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                                                              LỜI GIỚI THIỆU 

       Đời sống kinh tế càng phát triển, sự phân công lao động xã hội càng sâu sắc 

thì sự phát triển của ngành kinh doanh nhà hàng ngày càng có cơ hội phát triển. Để 

hiểu được, và quản lý tốt các quá trình sản xuất và dịch vụ các sản phẩm ăn uống, 

đòi hỏi người công nhân cũng như người quản lý tham gia vào quá trình đó không 

những cần có tay nghề cao, có phẩm chất cần thiết đặc thù của nghề, mà còn cần 

nắm vững vai trò của các yếu tố tham gia vào quá trình đó, để sao cho mọi sự hoạt 

động của mình tạo nên sự thống nhất của một chỉnh thể hoàn thiện. Làm được như 

vậy sẽ quyết định trực tiếp đến hiệu quả kinh tế và hiệu quả xã hội của mỗi cơ sở 

kinh doanh các sản phẩm ăn uống.  

    Môn học Tổ chức kinh doanh nhà  nhằm trang bị những kiến thức cơ bản cho 

học sinh các trường trung cấp nghề NVNHKS  biết khái niệm về dịch vụ ăn uống, 

phát triển hình ảnh nhà hàng, xác định địa thế của nhà hàng, thực đơn của nhà 

hàng, dự toán doanh thu và chi phí, nguồn tài chính để kinh doanh, những vấn đề 

về về pháp luật và thuế, Xác định nghề nghiệp và tổ chức nhà hàng.  Để từ đó có 

thể dễ dàng hoà nhập vào thực tiễn một cách dễ dàng hoặc có thể tiến tới có thể 

tham gia điều hành được quá trình sản xuất và kinh doanh đó một cách hiệu quả. 

Nội dung: Toàn bộ giáo trình chia thành  8 chương: 

Chương 1. Khái niệm về dịch vụ ăn uống, 

 Chương 2: Phát triển hình ảnh nhà hàng, 

 Chương 3:  Xác định địa thế của nhà hàng,  

 Chương 4: Thực đơn của nhà hàng, 

 Chương 5: Dự toán doanh thu và chi phí,  

 Chương 6: nguồn tài chính để kinh doanh,  

 Chương7. Những vấn đề về về pháp luật và thuế, 

Xin chân thành cảm ơn BGH Trường CĐN KTCN, đội ngũ CBGV Khoa 

Kinh tế và CTXH, giáo viên nghề KTCBMA đã tạo điều kiện giúp đỡ để xây dựng 

giáo trình này.  
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GIÁO TRÌNH TỔ CHỨC VÀ KINH DOANH NHÀ HÀNG 

Tên MH: Tổ chức và kinh doanh nhà hàng 

Mã MH/MĐ: NHKS 23 

Vị trí, tính chất, ý nghĩa, vai trò của MH/MĐ 

+ Vị trí 

          - Tổ chức kinh doanh nhà hàng là MĐ chuyên ngành trong chương trình 

khung hệ Trung cấp « Nghiệp vụ Nhà hàng Khách sạn ». MĐ này nhằm trang bị 

cho người học những kiến thức cơ bản cho nghề Nghiệp vụ Nhà hàng Khách 

sạn trong tương lai,  

 - Tổ chức kinh doanh nhà hàng là MĐ lý thuyết kết hợp thực hành. Kết quả 

bằng thi kết thúc MĐ. 

Mục tiêu của MH/MĐ 

     - Hiểu được các khái niệm về nhà hàng,kinh doanh nhà hàng và những đặc điểm 

của kinh doanh nhà hàng. 

      - Biết được các khái niệm và cách phân loại cơ sở vật chất kỹ thuật của nhà 

hàng. 

      - HIểu rõ bộ máy tổ chức lao động trong nhà hàng và quy trình tuyển chọn nhân 

lực trong nhà hàng. 

      - Hiểu được cách tổ chức hoạt động kinh doanh ăn uống trong nhà hàng. 

        Nội dung MĐ:  

TT Nội dung 
Phân tiết KT 

Tổng LT TH 

1 Chương 1. Khái niệm về dịch vụ ăn uống 1    

2 Chương 2: Phát triển hình ành nhà hàng  4 2 1 1 

3 Chương 3: Xác định địa thế của nhà hàng 6 3 3  
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4 Chương 4: Thực đơn của nhà hàng. 8 5 3  

5 Chương 5: Dự toán doanh thu và chi phí 11 7 3 1 

6 Chương 6: Nguồn tài chính để kinh 

doanh 

5 4 1  

 Chương 7. Những vấn đề về pháp luật và 

thuế 

5 3 1 1 

 Tổng cộng 45 28 13 3 
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Chương 1. Khái niệm về dịch vụ phục vụ ăn uổng và nhà hàng 

Mã bài: NHKS: 23.1 

 Giới thiệu: 

 Trong chương 1, người học sẽ được trang bị các kiến thức về khái niệm nhà 

hàng, đặc điểm, tại sao kinh doanh nhà hàng lại hấp dẫn, những khó khăn khi điều 

hành hoạt động của nhà hàng. 

 Mục tiêu: 

  Giúp người học nắm được Xuất xứ cùa dịch vụ phục vụ ăn uống, khái niệm nhà 

hàng, đặc điểm, tại sao kinh doanh nhà hàng lại hấp dẫn, những khó khăn khi điều 

hành hoạt động của nhà hàng. 

 Nội dung: 

 1.Xuất xứ cùa dịch vụ phục vụ ăn uống 

Trong cuộc sống, nhu cầu về ăn, uống lã nhu cầu thứ nhất của con người, nó 

quyết định sự tồn tại và phát triển cùa nhân loại. Khi cuộc sống còn nghèo và thiểu 

thốn, con người chi cần được ăn no, uống đủ dể tồn tại. Khi xa nhà con người phải 

tim đến nơi có thức ăn vã chồ ngú. Khi đời sống vật chất ngày càng đầy dủ, nhu 

cầu thưởng thức cùa con người về ăn uống trở thành vấn đề được xả hội quan tâm. 

Quan niệm về ăn ngon ngày nay được đánh giá theo nhiều tiêu thức. Một bữa ăn 

ngon phải chứa đựng những yếu tố sau: 

 Món ăn phải ngon: Một món ăn ngon được thể hiện thông qua các giác quan 

như: ngon mắt, ngon miệng, ngon mũi, ngon tai, đảm bào vệ sinh và dinh dường 

trong chế biến.  

 Địa điểm ăn uống Nơi ãn uống phải sạch sẽ, phong cành thanh bình và hữu 

tình, màu sắc hài hòa, ảnh sáng vừa phải, âm thanh phù hợp với cảnh quan của nhà 

hàng. 

 Người cùng ăn: Người cùng ãn phải tâm đau ý hợp, các câu chuyện trong bữa 

ăn phải vui vẻ, thoải mải, tránh tranh luận hoặc bất dồng ý kiến. 

 Phục vụ các món ăn phải hoàn hảo: Từ quy trình phục vụ đến chất lượng 
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phục vụ, bao gồm người phục vụ có chuyên môn nghiệp vụ, các món ần đa dạng, 

hấp dẫn, phục vụ kịp thời, nhanh chóng với chất lượng phục vụ cao. 

Để đàm bảo cho việc ăn, uống của mình, con người thường sử dụng các hình 

thức cơ bàn sau: 

 Tự chế biến các món ăn, đồ uống phục vụ cho mình và cho gia đình. 

 Mua các món ăn, dồ uống do người khác chế biến và tự phục vụ trong quá 

trình ăn uống. 

Sử dựng các dịch vụ phục vụ ăn uống thông qua việc mua các thức ăn, dồ 

uống và các dịch vụ phục vụ ăn uống cho mình. 

Hình thức thử nhất và thứ hai - Được gọi là hình thức truyền thống, tồn tại từ 

nhiều nãm và nó phụ thuộc vào các điều kiện kinh tế, xã hội của con người. 

Hình thức thứ ba - Đã và đang phát triền, có rất nhiều nguyên nhân để dẫn tới 

hình thức này cỏ thế nêu những nguyên nhân cơ bản sau: 

 Do phải đi xa nhà vì nhiều mục đích, con người không đũ các điều kiện đề tự 

che biến và tự phục vụ việc ăn uống cho minh được. 

 Do cưởng độ làm việc căng thẳng, điều kiện thời gian không cho phép đề tự 

chế biến các món ăn đô uống và tự phục vụ được nên con người cần đen dịch vụ 

phục vụ ăn uổng. Một mặt để tiết kiệm thời gian nhưng mặt khác dể nghi ngơi và 

thư giãn. 

 Quan điếm “tìm niềm vui trong bữa ăn” hiện đang rất thịnh hành trong xă hội 

của các nước phát triển. Do các vụ ly dị trong xã hội tăng cao, số người song độc 

thân lớn, tư tưởng chung sống tạm bợ phát triển, đây chinh là điều kiện để họ đến 

các nhà hàng tìm kiếm nguồn vui. Mặt khác, nếu như trước đây con người thưởng 

tiết kiệm tiền dể mua nhà riêng, sám xe hơi vả các tiện nghi cho gia đinh thì nay họ 

dành cho việc đi ăn tại các nhà hàng đề có dịp tìm hiểu bạn bè. tám sự. thu nạp 

thông tin v.v..., người ta thường nỏi đây là một dạng chi tiền dể đi mua “kinh 

nghiệm sống”. 

 Hàng ngày, hàng tuần và hàng tháng tại địa phương có không biết bao nhiêu 
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sự kiện cần đến dịch vụ phục vụ ăn uống. Đó là các hội nghị, hội thào, các cuộc gặp 

gỡ đàm phán, các tiệc chiêu dãi. các tiệc cưới, sinh nhật v.v... đều phải tìm đến các 

nhà hàng. 

Những người hoặc tồ chức có nhu cầu sử dụng các dịch vụ phục vụ ăn uống 

được chia ra làm nhiều loại khác nhau. Có the nêu một số loại cơ bản sau: 

 Căn cữ vào khà năng thanh toán có thê chia ra: Khách có khả năng thanh toán 

cao, khá nãng thanh toán trung bình và khà năng thanh toán thấp. 

 Căn cứ vào tính chất phục vụ theo các đối tượng: Phục vụ khách ăn dơn lè, 

phục vụ khách ân theo đoàn và phục vụ các loại tiệc.Căn cứ vào nhu cầu cùa khách 

cần phục vụ theo thời gian có thể phân ra: Phục vụ ãn sáng, ăn trưa, ăn tối và ăn 

khuya hoặc phục vụ ăn nhanh v.v... 

 Căn cứ vào khau vị, thói quen và yêu câu trong ăn uống, có người cẩn đến các 

món ăn dân lộc, các món ăn kiêng, các món ăn đặc sân về thú rừng, về thủy hài 

sản v.v... 

Xuất phát lừ nhu cầu của con người, trong xẳ hội đâ xuất hiện các tổ chức, cá 

nhàn kinh doanh dịch vụ phục vụ Zn uống. Từ gánh quà sáng đến các quán cơm 

bình dân tại cac bến xe, ben tàu, các quán ân tại các khu dân cư lừ binh dán đến đặc 

sàn và các nhà hàng sang trọng. Tất cả các tổ chức và cá nhân kinh doanh dịch vụ 

ăn uống dêu có chung mục đích nhảm thỏa mãn nhu cẩu cùa con người và thu dược 

lợi nhuận. 

2. Khái niệm về nhà hàng (Restaurants) 

Trong xã hội tồn tại nhiều loại hình phục vụ ăn uống khác nhau trên cơ sờ nhu 

cầu, sờ thích cùa con người và khá năng thanh toán của họ. Đối với khách du lịch 

và những người dân địa phương có khả nàng thanh toán cao thì họ thường đển các 

nhà hàng (Restaurants). 

Nhà hàng (Restaurants) - là cơ sở phục vụ ăn uống, nghỉ ngơi, giải trí cho khách 

du lịch và những người có khả năng thanh toán cao với những hoạt động và chức 

năng đa dạng, về hoạt động, các nhà hàng hoạt động gần như 24g/24g/ngày. về 
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chức năng, nhà hàng không chi phục vụ ăn uống với tất cả các bữa ân (sáng, trưa, 

chiều, tối khuya) cho khách mà còn phục vụ theo yêu cầu cùa khách. Bên cạnh đỏ 

nhà hàng còn là nơi nghi ngơi và giải trí cúa khách ữong khoảng thời gian họ ăn 

uổng. 

Về hình thức phục vụ cùa nhà hàng cùng rất phong phủ và đa dạng. Nhà hàng 

có thể phục vụ khách theo thực đơn của nhà hàng, theo yêu cầu của khách, ke cà 

việc cung cấp các món ăn đồ uống cho khách lự chọn hoặc tự phục vụ. 

Đối tượng phục vụ của nhà hàng cũng rất đa uạng, có thể là khách di lẽ, khách 

đi theo đoàn, khách của hội nghị, hội thào, tiệc chiêu dãi, tiệc cưới v.v... Các nhà 

hàng này có thề nằm trong khách sạn hoặc khu du lịch hoặc nằm ngoài khách sạn 

tại các vị tri thuận lợi về kinh doanh. 

Sự khác biệt giừa nhà hàng và các cơ sở phục vụ ăn uống khác thể hiện ở chỗ: 

 Nhà hàng không chì là nơi phục vụ ăn uống mà cà về nghi ngơi và giải trí cho 

khách. Vì thế đòi hỏi nhà hàng phải thoáng mát, sạch sẽ, có khung cảnh đẹp. Ấm 

thanh, ánh sáng trong nhà hàng phải phù hợp với không gian cùa nhà hàng vã các 

món ăn cung cấp chc khách. 

 Những món ăn, dô uổng và các dịch vụ cung cấp cho khách ở nhà hàng có 

chất lượng cao hơn các cơ sờ ăn uống khác. 

 Giá cả của các món ăn, đồ uống và dịch vụ trong nhà hàng thường đắt hơn 

trong các cơ sở khác vi phải đầu tư cơ sở vật chất kỹ thuật và trang thiết bị phục vụ 

ăn uổng cho khách. 

3. Đặc điểm kinh doanh của nhà hàng 

Kinh dọanh nhà hàng có một số đặc điểm cơ bàn sau: 

 “Sản phẩm’’ của nhà hàng được chia làm 2 loại: Thủ nhất đó là các hàng hỏa 

như các món ăn, đồ uống do nhà hàng tự làm ra hoặc đi mua của các nhà sàn xuât 

khác đề phục vụ khách. Những hàng hóa do nhà hàng tự làm ra có thề là: các món 

ăiì do nhà bếp chế biến, các đồ uống do quầy Bar pha chế, còn các hàng hóa do đi 

mua ở nơi khác như: bánh mỳ, bơ, đồ hộp, sữa, rượu, bia, nước ngọt v.v... Thứ hai, 
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dó là các dịch vụ phục vụ các món ăn, đỗ uống cho khách. Các dịch vụ này cần tới 

con người với kỹ nâng nghề nghiệp giói, có khả năng giao tiếp tốt và cỏ trình độ 

ngoại ngữ nhất dinh đế giao tiếp với khách hàng. Xuất phát từ đặc diêm này, chất 

lượng sàn phẩm của nhà hãng phụ thuộc vảo rất nhiều yếu tố. có những yếu tố 

thuộc về khách quan, nhưng có nhừng yếu tố thuộc về chủ quan cũa nhà hàng hoặc 

nhân viên phục vụ. Cho dù là khách quan hay chù quan, nhà hàng phái luôn luôn 

giữ được chất lượng phục vụ, vì chất lượng phục vụ lả yếu tố quyết định sự thành 

công hoặc thất bại cùa nhà hàng. 

Lực lượng lao động trong nhà hàng rất lớn. Mặc dù áp dụng nhiều tiến bộ khoa 

học kỹ thuật vào việc kinh doanh, nhưng không vì thế giảm được lực lượng lao 

động trực tiếp hoặc giãn tiếp phục vụ trong nhà hàng. Có thề thấy, ngoài việc chế 

biến các món ăn để phục vụ khách, trong nhà hàng đòi hỏi phải có lực lượng nhân 

viên phục vụ các món ăn, đồ uống với kỹ năng nghề nghiệp cao. Chưa tinh đến dội 

ngũ cán bộ quân lý, nhân viên tạp vụ và vệ sinh của nhà hàng, theo định mức, cứ 

12-16 khách đòi hỏi phải có 1 người phục vụ. Lao động phục vụ tại nhà hàng đóng 

vai trò quyết định đến hiệu quả kinh doanh. Điều này được thế hiện trong việc chế 

biến các món ăn. do uống cũng như trong phong cách phục vụ độc dáo. đặc sắc và 

hấp dẫn riêng của nhà hàng. 

 Tính chất phục vụ liên tục của nhà hàng. Nhà hàng không chỉ phục vụ các 

ngày trong tuần, ngày lễ, tết vả các ngày nghi, mả cà 24giờ/24giờ/ngày, bất kể lúc 

nào có khách nhà hàng cũng phải phục vụ. Ví dụ: inột nhà hảng trong khách sạn 

phục vụ bừa ăn sáng từ 5g30 đến 9g: phục vụ ăn trưa từ 11 g dến 14g; phục vụ ăn 

lối lừ 18g đến 21g. Trong khoáng thời gian giừa các ca tô chức dọn dẹp vệ sinh, 

thay ca, nhưng quày Bar và bộ phận phục vụ ăn uống nhanh vần phải phục vụ 

khách khi họ có yêu cầu. 

 Tính tổng hợp và phức tạp trong quá trình phục vụ khách. Để đảm bảo yêu cầu 

phục vụ khách dầy đủ nhất, nhanh chóng nhất và chất lượng nhất, đòi hỏi phải có 

sự phổi hợp chặt chẽ và đồng bộ giừa những người phục vụ Bàn, chế biến món ăn, 
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pha chê hoặc phục vụ đồ uống và nhùng người làm thù tục thanh toán cho khách. 

Chi mội sơ xuất nhỏ trong 4 khâu trên sẽ dem lại một kết quà xấu mặc dù 3 khâu 

làm rất tốt. Điều này đòi hòi người quản lý phải thưởng xuyên kiểm tra, theo dõi và 

chi đạo sự phối hợp nhịp nhàng giữa các bộ phận với mục liêu không ngừng nâng 

cao chất lượng phục vụ khách, nâng cao danh tiếng và uy tín của nhà hàng.  

