia sẻ lợi nhuận, 

chia nhỏ thị phần. Để tránh tình trạng mất khách hàng, chúng tôi áp dụng các 

phương thức phục vụ tốt nhất, đáp ứng mọi nhu cầu cao nhất của khách hàng, tạo 

cho mình một chỗ đứng vững chắc trong lòng khách hàng. 

-  Sản phẩm thay thế: Sức ép do các sản phẩm thay thế cũng khá lớn, nếu 

không quan tâm tới, chúng tôi có thể sẽ bị tuột lại so vói đối thủ. 

- Nhà cung ứng: việc tìm kiếm nhà cung ứng giá rẻ nhưng vẫn đảm bảo chất 

lượng, nguyên liệu luôn ổn định vẫn là một điều khó khăn, nếu tìm kiếm được nhà 

cung ứng thích hợp sẽ giúp chúng tôi chủ động hơn trong hoạt động kinh doanh và 

thu về lợi nhuận tốt hơn. 

- Nguồn lao động: Đây cũng là vấn đề nan giải của chúng tôi khi nguồn lao 

động chính hiện giờ là các thành viên tham gia góp vốn, khi dự án mang tính khả 

thi, chúng tôi sẽ tuyển thêm nhân viên chủ yếu là sinh viên có nhu cầu tìm việc làm 

thêm phù hợp. 

2.2.3 Khách hàng mục tiêu 

-  Khách hàng mục tiêu của dự án là học sinh, sinh viên, nhân viên văn phòng, 

dân lao động thuộc khu vực quận 1 và các quận như quận 3, quận Bình Thạnh, quận 

Phú Nhuận, quận 2 lưu thông ngang đây. Với tư cách là người sử dụng sản phẩm, 

khách hàng quyết định tương lai quán của chúng tôi, hay nói đúng hơn, khách hàng 

là người quyết định sự thành bại của dự án. Như vậy, khách hàng có vai trò hết sức 

quan trọng trong việc hoạch định chiến lược. Nghiên cứu kĩ khách hàng và đáp ứng 

họ một cách tốt nhất để biến họ thành khách hàng trung thành của ta là mục tiêu lớn 

nhất của dự án. 

-  Khả năng phát triển: xu hướng tiêu dùng của khách hàng ngày nay đã có sự 

thay đổi rõ rệt. Người tiêu dùng biết quan tâm, chú trọng đến sức khỏe của mình 
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hơn thông qua việc sử dụng nhiều mặt hàng nước giải khát không gas và đã giảm 

thiểu việc dùng các loại nước giải khát có gas, đây là một xu hướng tiêu dùng tích 

cực, bởi lý do đó mà việc kinh doanh nước sâm trong giai đoạn này là rất có triển 

vọng và cơ hội thành công lớn. 

2.3 Chính sách marketing 

- Chính sách sản phẩm 

+ Khảo sát nhu cầu thị trường 

 Số lượng người có nhu cầu là rất lớn, theo khảo sát có trên 85% số 

người có nhu cầu . 

 Thương hiệu: nước sâm “Ghiền”, quán đã chọn thương hiệu dựa trên 

kết quả khảo sát đã thực hiện, có khoảng 60% người chọn thương hiệu trên. 

 Lộ trình phát triển sản phẩm: quán sẽ bắt đầu với chủ yếu là nước sâm 

24 vị, sâm bông cúc, nước đắng. Sau một thời gian, quán sẽ phát triển thêm nhiều 

công thức dựa trên các công thức cơ bản để tạo nên sự đa dạng cho khách hàng. 

+ Chính sách giá: theo như khảo sát, người tiêu dùng sẵn sàng chấp nhận trả 

10.000đ cho 1 chai nước sâm, và 7000đ cho 1 ly nước sâm. Đó cũng là mức giá mà 

quán sẽ định ra. 

+ Chính sách phân phối: bán hàng trực tiếp. 

