
Hi�u ng��i, c� h�i vi�c làm nh�, k� cá gi�i th	t 

nghi�p vì kh
ng hoáng ngành ngh� 

(g�i là ALG1, ALG2). M�i ng
�i đ�u 

đ
�c t
 v	n mi�n phí và không ràng 

bu�c. M�t đ
�ng dây nóng mi�n 

phí s�n sàng trá l�i và t
 v	n (s� 

0800.589.5505). Có đ�n 80 phòng 

th
�ng m�i và công nghi�p t� ch�c 

các khóa h�c v� kh�i nghi�p (hi�u, 

ch� không nh	t thi�t đ� làm). Có r	t 

nhi�u vi�n nghiên c�u và nhi�u t
 

v	n viên đ� hu	n luy�n (coaching) 

ch� không ch� t
 v	n (consultancy).

Ti�ng Đ�c có m�t t� ghép r	t hay: 

selbstständig (kh�i nghi�p) g�m 

ch� ständig (luôn luôn) và selbst (t� 

mình). Kh�i nghi�p là luôn luôn t� 

làm v�i mình, làm m�t mình.

CÁC YẾU TỐ KHỞI NGHIỆP
D�a theo bi�u đ� đính kèm, 

chúng ta có th� l
�t qua theo ki�u 

“g�ch đ�u dòng” cho 52 ch
 đ� mà 

ng
�i kh�i nghi�p c�n đi qua, v�i 10 

b
�c c! th� trình bày d
�i đây.

B
�c 1: Kh�i nghi�p: Nên hay 

không nên? Đây là câu h�i c� bán 

nh	t, d�a trên các tiêu chí: s�c kh�e 

(1), s� linh ho�t (2), s� kiên trì và 

quy�t tâm (3), phong cách gây 	n 

t
�ng (4), khát v�ng làm giàu (5), bí 

quy�t (know-how) và kinh nghi�m 

(6), h�c nói “không” (7), quan ni�m 

s�ng (8), chuy�n m"i ngày và dòng 

cháy công vi�c (9), s� thích và giái 

trí (10).

B
�c 2: Ý t��ng kh�i nghi�p có 

ngon ăn không? C�n xem xét đ�n 

t	t cá các khía c�nh là ý t
�ng (11), 

nh#n rõ khách hàng m!c tiêu (12), 

quy�t đ$nh nhanh và chính xác 

(13), ng
�i đ% đ�u và gi�i thi�u/

Reference (14), các m!c tiêu (15), 

cu�c s�ng riêng t
 và môi tr
�ng 

bao quanh (16).

B
�c 3: Đã có đ� thông tin và t� 

v	n ch�a? Ng
�i kh�i nghi�p phái 

l
u ý đ�n: văn phòng/ch" làm vi�c 

(17), nào là cách t� ch�c (18), cách 

sàng l�c và  x' lý thông tin (19), 

công ngh� m�i (20) lu#t chuyên 

ngành và lu#t liên quan (21), báo v� 

d� li�u thông tin + back up (22).

B
�c 4: K
 ho�ch kinh doanh s* 

bao g�m: l�a ch�n mô hình kinh 

doanh (23), nguyên t-c Pereto 

80/20 (24), l�a ch�n s� l
�ng 

khách hàng t�i 
u (25), d$ch v! 

(26), tên và tên mi�n công ty (27), 

thuê ngoài (28), phân công (29), 

ti�t ki�m(30).

B
�c 5: Tính toán v�n kh�i 

nghi�p: đ�u t
 và tái đ�u t
 (31).

B
�c 6: Huy đ
ng v�n: cân nh-c 

đ�n các khá năng, hình th�c huy 

đ�ng v�n gi�ng nh
 làm nhi�u c�t 

tr! cho căn nhà (32).

B
�c 7: Th� t�c kh�i nghi�p: 

ch�n lo�i hình doanh nghi�p (33), 

s-p x�p và x' lý h� s� (34), m�ng 

truy�n thông xã h�i (35).

B
�c 8: D� báo thu
: các lo�i 

thu� (36), k� ho�ch tài chính và d� 

phòng (37), hi�u quá (38).

B
�c 9: V�n hành và b�o hi�m: 

Quáng bá nh� truy�n mi�ng (39), 

t#p trung vào chuyên ngành (40), 

giám sát s� an toàn và hi�u quá 

(41), đ;t ra th�i h�n và các th�i 

đi�m đã giao 
�c (42).

B
�c 10: T� v	n đ�ng hành sau 

kh�i nghi�p là b
�c cu�i cùng và 

c�n th�c hi�n chu đáo, đó là t#n 

d!ng phán h�i t� khách hàng (43), 

phán ánh (44), đ�ng viên (45) đam 

mê (46), t
 v	n (47), chi�t tính hi�u 

quá thu chi (48), quan h� tìm khách 

hàng (49), chăm sóc khách hàng 

(50), an ninh (51) và cu�i cùng là 

kháo sát d
�i d�ng câu h�i v� s� hài 

lòng (52).