 4. Sự hấp dẫn của kinh doanh nhà hàng 

   Hiện nay, không chi ở các nước có nền kinh tế phát triển, mà cả ở nước .ta, 

đặc biệt ở Thành phố Hồ Chí Minh và Hà Nội các nhà hàng phát triển không 

ngừng. Nhiều người cho dù không dược học hoặc có kinh nghiệm trong lĩnh vực 

kinh doanh nhà hàng cũng tham gia vào hoạt dộng kinh doanh và có những người 

dã thành công trờ thành những ông chủ lớn. song cũng không ít người bị phá sân. 

Câu hỏi đặt ra tại sao người ta lại muốn đi vào lĩnh vực kinh doanh nhà hàng ?  

 Kinh doanh nhà hàng có thể thu được lợi nhuận cao: Kinh doanh nhà hãng có 

thể thu được lợi nhuận rất cao nếu như kinh doanh thành công. Rất ít lình vực kinh 

doanh có tỳ lệ lợi nhuận cao như kinh doanh nhà hàng. Thông thường lợi nhuận 

trước thuê của nhà hãng đạt 10% trên doanh thu. Cùng cố nhà hàng thua lỗ từ một 

triệu đến hàng chục triệu trong một tháng. Tuy vậy, phần lớn nhà hàng không thu 

dược nhiều lợi nhuận lãm và cũng không thua lỗ nhiều. 

 Nhà hàng là noi để tiếp cận vôi các ngành kinh doanh khác: Điều này xuất 

phát từ đặc điểm trong hoạt động kinh doanh cùa nhả hàng, những nhà quàn lý nhà 

hàng giòi thường được các doanh nghiệp quan tâm và khâm phục. Một số công ty 

lớn đã từng mua hẳn nhà hàng cùng như đội ngũ quân lý và phục vụ. 

 Nhà hàng là nơi để giao dịch và tìm kiếm bạn hàng: Nhà hàng là nơi các quan 

chức, doanh nghiệp, các nhà hoạt động xà hội và mọi đôi tượng đcn dây ăn,uống và 

giải trí. Đây là cơ hội tuyệt vời cho những người có nhu cầu giao lưu và tìm kiếm 

bạn hàng. 

 Nhà hàng là nơi đẩy thừ thách: Trong lĩnh vực kinh doanh nhà hàng có rất 

nhiều đối thù cạnh tranh, muốn tồn tại vã phát triền, nhã hàng phải luôn luôn thay 
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dối phong cách phục vụ, các trang thiết bị nhà hàng, dổi mới món ăn và thực dơn, 

đổi mới phương thức đào tạo nhân viên và đồi mới cách tiêp thị. 

 Làm tại nhà hàng sẽ tạo cho con người thói quen năng động Thói quen này 

cũng có thể gọi là kỹ năng đặc biệt hoặc cách sống. Thói quen này là một yếu tố 

quan trọng trong cuộc sống của con người. Những người trè tuồi học nghề phục vụ 

nhà hàng, câm thấy thích thú với công việc, thích thú với những kinh nghiệm đã 

tích lũy và họ cám thày cân phái duy trì hoạt dộng của nhà hàng bằng bất cứ giá 

nào. 

 Nhà hàng là nơi có cuộc sống vui nhộn: Những người thích ăn, uống có thế 

nhận thấy nhà hàng là một nơi thoải mái để nói chuyện hoặc lì ra cùng là nơi de 

nghe mọi thử chuyện trên dời với giá rè. Mọi người tụ tập ờ dây không chi đê ân, 

uòng mà còn dê tâm sự hoặc nói chuyện vui vé. Người la không hề tiếc tiền cho 

những cuộc vui này. 

 Nhà hàng là noi để các nhà kinh doanh kiểm nghiệm khà năng và tự khẳng 

định mình: Kinh doanh nhà hàng cỏ thề ví như một nhà làm kịch, Họ vừa là người 

viết kịch bàn, người dạo diễn, người lựa chọn diễn viên và phán vai. Người trang trí 

sân khấu và bố tri âm thanh, ánh sáng và tồ chức trinh diễn. Thị  trường chính lả 

nơi họ biểu diễn vở kịch của mình. Có thể vở kịch dược công chúng hoan hô nhiệt 

liệt nếu như nó phù hợp, đáp ứng được nhu cầu vả thị hiếu khách hảng; ngược lại 

sẽ không có khách. 

Tóm lai’. Một trong những lý do chủ yếu thu hút nhiều người vào kinh doanh nhà 

hàng lá do dó là một ngành kinh doanh siêu lợi nhuận. Niềm say mẻ kinh doanh 

nhà hãng dã thúc đầy công việc tìm hiểu cách quàn lý nhà hàng đề phục vụ mọi 

người ngày càng tốt hơn của chù các nhà hàng. Điều quan tâm nhất cùa họ là: Tính 

kiên trì trong công việc, lãm việc hết mình và có tinh thần tập thể cao, biết dừng vở 

diễn đúng lúc, đúng chỗ và không ngừng nâng cao trinh độ chuyên môn nghiệp vụ 

cho nhân vicn. Điều cần tránh lả do sức ép của công việc lớn nhưng việc trà lương 

cho nhàn viên thấp không tương ứng với lao động cùa họ bỏ ra, các trang thiết bị 
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trong nhà hàng thiếu và diều kiện về vệ sinh, an toàn lao động thấp. 

5.Những trờ ngại cùa việc điều hành hoạt động trong nhà hàng 

Bên cạnh những thuận lợi trong hoạt động kinh doanh nhà hàng thi cũng có 

không it trở ngại cho những người diều hành. Đó là: 

Thời gian làm việc căng thẳng: Thời gian làm việc trong nhà hàng đòi hỏi liên 

tục khi có khách kí. lìg chi đối với nhân viên mà cả người quàn lý. Thời gian làm 

việc như vậy có thê gây ra nhũng phàn ứng như; mệt mói, sức khỏe suy sụp và dễ 

bị mắc các bệnh do virút gày ra như: cảm, cúm, viêm họng v.v..., dẫn đển ành 

hường trực tiếp đến hiệu quả cùa công việc. Mặt khác, những người lâm ở nhà hàng 

cám thấy bị giam hãm, tù túng vi công việc, từ dó cuộc sống gia đình bị ành hưởng. 

Tỷ lệ ly dị cùa những người làm việc ở nhã hàng rất cao. Đặc biệt là sự kích động 

của dư luận xã hội về nghe này. Đối với người quản lý, họ còn bị sức ép cùa công 

việc, sức ép của nhân viên và những người lãnh đạo họ. áp lực về tình cảm cho gia 

đình và bạn bè. Nhất là những ngày cuối tuần, ngày lể, tết và các buổi tối là những 

thời điểm bận nhất, doanh thu cùa những thời điểm này rất cao (ví dụ doanh thu 

của những ngày cuối tuần chiếm 40% doanh thu cùa cả tuân) diêu nảy không cho 

phép nhửng người quàn lý và nhân viên nghi dược. 

 Một trở ngại lởn khác cho những người quản lý nhà hàng đó là trách nhiệm 

trước  tài sàn cùa nhà hàng mả tài săn này có thề là của minh hoặc của nhóm người 

thân thích hoặc cùa một tổ chức. Nếu nhà hàng kinh doanh đạt hiệu quả cao thì tài 

sản chang những được bào (oần và còn phát triẻn, nhưng ngược lại tài sản sẽ bị mất 

mát và dổ vỡ, liên quan trực tiếp dến cuộc sống không chi của nhà quản lý mà cà 

những người liên quan như; nhân viên phục vụ, những người góp vốn v.v... Chính 

vì vậy, đòi hỏi người quàn lý nhà hàng tốt phải là người lịch sự, hòa nhã. mềm dèo, 

khôn khéo, linh hoạt và đầy nghị lực. Họ lả người làm việc không biết mệt mỏi, vui 

vẻ phục vụ mọi người và có thể khắc phục đưực mọi khó khăn trờ ngại trong hoạt 

động kinh doanh một cách dễ dàng. Họ phài có nghị lực và thề chất tốt, kiên trì và 

bền bỉ, có thể chịu đựng dược sức ép từ nhiều phía. Đây chính là những phẩm chất 
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cần thiết cho những ai cỏ ý định kinh doanh và quàn lý diều hành nhà hàng. 

Hiểu biết về các món ăn, đồ uống là điều cần thiết vã quan trọng đối với 

những người quản lý và diều hành nhà hàng. Đây là một trở ngại lớn. Diều này đòi 

hỏi người quản lý nhà hàng không chi biết ten về các món ăn, đồ uống mà còn phải 

hiểu biết được quy trinh chế biến, quy trình phục vụ và kiếm soát được chi phí và 

doanh thu của các món ăn dồ uống phục vụ khách. Một đầu bếp giỏi chi có thể chế 

biển các món ăn giòi chứ chưa thể trừ thành người quản lý nhà hàng giòi. Ngoài 

những yêu cầu trên, đòi hỏi người quản lý còn phái biết sáp xếp và điều hành nhân 

sự - một kỳ năng quan trọng của người quản íý. 

 6. Các vấn đề khi quyết định xây dựng, mua, góp cổ phần và quản lý nhà 

hàng 

Những người chuẩn bị kinh doanh nhà hàng có nhiều phương án để lựa chọn 

cho còng việc đau tư cùa mình. 

Những phương án đó là:  

- Thực hiện quàn lý một nhà hàng do người khác đầu tư. 

- Mua một hoặc một số cổ phần của một nhà hàng cổ phần. 

- Mua nhà hàng đang tồn tại, tiếp tục điều hành hoặc thay đổi một số mật trong 

kinh doanh. 

- Xây dựng một nhà hàng mới và điều hành kinh doanh. 

Khi lựa chọn các phương án cần so sánh các lợi thế và bất lựi thê giữa các 

phương án này. 

Bảng 1.1. Các phương án lựa chọn đầu tư 

Phương án đầu tư 

Nhu cầu 

đẩu tư ban 

đầu 

Kinh 

nghiệm 

cần thiết 

Các áp 

lực cá 

nhân 

Chi 

phi 

tâm lý 

Khủng 

khoáng 

tài chinh 

Thành 

công đạt 

được 

Mua nhà hàng 

Trung binh Cao Cao Cao Cao Cao 
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Xáy dựng mới Cao nhất Cao Cao Cao 

nhất 

Cao nhất Cao 

Mua cổ phần Thấp đểri 

trung bình 

Thấp Trung 

bình 

Trung 

binh 

Trung 

binh 

Trung 

binh đến 

cao 
Quản lý Không Trung 

binh đến 

cao 

Trung 

bình 

Trung 

binh 

Không Trung 

bình 

 

Qua bàng 1.1 cho thấy, mua một nhà hàng đang hoạt động có thế an toàn hơn 

với mục đích kinh doanh. Nếu nhà hàng này thành công thi sự thành công của họ là 

lởn. còn nếu không thảnh còng (thất bại) thì số tiền họ mất cũng không nhỏ, nhưng 

không thiệt hại băng họ xây dựng một nhà hàng mới. Khi mua một nhà hàng đang 

bị dồ vờ hoặc phải bán vì lý do nào khác, người mua cần phài tìm hiểu những thông 

tin cần thiết về nguyên nhân này. Những thông tin cần phải biết là: Hình thức kinh 

doanh cùa nhà hàng đó có phải không phù hợp với nhu cầu, thị hiếu, khả năng 

thanh toán của khách hàng, thực dơn không tốt hoặc vi hình thức quàn lý hạn chê. 

Những thông tin này sỗ giúp cho người mua tim ra những nguycn nhân và nhùng 

giải pháp để triính mọi rủi ro sau này. 

Mua cồ phiếu cùa một nhà hàng là lì rủi ro nhất đối với những người có ý định 

kinh doanh trong lĩnh vực nhà hàng, nhưng đòi hỏi người mua cồ phiếu phải có 

những thông tin nhất định về nhà hàng này. Đối với những người có ý định xây 

dựng nhà hàng mới. họ phải xây dựng dược phương án kinh doanh bao gồm việc 

lựa chọn địa điềm, thiết kế, xây dựng, mua trang thiết bị, tuyển chọn và dào tạo lại 

nhân viên, xây dựng thực đơn và lập kế hoạch thị trường. Tất cà các ý tường này sẽ 

dược thị trường kiểm nghiệm và có thể thành công nhưng cùng có thề không thành 

công. Rất may là không ai ra quyết định kinh doanh nhà hàng một cách phi thực tế, 

vì có hàng trăm, hàng ngàn nhà hàng đang tồn tại và hoạt động có thể cho phép họ 

quan sát nghiên cứu. học hỏi kinh nghiệm trước khi quyết định. Họ sẽ không bắt 

chước hĩnh thức kinh doanh cúa các nhà hàng mà họ nghiên cứu, sử dụng nhừng 
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thành công của nhà hàng này, khẳc phục các điềm yếu hoặc sửa chữa khiếm khuyết 

trong một số khâu kinh doanh. Kinh doanh nhà hàng có vô so các yếu tố biến dổi, 

xác định được và kết hợp thành công các yếu tố này cho phép nhà hàng kinh doanh 

thành công trong diều kiện cạnh tranh quyết liệt cùa thị trường.   

Câu hỏi ôn tập:  

1) Những yếu tố đề tạo ra một bữa ăn ngon? Tại sao nhiều người muốn tham gia 

kinh doanh nhà hàng ? 

2) Tại sao kinh doanh nhà hàng lại là ngành có nhiều rủi ro nhất so với những 

ngành khác ? 

3) Thành công của nhà hàng đòi hôi sự nồ lực, tính kiên tri, bền bi và khả năng 

thực sự cùa người quản lý, những dặc điểm nào khác dặc biệt quan trọng đối 

với các nhả quàn lý nhà hàng ? 

4) Khi quyết định kinh doanh nhà hãng, người chủ, người quản lý nhà hàng dứng 

trước sự lựa chọn: Mua một nhà hàng dang hoạt dộng, xây dựng nhà hàng 

mới, mua cổ phần của nhà hàng khác. Hĩnh thức nào có ít rùi ro nhất, hình 

thức não khang dịnh dược trình độ, phẩm chất của người quàn lý nhà hãng, 

hình thức nào thu được nhiều lợi nhuận trên tổng von đầu tư ? 

5) Trong việc xây dựng một nhà hàng mới, số tiền tôi thiểu cần phải đầu tư cho 1 

chỗ ngoi gồm các phân gì? khoảng bao nhiêu tiền ? 

6) Già sử bạn có 400 triệu VND đế băt đầu kinh doanh nhà hàng. Bạn sỗ quyết 

dịnh chọn hình thức kinh doanh nhà hãng như thế nào và băt dầu từ đâu?
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Chương 2. Phát triển hinh ảnh nhà hàng 

Mã chương: NHKS 23.02 

Giới thiệu: 

Trong chương 2, sẽ trang bị cho người học các kiến thức cơ bản như: Khái niệm 

hình ảnh nhà hàng. Tầm quan trọng của việc xây dựng hình ảnh nhà hàng,  

Mục tiêu: 

Nhằm trang bị cho người học các kiến thức cơ bản như: Khái niệm hình ảnh nhà 

hàng. Tầm quan trọng của việc xây dựng hình ảnh nhà hàng, các phương pháp xây 

dựng hình ảnh nhà hàng. 

Nội dung: 

1.Khái niệm về hình ảnh nhà hàng 

Mục đích cùa việc lập kế hoạch kinh doanh nhà hàng là (hu thập các sô liệu và 

trinh bày phương án kinh doanh trên văn bàn với những ý tưởng đổi với nhà hàng mà 

khi liến hành kinh doanh sẽ dem lại lợi nhuận và phát triển vốn cho chủ nhà hàng. 

Các ý tưởng này được gọi là hình (ình của nhà hàng. Một hình ảnh tạo ra để phù hợp 

vói nhu cầu, sờ thích, thị hiếu cùa từng nhóm người (hoặc các nhỏm) được gọi là thị 

trường. Nghiên cứu thị trường có mục tiêu là thu hút các nhóm khách hàng thường 

xuyên tởi nhà hàng. Việc xây dựng hình ảnh cùa nhà hàng dược áp dụng rộng rãi với 

lất cà các hình thức kinh doanh nhà hàng khác nhau với mục tiêu thu được nhiêu lợi 

nhuận. 

Kinh doanh nhà hàng là một ngành cạnh tranh gay gắt, chính vi vậy mồi nhà 

hàng đòi hỏi phải cỏ hình ảnh tôt, không khi hoạt động tốt, thực dơn tốt, biểu tưựng 

thu hút khách mạnh mè và biện pháp quàn lý chặt chẽ. Nếu một nhà hàng không 

chú ý dến các yếu tố này thì dến một ngày nào đó các nhà hàng khác sè lấy hết 

khách của mình và đòi hỏi lại phải xây dựng một hình ảnh mới. Van đề cơ bản ở 

đày là mờ rộng và đổi mới hình ành của nhà hàng trên thị trường. Có rât nhiêu nhà 

hàng ngay từ đáu hình ành vả phương thức không rỏ ràng. Khi tiến hành kinh 

doanh, hình ành và phương thức kinh doanh sè dần dần dược khẳng định và phù 
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hợp với tình hình của địa phương, đông thời mở rộng ra thị trường bên ngoài. Trong 

việc xây dựng hình ảnh của nhà hàng, địa the của nhà hàng, thực đơn cùa nhà hàng 

và trang thiết bị nội thất trong nhà hàng cần phài được bố trí phù hợp vời nhau. 

Có nhiều yếu tố tác động tới khách hàng trong việc đảnh giả hình ảnh của nhà 

hàng. Đỏ là: 

 Mối quan hệ giữa khách hàng với nhả hãng: 

 Giữa nội bộ nhân viên vả những người quàn lý; 

 Giữa việc quàng cáo, tiếp thị, khuyến mại và các biện pháp diều hành; 

 Phương thức kinh doanh, nhã cứa. trang thiết bị phục vụ, thực dơn và các biện 

pháp điều hãnh có thồ xây dựng lèn hình ánh nhà hàng trong thị trường và thu hút 

khách; 

Hình ánh của nhà hàng thổ hiện tính cách cua chú sở hữu nhà hàng; 

 Một diều quan trọng là các món ân do nhà hàng ché biến vả phương thức phục 

vụ khách có tác dộng lớn dến hình ảnh nhà hàng; 

Biểu tượng của nhà hãng, biển quàng cáo. ãnh sáng trang trí là những yếu tố 

quan trọng trong việc xây dựng hĩnh ảnh nhà hàng. 