+Chính sách chiêu thị: ngày khai trương sẽ phát tờ rơi ở khu vực gần đó. Số 

lượng tờ rơi phát ra là 100 tờ. Ngoài ra sẽ có chương trình mua 1 tặng 1 trong 1 

ngày duy nhất. 
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III. KỸ THUẬT VÀ CÔNG NGHỆ 

3.1 Mô tả sản phẩm của dự án 

- Sản phẩm của dự án này là nước sâm, nước sâm do nhóm tự nấu và pha chế. 

Về nguyên liệu nhóm đã tìm ra chỗ uy tín,có nguyên liệu đảm bảo đó là tiệm thuốc 

bắc bên quận 8. Nước sâm sẽ được đựng trong chai nhựa, chai nhựa đó cần phải 

sạch sẽ, không dùng lại chai nhựa đã qua sử dụng.  

- Nước sâm là một loại nước uống rất tốt cho cơ thể nhất là có thể giúp giải 

nhiệt, làm mát cơ thể. Để làm ra một ly nước sâm cần rất nhiều nguyên liệu: 

Gồm có: ( cho khoảng 5 lít thành phẩm): 

7-8 lít nước lã, 5 khúc mía lau, 1 bó nhỏ rễ tranh, 100g lá thuốc 

dòi, 20g rong biển đỏ,   nước vo gạo, 

50g râu bắp, 100g bông ngò, 5 lá dừa, 5 

lá lẽ bạn, 30g nhãn nhục nâu, 100g đường 

phèn. 

-  Thực hiện chế biến: 

+  Chuẩn bị: bông ngò, lá dừa,lá 

lẽ bạn, râu bắp, rễ tranh, lá thuốc dòi rửa 

sạch, để ráo nước 

+  Nấu: cho tất cả vào nồi (trừ 

nhãn nhuc và đường phèn) nấu cho đến 

khi thấy cọng mía trong, lọc lấy nước, bỏ 

xác. Sau đó cho đường và nhãn nhục vào 

nấu cho tan đường. 

-  êu cầu thành phẩm: 

nước trong và có màu hơi nâu, vị 

ngọt thanh, mùi thơm nhẹ, không 

có mùi tanh của rong biển. 
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3.2 Công suất của dự án 

- Nguyên vật liệu nấu nước: 60k/10 lít nước sâm 

- Chai nước sâm có dung tích là 500ml 

- Công suất lý thuyết là 17 chai/ giờ ( dự kiến bán được 100 chai/ngày, mỗi 

ngày bán trong vong 6 giờ) 

- Công suất thực tế là 10 chai/ giờ ( thực tế bán được 60 chai/ngày, mỗi ngày 

bán trong vòng 6 giờ) 

- Công suất dự án: 

    + Tháng 1 là 40% của công suất lí thuyết: bán được 1200 chai/tháng 

    + Tháng 2 là 50% của công suất lí thuyết: bán được 1500 chai/tháng 

    + Tháng 3 là 75% của công suất lí thuyết: bán được 2250 chai/tháng 

 

3.3 Lựa chọn công nghệ và phương pháp sản xuất 

- Dự án có mô hình kinh doanh là bán vỉa hè nên khả năng về vốn không lớn. 

Số lượng nhân viên bán hàng là 2 người/ca (6h/ca), nhóm gồm 6 người nên dự tính 

không tuyển thêm nhân viên mà nhóm sẽ bán trực tiếp. Thành viên trong nhóm có 

thể thay đổi nhau để bán nước sâm. Nấu nước sâm khá đơn giản, không cần công 

nghệ cầu kì, chỉ cần nồi nấu nước sâm, điều đặc biệt là có cách nấu nước sâm độc 

đáo, tạo nên hương vị thơm ngon. 
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 3.4 Máy móc thiết bị 

Bảng 1. Trang thiết bị 

3.5 Nguyên vật liệu đầu vào 

 - Được tính theo ngày: 