Nói tóm l�i, vi�c kh�i nghi�p c�n 

chu<n b$ chu đáo và r	t nên đ
�c 

hu	n luy�n k=. Càng chu<n b$ chu 

đáo thì càng giám r
i ro. Xã h�i c�n 

có chính sách h
�ng nghi�p và kh�i 

nghi�p th#t t�t, ch� không ch� nh>m 

vào vi�c thu thu�.

Xin nh�, nh-m m-t “kh�i nghi�p” 

là t� t' t� t�!

(*) http://www.welt.de/wirtschaft/
article130370035/Die-deutsche-Angst-vor-der-

Selbststaendigkeit.html

Trong một chuyến đến 
thung lũng Silicon ở 
California vừa qua, cộng tác 
viên của TBKTSG đã có cuộc 
gặp gỡ với RICK NGUYỄN - 
người đồng sáng lập Công 
ty Spot Trender, một công ty 
khởi nghiệp thành công tại 
Mỹ trong lĩnh vực đánh giá 
và phân tích hiệu quả quảng 
cáo bằng công nghệ đám 
mây. Rick Nguyễn đã chia sẻ 
quá trình trở thành doanh 
nhân thành công; những 
được mất khi chọn khởi 
nghiệp kinh doanh.

TBKTSG: Theo anh, đi�u c�n 

thi�t đ� m�t ng�	i tr
 thành 

doanh nhân thành công 
 M� 

là gì, nh�t là đ
i v�i ng�	i g
c 

n��c ngoài?

- RICK NGUY�N: Có ba đi�u 

quan tr�ng tôi thu l
�m đ
�c trong 

hành trình kinh doanh mà tôi 
�c 

giá nh
 tôi bi�t chúng tr
�c khi kh�i 

nghi�p.

Th� nh�t là hòa nh�p. Hãy 

hòa nh#p v�i nh�ng môi tr
�ng văn 

hóa khác nhau thay vì co c!m trong 

môi tr
�ng quen thu�c c
a b�n. 

Các công ty M= có thu#n l�i l�n khi 

v
�n ra th� gi�i vì h� quen thu�c 

v�i nhi�u n�n văn hóa khác nhau: 

En Đ�, Trung Qu�c, Tây Ban Nha, 

châu Âu... Nh#n th�c s� khác bi�t v� 

văn hóa và quan đi�m s* giúp doanh 

nghi�p hi�u đ
�c phán �ng c
a 

khách hàng v� sán ph<m hay d$ch 

v! c
a h�. Khách hàng có xu h
�ng 

mua hàng t� nh�ng công ty h� thích 

và tin t
�ng. N�u b�n hành đ�ng 

theo m�t cách xa l� v�i h�, b�n tr� 

thành ng
�i l� và r	t khó bán đ
�c 

hàng. Ví d!, n
�c m-m không th� 

thi�u trong b�a ăn c
a ng
�i Vi�t 

nh
ng l�i là th� không th�m tho 
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c� h�i thành công s� l�n

l�m v�i ng��i M�. M�i ng��i M� ăn 

n��c m�m khi h� ch�a quen v�i vi	c 

này nghĩa là b�n đã gián ti
p đu�i h� 

“ch�y xa” r�i đó.

Ngoài ra, xin nh�n m�nh là b�n 

phái gi�i ti
ng Anh, h�c phát âm cho 

chu�n và tìm m�i c� h�i giao ti
p v�i 

ngu�i bán ng� đ� s� d�ng ti
ng Anh 

cho l�u loát. Đi�u này c�c kỳ quan 

tr�ng vì n
u b�n không th� giái thích 

ý t��ng c�a mình m�t cách rõ ràng, 

ng��i khác s! nh"n th#c b�n ít thông 

minh, thi
u khá năng và khó thành 

công.

Binh pháp Tôn T� có nói: “Bi�t 

ng��i bi�t ta, trăm tr�n không nguy; 

không bi�t ng��i mà ch� bi�t ta, m�t 

tr�n th	ng m�t tr�n thua; không bi�t 

ng��i, không bi�t ta, m
i tr�n đ�u 

b
i” (l�i d$ch c�a Wikipedia). Khi b�n 

không ch% bi
t mình mà còn hi�u cách 

s&ng và cách suy nghĩ c�a ng��i khác, 

c� h�i thành công c�a b�n s! l�n h�n 

r�t nhi�u.

Th� hai, làm vi�c g�p m��i. 

Kh�i nghi	p là quá trình tranh đ�u 

liên t�c đ� t�n t�i. B�n phái đ&i đ'u 

v�i nh�ng ng��i có s*n quan h	 và 

ngu�n v&n. B�n phái làm vi	c nhi�u 

h�n và hi	u quá h�n g�p m��i l'n 

h�. Ch+ng h�n nh� chuy	n k
t n&i. 