Hình ành cùa nhà hàng đưa ra những ý tưởng cơ bản để khách có thể nhớ về 

nhà hàng và tuyên truyền quàng bá về nhà hàng cho bạn bè và những người thân. 

 Khái niệm về hình ảnh nhà hàng dường như lá khá mới mẻ và mới dược đề 

cập trong thời gian ngắn, Một người ( phục vụ bữa ân trẽn xe lứa dã nêu ra khái 

niệm nãy vào nhùng năm1920. Đến những năm 30. Victor Bcrgon, người dược coi 

như thiên thần trong kinh doanh nhà hàng lại dưa khái niệm này dối vởi nhà hàng 

và gọi khái niệm náy là hĩnh anh nhá háng. Hình ãnh của nhà háng cũng có thế coi 

như phương thức kinh doanh cùa nhà hàng bao gồm các thực don khác nhau, cãc 

trang thiết bị phục vụ. phong cách phục vụ. con người phục vụ. trang thiết bị nội 

thất xây dựng lẽn ý tưởng trong khách hàng về nhà hàng. Trang tri nội thắt và thực 

dơn lã hai vần dề rất quan trọng đối với nhá hàng. Trong mồi nhã hàng, trang trí 

sắp dặt các trang thiết bị trong phóng phục vụ ân dôi khi còn phai tinh đen cá vấn 
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de giới tinh. Làm sao dể người dàn ỏng có thế lự ngảm minh ngay trong nhà hàng 

nêu như phòng bên cạnh là Hình ảnh trừu tượng và hình ảnh thực tế 

Hầu hết các nhà hãng đều thiếu ý tường dồng bộ vã phù hợp với thực liền. Biểu 

tượng cùa nhà hàng, biền quàng cáo, ánh sáng trang tri, trang phục cùa nhân viên 

phục vụ, thực dơn cũa hhã hãng, trang thiết bị nội thất trong nhà hàng và trang thiết 

bị phục vụ cùa nhà hàng cần phái phù hợp 'với nhau và phù hợp với ý tướng thực 

tại chung của khu vực. Nếu những yếu tố náy không dồng bộ và không phù hựp thi 

rất khó có thể làm cho khách hình dung dược vể nhà hàng, cỏ rất nhiều vi dụ về 

những trường họp này. Một Ạhả hàng xây dựng kế hoạch kinh doanh theo kiều 

quán ăn nhanh, mặc dù giá cả thấp, nhưng có thế không gây được ấn tượng trong 

khách hàng. Ngược lại một nhà hãng khác dy dịnh hỉnh thành một ỷ tường kinh 

doanh ve nhà hàng trong khách hàng ngay từ dầu (Nhà háng Italia) rất có thể sè 

tK(ình cóng và khách hàng sẽ dành giá đỏ là nhà háng yệt vơi. 

Tên riêng cùa nhà hàng cũng có thể tạo ra những ấn tượng mạnh mẽ. Việc tạo 

ra lên riêng không phải lá một tên cữa nhà hãng cùng thường được gân vời lèn tuổi 

cùa người chu quán, nêu như người chú quán này dà thành công trong việc kinh 

doanh nhà hàng và lên này có uy tín trên thương trường. Việc đặt lên cho một nhà 

hàng chi có thể thực hiện khi người chú nhã hàng cỏ thực quyền sờ hữu tài sàn của 

nhà hảng. 

 Bảo vệ thương hiệu của nhà hàng 

Trong thực liễn kinh doanh nhà hãng dà xảy ra râl nhiều vụ khới tố về việc tranh 

chấp thương hiệu của nhã hàng. Thương hiệu của nhà hàng khi đà đuợc lựa chọn thì 

rât khó có thê thay thè bời vi nỏ liên quan tới khách hãng, dến danh liếng uy tin của 

người chù sờ hữu và người quàn lý. dồng thời nó liên quan trực liếp dển sự mất mát 

vồ tài chính. Độc quyền dối với sờ hữu tên nhà hàng thưởng không phái bắt dầu khi 

nhã hàng mới dưa vào hoạt dộng mà nó nãy sinh trong quá trinh sử dụng, kinh doanh 

vã trờ lẽn nồi liếng. Chính vì vậy. việc dăng ký thương hiệu của các nhà hàng rất 

quan trọng và cỏ dược cái lên như mong muôn không phãi là một diều dề dàng vì nó 



14 

 

liên quan lới quyền sớ hữu thương hiệu đó và trực liếp liên quan tời vân dê tiên bạc. 

Mật khác, khi đật một cái len của nhà hàng cũng phài xem xét đến thực tế nhùng gì 

dang diễn ra tại nơi xây dựng và kinh doanh nhà hãng như: phong tục lập quán, lối 

song, linh hình thời sự. v.v... 

Khi nhà hãng dà nổi danh, có uy tin dối vời khách hàng ircn thị trường, nhiều 

nhà hàng khác mong muốn duợc thuê thương hiệu cùa nhà hãng minh dê gãn cho 

nhã hãng cua họ thì có nên cho lãm không? Nhicu người khàng định lã không nén 

làm. Dồng thời cùng phai cánh giác phát hiện nhùng nhà hàng lây thương hiệu nhà 

hãng cùa minh dê dặt lên cho nhà hãng cua họ vã kiên quyết bãl xóa bo cho dù dó 

chì là nhùng len ban dâu cùa minh. Bói vị. khi nhà hàng cùa mình mâl di tên riêng 

cũng có nghía lã nhà hàng dà thay đồi cá biên hiệu, cà thực dơn vã nhũng gi dà 

quang cáo trước dày. Diều dó cũng có nghía là nhã hãng mắt di quyền mà trước dây 

dà có khi dạt tên cho nhà hàng nếu như nhà hàng kia cỏ những người quan lý diều 

hãnh giỏi hơn nhà hàng của minh. 

Hình ánh cùa nhà hàng có thê dược nâng lên nêu tim ngay lừ dầu điều gi lã dặc 

trung, là cổl lòi vã dề gáy ấn tượng nhất cho khách háng, cỏ thè lây \i dụ \c nhà 

hãng Mc.Donal ờ Mỳ dê chửng minh cho hình anh cua nhã hãng. Nhã hàng 

Mc.Donal là nhà hãng thành công nhíìt o Mỳ lừ trước đến nay vã hiện nay nối liếng 

trẽn thế giói cỏ chi nhánh ờ nhiêu nước. Hình ãnh nhã hàng này cùng như lắt cà các 

nhã hàng kiêu gia dinh (V Mỹ thường có một cái lèn thật rò ràng, l ên gợi lên một 

diều dó không có gi là dăt dó mà lại ngộ nghinh. Những người phục vụ cua 

Mc.Dọnal trong các phương tiện quàng cáo họ là nhùng người hiên lành lổl bụng, 

không danh dã. nhưng lại rất vui nhộn và có sức khóe lốt. Ronal Mc.Donal lã một 

anh hể dược in sáu trong tâm trí cùa trê em. Ronal Mc.Doiìal lã trò cười và vi vậy 

mà. nhã hàng Mc.Donal cũng có diêu gi dó gáy cười. 

Quang cáo cua Mc.Donal trên truỵên hình dà gây một ấn lượng lốt dẹp trong 

còng chúng và làm cho họ có cám tướng răng ăn toi ớ nhà háng Mc.Donal sẽ dược 

hướng một niêm vui thuần khiết. Những ý tướng dó được the hiện rắt dưn giãn, don 
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gián ngay ca khi bọ miêu tà ráng dây là một nhã hàng không huyên náo. phục vụ 

nhanh có chất lượng và hiệu quá. MỘI diều lý thú nữa cua nhà hãng là thực dơn. 

Thực đơn cảa nhã hàng ít nhưng mạch lạc và trong việc lụa chọn một hĩnh anh cho 

nhã hãng cân phài xác định hình ânh này một cách chinh xác và rãnh mạch dể có 

thề có dược ý tưởng về nó. Một sô mục tiêu cân phải dạt được trong việc xây dựng 

hình ảnh của nhà hãng lừ khi thiết kế (len lúc khai trương. Thời gian xây dựng hình 

ánh đen khi dà xác dịnh dược hình ánh riêng cua minh phái qua rât nhiêu giai đoạn. 

Đó là: tiên hành ve thiết kè. chuẩn bị liền dế thúc hoặc mua đốt. xin cấp giấx phcp 

xây dựng, lựa chọn công ly xây dựng và cuôi cũng là liền hãnh xây dựng. Tất cã 

các công việc này phai niât từ 1-2 năm. Kết quà cúa giai doạn này là những việc cụ 

thê sau: 

• Phái triển ý tướng của minh trên cơ sở phàn lích ihị trường, phàn tích linh 

hình cạnh tranh, lựa chọn vị tri thích hợp. 

Phân tích tích khá thi của công việc, dự linh lỗ, J3i. chi phi. 

 Hoàn thành bân thiết kế lần thứ nhất. 

 Chuẩn bị tài chính. 

 Xin giấy phép xây dựng. 

 Hoàn thành bàn thiết kế chi tiết. 

 Tiên hành đấu thầu xây dựng và chọn thầu. 

 Lên kế hoạch trang thiết bị cùa nhà hàng. 

 Gụi thầu mua săm trang thiết bị 

 Lèn kế hoạch phục vụ. 

Tuyến chọn nhân viên ờ những vị tri then chốt và nhân viên phục vụ. Đào lạo 

lại họ dể chuẩn bị khai trương nhã hàng. 

 2.Hình thành thiết kế 

Những người cỏ ý định xây dựng nhà háng can thiết phái thuê kiến trúc sư có 

kinh nghiệm trong việc thiết kể nhã hãng. Người kiến tnìc su nảy có thể dược coi 

như người tư vấn trong việc phác họa mọi vấn de về kiến trúc cùa nhà hàng cùng 
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như việc mua săm trang thiết bị. rốt nhất là phải chọn dược một người kiến trúc sư 

dã có danh liếng và uy tín về lĩnh vực thiết kế nhà hàng. Khi lựa chọn được, cẩn 

phái có thõa thuận và ký hợp đồng rò ràng về từng loại còng việc mã người kiến 

trúc sư sẽ làm. Đó là những công việc chù yếu sau: Sơ đồ của các tầng (nếu có); 

trình tự lẳp đặt cảc trang thiết bị; những yêu cẩu ve mạng lưới điện, tuing thiết bị 

điện như: Âm thanh, ánh sáng, hệ thống diều hòa không khí, thiết bị bảo quản lạnh: 

thang máy; diện thoại, các thiết bị diện phục vụ ăn uống; hệ thống cấp thoải nước 

và xử lý chất thải; sơ dồ chỗ ngồi của khách và quy trình phục vụ v.v..: 

         3.Hình dáng cùa nhà hàng 

Trong quá trình xây dựng và hình thành lên hình ành nhà hàng, người ta có 

thề xem xét hình dáng cúa các loại nhà hàng khác nhau dể phân tích và chọn lọc 

cho nhã hàng cúa minh những nét độc dáo và dộc sắc. Những yểu tố cơ bàn đế xây 

dựng lèn một hình ành nhã hàng cỏ sức thu hút khách, dó là: 

Đàm bào tinh thuận tiện hay là đáp ứng thị hiếu cùa khách: Mục đích phục 

vụ của nhà háng lá gi? Phục vụ thức ăn cho khách với mục ticu no bụng hay vi mục 

tiêu giải tri, tiêu khiển khác? Người ta cho rằng, việc dến ăn tại nhả hãng do tinh 

tiện lợi chiêm 75%. còn đế giải tri và tiêu khiển chi chiếm 25%. Giừa hai yếu tổ 

này, tùy thuộc vào lừng cá nhân khách hàng va túy thuộc vào kinh nghiệm phục vụ 

cùa nhà hàng. 

Mửc dộ phục vụ cua nhã hàng: Thông (hường mức độ phục vụ trong nhà 

hang tăng ihi giá cá (ăng. vi khách hàng không những phai (rá liền cho các món ăn. 

dồ uống mà còn phai trà liên cho môi trường minh dến. cho niềm kiêu hành dà 

dược ân lại nhá hãng sang họng. 

 Các loại hình phục vụ Trong nhà hàng có các loại hình phục vụ khác nhau 

như: Phục VỊI theo kiểu Nga. phục vụ iheo kiêu Pháp, phục vụ theo kiếu Trung 

Quốc, phục vụ theo kiều Mỹ v.v... Hoặc có các hình thức phục vụ như: Khách tự 

chọn món. phục vụ lại bán. khách lự chọn thực phẩm và tự chế món <ìn riêng cho 

minh v.v... Các loại hình phục vụ của nhà hàng liên quan (rực tiếp tới giã cà cùa 
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các món ăn. đo uống vả sự thoái mái cua khách hàng. 

 Thời gian của bữa ân và doanh thu trẽn I khách: Những người thực dụng 

thường ân rất nhanh và thời gian họ ngồi trong nhà hàng rất ít; ngược lại các khách 

hàng sang trọng, họ sẵn sàng bỏ ra trên 501JSD cho 1 bữa tối. nhưng lại thường 

ngồi rất lâu tứ 3-4 tiếng để thưởng thức các món ăn cùa nhà hàng. Doanh thu bình 

quân chỗ ngồi trong nhà hàng, thời gian binh quân ăn. uống cùa khách, mức dộ 

phục vụ cùa nhà hàng có liên quan trực tiếp với nhau. 

 Giả cả trên thực đơn: Giá cá trên thực đơn liên quan trực liếp đến khối lượng 

dịch vụ mà nhà hàng cung cấp cho khách, đồng thời cũng liên quan trực tiếp đến 

thời gian ăn uống của khách, khoảng diện tích dành cho khách, chi phi lao động 

phục vụ khách và giá của chính nhà hàng. 

 Chi phi trên một chồ ngôi cùa khách. Chi phi cho một chồ ngồi cùa khách 

trong những nhà hàng khác nhau sẽ khác nhau. Những nhà hàng sang trọng chi phí 

cho một chồ ngồi có thổ đến 5 USD/chồ. nhưng với nhà hàng binh thường chi là 

2lJSD/chố. 

Việc ra quyết định có liên quan tới phát triền hình ảnh nhà hàng 

 Thị trường - khách hàng tương lai: Tất cà mọi người là trẻ em. thanh thiếu 

niên, các cặp vợ chồng trẻ. các gia đình, người về hưu. người có thu nhập thấp, 

người có thu nhập cao. quan chức, thương gia. thày giáo, ca sĩ. nhà thế thao, bác sĩ. 

khách du lịch v.v... điều cần phải ăn vã họ đều muôn ăn vói giá phải chăng. Đứng 

trước các dối tượng khách như vậy. nhà hàng có thế chiếm lĩnh một vài đối tượng, 

nhưng người quân lý nên tìm cho ra một thị trường nào là chủ yếu dề cỏ hướng liếp 

cận. 

 Mua nhà hàng cũ, xây dựng nhà hàng mói, thuê hoặc mua cổ phần của một 

nhà hàng khác: Xây dựng một nhã hãng mới có thề tốn nhiêu thời gian lừ 1-2 năm 

kê là khi có ý tường kinh doanh cho đến khi chính thức bước vào hoạt dộng. Việc 

chuẩn bị tiền, mua đất thiết kế. xây dựng. lựa chọn nhân viên .... cùng cần rất nhiều 

thời gian mã không lường hết được. Nếu mua cổ phần cùa một số nhã hàng khác thi 
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sè không phai lãm các công việc trên và các quyết định cua bạn sẽ tập trung chú 

yếu vào việc làm the nào cho tốt dôi với một nhà hàng dã có san. 

 Chế biền món ăn hay sừ dụng những món đà cỏ sẵn: Những món ăn nào sè 

được chế biến ngay tại nhà hãng? Những món ãn nào sỗ mua sẵn về chi việc bày 

biện. Khi hình thành thực dơn phái linh dến điêu dó. Một số nhà hàng chế biến tất 

cà các món ần, nhưng sò khác lại mua cảc món ăn đã được chè biên sẵn về phục vụ 

dể tiết kiệm thời gian. Có nhà hảng sử dụng cà hai hình thức vừa tự chê biên, vừa 

mua sẵn. 

 Thực dơn: Thục đơn dơn giàn hay phức tạp. nhiều món hay ít món phụ thuộc 

vào nhu cầu và khả năng thanh toán cùa khách, khả năng cung ứng nguyên liệu 

thực phẩm lại địa phương. 

 Hình thức phục vụ: Người điều hành nhà hàng có thể chọn các hình ihức phục 

vụ như khách lự phục vụ, phục vụ theo thực đơn săn hoặc theo gọi món,... Cách lốt 

nhất là hình thức phục vụ phài phù hợp với hình ãnh và thị trường cùa nhà hàng. 

 Nhân viên là những người trẻ tuồi dược thuê làm việc ngoài giờ hay tuyên 

dụng những người làm việc ồn dinh: Phần lớn các nhà hàng hiện nay tuyền chọn 

những người Irè tuôi (sinh viên, học sinh) làm việc ngoái giò và trá mức lương khá 

thầp. Tuy vậy cô nhiêu nhã hàng (uyên chọn nhàn viên làm việc ôn định vã họ coi 

cóng việc cùa nhà hàng là công việc cùa chinh họ. 

  Quàng cáo trân các phương tiện thông tin đại chủng hay hằng truyền miệng: 

Trong chiên lược kinh doanh cúa nhã hàng đòi hôi phái quang cáo trên các phương 

tiện thông tin đại chúng hoặc bang phương pháp truyền miệng. Trong thực tế rât 

nhiều nhà hàng thành công băng phương pháp quãng cáo truyền miệng, họ không 

mất tiền chi phi quàng cáo. nhưng cũng có nhà hàng lại hoãn toàn dựa vào các 

phương tiện thông tin đại chúng dế quãng cáo. 

  Sừ dụng trang thiết hị hằng điện hay hằng gas: Quyết định này không quan 

trọng bới vì một vải thiết bị có thế dũng bằng diện, nhưng một số khác phải dùng 

bảng gas. Điều quan trọng phải tinh xem dùng thiết bị nào cho tối ưu dối với kinh 
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doanh mà lại chi phi thấp vã có lợi trong nhiều mặt. 

Lợi nhuận ra sao: Mọi quyết dịnh rồi phải tính dến kết quà cuối cùng dó là 

lợi nhuận thu dược ra sao? Cao hay thấp ? 