Nguyên vật liệu Số lượng 
Giá tiền (đồng) 

 
Thành tiền (đồng) 

Nguyên liều để nấu 

nước sâm 
5 phần 60.000 300.000 

Chai nhựa 100 15.000 150.000 

Đá viên   50.000 

In logo trên chai 100 500 50.000 

Bảng 2. Nguyên vật liệu đầu vào 

 

3.6 Cơ sở hạ tầng 

- Nước: nguồn cung cấp nước là tại gia, để đảm bảo nước hợp vệ sinh. Nguồn 

nước thải trong quá trình nấu nước sâm sẽ được xử lý ngay tại nhà, để đảm bảo vệ 

sinh, tránh gây ô nhiểm môi trường. 

- Nhóm sử dụng phương tiện xe máy để cung cấp nguyên liệu đầu vào, vì địa 

điểm kinh doanh của nhóm là ở ngã tư , đèn xanh đèn đỏ , nên giao thông thuận lợi 

cho việc kinh doanh, sẽ có nhiều người tìm đến mua nước sâm hơn. 

 

 

Thiết bị Đơn vị tính Số lượng 
Giá tiền 

(đồng) 

Thành tiền 

(đồng) 

Nồi Cái 1   

muỗng Cái 2 20.000 20.000 

Xe đẩy Chiếc 1 3.000.000  

Bàn ghế gỗ 1 bộ 7 500.000 3.500.000 

Trang trí xe    100.000 
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3.7 Lao động kỹ thuật và trợ giúp nước ngoài 

-Nguồn lao động:  Các thành viên trong nhóm sẽ phân chia công việc phù hợp 

và khi mở rộng kinh doanh sẽ thuê thêm người. 

-Chi phí lao động: lương nhân viên 75.000d/ người/ ngày( 1 ngày 2 người) 

 

3.8 Địa điểm thực hiện dự án 

-Vì khách hàng mục tiêu của dự án là học sinh, sinh viên, nhân viên văn phòng 

và người dân lao động nên nhóm đã chọn cung đường pasteur giao với Lê Duẩn, 

dọc cung đường này là các trường đại học, THPT, THCS, các xí nghiệp, công ty 

nhà nước lẫn tư nhân, lại là cung đường nối giữa quận Bình Thạnh với quận 1, quận 

3 với quận 1 nên lượng phương tiện di chuyển ngang đây là vô cùng, theo khảo sát 

ước tính có khoảng trên 15000 lượt phương tiện di chuyển vào các khung giờ cao 

điểm. Ngoài ra trên đường pasteur có công viên nhà thờ Đức Bà được giới trẻ yêu 

thích, thu hút được lượng lớn giới trẻ tới đây vào đầu giờ chiều.  

-Vì là mô hình nước sâm giải khát cộng với việc học nên thời gian thích hợp 

để kinh doanh là khung giờ 15h-21h. Đây là khung giờ cao điểm, nhân viên văn 

phòng chuẩn bị tan ca, các bậc cha mẹ đón con em mình, giới trẻ bắt đầu đến công 

viên, người dân gần đó cũng bắt đầu tập thể dục, dưỡng sinh tại công viên .. 

-Vì là hình thức kinh doanh dự án không lâu dài nên dự án sẽ triển khai dạng 

mặt bằng mượn, không tốn phí dưới sự hỗ trợ của bộ phận quản lý đô thị quận q1.( 

Đã có liên hệ) 

- Nếu dự án mang tính khả thi và được đưa vào đầu tư dài hạn thì dự án sẽ 

thuê mặt bằng với mức giá 1tr/tháng, ký kết biên bản giữ gìn vệ sinh chung. ( Đã có 

liên hệ ) 

*Đây là một dự án kinh doanh với quy mô nhỏ, nên ảnh hưởng của nó tới 

tình hình kinh tế xã hội là không lớn. Tuy nhiên, có thể kể ra một số hiệu quả mà 

nó mang lại sau: 

- Đóng góp vào việc gia tăng ngân sách (các khoản nộp) 

- Tăng thu nhập quốc dân 
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- Giúp có thêm việc làm cho nhiều người (khi mở rộng sang chuỗi kinh 

danh) 

- Sản phẩm với tính chất giải nhiệt có lợi cho sức khỏe người sử dụng, 

có giá trị về mặt tinh thần. 