Ví d� b�n cũng kh�i nghi	p � M� nh� 

tôi, ng��i bán x# có s*n m&i quan h	 

r�ng h�n b�n nhi�u. V"y b�n phái 

bi
t k
t n&i thông minh h�n h� b/ng 

cách ch�n đúng ng��i. Hãy k
t n&i 

v�i nh�ng ng��i có th# mà b�n mu&n 

và nh�ng ng��i đã làm đ�0c đi�u b�n 

mu&n làm. Đ� nh�ng ng��i này đ�ng 

ý làm b�n và làm ăn v�i b�n, b�n phái 

là hình m1u t&t nh�t c�a chính b�n. 

Hãy t� h�i chính mình, m1u ng��i 

t��ng lai b�n mu&n nh� th
 nào, s! 

hành đ�ng ra sao, và hành đ�ng theo 

khuôn m1u đó.

Th� ba, kh� năng thuy	t ph
c. 

B�n c'n thuy
t ph�c nhà đ'u t�, 

ng��i c�ng tác có khá năng và khách 

hàng. Hãy luy	n khá năng giao ti
p 

và nói tr��c đám đông. Hãy gia nh"p 

m�t câu l�c b� thuy
t trình nh� 

Toastmasters International và luy	n 

k� năng thuy
t trình, đàm phán và 

đ�ng viên ng��i khác.

TBKTSG: M�t ng��i khi theo 

con đ��ng kh�i nghi�p kinh 

doanh thì đ��c gì, m	t gì?

- Tôi nghĩ b�n s! đ�0c ba đi�u. 

Đi�u đ'u tiên là đ�0c n�m gi� v"n 

m	nh c�a chính b�n, t� do làm đi�u 

b�n mu&n. Tr��c m�t b�n là cá m�t 

th
 gi�i đ'y khá năng và kỳ di	u. Đ3c 

bi	t v�i các công ty công ngh	 cao, 

n
u thành công b�n có th� ánh h��ng 

đ
n toàn b� th
 gi�i.

Th# hai là s� giàu có. (C��i)

Đi�u th# ba, b�n tr� thành thành 

viên c�a “câu l�c b� CEO” - nh�ng 

ng��i khá thông minh, đ'y ý chí 

và thành công. B�n có th� sánh vai 

v�i h� b�i b�n đã đi qua đ$a ng�c là 

nh�ng ngày gian kh� nh�t và chi
n 

th�ng chúng!

Và b�n cũng s! phái hy sinh đ�y. 

Đi�u d5 th�y nh�t là s� m�t �n đ$nh 

v� tài chính. B�n s! phái làm quen v�i 

cám giác không an toàn v� tài chính. 

Ti
p theo là th�i gian, t�t cá th�i gian 

c�a b�n phái t"p trung cho công vi	c. 

Đ6ng mong đ0i có ngày cu&i tu'n 

hay chuy	n làm tám gi� m�t ngày. 

Còn m�t đi�u: trong th�i gian kh�i 

nghi	p, b�n r�t khó đám đ��ng gánh 

n3ng gia đình. Công ty kh�i nghi	p 

chính là đ#a con m�i sinh c�a b�n. 

Nó s! khóc đòi s�a hay c'n thay tã lúc 

3 gi� sáng đó nhé! (C��i)

TBKTSG: Anh có l�i nh
n nh� 

gì đ�n nh
ng ng��i đang kh�i 

nghi�p hay đã kh�i nghi�p 

thành công?

Tr��c khi kh�i nghi	p, b�n hãy suy 

nghĩ th"t k� v� cái đ�0c và m�t. Hãy 

t� cho mình m�t th�i gian ít nh�t 

là năm năm cho đ
n khi vi	c kinh 

doanh c�a b�n có th� g�i là �n đ$nh. 

Đ6ng v�i b� công vi	c b�n đang làm 

mà hãy th"n tr�ng đánh giá ý t��ng 

hay sán ph�m kh�i nghi	p c�a b�n 

xem có th$ tr��ng hay không tr��c 

khi t"p trung toàn b� tinh l�c cho nó.

V�i nh�ng b�n đã kh�i nghi	p 

thành công, hãy giúp đ8 th
 h	 kh�i 

nghi	p m�i thông qua đ'u t�, h��ng 

d1n và cung c�p c� h�i. Làm nh� v"y, 

b�n không ch% có thêm ng��i đ�ng 

hành m�nh m! trong t��ng lai mà 

còn góp ph'n t�o nên m�t Vi	t Nam 

ngày càng t&t đ9p h�n.

MINH LÊ thực hiện

Là cựu sinh viên Đại học 
Berkeley, một đại học nổi tiếng 
ở Mỹ, và có kinh nghiệm khởi 
nghiệp, Rick Nguyễn từng được 
mời nói chuyện tại Microsoft, 
Đại học San Jose (Mỹ) và nhiều 
nơi khác về cách quản lý công 
ty công nghệ cao, phát triển sản 
phẩm và khởi nghiệp.
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