Khai trương thể nào: Liệu bạn có khai trương nhá hàng rầm rộ hay lá lặng lõ 

khai trương với mức dộ vừa phái. Điều nãy tùy thuộc vào bạn đe tạo ra hình ảnh 

của nhà hàng. 

Câu hỏi ôn tập: 

 1.'Trong viộc xây dựng hình ânh nhà hàng cỏ linh kha thi. bạn có suy nghĩ gi 

khi bạn xay mượn hình ảnh cua nhùng nhá háng thực lể dang lốn lại? 

 2.Hình ành nhá hàng cần một thòi gian nhất định dế hình thành. Nếu như cuối 

cúng bạn quyết định xây một nhà hàng mới. thời gian chuẩn bị của bạn sỡ là bao 

nhiêu lâu de có thê khai trương? 

 3.Trong việc phãl trièn hình ành nhá hàng, bạn sẽ chọn hình thức phục vụ 

theo dụng khách lự chọn, phục vụ tại bán bang xe dây. phục vụ lại bàn băng bưng -

bè- gap -rót. Diều gì sẽ phù hựp vời hình anh nhà hàng cua bạn? lại sao? 

 4.Phần lớn sinh viên các trường dại học vá trung học quan lý nhà hàng cho 

ràng họ không thích với kiêu kinh doanh các món ãn nhanh? Tại sao? Những lợi 

thế vã bất lọi thế cùa hĩnh thức kinh doanh này. 
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CHƯƠNG 3. XÁC ĐỊNH ĐỊA THẾ CỦA NHÀ HÀNG 

Mã chương: NHKS 23.03 

Giới thiệu: 

       Trong chương 3, sẽ trang bị cho người học các kiến thức cơ bản như hiểu được 

tầm quan trọng của địa thế nhà hàng,  

Mục tiêu 

Nội dung 

      1.Tiêu chuấn địa thế của nhà hàng 

Một địa điểm được chọn có thể là tốt với một nhà háng này nhưng lại không 

tốt với một nhà hàng khác. Điều quan trọng lã phải xem xét thị trưởng tiềm năng 

và những khách hàng tương lai họ sẽ đến với nhà hàng. Trong yểu tố vị tri  địa 

thế cùng cần phải xem xét đến sự thuận tiện cũng như bất thuận tiện đen cư dàn 

địa phương và đôi với việc kinh doanh cùa nhà hàng. Một số điều kiện cần thiết 

khi xác định địa thế cùa nhà hảng là: 

- Sự ảnh hưởng của việc gần đường lớn và những ưu việt cùa nó. 

- Số lượng khách hãng tiềm năng sẽ khai thác được tại dịa thế đó (khách hàng 

tiềm nâng có thề lả khách qua dường, lái xe, dân cư dịa phương và các quan 

chức, .nhân viên của các cơ quan, xí nghiệp trường học bên cạnh). 

- Khoảng cách từ thị trường tiềm năng đến địa điểm cùa nhà hàng. 

- Những ý định vươn lời các vùng phụ cận khác. 

Những yếu 10 này cần được cân nhắc kỹ càng với các chi phí như "Chi phí 

thuê hoặc mua địa điềm, chi phi xây dựng hoặc sửa sang nhã hàng cùng chi phi 

mua, sắm các trang thiết bị phục vụ v.v... Bên cạnh những yếu lố trên cùng cần 

phài xem xét thêm các yếu tố khác như: Tập quán và hiếu biết cùa người dân địa 

phương, thu nhập bình quân của họ. số người già và trẻ em trung bình trong một 

gia đình v.v... Căn cứ vào các yếu tố này mà các nhà hàng sẻ xử lý các diều kiện 

cụ thể cùa mình dể thu hút khách, ví dụ: nếu phục vụ người già thì nhân viên nhà 

hàng phái niêm nở với khách, nếu phục vụ khách ờ lứa tuồi trung niên thi nhà 
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hàng phái irang trí màu sẳc nhẹ nhàng, cữa sổ phải thoáng. bố trí cây xanh vá 

người phục vụ phai là thanh nữ trê. đẹp và dịu dàng. Nếu là thanh, thiếu niên lắp 

các trang thiết bị phục vụ phái chắc chắn không nên để bàn ghế đẹp và bọc da 

hoặc bục nhung vì nó dễ dàng bị lãm hông. 

 1.1.Nơi tìm kiểm thông tin về địa thế nhà hàng 

Đẽ có một quyết định về lựa chọn địa thê nhà háng phải dựa trên việc trá lời 

các câu hòi đặt ra và phái có nhũng nơi cung cắp thông tin chuẩn xác. Những nơi 

cỏ thông tin dó là: 

•   + Trước hểt là những người thân, người quen, bạn bè và bạn hàng. 

 + Văn phóng mòi giới về nhà, dất. Các văn phông môi giới này thường lấy hoả 

hồng khi giới thiệu về nhà hoặc đất đẻ làm nhá hàng. 

 + Các nhà quy hoạch địa phương, các quan chức và ngân hàng có thể biết thông 

tin về đất và nhà để làm nhà hàng.  

 + Các thông tin về nhân khấu học trong vùng có thể lấy từ cơ quan thống kê hoặc 

có thể thuê người làm.  

     Những tiêu chuẩn này là:  

 Một quy hoạch hợp lý, các điều kiện về về cung cấp nước sạch, thoát nước thái 

và chẩt thái, Kích thước tối thiểu, thời hạn thuê dài nhất, dân số trong khu vực có nhà 

hàng. Địa điềm lựa chọn nhà hàng phụ thuộc rấl lớn vào dân số có trong khu xực đó. 

Khoáng cách bán kinh từ địa diếin cùa nhá hàng đến các khu dân cư khỏang tứ 3-5 km 

là tối ưu. Số lượng dàn cư trong phạm vi nhá hadng kinh doanh bình quân từ 15.000 

người đến 20.000 người. 

 Dân số trong khu vực có nhà hàng: Thu nhập bình thườngtrong một gia đình: 

Những nhà hàng nhắm vào gia dinh có thu nhập cao thường có phạm vi hoạt động lớn 

hơn. Các nhà hàng nhằm vào gia đình có thu nhập thấp thường thành công hơn với khu 

vực dân cư trong vùng. 

Sự phát triên kinh tề trong khu vực:  

Xem xét thị trường và cạnh tranh của các đối thủ trong vùng.  
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Một số tiêu chuẩn khác trong nhưng điều kiện cụ thể cần được cân nhắc như: Nhà 

hàng nằm trong khu vực buôn bán hay khu phố binh thường, nhà hàng ờ khu vực ngoại 

ô hoặc các thị trấn nhô. thời gian khách lui tới nhà hàng v.v... 

 2.Các địa điểm cụ thể để kiểm tra địa thế nhà hàng 

Gồm các tiêu chuẩn như: Kích thứớc và diện tích của khu đất, Khoảng cách 

hướng tới khu phố chính. Tình hình giao thông cả ngày của những trục đường chạy 

qua nhà hàng. Chất lượng mặt hàng của khu đất chuẩn bị kinh doanh nhà hàng. Điều 

kiện cấp thoát nước, điện thoại và các công trình ngầm dưới đất. Đặc điểm của các cơ 

quan, tổ chức, xí nghiệp gần khu vực của nhà hàng. Dân số và thu nhập của dân cư 

trong khu vực, các địa điểm cơ bản về nghề nghiệp, tôn giáo, phong tục tập quán. Vai 

trò của chính quyền địa phương về các kế hoạch phát triển kinh tế - xã hội, về giấy 

phép xây dựng và kinh doanh, về vấn đề y tế, bảo vệ môi trường và các vấn đề khác. 

Giá chào hàng của khu đất và các thủ tục tiến hành khi mua và xây dựng. Những số 

liệu và thông tin do người môi giới hoặc người quen giới thiệu về: Bản đồ khu đất, ảnh 

chụp khu đất, các giấy tờ liên quan, các số liệu về hoạt động kinh doanh… 

Câu hỏi ôn tập 

1.Trong tất cá các hình thức kinh doanh nhà hàng thì hình thức kinh doanh nào chịu 

ành hường  nhiều nhất của yểu tố địa điềm kinh doanh 

2.Kể tên các nguồn thông tin chủ yếu cho việc xác định địa thế của nhả hàng? 
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CHƯƠNG 4. THỰC ĐƠN CỦA NHÀ HÀNG 

Mã chương: NHKS 23.04 

Giới thiệu 

Trong chương 4, sẽ trang bị cho người học các kiến thức cơ bản như: tầm quan 

trọng của thực đơn trong nhà hàng, cách thay đổi thực đơn, thực đơn trong bữa tiệc, 

cách tính giá trong 1 thực đơn… 

Mục tiêu 

Nhằm trang bị cho người học các kiến thức cơ bản như: tầm quan trọng của 

thực đơn trong nhà hàng, cách thay đổi thực đơn, thực đơn trong bữa tiệc, cách tính 

giá trong 1 thực đơn… 

Nội dung 

Thực đơn cùa mỗi nhà hàng đòi hỏi một tinh chân thực- điều này cỏ nghĩa là 

nhà hãng có những món gi làm được thi ghi vào thực đơn món đó và nguyên liệu, 

thực phẩm như thế nào thì ghi vào thực đơn như vậy. Không thể quáng cáo trong 

thực đơn một đằng nhưng thực tể lại khác. Điều này rất tối ky trong kinh doanh 

nhà hàng, vì nó sè làm mất uy tin cua nha nang, cơ quan quàn lý nhá nước trong 

lĩnh vực này biết dược sự không trung thực trong thực đơn thi nhà hàng sẽ phái 

trả giá cho sự gian dối này. Thực tế các nhà hàng ờ các nước cháu âu hoặc những 

nước phát triển du lịch thì ít có hiện tượng này, nhưng ở nước ta thi khá phố biến 

vả tập trung chủ yểu ở 2 nguyên nhân. Thử nhất: Nhà hàng chi làm được một số 

món nhắt định, nhưng trong thực đơn lại quàng cáo nhiều món khác, nếu khách 

có yêu cẩu thi hoặc là nói không cỏ hoặc lá đi mua lại của các nhà hàng khác. 

Thử hai: Sự không trung thực trong thực phẩm chế biến, nói là thịt bò nhưng lụi 

làm thịt trâu, khách đặt ân tóm tươi thi phục vụ tôm ướp lạnh v.v... Những diều 

này không những làm mất danh liếng, uy tin cùa nhà hàng mã còn làm hại đến 

sức khóe cùa khách hàng. 

1.Thay đổi thực đơn 
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Trên thực tế, các nhà hàng đặc sản rất ít thay đổi thực đơn cúa minh vì dây 

là những món đã dược khách hàng ưa chuộng và làm cho nhả háng nối tiếng. Mật 

khác; việc thay dổi thực đơn cùng sẽ ành hường đến việc thay dổi hoặc nàng cao 

tay nghề cùa các đầu bếp và việc quáng bá các món ãn mới. Do hoãn cành của thị 

trường và tùy thuộc váo từng loại nhà hàng, thực đơn có thế thay dổi theo mùa 

hoặc thường xuyên thay dổi. Thực dơn thay đổi theo mùa vi nó tùy thuộc vào 

nguyên liệu, thực phẩm trong mùa dó: dũng mùa thi rè và tươi, ngoài mùa thi đắt 

và đôi khi không có. Thực đơn thay đổi theo mùa còn phụ thuộc vào khẩu vị cùa 

khách hàng, mùa hè đôi hòi những món ăn làm cho cơ thể mát mẻ. nhưng mùa 

đông đói hỏi các món ăn phải làm ấm người. Việc thay đồi thực đơn phái làm sao 

cho có lợi đối với việc cung ứng nguyên liệu thực phẩm, vì đây là yếu tố quyết 

định tới chất lượng và giá cả của món ăn. Trong việc thay dối thực đơn cũng cấn 

lưu ý tới việc thay đổi thực đơn trong cơ cấu cảc bữa ôn (sáng, trưa, chiều, tối) và 

trong cơ cấu các món Ăn cùa các bữa ãn. Thông thường, đối với người châu Á, 

bữa sảng không cần ăn nhiều mà chù yếu lập trung vào bữa trưa và tối. Ngược lại 

người châu Âu. Bữa sáng ăn nhiều, bữa trưa ăn nhanh và bữa tối thi ãn nhiều hơn 

và lâu hơn. Ngay cá trong cơ cấu cùa các mon ăn trong một bữa cũng thường 

xuyên được thay dổi sao cho hợp lý với khách hàng. 

 2.Thực đơn cho một bữa tiệc 

Việc xây dựng thực dơn cho một bửa tiệc đông người là một việc làm tương 

đối phức tạp và đỏi hòi sự phoi hợp chặt chẽ và dồng bộ của các bộ phận liên 

quan dể dãm bảo cho bừa tiệc thành công tốt đẹp. 

Trước tiên là sự phối hợp giửa người đặt tiệc và người nhận đặt tiệc. Thường 

xảy ra những bầt dồng trái ngược nhau giữa 2 người này nhưng cuối cùng đòi hỏi 

một sự thống nhất cao về thực dưn của bừa tiệc trên những nguyên tắc cơ bàn 

sau: 

 + Cần phục vụ bao nhiêu người? tiêu chuân cũa mỗi xuất ăn ra sao? 

 + Cần bao nhiêu món ăn? Có cần kiêng thực phẩ m hoặc rau, quà nào 
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không. Điều này rất quan trọng, vì có những món mọi người đều có thể ăn được, 

nhưng có những món chí một số người ăn được mà thôi. Vấn đê ở chỗ là phải 

chọn dược những món nào mà số đông người có thể thường thức dược. 

 Phải xác định rô giờ ăn trong bữa tiệc và quy trinh thực hiện phục vụ cãc 

món ăn cho khách. Vấn đề nãy liên quan tới việc chuẩn bị các món ăn theo thứ tự 

thời gian để đảm bào cho các món ăn dược đạt tiêu chuẩn: Ngon mắt. ngon mũi 

và ngon miệng. Việc thực hiện phục vụ đông khách là rât khó khán, chính vì vậy 

cần phục vụ các món ăn. 

 Xác định các đồ uống phục vụ trong bừa ăn: Các dồ uống phái phù hợp với 

các món ãn nói chung vã phù hợp với việc phục vụ từng món ãn. 

 Xác định các loại cốc. ly. bát đĩa, thìa. dĩa. dĩa, dao và các dụng cụ khác đề 

phục vụ cho bừa tiệc đúng quy cách. 

 Tồ chức phân công lao động phục vụ trong bừa tiệc, từ việc sơ chế, chế 

biến đến phục vụ các món ãn. Đồ uống một cách hợp lý và khoa học.    

 3. Giá cả của thực đơn 

  Giá cà cùa thực đơn 

Một trong những yếu lố quyết dịnh khác lã xác định giá bán của mỗi món ăn 

trong thực dơn dể dược khách hàng chấp nhận và mang lại lợi nhuận cho nhà hàng. 

Những nhân tố dể quyết định giá là: 

Việc cạnh tranh cùa cùng một món ãn hoặc thực đơn ứ các nhã hàng khác 

như thế não? 

 Chi phi lao dộng cho một món ăn hoặc một thực dơn nhu thế nào ? 

 Những chi phi khác như: khau hao. điện, nước, nâng lượng, thực phẩm, 

nguyên liệu, thuế, quân lý v.v... như thế nào ? 

 Lợi nhuận mong muốn là bao nhiêu? 

 Nếu những chi phí dó vá lọi nhuận cộng lại không được khách hàng chấp 

thuận thi phải xem xét lại. vi như vậy sỗ không ton tại nhà hàng. Trên thị trường 

dịch vụ ăn, uông hiện nay dang diễn ra cuộc cạnh tranh rất khoe liệt, nhiều nhà 
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hàng bị phá sàn nhưng cũng nhiều nhả hàng khác dược mọc lên. Quan niệm mới về 

thị trưởng là phải luôn luôn nghĩ ra và giới thiệu được những món ăn mới và thực 

đơn mới. Những dự kiến mới về quán lý cũng như quảng cáo sán phẩm. Cùng một 

món ăn hoặc cùng một thực đơn nhưng giá cả cũng khác nhau vì nỏ phụ thuộc vào 

khách lự phục vụ hay dược phục vụ. phụ thuộc vào vị tri thuận tiện của nhà hãng, 

vào quang cành, tiện nghi phục vụ v.v... 

Trong việc dịnh giá các món ãn vả thực (lon phải tính sao cho nỏ tạo ra một 

khoan thu nhất dịnh đủ để chi trà những chi phi can thiết và có lọi nhuận. Ví dụ: 

một miếng thịt bó lảm bít tết chi phí lã 20.000VNĐ thi bán ra có the là 30.000VNĐ 

và tạo ra khoản thu là 10.000 VNĐ. Uoộc thực đơn một bửa ăn trưa giá là 

50.000VND có chi phí nguyên liệu thực phầm Là 30% còn phần thu vê lá 70% cho 

các chi phi khác vã lợi nhuận. Theo kinh nghiệm cùa một số nhà háng, tỷ lệ 35% 

chi phí thực phẩm cho thức ỉìn dối với các nhà hàng ãn nhanh là tạm dirợc. còn dối 

với các nhã hàng có doanh so lớn bán dồ uống thi chi phi thực phẩm cho món ẫn 

tới 40% là lạm dược. 

Tóm lại, phát triền thực dơn la một quá trinh liên tục của nhả hàng. Một quá 

trình bao gồm sự lựa chọn các món ăn trong thực dơn dể sàn xuẩt. bán và định giá 

các món ãn để cạnh tranh và thu lợi nhuận, một quá trình sứ dụng việc phân tích 

thực đơn để xác dịnh nhu cầu của khách hàng và cũng là một quá trinh đòi hói sự 

nhạy bén cùa các nhã quán lý nhá hàng với thị trường nhằm mục tiêu cho việc 

thành công hay thất bại của nhà hàng. 

Câu hỏi ôn tập chương IV 

Tháo luận, phân tich vã giải thích tại sao thực đơn lại là một phan quan trọng 

trong nhà hàng cũng như đối vời người quàn lý? 

1) Hãy phân tích và giài thích cằn bao nhiêu món trong một thực đưn. Các yếu tố 

ành hường tới việc xác định bao nhiêu món đó như thế nào? 

2) Thảo luận và phân tích việc xây dựng thực đơn cũng như việc thay đổi thực 

đơn như thể nào? Các yếu tố náo quyết định. 
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3) Hày phân tích và nêu ra những vấn đề thường gặp phải trong việc lựa chọn 

thực đơn cho một bữa tiệc? 