- Cách chế biến đơn giản, không gây độc hại, ảnh hưởng xấu đến môi 

trường xung quanh, không có tác động xấu đến mội trường sinh thái 

 

3.9 Xử lí chất thải ô nhiễm môi trường 

- Các loại rác thải : ly , ống hút.. mà khách sử dụng xong sẽ được cho vào 1 

bao rác, và được xử lý bằng cách xin người dân bỏ phần rác đó chung, và sẽ đóng 

tiền dọn rác với họ. 

 

3.10 Lịch trình thực hiện dự án 

- Nội dung thực hiện 

- Lập dự án đầu tư và trình duyệt: 2 tuần 

- Nghiên cứu tiền khả thi: 1 tuần 

- Nghiên cứu khả thi: 1 tuần 
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IV. HOẠCH ĐỊNH TÀI CHÍNH 

4.1 Các khoản đầu tư và nguồn vốn dự kiến ban đầu 

- Đây là dự án kinh doanh nhỏ nên số vốn sẽ do các thành viên trong nhóm tự 

đầu tư và không cần phải huy động vốn từ bên ngoài. 

ĐVT : Nghìn đồng 

 

STT Khoản mục Thành tiền 

1 Vốn đầu tư trang thiết bị 5500 

2 Vốn lưu động 10500 

 Tổng 16000 

Bảng 3. Tổng vốn đầu tư 
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4.2 Chi phí hoạt động 

ĐVT : Nghìn đồng 

 

STT Tên Số lượng Giá Thành tiền 

1 Xe nước sâm 1 5000 3500 

2 Bàn nhựa 4 100 400 

3 Ghế nhựa 16 25 400 

4 Mâm bưng nước inox 3 50 150 

5 Ly thủy tinh  15 25 375 

6 Chai nhựa 100 1.5 150 

7 Logo trên chai 100 0.2 50 

8 Ống hút 100 0.3 60 

9 Bảng hiệu 1 100 100 

 Tổng vốn đầu tư   5185 

Bảng  4. Chi phí đầu tư ban đầu 
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- Bảng chi phí đầu tư hàng tháng 

ĐVT: Nghìn đồng 

STT Loại chi phí Thành tiền 

1 Nguyên vật liệu 2000 

2 Chi phí nhân viên 5000 

3 Chi phí thuê mặt bằng 750 

4 Chi phí vệ sinh thành phố 150 

5 Chi phí phát sinh 1000 

6 Chi phí khấu hao TSCĐ( 5 tháng ) 1000 

7 Tiền điện nước hằng tháng 300 

 Tổng 10200 

Bảng 5. Chi phí đầu tư hằng tháng 

 

4.3 Doanh thu và chi phí dự kiến 

- Vốn cố định: 5.185.000 đ 

- Chi tiêu hàng tháng:1.020.000 đ/tháng 

- Doanh thu hàng ngày dự kiến: 540.000 đ 

- Doanh thu bình quân hàng tháng: 16.200.000 đ/tháng 

- Lợi nhuận hàng tháng: 6.000.000 đ/tháng 

4.4 Đánh giá tài chính 

I. Đánh giá tài chính  

P: vốn đầu tư ban đầu 

r: lãi suất chiết khấu 

CF: dòng thu nhập ròng qua các năm 
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4.4.1 Hiện giá thu nhập thuần (NPV) 

- Thể hiện tổng số tiền lời sau khi hoàn đủ vốn (tính cho 5 tháng)  

 NPV =   

 

 

 

 

