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	BỘ CÔNG THƯƠNG

TRƯỜNG ĐẠI HỌC KINH TẾ - KỸ THUẬT CÔNG NGHIỆP
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HỒ SƠ ĐĂNG KÝ DỰ THI

“Ý TƯỞNG SÁNG TẠO KHỞI NGHIỆP SINH VIÊN UNETI 

NĂM HỌC 2022-2023” 

Tên sản phẩm: 

Sinh viên hoặc nhóm sinh viên thực hiện:

Giảng viên hỗ trợ: 

Khoa chuyên môn: 
(Địa danh), Tháng…../20…


Trang thứ 1:

PHẦN THÔNG TIN CƠ BẢN  
1.Thông tin cán bộ hỗ trợ, hướng dẫn:
    1.1. Họ và tên:
    1.2. Đơn vị:

    1.3. Điện thoại:

    1.4. Email:
2. Tên tác giả hoặc tập thể tác giả:
    2.1. Họ và tên trưởng nhóm:
    2.2. Khoa:
    2.4. Lớp…. khóa …. ngành:

    2.5. Mã số sinh viên:
    2.6. Số điện thoại liên hệ:

    2.7. Email:

    2.8. Danh sách thành viên trong nhóm:
	TT
	Họ và tên
	Lớp-khóa- ngành
	Email
	Điện thoại
	Mã sinh viên
	Khoa

	1
	Nguyễn Văn A
	
	
	
	
	

	2
	………….
	
	
	
	
	


        Thuộc đơn vị: 
Thông tin liên hệ
Địa chỉ:  Phòng, Khoa ……, Trường Đại học Kinh tế - Kỹ thuật Công nghiệp.

Điện thoại: 
Email: 
Phần này dành cho đơn vị tiếp nhận hồ sơ 

Ngày nhận: .................
Đơn vị tiếp nhận hồ sơ: ................... 

Mã số: ..............
Trang thứ 2:

Tóm tắt dự án:

· Ý tưởng chính của dự án:……. (Từ 01 – 03 dòng);
· Mô tả sản phẩm/ dịch vụ, giá trị của ý tưởng (Tóm tắt từ 5-10 dòng)
NỘI DUNG Ý TƯỞNG THAM DỰ CUỘC THI

“Ý TƯỞNG SÁNG TẠO KHỞI NGHIỆP SINH VIÊN UNETI 2022-2023”
Nội dung chính của ý tưởng

A. Tổng quan:

Trình bày dưới dạng Business Model Canvas (Lưu ý: chỉ điền những thông tin tối giản, cốt lõi nhất của dự án)
	ĐỐI TÁC CHÍNH

Mô tả những mối quan hệ quan trọng nhất bên ngoài doanh nghiệp, giữ cho doanh nghiệp hoạt động
	HOẠT ĐỘNG CHÍNH

Mô tả những hoạt động quan trọng nhất cần thực hiện để giữ cho doanh nghiệp hoạt động (VD: Sản  xuất, Cung cấp nền tảng…)
	GIẢI PHÁP GIÁ TRỊ

Sản phẩm hoặc dịch vụ mang lại giá trị cho khách hàng mục tiêu (VD: Giải trí, Cá nhân hóa, Tiết kiệm tiền…)
	QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

Mô tả mối quan hệ mà doanh nghiệp xây dựng với khách hàng (VD: Tự phục vụ, Hỗ trợ cá nhân, Dịch vụ tự động hóa, Cộng đồng…)
	PHÂN KHÚC KHÁCH HÀNG

Một hoặc một số nhóm người mà doanh nghiệp cố gắng phục vụ.

	
	TÀI NGUYÊN CHÍNH

Mô tả những tài sản quan trọng nhất cần có để giữ cho doanh nghiệp hoạt động (VD: Công nghệ, Con người, Tài chính….)
	
	CÁC KÊNH THÔNG TIN VÀ KÊNH PHÂN PHỐI

Kênh và doanh nghiệp giao tiếp với khách hàng và mang lại giá trị cho khách hàng (VD: Bán hàng trực tuyến, Siêu thị….)
	

	CẤU TRÚC CHI PHÍ

Toàn bộ chi phí cần thiết để duy trì doanh nghiệp
	DÒNG DOANH THU
Mô tả dòng tiền mà doanh nghiệp thu được từ việc cung cấp giá trị (VD: Phí dịch vụ, Quảng cáo, Phí môi giới…)




B. Mô tả thêm về sản phẩm, dịch vụ: 
1. Tính cần thiết của sản phẩm dịch vụ:
· Sản phẩm của ý tưởng là gì?

· Mục tiêu, giá trị, tầm nhìn sản phẩm của ý tưởng. Sản phẩm của ý tưởng tạo ra giá trị cho những đối tượng nào?
· Đối tượng khách hàng quan trọng nhất của sản phẩm.
· Lý do khách hàng chọn sản phẩm, giải pháp của ý tưởng thay vì lựa chọn các sản phẩm khác.
· Đánh giá về giá trị sản phẩm của ý tưởng mang lại cho cộng đồng xã hội (cung cấp minh chứng nếu có).

2. Tính khả thi của sản phẩm:

· Tính khả thi việc tạo ra sản phẩm của ý tưởng;

· Cơ cấu chi phí và giá thành;

· Nêu những thuận lợi và khó khăn trong quá trình sản xuất, kinh doanh sản phẩm dịch vụ.

· Sản phẩm có tính cạnh tranh (minh chứng nếu có).

3. Tính độc đáo, sáng tạo

· Sản phẩm dịch vụ là hoàn toàn mới chưa có trên thị trường. Nếu là sản phẩm đã có trên thị trường thì cần nêu giá trị khác biệt của sản phẩm so với các sản phẩm khác. Tính khác biệt, tính độc đáo, có áp dụng công nghệ mà các đối thủ không thể cạnh tranh hoặc sản xuất được.
· Việc sản xuất sản phẩm được tạo ra bởi quá trình đổi mới sáng tạo dẫn đến có chi phí thấp, giá cả cạnh tranh so với các đối thủ khác trên thị trường.

4. Kết quả tiềm năng của ý tưởng:

· Các nguồn thi chính của ý tưởng
· Dự kiến doanh thu

· Tính toán chi phí

· Khả năng hoàn vốn thời điểm hoàn vốn và khả năng thu lợi nhuận của dự án

· Khả năng tăng trưởng, tác động xã hội của dự án.

5. Dự kiến kế hoạch sản xuất, kinh doanh

· Phân tích và đánh giá rủi ro;

· Giải pháp xây dựng các kênh phân phối hàng hóa;

· Phát triển, mở rộng thị trường.

6. Nguồn lực thực hiện

· Dự án đã có doanh nghiệp nào hỗ trợ chưa?

· Đánh giá nguồn nhân lực, tính sãn sàng tham gia của đội nhóm;

· Cơ cấu tổ chức bộ máy nhân sự cho dự án;

· Các đối tác chính hôc trợ triển khai dự án;

· Giải pháp huy động vốn triển khai dự án;

7. Các kênh truyền thông

· Lập kế hoạch truyền thông

· Xây dựng công cụ truyền thông

· Dự kiến kênh truyền thông để tiếp cận khách hàng, đánh giá hiệu quả của kênh truyền thông đó.
  Hà Nội, ngày…. tháng…. năm 202…
	  Xác nhận của Khoa

	Giảng viên hướng dẫn


	Sinh viên 

(hoặc đại diện nhóm sinh viên)