4) Nhã hàng của bạn mong muốn thị trường những người trên 60 tuổi đến nhà 

hàng, bạn sẽ xây dựng thực đơn như thế nào để thu hút họ vá bạn cẩn phải làm 

gì trong việc bố tri sắp xếp các yếu tố liên quan đén thực đơn? 

5. Những nhân tố nào bạn sẽ xem xét khi định giá thực don cũng như các món ăn 

đế đàm bảo có lợi nhuận? 
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CHƯƠNG 5 

DỰ TOÁN DOANH THU VÀ CHI PHÍ 

Mã chương NHKS 23.05 

Giới thiệu:  

Chương này sẽ trình bày cách lập kế hoạch dê dự đoán tống doanh thu. chi 

phí. lợi nhuận. Việc dự doán là cần thiết đê xein liệu dự án có khá thi hay không. 

Nói cách khác, liệu sẽ có lợi nhuận hay không nếu với một đồng doanh thu nhất 

định nhưng lại có rằt nhiều những chi phí bao gồm cà chi phí trà lâi vay để  đầu 

tư. Hơn nừa, ngoài việc chửng minh răng dự án là khà thi thi việc dự đoán náy 

còn cần thiết đế chứng minh cho những người cho vay hay một số các đối tác 

cúng góp vốn khác tin tướng vào khả nâng thức thi của dự án. 

Trong việc xây dựng cúc dự toán của các nhà hàng đêu có nhùng điểm khác 

nhau, nhưng các dự toán này đêu có chung một nguyên tắc là: Phải dự toán doanh 

thu tiềm năng và chi phi cho hoạt động dịch vụ ản nông trong nhùng khoáng thòi 

gian nhất định. 

Mục tiêu: 

Trang bị cho người học các kiến thức như: Phương pháp xây dựng dự toán, xây 

dựng thực đơn của nhà hàng.. 

Nội dung chính:  

 1.Xây dựng dự toán 

Người ta nói kế toán là "ngôn ngữ" của kinh doanh. Diều đó luôn luôn đúng, 

nhưng không phải tất cà các nhà kinh doanh đêu hiếu cùng một ngôn ngữ. Rât 

nhiêu kê toán viên có ý kiến không thống nhất về những điểm riêng trong công việc 

của họ. Mặc dù thiểu đồng cảin về ngôn ngừ nhung chức nâng cơ bàn của kế toán 

là cung cấp cho nhà kinh doanh những thông tin về tài chính với một sự sắp xếp dề 

hiếu, cho phép người quân lý biết dược inột cách tong quát điều gi dang xảy ra, 

cung cấp nhừng thông tin cân thiết de họ có thế ra quyết dinh trong công việc kinh 

doanh của minh. 
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Nội dung đau tiên ciia hoạt dộng kê toán là dự toán doanh thu và chi phí hoạt dộng 

cùa một nhà hãng. Dé lãm công việc nãy, cần phái sảp xếp vá xem xét làm 6 loại 

chi tiêu sau: 

- Doanh thu 

- Chi phi bân hãng 

Lợi nhuận gộp. 

Chi phí lao động. 

Chi phi hoạt dộng, diêu hãnh. 

Chi phí cô định. 

Bàng 5.1. Dự toán kinh (loanh 

I/ Doanh thu ........................................................ 100% 

Ỉl/Chi phí bán hàng ................................................... % 

Hí/Lợi nhuận gộp ..................................................... % 

IV/ Chi phí lao động ................................................. % 

V/ Chi phí hoạt động ................................................ % 

VI/Chi phí cố định .................................................... % 

VII/ Lợi nhuận trước thuê ........................................ % 

và trâ lãi tiền vay. 

Bàng 5.1 là một ví dụ về việc sắp xếp nhằm thu thập thông tin một cách tốt nhất 

cho phép người quân lý một nhà hàng cỏ thể nhanh chóng nắm bẩt đưực tinh hĩnh, 

đồng thời cung cấp cho kế toán viên những thông tin cần thiết cho việc chuẩn bị tài 

liệu đáp ứng nhùng yều cầu chung của hoạt động kế toán. 

Có nhiều lý do vi sao phải dự toán doanh thu và chi phi cà trong thời kỳ ngăn 

hạn cũng như dài hạn vì các nguồn số liệu ban đầu cùng như các thông tin đầu vào 

để phân tích là thường khác nhau, vi dụ: 

 Để xây dựng dự toán tài chính hàng năm cho một đơn vị trong một cóng ty 

mẹ, người ta thường sử dụng những thông tin về doanh thu và chi phí trong nhưng 

năm trước. Nhưng số liệu về doanh thu và chi phi này dều đà cỏ sẵn nên việc xem 
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xét và đánh giá, phân lích dựa trên những con số có thực. 

Để xây dựng dự toán cho nghiên cứu khá thi nhầm mở thêm một chi nhánh 

mới. người la sứ dụng những số liệu về xã hội học, về nghiên cứu thị trường cũng 

như những thông tin lương tự khác. Những sổ liệu dầu vào như vậy thường không 

cụ the bằng nhừng số liêu cùa một dơn vị dang tôn tại vi vậy nó yêu càu việc phân 

tích và dành giá phai mât nhiêu công sức hơn do phải dựa trên những con so không 

biết (những con so không có thực). 

 Đối với việc xây dựng dự toán mua săm, nâng câp trang thiết bị cho một nhà 

hãng hiện có thì những số liệu về số lượng mua sắm có the biết dược nhưng về giá 

trị bằng liền thi cần phái có thông tin về nghiên cứu thị trương. 

 Việc xảy dựng dự toán doanh thu và chi phí tiềm năng thường dựa trên nghiên 

cứu kê hoạch mờ rộng một cơ sớ kinh doanh hiện có. Như vậy việc tính toán, phân 

tích không những phái sú dụng nhùng thông số cô thực về trang thiết bị cùa cơ sờ 

dó. mà còn phải sử dụng dcn những dự doán về kết qua của việc mờ rộng sàn xuất 

kinh doanh trong tưong lai. 

Dối với cơ sở cũ hay mới. mờ rộng hay thay đỏi cùng đều cỏ chung yêu cầu về dự 

toán doanh thu vã chi phi. Mặc dù lý do và nguồn số liệu đau vào đề phân tích giúp 

cho việc ra quyết định có thể rắt khác nhau nhưng việc sử dụng những thòng tin dó 

đế dự toán doanh thu. chi phi vã lợi nhuận là giong nhau. 

2. Nghiên cứu một trường hợp cụ thể 

Đây là một ví dụ về tinh toán doanh thu và chi phí tiêm năng cho một nhà hàng 

dự dinh mờ ra ở vùng biên. Cơ sớ này có mật băng 6.000 m2 ớ tằng trệt cùa một tòa 

nhủ sáu lang dược sir dụng làm vãn phòng. Nhà hãng này quay ra biền và khách 

hàng có the vừa ăn vừa ngẩm cánh dẹp cùa hiên. Người chù dự định sẽ xây dựng 

nhà hàng thật thuận tiện cho khách hàng. 

Kết quà nghiên cứu thị trường và xã hội học cho biết hiện dang có nfiu cầu về 

một nh<| hàng lương dối sang trọng trong khu vực nãy. Dường váo nhà hàng có thế 

bằng dường bộ vã dường thủy từ eo biến di vào. Nghiên cứu ban dằu cho biết râng 
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một thực dơn chắt lượng cao sẽ thu hút được khách hàng, chiếm lĩnh được thị 

trường. đó là một thực dơn “alacát” (ăn theo món gọi) sẽ thành cóng. Khoanh vùng  

cấm đỗ xe để ngăn việc sử dụng diện tích khu vực nhà để đỗ xe vào ăn trưa, và chi 

những xe đến ăn tối mới được đỗ ờ khu vực này. Theo kể hoạch, sẽ xảy dựng một 

phòng ăn 250 chồ ngồi cỏ sành nhò dùng cho tiệc cốctai và phòng dựi. Kết quà của 

nghiên cứu thị trường cùng nêu ra ba giai doụn kinh doanh theo mùa rỏ ràng là: 

13 tuần. 

17 tuần. 

20 tuần. 

2 tuần. 

Ước lượng khách hàng cho từng giai đoạn như bàng 5.2. 

Báng 5.2. Dự tinh sẳ khách hàng theo mùa 

Đơn vị tinh Khách 

Ngày Đầu mùa Giữa mùa Cuối mùa 

Thứ hai 150 125 75 

Thứ ba 150 125 75 

Thứ tư 200 175 75 

Thứ năm 200 175 100 

Thử sáu 400 300 200 

Thứ bày 400 325 200 

Chù nhật 400 300 175 

Tổng 1900 1525 900 

 (X 13 tuần) (X 17 tuồn) (X 20 tuần) 

Tồng cà năm 24700 25925 18000 

 

 

- Đẩu mùa 

- Giữa mùa 

- Cuối mùa 

- Đóng cửa 



33 

 

Tồng sỗ khách hàng dự lính háng năm: 68625 

Theo dự báo kinh tể thì yếu tố lạm phát sẽ là 10% và phái triển thị phần là 15% 

(do lãng dân số) ở khu vục này. 

 2.1.Dự tính thực đơn của nhà hàng 

Người chủ nhà hàng lựa chọn một cơ cấu thực dơn và giá cả trên cơ sở tham 

khão kinh nghiệm thành còng ớ nhũng nơi tương tự khác. Đó là kiểu phục vụ với 

thực đơn gồm 5 phần khác mà có thể dùng dược cho dự toán doanh thu. 

Bàng 5.3. Dự tính thực đơn cùa nhà hàng 

Món khai vị 

Tôm hồng ướp đá 5.50 

Nấm nướng. Thịt cua nhồi 4.75 

Món ăn đặc biệt cùa Horida. thịt cá 

sâu. 

 

nước sốt Everglade 4.50 

Cá trích phi lê với kem chua 2.50 

Rau Actiso xào bơ vá tôi 2.50 

Môn sáp  

Súp trai hầm kiểu mới cùa Anh 2.50 

Súp hành Pháp 2.50 

Súp dãm bòng, dậu 2.50 

Món chinh  

Sườn bò nướng   
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             Kiểu cùa Anh 

Kiêu thông thường 

Kiểu hoàng gia 

Thịt thăn bò rân miếng. Khoai tây mòng rán ròn với hành, cà 

chua nướng 

Mignon phi ;ê, nâin, cà chua nướng 

Sườn bò nướng với nước sốt Chaser •lưmbo rán, tòm bao 

bánh mỹ. nước sôt thập cam 

Mignon phi lê với đuôi tôm hùm 

Nam, bư nóng chây 

Hai duôi tôm hùm Nam Phi 

Tõm he nướng bơ 

Cá nướng (cá tưưi hàng ngày) 

Vịt Aixưlen bỏ lò. nước cam 

Cơm trộn gia vị 

Món tráng miệng 

Bánh hại bò đào miền bắc. công thức làm: kem nhanh 

Bánh dâu sạch, kem mút 

Bánh bơ kiều Nevvyork 

Kẹo mềm Tô Cách Lan 

Tất cả các giã trên đều tính theo, tiền USD và chưa lính 10% phi phục vụ cũng 

như 10% thúc nộp cho Nhà nước. 

5.2.1. Dụ tính tăng trưởng hàng Iiâni 

Ket quà nghiên cứu về thị trường chi ra răng giá các món tăng 4 đến 5% một 

năm và tốc độ tăng trưởng thực từ 7 đến 8% cho 5 năm đầu sẽ làm tăng doanh số tử 

8 đen 11% trong những năm này. Dựa trên những con số thống kê này, người ta 

xây dựng dự toán và phân tích đe ước lượng số von đầu tư cho dự án. 

       2.2.Dự toán doanh thu 

12.95 

13.95 

15.95 

16.95 

12.95 

10.00 

13.50 

Giá thị 

trường 

Hàng ngày 

Giá thị 

trường 

Hàng ngày 

12.50 

13.50 

2.50 

2.50 

1.95 

2.50 
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Doanh thu trong bất kỳ một loại dịch vụ ăn uống nào cũng đều là kết quà của 

hai nhân tố dó là số lượng khách hãng đến ăn và số tiền chi trá binh quân của mỗi 

khách hàng. Những loại dịch vụ khác nhau vả những thực đon khác nhau sẽ đem lại 

kết quã (doanh thu) khác nhau. Trong những cơ sở hiện đang kinh doanh với những 

cơ sở vật chất hiện có thi có thể dự đoán được số lượng khách hàng cũng như số 

tiền bình quàn một khách hàng trả dựa trên nãng lực của các trang thiết bị vả nguồn 

nhân công hiện có. Còn đối với những cơ sở có ý định mờ mang, trang bị thêm 

thiết bị mới thi việc dự doán phải cãn cứ vào các nghiên cứu về cơ cấu thực đơn vá 

giá cà cũng như các số liệu khác đê tinh doanh thu cho cơ sở đó. Tuy vậy có thể 

thấy răng công thức lính doanh thu cho cà hai trường này về cơ bán vần g :'ng nhau, 

đó lã: Doanh thu - Tong số khách hãng X số liề! chi bình quân cùa mồi khách hàng 

cho một bữa ăn. 

Đối với trường hợp đang nghiên cứu. người ta có thề ước lượng dự toán doanh 

thu ngay khi dự án dự định dưa vào hoạt dộng. Kết quà nghiên cứu về thị trường đã 

nêu ra có ba giai doạn kinh doanh rõ ràng là đầu mùa, giữa mùa và ngoài mùa, trừ 

hai tuần đóng cửa vào cuối mùa thi số lượng khách hàng dự tính hàng năm sẽ là 

68.625 người. Mức chi trà binh quân cùa mỗi khách hàng dược ước lượng dựa trên 

mức trang thiết bị và cơ cấu thực đơn (trong bảng 5.3) mà các nhả dầu tư biết dược. 

Mức chi trà binh quân cùa mỗi khách hàng dược dự tinh như sau: 

Món ăn 19USD hay 76% doanh thu 

Rượu 3USD hay 12% doanh thu 

Bia/nước ngọt 3USD hay 12% doanh Thu 

rông 25USD hay 100% doanh thu 

Doanh thu dự tính cho năm đâu là: 

68.625 25USD = 1.715.625 USD 

 

2.3. Dự toán chi phí bán hàng 

Chi phi bán hàng là kết quà cua tồng doanh thu nhân với phần tràm chi phi 
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của mồi loại hãng hóa bân ra (thực phẩm, rượu bia v.v...) dựa trên cơ cẩu thực dem. 

Xem xét sơ bộ thì chi phí dược lính toán như sau: 

Thực phẩm: 34% cùa doanh thu món ăn. 

Rượu: 20% của doanh thu rượu. 

Bia/nưởc ngọt: 30% cùa doanh ■ bia/nước ngọt.
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Chi phi bản háng dự toán chung có thê dược tinh theo phương pháp sau: 

\ Cách tinh 

Loại N. hàng 

hóa X. 

Phần tràm của 

tồng doanh thu 

dự toản 

Phàn trăm 

chi phi cùa 

loại hãng 

bán ra 

Chi 

phi bán 

háng 

(%)* 

Thức ản 0.76 0.34 0.2584 

Rượu 0.12 0.20 0.0240 

Bia/nước 

ngọt 

0.12 0.30 0.0360 

 

Tổng số % chi phí bán hàng ước tinh là 31.84% 

Trong điều kiện cạnh tranh trong khư vực. mặc dù việc mua bân hàng cỏ thể 

chậm, nhưng có khã nìíng có khách dặt tiệc lớn. cỏ những nhóm thương gia bân 

chuyện làm ăn cần có bữa ăn sang trọng, cũng như cõn nhiều yếu tố khác cần dược 

xem xét. Vì vậy cơ cấu phần trăm chi phí cùng như tỳ lệ trong tổng doanh thu có 

thề dược sửa lại. nhưng tinh chung thì dự toán phần trâm chi phi bán hàng chiếm 

khoáng 31- 32% là hợp lý. 

 2.4. Lợi nhuận gộp 

   Lợi nhuận gộp được tính băng cách lấy doanh thu trừ di chi phi bán hàng đó 

lã nguyên tác chuẩn trong công tác kê ■toán. Nguyên tác này có thể là chuẩn dôi 

với các nhà kế toán nhưng dổi với những người quán lý cảc nhà háng kinh doanh 

phục vụ ãn uống thi không phải lúc nào cũng rõ ràng như vậy. Lợi nhuận gộp là 

một khoản tiền còn lại sau khi lấy doanh thu trừ đi chi phí và chúng phải được phản 

bổ cho lai cà các chi phí hoạt dộng khác mà vẫn còn dư ra một khoan lợi nhuận 

thỏa dáng. Một số chi phí hoạt động có sự thay dối rất lớn, trong khi đó một số chi 

phi hoạt động khác lại không đổi. Tất cá những chi phi nãy phải được bú đầp bời 

lợi nhuận gộp. Chi phí bán hàng có thề tinh được theo % (ví dụ 35-40% v.v...) còn 

lợi nhuận gộp lại dược tinh bàng số lượng tiền (USD) chứ không phải theo %. Lợi 

nhuận gộp là một chi tiêu quan trọng. Nếu như lợi nhuận gộp không đù đế trang trài 

các chi phi hoạt dộng và dành ra một phan lợi nhuận thỏa dáng thì can phải dự toán 

lại doanh thu và lồng chí phí. Neu như công việc này chưa hoàn thành thi việc kinh 



38 

 

doanh không thể tiến hành dược. Trong trường hựp nghiên cứu này. tổng số lợi 

nhuận gộp cho năm dầu được dự toán như sau: 

Doanh thu 1.715.000 

         Chi phí bán hàng              549.000      32% 

Lợi nhuận gộp 1.166.000 68% 

(Làm tròn số đến hàng trâm). 

        2.5.Dự toán chi phí trà lương 

Dự toán chi phi trà lưưng yêu cầu phải chuẩn bị một bàng chấm cõng (số 

lượng nhân viên) và xây dựng tỷ lệ trà lương. SỐ lượng nhân viên có thế thay đổi 

tùy theo từng thời kỳ trong năm. Những thay đổi này theo thời vụ hoặc bất 

thường trong hoạt động kinh doanh, nhưng cần phải dược xác định và phân loại 

rõ theo kế hoạch trả lương hàng tuân hoặc theo tháng vã phái 50 sành hãng chàm 

còng nảy với bàng dự toán số lượng khách/doanh thu. Với cách làni này. có thể 

áp dụng cho dự toán số liền phái trã lương trong bât cứ thời gian nào cũng như 

dùng dể so sánh những dự toán với mục đích kiếm soát chi phí. 