- Ta thấy NPV > 0, nên dự án khả thi 

4.4.2 Suất thu hồi nội bộ 

- Biểu hiện suất sinh lợi thực của dự án: 

21

1
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NPV
rrrIRR


  

Với 1NPV  = 52.359 

Chọn 2r  = 11% => 2NPV =50.922 

- Vậy:  

 

 

- Kết luận: suất sinh lời thực tế của dự án IRR (10.1) > 10% nên dự án khả 

thi. 
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4.4.3 Chỉ tiêu BCR (Thu nhập/Chi phí) 

 

      B/C  = 













n
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)1(0 7845.6
0516.9

4107.61
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- Ta thấy B/C = 6.7845 > 0 nên dự án có hiệu quả về mặt kinh tế. 

- Trên cơ sở phân tích các chỉ tiêu trên ta nhận xét dự án trên có hiệu 

quả về mặt kinh tế, nên đầu tư thực hiện dự án. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



DỰ ÁN KINH DOANH NƯỚC SÂM “GHIỀN” 

 

Nhóm 6 Page 21 

 

V. MÔI TRƯỜNG KINH TẾ XÃ HỘI 

- Ngày nay, điều quan tâm của các nhà đầu tư không chỉ là lợi nhuận và 

rủi ro của dự án mà họ còn xem xét đến những tác động của dự án đối với môi 

trường, kinh tế - xã hội nơi dự án đó được thực hiện. Những tác động này có thể 

làm tăng sự thành công cho dự án nếu là tích cực nhưng cũng có thể hủy đi dự án 

khi là xấu hay tác động tiêu cực đến môi trường, kinh tế - xã hội. Hiểu được điều đó 

nên chúng tôi đã rất quan tâm đến việc chọn mua nguyên vật liệu, máy móc thiết bị, 

cũng như các lợi ích kinh tế - hội của dự án. 

5.1 Thuế 

Đơn vị tính: Đồng 

Bảng 6. Thuế dự án   

-Tổng mức thuế dự án đóng góp cho ngân sách nhà nước trong 3 năm là 

28.347.600  đồng. 

5.2 Lương 

Đơn vị tính: Đồng 

Chức danh Số nhân viên Mức lương/năm Tổng lương 

trong 3 năm 

Nhân viên thu ngân 1 18.000.000 54.000.000 

Nhân viên bán hàng 1 18.000.000 54.000.000 

Bảng 7. Thu nhập của nhân viên 

- Tổng thu nhập dự án đem lại cho người lao động trong 3 năm là 

108.000.000 đồng. 

 

Thuế Năm 1 Năm 2 Năm 3 

Thuế lợi tức 7.849.200 10.249.200 10.249.200 
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5.3 Giá trị gia tăng 

- VA = Tổng dòng thu của xã hội – Tổng dòng chi của xã hội. 

- Vì dự án 100% vốn tự có không có vốn đi vay nên không có lãi vay. Mặt 

khác, ngành không thuộc diện được trợ giá, bù giá của nhà nước nên không có 

khoản chi của ngân sách cho dự án. 

- Vậy giá trị gia tăng của dự án = Thuế + Lương. 

Đơn vị tính: Đồng 

 Năm 1 Năm 2 Năm 3 

VA 43.849.200 46.249.200 46.249.200 

Bảng 8. Bảng giá trị gia tăng 

5.4 Giá trị hiện tại gia tăng thực (NPVA) 

- Theo Tổng cục Thống kê 

Đơn vị tính: USD/Người 

Năm GDP bình quân 

2009 1.160 

2010 1.200 

2011 1.300 

2012 1.749 

2013 1.960 

Bảng 9. GDP bình quân đầu người (2009-2013) 

Tỷ suất chiết khấu xã hội (rs) =  

 => rs   1474(USD/Người). 