Trong một số trường hợp người ta cỏ thể xây dựng bảng chi phí vê liên 

lương cho cả 52 tuần trong năm tới. Cũng có the chỉ cần tính toán bàng chi phi 

tiền lương cho một vài tuần tiêu biêu của các giai đoạn khác nhau. Chẳng hạn 

người ta xây dựng bàng chi phi tiền lương cho ba (rong bốn tuần tiêu biểu và 

dùng đó lảm cơ sờ lính cho cả giai đoạn. Người ta tinh lương trung bình cùa tuần 

bận rộn nhất, trung binh của tuần ngoài mùa và trung binh của tuần giữa mùa, 

mỗi giai đoạn có bao nhiêu tuần thì sè được nhân lên theo sô trung binh đã tính 

toán đó, càng chia ra làm ít giai đoạn thì kết quà tính toán càng kém chi tiẻt và 

chinh xác. Thường trong một nãm (52 tuần) chia ra lãm 4 giai đoạn và tính trung 

binh cho từng giai đoạn là hợp lý hơn việc lấy trung binh cho cà 52 tuần trong 

năm. 

Bàng 5. 4. Dự toán chì phí tiền lương 

Quản lý và hành chỉnh 
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1 quân lý chung 

1 quản lý vãn phòng 

1 thư ký văn phòng 

Tổng  

40.000USĐ 

12.000USD 

9.000USD 

6Ỉ.000USD 
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   Sản xuất 
1 đầu bếp 25.000 

1 người chuẩn bị món ăn nguội - 52 

tuần 

250 - 

13.000 1 ngưừi chuẩn bị món ăn nguội - 15 

tuân 

175 -2.625 

2 người chuẩn bị món án nóng - 52 

tuần 

300- 

31.200 2 người chuẩn bị môn ăn nóng - 32 

luẩn 

300 - 

19.200 2 người chuẩn bị món ăn nóng - 15 

luân 

225 - 6.750 

1 người rữa dồ dùng - 52 tuần 175 - 9.100 

1 nguươì rửa đồ dùng - 32 tuần 175 - 5.600 

 118.075 

Người phục vụ  

1 người quán lý phòng ăn 

5000 ngày công phục vụ X 20USD 
I00.000USSD 

1 người phục vụ quay Bar 

52 tuằn X 250USỎ 

13.000USS

D 
1 người phục \ ụ quầy Bar 

32 tuần X 250USSD 

8.000US

D 
1 người phục vụ quầy Bar 

15 tuần X 200USD 

3.000US

D 
1 thủ quỹ - 52 tuần X 200USD 10.400USD 

I thủ quỹ - 15 tuần X 175USD 2.625US

D Tơ/íg 150.025US

D 
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IV. Vệ sinh 

1 công nhân/giám sát I5.000USD 

2000 ngày công làm vệ sinh X 28.00USD 56.000USD 

Tổng 7Ị.000USD 

Tổng cộng 

I/ Quản lý hành chinh 61.000 

II/Sản xuất 118.075 

III/Dịch vụ 150.025 

IV/Vệ sinh 71.000 

Tổng cộng 400.000 

Bâng 5.4, minh họa tóm tát về bố trí nhân sự và chi phi trà lương tương ứng 

theo 4 cách khác nhau đó là: Nhân viên quàn lý vá hành chinh: nhàn viên sàn xuất; 

nhân viên dịch vụ và thu tiền; nhân viên làm vệ sinh. Cách phân loại này cho phép 

Lập kế hoạch các hoạt động chính ờ nhà hàng cũng như cho phép quân lý cã giờ 

công và tiên trá lương. Trá lương hàng năm được dự tính Lã 408.175 USD. 
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      2.5.1. Những chi phí liên quan đến tiền lương 

Chi phí liên quan đến liền lương chia làm 2 loại: Loại có thể thay đồi hay tỳ 

lệ % trà lương và loại cố định, tổng so liền của mỗi còng nhân trong bàng lương. 

Nhừng mục thay đổi do luật pháp quy định, dỡ là: Báo hiểm xã hội. bào hiểm thất 

nghiệp, bào hiềm bồi thường lao dộng và báo hiểm tàn tật. Nhừng khoản chi cố 

định có nghĩa là lợi ích người lao động, bao gồm cả bào hiểm y tế (một khoản 

tiển/công nhân/lháng), bào hiểm phúc lọi công đoàn (quỹ - công đoàn cũng được 

tinh trên đầu người/một thăng), bâo hiềm nhàn mạng và những lợi ích khác cùa 

người lao động. 

Bừa ăn và lương cho công nhân trong những ngáy nghi hoặc nghi phép cũng 

dược coi là chi phí licn quan dến lương hay là một phần chi phí bữa ãn và lương. 

Thông thường thì bữa ãn nhàn viên dược linh vào chi phi thực phẩm cho hoạt 

dộng của một nhà hãng và chi phi cho những kỳ di nghi được coi lá lương. 

Những chi phí biến dồi tương tự như thế. nhã hãng cũng phái chi trà. Tính toán 

cả những khoản này là cực kỳ quan trọng. 

Những nhà dầu tư quyết định là tai cả các công nhân được tuyên vảo lãm việc 

lâu dái. trừ những cõng nhân theo mùa vụ, sẻ dược trá cãc chi phi chăm sỏc sức 

khỏe (bào hiểm y tế). Còn những còng nhân thời vụ sẽ phải tự chịu các khoản chi 

phí này. Theo tính toán thì khoàn chi phi này dối với mỗi công nhân sẽ là 

1000USD một năm. Như vậy phần biến dối sẽ dược dự toán như sau: 

Chi phí biến dổi (ước tinh); 

Bào hiểm xã hội (BHXH) 6.75% 

Báo hiềm bồi thường lao động 4.00 % 

Bão hiểm thất nghiệp 3.60 % 

Tổng chi phi biến đổi: 15.15% X 400.000 60.600 

    Chi phí cố dịnh: (USD) 

22 công nhân X lOOOUSD/năm (USD) 22.000 

   Tổng chi phí liên quan lương hàng năm (USD) R2.600 
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2.5.2. Chi phi hoạt động 

Chi phí hoạt động cũng luôn được chia làm hai loại: cố định và biến dối. Những 

chi phí biến đối luôn phụ thuộc vào doanh thu và cơ cấu cùa doanh thu. Ví dụ 

như việc giặt là và lau chùi, dọn dẹp phòng ăn. Chi phi hoạt động cố dịnh thưởng 

là đối với một dịch vụ vi dụ chi phi diện thoại, dọn dẹp rác nrời. các họp đổng 

dịch vụ v.v... 

Khi phân tích có thể thấy, chi phí hoụt động biến dổi vả cố định có thể dưực dự 

tính như sau: 

Chi phi biến đối (% của tồng doanh thu) (%) 

Lau chùi 0.5 

Giặt là đồng phục 1.5  

Bão hiểm 0.3 

Thay thế 1.0 

Sử dụng 2.0 

Phí câu lạc bộ tín dụng 2.0 

Phi khác 3.0 

Tông chì phi biền đổi (%) 10.3 

Chi phi cổ định (USD) 

Dọn dẹp rác rưởi 10.000 

Người bào vệ 2.000 

Duy tu và sửa chừa 5.000 

Diện thoại 4.000 

Thiết bị vãn phòng 3.000 

Quảng cáo 2.000 

Thuế và giấy phép 2.000 

Tổng chi phí cổ định (USD) 46.000 

Nhiều khoản chi phi cố định không liên quan trực tiếp đến doanh thu sẽ dược 

tinh vào trong báo cáo hoạt động. Những chi phi này là những khoản như: Tiền 
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thuê nhà, khấu hao, lãi suất và những khoản khác trong quyết định đầu tư ban dầu. 

Đầu tiên phái kể đến là vốn dầu tư và khấu hao. Theo như mô tả về cơ sờ vật chất 

thì chủ dầu tư sè cung cấp tiện nghi tốt vả máy diều hòa nhiệt độ. Với trang bị như 

vậy, rớc tính chi phí cho nội thắt kể cả nâng cấp và trang bị mới sẽ lên tới 100 

USD/m2. Chi cho nội thất và đồ vật nhò tính theo ghế là 300 USD/ghế. Hợp đồng 

thuê nhà lã 10 năm với giá 15 USD/m2. 

Số vốn đầu tư cần có như sau: 

Nâng cấp vả trang bị cửa hàng 

(100USD X 6000 m2) 600.000 

Nội thất vả thiết bị nhò (300USD X 250 chồ) 75.000 Tổng vốn đầu tư (USD)

 675.000 

Chi phi chuẩn bị cho khai trirong nhà hàng 

Trang bị cơ sở vật chất cho một cơ sở kinh doanh mới như trong ví dụ này cần 

phài tính đến chi phi cho công việc chuẩn bị trước khai trương. Những cơ sờ 

dang kinh doanh cùng như cơ sớ mua sẩm thêm trang thiết bị lại không cần phải 

có những khoản chi phí trước khai trương nảy. Những chi phí đặc biệt này liên 

quan dến việc xây dựng và khai trương một cơ sờ mới như: Thuê và đào tạo nhân 

viên, chi phí cho quáng cáo trước khi khai trương vã những chi phí khác. Trong 

vi dụ này. phần dự toán cho chi phí trước khai trương lên tới 75000 USD. 

Chi phí trà lãi suất và yêu cầu tiền mặt 

Đế khai trương một cơ sơ mới. cần phái vay một lượng tiền cần thiết nhất định 

vá phải trá lài suất cho khoản vay này. Ngoài ra. cần phài tính đến vốn cho hoạt 

động kinh doanh hàng ngày (tồn kho. tiền mặl.v.v...). Mỗi một mục chi tiêu nãy 

phãi được thể hiện trong báo cáơ hoạt động tháng năm và phái được người dự 

định đầu tư công nhận. Trong giai đoạn ban đầu quyết định cuối cùng về nguồn 

và chi phí cho việc cung cấp tài chinh, vốn hoạt dộng cùa nhà hàng chưa dưọc 

đưa ra. mà những quyết định này sẽ chỉ được đưa ra sau khi dã có kết quá xem 

xét sơ hộ. 
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       Tiền thuê nhà 

Tiền thuê nhà được tháo luận trả 5% doanh thu hàng năm, với mức tồi thiểu 

90.000USD (l5USf)jn2). Dự toán doanh thu chi ra rằng với mức doanh thu trong 

năm dầu liên dự toán I.715.OOO USD thi 5% doanh thu sè gần đạt bàng con số 

lỗi thiêu tiền thuê nhã. Tất ca dự toán về thuê nhả cho thấy mức tiền thuê nhà 

chiếm 5% rổng doanh thu. 

      Chi phi đầu tư khấu hao 

Nlíà kế toán sử dụng các bảng khấu hao khác nhau đối với vốn đầu tư và chi 

tiêu trước khai trương. Đối với cơ sở như trong vi dụ này. những tiêu chuân sau 

đây dược áp dụng: 

Nâng cắp và trang bị cửa hàng 10 năm (USD) 600.000 Nội thẩl và thiết bị 5 năm 

(USD) 75.000 

Chi phi trước khai trương 3 nám (USD) 75.000 

Theo như tính toán trẽn thi con số về khấu hao sè xuẩt hiện trong các báo cáo 

hoạt động là: Năm thứ 1-3: 100.000 USD; năm thứ 4-5: 75.000 USD: năm thứ 6-

10: 60.000   

USD. Cách tính khấu hao này có ảnh hưởng lớn trong ba năm đầu thực hiện dự 

án vả sẽ giám dần trong cảc năm sau dó. 

Dự toán doanh thu và chi phí 

Vói cách phân tích từng loại, từng con số cụ thế như trên có thể tổng hợp thảnh 

một báng. Cách phân loại đó có giá trị cho những phân tích thêm về sau. Mỗi loại 

trong tổng doanh thu, tồng chi phi. chi phí cố dinh, chi phi biến dồi đều có thể 

đánh giá dược, xác định rõ những chỗ cần nghiên cửu. 

Một nguyên tẩc được đưa vào sử dụng ở đây là một còng thức về đánh giá hồn 

hợp chi phi trong dự án. với việc phân chia như sau: 

Khoản mục (%) 

Doanh thu 100 

Chi phí bán hãng + lao động 60-65 
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Tiền thuê, khấu hao vả thiết bị 15 

Tẩt cà những chi phi khác 10 

Tổng chi phỉ 85-90 

Lợi nhuận trước-thuế 10-15 

Tổng số liền trước khi trừ thuế phái đù lớn đe dam bào khoan thu về thóa đúng 

cho nhà đau tư. cỏ the thấy trong bàng 5.6.
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Hãng 5.6. Dự toán cho lìíì/n dần tiên 

Khoán mục Kinh phi (%) 

/. Doanh thu   
Thức ân 1.368.000 76 

Rượu 216.00

0 

12 

Bia/nước ngọt 216 

000 

12 

Tổng 1.800.00

0 

100 

//. Chi phi bán hàng   

Thửc án 465.12

0 

34 
Rượu 43 

200 

20 
Bia/nước ngot 64 

800 

30 

Tồng 573.12

0 

84 

III. Lợi nhuận gộp 1.266.00

0 

68.2 

IV. Chi phi lao động   

Lương 408 

175 

22.7 

Chi phi hên quan trả lương 83.89

9 

4.7 

Tổng 492.07

4 

27.4 
V. Chi phi hoạt động   

Chi phi lưu động 185.40

0 

10.3 
Chi phi cố định 46.00

0 

2.6 
Tổng 231.40

0 

12.9 

VI. Chi phi có định   

Tiền thuẻ 90.00

0 

5 
Khẩu hao 100.00

0 

56 

Tổng 190.00

0 

61 

VII. Lợi nhuận thu được trườc 

thuế 

  
và trà lải tiền vay 313.46

6 

17.5 

 Dự báo dài hạn 

Sau một năm hoàn thành dự án thi việc quan tâm cùa nhà đầu tư ngay là bắt tay 

vào xây dựng dự báo dài hạn. Như đã đề cập ở trên, theo dự đoán kinh tế thi 10% 

lạm phát tạo ra 15% phát triền thị trường. Một dự báo khác đưa ra lả cứ 4 đến 8% 

tăng giá thực đơn hàng năm dem lại 7 dến 8% tăng trưởng doanh thu. Hơn nữa. cần 

phái dự báo vê tăng chi phi tiền lương vá các chi phi khác đê cho phép dự báo một 

cách tương dối chính xác cho thời gian dài hạn. 

Bàng 5.7 đã dưa ra một dự báo 5 nãm sử dụng những già định sau: 

Doanh thu tăng 8% hàng năm nhờ tăng giá thực dơn và tâng trường thị trường; 

chi phí bán sẽ giừ ờ múc 32% nhở việc điều chinh giá thực dơn vã cơ cấu doanh 
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thu khi can thiết; tồng quỹ lương tăng 7% hàng năm; chi phí liên quan đến trà 

lương tăng 0.5% theo bâng tính lương hàng năm; chi phí lưu dộng trực liếp duy tri 

ở cùng tỳ lệ thay đổi. chi phi cố dịnh tăng cùng tỷ lệ; tiền thuê nhà duy trì ở mức 

5% ihco quy mô vả khấu hao giâm dần theo kể hoạch khấu hao nhanh. Một số 

ngoại lệ dược chấp nhận đối với các giả định nãy. nhưng đây cùng chính là minh 

họa một dự án dài hạn 5 nãm được dự báo như thế nào. 

Dự toán doanh thu và chi phi trong 5 năm sỗ chi ra khuynh hướng tiềm năng 

cùa công việc kinh doanh nếu như các giã dịnh dã nêu ra là hợp lý. Cũng phái thừa 

nhận rang sẽ có những rủi ro trong việc sử dụng các già định này,  

                        Bảng 5.7. Dự bảo kế hoạch kinh doanh trong 5 năm 

 Năm 1 % Năm 2 % Năm 3 % Nàm 4 .% Nãm 5 % 
1/ Doanh thu 1.800,00

0 

100 . 1 944 

000 

100 2 100 

000 

1C

O 

2.300.00

0 

100 2.500.0

00 

100 
II/ Chi phi bán 

hàng 

 32,0 622 000 32.0 672000 32.0 736.000 32.0 800 000 32.0 
III/ Lợi nhuận 

gộp 

1 244 

ooo 

68.0 1.322 

000 

68.0 1.428.0

00 

68.0 1.564.00

0 

68.0 1.700.0

00 

68.0 
IV/ Tièn lương 408.20

0 

22.7 477 100 23.0 493.500 23.5 552 000 24.0 612.500 24.5 
Chi phi liên 

quan trà lương 

83.900 4.7 93 900 4.8 103.600 4.9 115 900 5.0 128 600 5.1 

. ị Tồng số tiền 

lương 

492.10

0 

27,4 541.000 27.8 597.100 25,4 667 900 29.0 741.100 29.6 
V/ Chi phi hoạt 

động 

          
Biến đổi 185 

400 

10.3 200.200 10,3 216 300 10.3 263 900 10.3 257 500 10.3 
Cố định 46 400 2.6 48.300 2.5 50700 2,4 55.700 2.4 55 800 2.5 
Tổng số 231400 12.9 248.500 12.8 267.000 12.7 290 100 13.6 313.300 12.5 

VI/ Chi phi cổ 

đinh 

          
Tiền thuê 90 000 5.0 97.200 5.0 105.000 5.0 115 oco 5.0 125.000 5.3. 
Khẩu hao 100.00

0 

5.6 100.000 5.1 100.000 4.8 75.000 33 75.000 3.0 
Tồng số 190.00

0 

10,6 197.200 10.1 205.000 9.8 180.000 8.8 200 000 8.0 
Lãi ròng trước 

thuẻ và lợi tửc 

310.50

0 

► 

17,3 

335.300 17.2 358 900 17.1

* 

416 000 18.1 445 600 17.8 

* Làm tròn sổ đến háng tràm 

Các quyêt dinh kinh doanh phải được liên tục đưa ra dựa trên những thông tin 

lớn nhất có thể có được. Nếu một giá dịnh đưa ra là không dùng thi kế hoạch cần 

phải được điều chỉnh khi cần thiết cho phù hợp. Những dự báo dựa trên những 

thông tin tốt nhất cỏ thể có được và tất nhiên bao giờ cùng tốt hơn là không có dự 

báo nào. 

Trong trường hợp đang nghiên cứu này. dự báo các yêu lố lạm phát, tăng trưởng 

thực và việc giảm chi phí cố định trong nãm thứ 3 là kết quà của việc không phải 
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tiêp tục chi cho khoản chi trước khai trương. Tất cà nhưng điều này đã vẽ nên một 

bức tranh tươi sáng cho một dự án 5 năm. Với lương lai như vậy thì các nhà dầu tư 

đã có thế quyết định bò vốn kinh doanh, vốn đầu tư được đánh giá. đưa ra thiết kế 

cụ thể. ước lượng, tinh toán cụ thể ban dầu chi phí cho m2" và ”1 chỗ” là bao nhiêu 

rồi. Những thông tin cụ thể hơn về cần bao nhiêu tiền để được dự trù cũng như 

những thay đổi lãi suất liên quan đều là những thông tin cần thiết. 

Những vấn đè nghiên cứu sơ bộ trên đã chi ra rằng, kinh phí bỏ ra để thực hiện 

những công việc như đà đề xuât trong dự án sẽ được bù đắp trong tương lai. 

Câu hói ôn tập chương V 

1) Trong việc xây dựng hãng dụ toán doanh thu cho một nhà hàng ăn thi có cần 

phải dự toán bao nhiêu phần trâm doanh thu trong các tối thử sáu vã thứ bày 

hàng tuần không? 

2) Một nhà hàng phục vụ ăn tối có lông doanh thu hàng năm là.l triệu đỏ la thi cần 

phái thuê bao nhiêu công nhàn ? 

3) Nếu hoụt dộng của nhà hàng này chì đạt xấp xi mức chi phí thường xuyên thì dự 

toán chi phi nhân công sè lã bao nhiêu? Dó có phải là chi phi về thực phàm hay 

không? 

4) Bèn cạnh tầm quan trọng cùa việc kế hoạch hóa. lại sao người ta cằn thiết phài 

dự toàn doanh thu. chi phi vã lợi nhuận? 

5) Việc xây dựng báo cáo hoạt dộng chi có thế hoàn thành khi thực dơn dã được 

xác định. Vậy liệu răng có khá nâng có hai nhà hảng có cùng thực đơn và cúng 

doanh thu nhưng chi phí cho lao dộng vá thực phấm rẩt khác nhau không? Giải 

thích. 

6) Trong dự toán doanh thu cho một nhà hãng, có cần thiết phải xem xét sự thay 

dối doanh thu hàng .".gày cũng như theo mùa hay không? H3y vẽ một dường
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doanh thu dự đoán thay đói theo ngày và một đường doanh thu dự đoán thay 

dồi theo tháng. 

7) Nhãn tố nào xác (lịnh tống doanh thu về rượu và thực phẩm của bạn? 
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CHƯƠNG 6.  

NGUỒN TÀI CHÍNH ĐỂ KINH DOANH 

Mã chương: NHKS 23.06 

Giới thiệu: 

Một khi bạn đà có trong đầu khái niệm về kinh doanh nhà hàng, địa diêm dự 

định cho việc kinh doanh và thực đơn, thi bước liếp theo sẽ lã việc tìm nguồn tài 

chính để mở nhà hàng. Câu hỏi là. Liêụ bạn sẽ lấy từ nguồn nào? Rất nhiều nhà 

hàng bắt đầu sự nghiệp của mình băng việc dùng ôtô hoặc chính ngôi nhà cùa gia 

đình mình vào thế chấp để vay vốn cho việc kinh doanh và được hạch toán như là 

khoản tiền vay. Những nhà hàng khác ban đầu hoạt động bằng cách vay vốn từ một 

người thân, một người bạn hay một nhóm bạn. Những người quàn lý nhà hảng cỏ 

kinh nghiệm thường mời một luật sư để giúp họ tập hợp các đối tác lại với nhau, 

mỗi người góp vốn dóng vai trò là một đối tác hữu hạn. Những nhà hàng khác do 

mội nhóm các nhà đầu tư xây dựng lên dưới hĩnh thức mội công ty; tòa nhà của 

công ly có thể là xây dựng mới hoặc mua và dưa vào hoạt động. Thành lập một 

công lỵ rất đơn giản và có thể hoàn lất thù tục nhanh chóng với một chi phí hành 

chình rải khắp. Khi công ty đẫ được thành Lập. nó là một thực thế hợp pháp và có 

thể đi vay vốn hợp pháp. Tuy nhiên, đề làm được việc dó. công ty cần phải có tài 

sản thế chấp. Công ty cùng phải nộp thuế như bất kỳ cá nhân có thu nhập nào. Điều 

đó có nghĩa là nộp thuế hai lần: Công ty nộp thuế của công ty còn cá nhân là người 

chủ công ty nhận được thu nhập từ công ty phải nộp thuể thu nhập cá nhân. 

Mục tiêu: 

Nội dung chính 

 1.Huy động đủ vốn 

        Rất nhiều người muốn mở một nhà hàng khi mới có trong tay vài nghìn đô la 

tiền vốn. Những công việc kinh doanh như vậy thường thất bại. Mặc dù nhân tố số 

1 khiến nhà hàng thất bại là yếu về quản lý, nhưng việc thiếu nguôn tài chinh vả 

vốn hoạt động cũng là nhân tố quan trọng thường dược nhắc tới. Không ai biết 
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chính xảc tỷ lệ nhả hàng thất bại trong kinh doanh bởi vì đơn thuần là có rất nhiều 

nhà hàng biến mất một cách đơn giản. Những người chả nhà hàng phải chấp nhận 

khoản lỗ lớn và phải bán nhà hàng thua lỗ đó đi. Không có cách nào biết con số các 

nhà hàng "mờ di và biên mất*’. Thông thường thì khi một nhà hàng đã bắt đầu đi 

vào hoại động nhưng người chủ nhả hàng lại thiếu vốn hoại động để giữ nhà hàng 

tồn tại vài tháng hay thậm chí một năm trước khi nó đóng cửa. 

Trong việc huy động vốn cho bất kỳ hoạt động kinh doanh nào. một thương 

gia khôn ngoan bao giờ cũng tìm cách sử dụng tiền của người khác, nhờ đó mà có 

thể chia sẻ rủi ro chữ không phải gánh chịu một mình. Thậm chí. nếu anh ta không 

có tiền anh ta có thể kinh doanh dựa hoàn toàn vào vốn cùa người khác. Có nhiều 

cá nhân đã vạch kế hoạch và đấu tranh để thực hiện kế hoạch của mình. Nhiều 

người trong số họ đã thành công. Một nhà hàng đã thành đạt ờ Băc Calilbrnia là do 

một người xãy dựng lên. sau ba năm lao dộng miệt mài anh ta đã được xếp vào 

doanh nghiệp quy mô nhỏ với số vốn 750.000 USD. Một cá nhân bỏ sô tiền rất nhỏ 

của mình vào kinh doanh và bây giờ đã là triệu phú. Một số người khác lại có tài 

huy động tiền cùa người khác vào dự án kinh doanh của mình và đóng vai trò là 

người quản lý. 

 2.Vốn vay 

Rất nhiêu ngành kinh doanh trên thế giới đểu dựa vào việc vay mượn vốn.Đã 

hàng thập kỷ nay. người cho vay thu lợi thực khoảng 3% (sau khi đã trừ đi những 

mất mát rủi ro và lạm phát) so với tổng số tiền cho vay. Đây chính là cái giá mà 

chủ doanh nghiệp phải trả cho việc sử dụng tiền của người khác. Để có thế tích lũy 

đủ vốn đế mở nhà hàng mà không vay mượn ai thi phải mất cả cuộc đời làm việc 

cật lực.Để mở rộng nhà hàng với quy mô lớn hơn hay mớ ra một chi nhánh mới 

cùng phải mất hàng năm nếu như không vay tiền cùa người khác. Vay tiền khi cần 

thiết và biết làm thế nào để có thể vay được tiền chính một phần quan trọng đánh 

giá việc nhạy bén kinh doanh của một doanh nhân. 

Một vài người bắt đầu sụ nghiệp kinh doanh nhà hàng của họ khi đã có một số 
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vốn cần thiết và hoàn toàn không phải vay mượn ai cả: họ là những người chủ 

chính cống. Thường những người này sờ hữu đất đai, nhà cửa để làm nhà hàng với 

đầy đủ trang bị nội thất và có đủ vốn lưu động cho hoạt động của nhà hàng, số tiền 

họ có được đó đủ lớn để khai trương một nhà hàng và có khả năng để vượt qua vài 

tháng hoạt động không có lãi. 

Những nhà kinh doanh có kinh nghiệm, có đủ số vốn cần thiết không mấy khi 

làm như vậy. Thường thi họ đi thuê nhà và đất. đi vay để đầu tư trang thiết bị, nội 

thất cũng như các chi phí hoạt động ban đầu. Chủ sờ hữu đất mà nhà hàng thuê 

thường cho thuê dài hạn. tương tự như vậy tòa nhà đề làm nhà hàng cũng thường 

được cho thuê dài hạn. Những người kinh doanh nhà hàng thường không bỏ vốn ra 

đế mua bất động sản, mà họ tin vào tài năng của minh. Họ muốn bảo toàn vốn hoặc 

sừ dụng vốn một cách có hiệu quà nhất. Như vậy. nếu như công việc kinh doanh 

thất bại thì người kinh doanh nhà hàng cũng chi phài chịu phần rủi ro (lỗ) hữu hạn 

mà thôi. 

Một người mượn tiền từ đâu đế mở nhà hàng? Ngân hàng Thương mại là nguồn 

cho vay chính, nhưng người đi vay phải nhớ rằng nhân viên cho vay trong ngân 

hàng chi trả cho người lao động chứ không phải những người chú, họ cũng phải 

hạn chế rủi ro của họ. Họ chịu rủi ro rất ít bời vì việc cho vay của họ được đánh giá 

bằng những khoản cho vay có hiệu quả. Một khoản cho vay kém hiệu quà sẽ làm 

cho họ có cái nhìn xấu về người đi vay. 

Thông thường, ngoại trừ một cá nhân đã xây dựng được quan hệ tín dụng tốt. 

ngân hàng muốn cá nhân hay công ty phái đầu tư it nhất 20% (thường lớn hơn) 

tổng sổ vốn cần thiết. Đây là điều kiện để ngân hàng xem xét có cho vay hay 

không. Ngân hàng cũng muốn người đi vay phái thế chấp tài sản. những đồ quý 

hiếm để phòng khi người đi vay không trả được nợ. 

Những khoán vốn vay dược chia theo thời gian như sau: 

Vốn vay ngăn hạn là hơn một năm. 

Vốn vay trung hạn là vốn vay dưới 5 nãm. 
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Vốn vay mua bât động sản thường dưới 20 năm. 

Vốn xây dựng được cho vay theo từng công đoạn của quá trình xây dựng và 

thường là vốn ngắn hạn. Người vay nên hiểu rõ khi nào thì vốn cho công đoạn đó 

đã có trước hay sau khi hoàn thành từng công doạn xây dựng. Người đi vay thường 

yêu cầu vốn xây dựng nhiều hơn yêu cầu cần thiết và nếu như vậy được thì sừ dụng 

làm vốn hoạt dộng. 

Trong việc mua hay bán một nhà hàng thì nên theo một quy luật đơn gián, nói 

như các chuyên gia thì: Khi bạn bán thì được càng nhiều tiền (càng đắt) càng tốt 

còn khi bạn mua thi càng it tiền phái bỏ ra (càng rẻ) càng tốt 

So sánh các tỷ lệ lãi suất 

        Khi những nhà kinh doanh hay những chủ nhà hàng là những người cho vay 

thi cần phái so sánh các ty lệ lãi suất. Một sự chênh lệch 1% trong suốt một năm sẽ 

là một số liền lớn. Người cho vay luôn đòi hỏi (từng phần trăm lãi suất. Nếu có lên 

được thi nên tránh những đòi hôi của họ. 

         Trong những năm gần dày. tỷ lệ lãi suất lên xuống thất thường. Gần đây thôi, 

tỷ lệ lãi suất đang ờ mức 6 đến 9% sau dó họ tăng lên lới 22%. cao đến mức bị 

ngăn cấm. Trong trường hợp dỏ. hoãn vay khi lãi suất ờ mửc cao cho dù việc hoãn 

nãy có thế tri hoãn việc khai trương hay mớ rộng nhà hàng. 

         Cảnh giác với những ngân hàng yêu cầu lãi suất, chiết khấu trước hoặc cân 

bằng bù trừ 

         Những người đi vay thường rất hài lòng khi nhận dược vốn vay mà không để 

ý đến chi phí của nó. Họ thường bỏ qua các điều kiện của những khoàn tiền đi vay 

này. Một trong những điều kiện là lãi suất cho vay được chiết khấu trước và người 

đi vay phải trả lãi suất cho số tiền nhiêu hơn số họ nhận. Ví dụ. một người vay số 

vốn là 100.000 USD với tỷ lệ lãi suất là 20%. Ngoài ra ngân hàng yêu cầu phải 

chiết khẩu lãi suất trước. Khi đó lãi suất mà người vay phai trả sẽ là: 

—  --------------- 2-—  ------- — - —. — —■ - 25% lãi suất vốn vay sau khi chiết 

khấu lãi suất 30000 
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Như vậy. người đó không phái vay với lãi suất 20% mà là 25% trên tống số vốn 

vay. Một điều kiện khác có thể xảy ra đó là việc cân đối bảng bù trừ. Ngân hàng 

yêu cầu phải để một khoán nhất định tại đó. Kết quả. người đi vay không nhận 

được toàn bộ số tiền. Dưới đây là ví dụ khi ngân hàng yêu cẩu 10.000USD cân 

bảng bù trừ phải để lại ngân hàng: 

Lãi suất .20,000 _ ... . 

- 22 22% lã suất 10 000USD 90 000 
(Vốn vay sau khi 

đẻ lai) 

(Càn bảng bù trứ) 

6.5. Nguồn vốn  

 

Trong việc tìm kiểm nguồn vốn cung cấp cho nhà hàng, người ta có thế xem xét 

rất nhiều nguồn vốn sau: 

       Ngân hàng địa phương 

Thông thường ngân hàng chỉ muốn cho vay khoảng 1/3 đến 1/2 giá trị tài sản 

thế chấp để đảm bảo cho khoản tiền vay. Nói cách khác, nếu một cá nhân muốn vay 

50.000 USD, anh ta phải thế chấp tài sản có giá trị tử 80.000 dến 100.000 USD. 

Quỹ tin dụng địa phương 

Ọuỹ tin dụng địa phương cũng thường nhấn mạnh về việc đàm bảo thế chấp 

cho bất cứ một khoản vốn vay nào. 

Bạn bè, người thân, các đối tác, nghiệp đoàn 

Vốn vay từ các nguồn này thường không cần phái có thế chấp bằng tài sản hoặc 

nhà cửa. Chu nhân của những khoán tiền cho vay không lấy lãi này có thể tham gia 

và trở thành một trong những người chủ của dự án. 

Nguồn vồn vay khác thường không chủ ý, đó là: 

Vay từ chủ cho thuê đất: Thường thì người chủ đất quan tâm nhiều đến hoạt 

động cùa nhà hàng. Anh ta có thể giúp cung cấp tài chính để trang trải những chi 

phi khới công ban đầu.Trả lại tiền vay qua trả giá thuê cao hơn. 

Vay từ chinh quyền địa phương: Nhiêu cơ quan chinh quyền có rất nhiều tiền 

nhờ các khoản thu khác, số tiền đó luôn có sẵn để cho vay với tỷ lệ lãi thấp hơn ớ 
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ngân hàng. Nhiều dây chuyền sản xuất thức ãn nhanh đã vay từ nguồn vốn này và 

đã tiết kiệm được khoản tiền lớn mà lẽ ra phải dùng để trả tiền lãi nếu như vay từ 

ngân hàng. 

 Nên chủ nhà hàng có sơ hữu đất hay tòa nhà dùng làm nhà hàng thì hãy bán 

nó di rồi lại thuê nó về: Một số nhà hàng đã được xây dựng theo kế hoạch bán di 

rồi thuê lại. Chủ đầu tư hay người mua nhà hàng thường được hứa hẹn bởi một số 

liền lãi lớn cộng với tiền khâu hao nhà cửa và đôi khi là việc lắp đặt thêm các trang 

thiết bị. 

Vay tiền trong dân cư: Bán cố phiêu cùa nhà hàng cho công chúng, cố phiếu 

đưa ra ít hơn 1.5 triệu USD có thể được thực hiện đơn gián với sự trợ giúp cùa một 

nhà tư vấn luật pháp giói. 

Bán trái phiếu hay trái phiếu có khà năng chuyển đổi: Trái phiếu là những 

khoán nợ mà Công ty phải gánh vác, Công ty trả cho người mua trái phiếu một tỳ lệ 

lãi nhất định và phái thanh toán lại đầy đủ cho họ vào một ngày nhất định. Trái 

phiếu có khả năng chuyển đổi cũng vậy, nhưng có thể được đối thành cổ phiếu 

thông thưởng theo một số điều khoản nhất định. 

 Tài sàn thế chấp 

   Có gì đảm bào rằng người đi vay sẽ trà lại tiên vay – đó là tài sàn thế chấp, vật 

đảm bảo dối với người cho vay. Tài sản thế chấp là tài sàn cá nhân hay những sở 

hữu khác cua người đi vay đưa ra cho người cho vay như vật đàm bảo cho việc trả 

lại khoản nợ. Nếu khoán nợ không được trả lại thi người cho vay sẽ sở hữu tài sản 

thế chấp. 

Tài sản thế chấp quan trọng nhất là phẩm chất của người đi vay. Làm sao người 

cho vay xác định được phẩm chất đó? 

Bằng việc quan sát cá nhân; thông qua việc đã quen biết người đi vay trong 

thời kỳ dài. 

- Bằng những tài liệu mà người đi vay cung cấp. những báo cáo về việc vay và 

thanh toán tiền những lan trước của anh ta. 
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- Bằng uy tin của anh ta có được nhờ những lần giao dịch trước. Người cho vay. 

đặc biệt là ngân hàng rẩt quan tâm đến vấn đề này. 

  Trừ người đi vay đã xây dựng được mối quan hệ vay mượn với người cho vay 

từ trước, một ngân hảng chẳng hạn; còn thường thi người cho vay muốn cỏ tài sàn 

the chấp, hay là bắt cử tài sán não có thế chắp nhận được. Những tài sản thế chấp 

thông thường được ngân hàng chấp nhận là: 

- Bất động sản (nhà ờ. đất và nhà xây dựng có giá). Người cho vay sẽ xác định 

giá trị của tài sản và lượng tiền mà khối tài sản đó có thể bảo đảm được. 