Gía trị hiện tại gia tăng thực (NPVA) =  
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Bảng 10. Giá trị gia tăng thực 

5.5 Giá trị hiện tại của lương 

 

Kết luận:  Dự án có đóng góp cho nền kinh tế. 

 Dự án có lợi về mặt xã hội. 

Từ những số liệu phân tích trên của dự án ta có thể thấy dự án đóng góp cho cả nền 

kinh tế lẫn xã hội: 

-Thỏa mãn nhu cầu tiêu dùng của người dân. Với thời tiết nóng bức của Sài 

Gòn thì 1 ly nước sâm mát lạnh làm cho cho người đi đường cảm thấy thoải mái và 

bớt được cái nóng bức và cũng là một nơi dừng chân lý tưởng để giải tỏa cơn khát. 

5.6 Vấn đề tạo công ăn việc làm 

-Số lượng nhân viên trong mỗi cửa hàng là 2 nhân viên, là những lao động 

phổ thông không cần bằng cấp và yêu cầu kỹ thuật để thực hiện công việc cũng 

không cao. Giúp tạo công ăn việc làm cho những người có bằng cấp thấp hoặc việc 

làm bán thời gian cho sinh viên, từ đó giảm áp lực cho xã hội trong việc giải quyết 

việc làm cho các đối tượng trên và gián tiếp giảm tệ nạn xã hội. 

 

 

NPVA năm 1 29.728,271 

NPVA năm 2 21,257 

NPVA năm 3 0.014 

NPVA của dự án 29.749,542 
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5.7 Môi trường của dự án 

-Nguyên vật liệu chủ yếu là các loại thảo dược được nấu sẵn tại nhà nên 

không làm ảnh hưởng đến vệ sinh môi trường xung quanh. Vật dụng để bán nước 

sâm cũng là các loại ly, túi ny long bằng nhựa có thể tái chế nên không gây ô nhiễm 

môi trường. 
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VI. KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ 

6.1 Kết luận 

- Qua quá trình nghiên cứu dự án trên ta thấy: 

   +  NPV=52.359 > 0  

   + IRR=10,1% > 10% 

   + B/C=6.7845 > 0 

   + NPVA – PW >0 

- Từ những số liệu trên cho thấy đây là một dự án khả thi, hứa hẹn sẽ mang 

lại lợi nhuận tích cực, đồng thời dự án cũng mang lại nhiều tác động tích cực đến 

kinh tế, xã hội 

6.2 Kiến nghị 

- Xã hội ngày càng phát triển, nhu cầu chăm sóc cho sức khỏe bản thân cũng 

ngày càng được nâng cao. Tận dụng những ưu thế từ những nghiên cứu đầu chúng 

ta nên thực hiện dự án. Với số vốn bỏ ra không cao nhưng đem lại hiệu quả kinh tế 

ổn định đồng thời khả năng thu hồi vốn cao. Với sự chuẩn bị chu đáo cho một dự án 

có khả năng phát triển cộng thêm nhu cầu của xã hội, dự án sẽ đem lại nhiều sự lựa 

chọn làm hài lòng khách hàng, tạo bước phát triển cho ngành giải khát Việt Nam 

trên thị trường giải khát đang ngày càng bị nước ngoài thống trị. 

- Để dự án đạt được đúng những gì đề ra đòi hỏi công tác chuẩn bị phải thật 

chu đáo, có những chiến lược cũng như những hoạch định đúng đắn. 

- Khi càng có nhiều khách hàng biết đến thương hiệu sâm “Ghiền”  thì lượng 

khách hàng càng đông, nhu cầu càng lớn thì cần phải thay đổi để đáp ứng tốt hơn 

lượng khách hàng ấy nhưng vẫn đảm bảo chất lượng tuyệt hảo. 

- Nên đầu tư kết hợp cả chiến lược phát triển theo chiều ngang và chiều dọc 

nhằm đem lại sự hài lòng nhất cho khách hàng- đó chính là mang lại nguồn lợi lớn 

nhất cho dự án. 
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