Cổ phiếu và trái phiếu, những giấy tờ này cỏ thế được ngân hàng bảo đảm cho 

khoản vay bằng 50% giá trị cùa chúng để đề phòng việc chúng bị mất giá 

- Cầm đồ: Quyền nắm giữ (pháp lý) đối với một sổ tài sàn đặc thù như xe ô tô 

hay máy móc. 

- Đảnh giá hợp đồng thuê: Thông thường ngân hàng cho một nhà hàng vay tiền 

và giữ lại tài sàn cầm cổ. Bằng việc thế chấp hợp đồng cho thuê nhà ngân hàng 

sẽ tự động thu dược tiền thuê. Bằng cách này ngân hàng sẽ được đảm bảo 

trong thanh toán. 

Tài khoan tiết kiệm: Đôi khi có thề vay được vốn nhờ một tài khoản tiết kiệm 

cá nhân, trong trường hợp nảy, người ký thanh toán trong tài khoản sẽ là ngân 

hàng và ngân hàng so sánh tài khoản cá nhân. 

- Người chuyển nhượng cổ phiếu, người liên đới và người đàm bảo: Những 

người này đứng ra bào đảm cho những món nợ ngân hàng cùa người đi vay. 

người bào đảm phải đưa ra và chứng minh được họ có khả năng chi trả khoản 

tiền vay kia và có trách nhiệm đối với khoản nợ nếu người vay không trả. 

   Người liên đới và người đi vay có trách nhiệm như nhau đối khoán tiền vay. 

Người cho vay có thể yẻu cầu trả lại tiền hoặc từ người này hoặc người kia. Người 

chuyển nhượng hối phiếu có trách nhiệm ngẫu nhiên đối với khoản nợ của người di 

vay. Nếu người đi vay không trà cho người cho vay, thì người cho vay không hy 

vọng người chuyến nhượng hồi phiếu sẽ trả món nợ này. Vi thế người chuyển 
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nhượng hối phiếu có thế cũng bị yêu cẩu có vật thế chấp để làm tin tương tự như 

những người người đi vay khác 

Người đảm bảo ký vảo xác nhận và đảm bào việc thanh toán. Các tổ chức cho 

vay cùa Nhà nước hay tư nhân thường yêu cầu nhân viên cùa Công ty ký bảo dảm 

đế họ có trách nhiệm cá nhân trong việc thanh toán. 

 Giữ tin nhiệm để vay được lâu dài 

 Trong việc tìm kiếm vốn vay hãy luôn nhớ rằng vay được một lần thi có thể 

vay được nhiều lần sau. Việc phát triển vốn vay tin dụng là một tái sản có giá trị, 

đó là nguồn dinh dường cho các nhà kinh doanh. Nếu thân thiện với nhân viên của 

tố chức cho vay có thể giúp vay được lâu dài, nhưng quan trọng hơn cả là hãy 

thanh toán tiền đi vay đúng thời hạn. Nói cách khác, hãy cố gắng vay tiền với điều 

kiện lần sau bạn có thể quay trở lại vay thêm khi cần thiết.  

Lảng tránh trách nhiệm cá nhân 

Sự liên kết hợp tác rộng rãi có thể giúp vay những khoản tiền mà không cần cỏ 

sự đảm bảo cá nhân. Một ngừời khôn ngoan bảo đảm -cho một lượng vốn vay nên 

nhận thấy rằng anh ta có rất ít tài sản mà có thế bị thu hồi trong trường họp kinh 

doanh thất bại. Quyền sở hữu về ô tô. nhà cửa. đất đai vả những tài sản cá nhân 

khác nên dược chuyền sang- cho vợ hoặc chồng hay những người thân khác, xuất 

phát từ ý niệm nếu việc kinh doanh có thất bại thì người cho vay sẽ chi có ít tài sản 

đề đòi lại. Tuy nhiên, chuyển tài sản của một người sang cho người khác có thề có 

nhiều rùi ro. Ví dụ, vợ chổng có thể chia tài sàn sau khi li thân hay li hôn. 

Cho thuê 

Đối với người bẳt đầu đi vào kinh doanh thì tòa nhà dùng làm nhà hàng và các 

trang thiết bị thường đi thuê hơn là mua lại. Lý do rất đơn giản: Đi thuê cần ít vốn 

hơn so với mua hoặc xây dựng mới. Người mới vào kinh doanh sẽ giảm được đầu 

tư và nếu kinh doanh thất bại thi khoản mất mát cũng ít hơn. 

Tuy nhiên cần nhớ rằng ký một hợp đồng thuê cho dù thời hạn là bao nhiêu thì 

trách nhiệm của người ký là phải trà tiền thuê nhà cho toàn bộ thời kỳ thuê. Điều 
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này có nghĩa là nếu một tòa nhà được cho thuê với thời hạn 5 năm và kinh doanh 

thất bại trong năm đầu. người thuê phải tìm người nào phù hợp để cho thuê lại. để 

trả toàn bộ tiền thuê trong thời hạn 5 năm hoặc cố gắng thuyết phục chú nhà cho 

xoá bỏ hợp dồng. Nếu người di thuê thực sự ở trong tinh trạng tài chính khó khăn 

thì anh ta có thể tuyên bố phá sản. 

Một hợp đồng cho thuê nhà hàng có thế tốt đối với cà hai bên, chủ nhà (người cho 

thuê) và người đi thuê. Những "Công ty nhà hàng" thường ký hợp dồng thuê 20 

nàm, nhưng những người mới bắt đầu đi vào kinh doanh nhà hàng nên cố gắng ký 

hợp đồng thuê 5 năm. Hợp đồng có điều kiện sau 5 năm lại có thể tiếp tục ký thêm 

một số hợp đổng 5 năm nữa. Nếu chủ nhà hàng mới lo sợ thất bại, thì nên cố gắng 

ký hợp đồng thuê nhà ngắn hơn. sau đó lại ký tiếp. 

Việc lựa chọn ký tiếp hợp đồng có ý nghĩa về tài chinh rất lớn, nếu như điều khoản 

trong hợp đồng cho phép kỷ tiếp với số tiền thuê giừ nguyên như ban đầu. Nếu như 

có được điều khoản này, trong điều kiện lạm phát cao so với thời kỳ bắt đầu cho 

thuê thi chủ  nhà hàng sẽ thắng lớn. Tuy nhiên hầu hết tất cả hợp đồng cho thuê đều 

được ấn định bằng lượng tiền hàng tháng cộng với tỳ lệ phần trăm doanh thu. Tỷ lệ 

phần trăm này phản ánh tỷ lệ lạm phát. 

Người bắt đầu kinh doanh nhà hàng thưởng thiếu tiền nên họ thường phải thuê cả 

các trang thiết bị cũng như tòa nhà dùng làm nhà hàng. Nhà cừa và trang thiết bị 

đôi khi có sẵn trong hợp đồng thuê chọn gói. Cũng có trường hợp phài thuê từng 

thiết bị riêng lẻ. Chẳng hạn, máy pha cà phê thuê từ người cung cấp cà phê. máy 

rửa bát đĩa cũng phải thuê vã sẽ phải thanh toán cho mỗi lần rửa bát đĩa (bộ phận 

đem trong máy theo dõi số dĩa bát đã rửa). Gian phòng bán kem cũng thường được 

người sản xuất mang kem đến để bán. 

 Soạn thảo hợp đồng 

Những câu hòi sau cần được đặt ra trước khi đồng ý ký hợp đồng: 

1) Tại sao lại thuê tòa nhả này ? Liệu sắp tới người ta có xâyy sân bay gần dó 

không? Có phải đường cao tốc sẽ đựoc mờ rộng không? Đây có phải là khu 



99 

 

vực cò nhiều tội phạm hay không? cỏ đủ chỗ đỗ xe không? Tòa nhà có ớ trong 

tinh trạng hư hỏng không hay ở vị trí không thích hợp; ví dụ gần phân xưởng 

phân bón. Có chuột không? Có hệ thống báo cháy không? Hãy liên hệ đến các 

cơ quan như phòng cháy chữa cháy, cảnh sát và ỵ tế để nắm thêm các thông 

tin cho các câu hỏi trên. 

2) Ai là người thuê cuối cùng? Tại sao họ lại không thuê nữa? 

Những điều khoản sau là những điều mà những người đi thuê nhà cần phải xem 

xét đế quyểt định có thuê hay không: 

- Tên và địa chi của hai bên - Người cho thuê nhà vả người đi thuê. 

Thời hạn hợp đồng có hiệu lực. 

Khối lượng tiền phái thanh toán trong hợp đồng. 

Cách thức thanh toán: Tiền thuê có thể thanh toán vào ngày cuối mỗi tháng ngoại 

trừ có điều khoản trong hợp đồng nỏi rằng “thanh toán trước". 

Số lượng chỗ ngồi (bao nhiêu khách hàng có thê ngồi trong nhà hàng). 

Trang thiết bị hiện có và thời hạn sứ dụng. 

Chồ đỗ xe (chính xác là bao nhiêu xe có thề đỗ). 

Dụng cụ. trang thiết bị đã được thỏa thuận trong hợp đồng. 

Ai chịu trách nhiệm sửa chữa hay thay thế trang thiết bị đó? 

Trả lại tiền dặt cọc khi kết thúc hợp đồng nếu người đi thuê không lảm hư hỏng tài 

sản. 

Sự cho phép hay một điểu khỏan về cho thuê lại, đó là "người cho thuê cho phép 

người thuê có quyền cho người khác thuê lại (việc cho phép này không thể bị từ 

chối) và người thuê mới trả tiền thuê trực tiếp cho người cho thuê. Người thuê đầu 

tiên sẽ không chịu trách nhiệm tiếp theo đối vời hợp đồng thuê". Trong điều khoản 

cho thuê lại "người thuê mới sẽ trẻ tiền thuê cho người thuê cũ và người thuê cũ 

tiếp lục thanh toán cho chủ nhà. Người thuê cũ cần có trách nhiệm thanh toán hợp 

đồng với chủ nhà. Một điều khoản trong đó nêu rằng: “chủ nhà đồng ý không phản 

đối việc cho phép người thuê cho thuê lại". 
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 Một điều khoản về tranh chấp: Một người đi thuê nhà để kinh doanh và công 

việc kinh doanh đang thành đạt thi anh ta phát hiện ra rằng tài sàn mà anh ta đang 

thuê có tranh chấp, cần có một điều khoản trong hợp đống bảo vệ người đi thuê. 

Chính quyền sẽ tôn trọng điều khoản sau: "Trong trường hợp có tranh chấp toàn bộ 

hay một phần ngôi nhà dang thuê, người đi thuê cùng có quyền can thiệp vào việc 

giải quyết tranh chấp”. 

Trong hợp đồng thuê bao gồm các điều khoản sau: 

Bạn có quyền điều hành nhà hàng. 

- Được phép sửa sang nhà cừa. 

Được phép dựng biển hiệu của nhà hàng. 

Được phép làm đẹp phong cảnh khuôn viên và trang trí ánh sáng. 

- Được quyền cho chồ đỗ xe theo đủng số lượng đã ký. 

- Được quyền sơn màu mà bạn muốn. 

- Giấy phép kinh doanh bán rượu. bia. Chứng nhận y tế, giấy phép kinh doanh, 

giấy phép cùa phòng cháy chữa cháy. Những diều đó phải được nêu trong điều 

khoàn ràng buộc "Hợp dồng sẽ không có hiệu lực nếu bất cử một điều nêu trên 

không có giấy phép của cơ quan chức năng. Hợp đồng sẽ có hiệu lực khi đã có 

những giấy phép cần thiết. 

- Có thể ký tiếp hợp đồng và tiền thuê nhà được tính theo thời điểm ký ban đầu. 

Một diều khoản quy định bạn có thể di chuyển các thiết bị mà bạn lắp đặt và 

trả lại nguyên hình dạng ban đầu cùa tòa nhà. 

- Một điều khoản quy dính chủ nhà sẽ không cho một nhà hàng khác thuê trong 

một phạm vi nhất định. 

Một điều khoản bảo vệ người đi thuê trong trường hợp tử vong hay mất tri 

như: "Vợ người đi thuê hay những bên tham gia có thể kết thúc hợp đồng". 

Giá trị cùa nhà hàng 

   Một nhà hàng có 2 giá trị tiềm năng đó là: Giá trị của bất động sản và giá trị 

lợi nhuận do nó tạo ra. Cá hai phải được xem xét riêng biệt. Một nhà hàng có thế 
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lấy đi giá trị của bất động sản. nếu trong tòa nhà hay bất động sản đó đã có một hay 

một vài nhà hàng kinh doanh thua lỗ hoặc không hấp dẫn. Mật khác, giá trị của bất 

động sản lớn hơn giá trị kinh doanh cùa nhà hàng. 

Một người đi mua cửa hàng quan tâm nhiều đến giá trị của bất động sân. còn 

người đi thuê lại ít quan tâm hơn. Một người muốn thuê một nhà hàng tất nhiên 

phải quan tâm đến giá trị cùa bất động sản (hay giá trị tiềm năng của nó) bởi vì nếu 

nó tăng giá. người chủ sẽ tăng tiền thuê (trừ khi trong hợp đồng ghi rõ trước là 

không tinh tăng giá tiền thuê). 

      Giá trị cùa bất động sản là gì? Giá trị đó luôn được xác định theo giá cạnh tranh 

trên thị trường khu vực. Giá thị trường của bất dộng sản có khuynh hướng tăng 

giảm giống như các tài sản tương tự khác trong khu vực. Liệu rằng giá đưa ra là 

thấp hay cao hơn “giá thị trường” trong khu vực? 

      Giá thị trường của bất động sản chịu ảnh hưởng của những thay dối tiềm năng 

trong vùng theo quy hoạch. Đường cao tốc hay những thay đổi khác trong tương lai 

sê ảnh hướng đến giá trị tài sản? Khu vực này đang là vùng đồi. liệu có được đặt 

xuống thấp hay không? Khu vực này sẽ trở nên tốt hơn hay tồi đi đối với hoạt dộng 

cùa nhà hàng chuyên doanh hay không? Một khi trong khu vực có những thay đổi 

thì hình thức cúa nhà hàng ớ đó cũng thay dổi theo. Khu vực đang khó khăn, tăng 

trưởng chậm sẽ cần nhả hàng thu hút khách hàng trung bình, hiệu đồ ăn nhanh hay 

của hàng cà phê. còn khu vực đang tăng trưởng nhanh sẽ có sửc cầu nhiều hơn về 

loại nhà hàng ăn tối. 

    Vấn đề cuối cùng cần đề cập: Do các vấn đề về tài chính luôn liên kết lại với 

nhau thành một nhóm, nên sự thành công của nhà hàng không dược đảm bảo. 

Thường phần lớn những người kinh doanh nhà hàng luôn bị ám ảnh bởi ý nghĩ làm 

chủ nhà hãng nên họ phài tính toán tất cả các khia cạnh và lim nguồn tài chính rẻ 

nhất, thu những lợi nhuận, thu khoản đầu tư và khấu hao lớn nhất. Họ thưởng 

ngoạn tất cả những bữa ăn tuyệt vời đó mà họ phục vụ khách hàng trong quán của 

họ. Cái họ cần xem xét là kế hoạch cần thiết để phát triển, cải tiến thực đơn. bố trí 
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địa điểm và những kế hoạch cần thiết khác. Nhưng họ có thể vẫn thiếu người quân 

lý tốt. Kê hoạch hóa tài chính chi là một khía cạnh của việc thành công hay thất bại 

cùa một nhà hàng. 

Thuật ngữ 

Trả góp: Việc thanh toán dần một khoán nợ sau một thời gian nhất định. 

Tãng giá tài sàn: Sự tăng giá trị tài sản sau một thời gian. 

Thanh toán gộp: Sự thanh toán gộp cả một khoăn vốn vay mà khi thanh toán trước 

đây chưa trà đầy đủ. 

Thế chấp (an toàn): Quyền sở hữu tài sán tư nhân hay của doanh nghiệp mà người 

đi vay ký thác cho người cho vay như là vật làm tin cho một khoản nợ phải trả. Nếu 

người đi vay không thanh toán vốn vay thì người cho vay nghiễm nhiên là chủ của 

tài sàn ký quỹ đó. 

Vốn: Tài sản cúa cá nhân hay doanh nghiệp bao gồm cả tài sán cố định và tài sản 

lưu động sau khi trừ đi các khoản nợ; một khoản vốn được sử dụng để bắt đầu việc 

kinh doanh. 

Nguồn tiền mọt: (l) Tiền được tạo ra từ các hoạt dộng kinh doanh: (2) thu nhập 

ròng trước thuế cộng với những chi phi không phải liên như khấu hao. 

Tình trạng cua nguồn tiền: Việc có hay thiếu hụt tiền mặt để đưa vào tái sản xuất 

kinh doanh (đôi khi cũng được gọi là luồng tiền “tích cực" hay ‘‘tiêu cực”). 

Tài sán hiện hành: Tiền mặt hay số dư có trong tài khoản và hàng tồn kho có thế 

đổi dược thành tiền trong hoạt động kinh doanh thông thường. 

TS hiện hành: Những khoản nợ trong vòng một năm. bao gồm việc thanh toán nợ 

vốn vay dài hạn và bẩt cứ những khoản phài thanh toán khác như thuê. 

Khẩu hao: Quá trình ghi giảm dần chi phí cùa một tài sản trong suốt thời gian sử 

dụng cùa nó. 

Vốn sở hữu: (1) Giá trị của một doanh nghiệp hay một phần tài sàn mà được sở hữu  

rõ ràng. (2) Tiền – tiền đâu tư - được dùng để mua quyền sở hữu. 

Tài sản cố định: Tài sàn kinh doanh cố định như đất đai, nhà cứa. máy móc và thiết 
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bị mà không bán lại dược hay quy ra liền trong các hoạt dộng kinh doanh thông 

thường. 

\'ổn sử dụng: (1) Sự mở rộng kinh doanh được cấp vốn bang khoản nợ. (2) Tăng 

vốn quỳ để kinh doanh thông qua việc bơm tiền. 

Thanh toán mọi khoản đề thôi kinh doanh: Chuyến các lãi sàn thành tiền. 

Khả năng thanh toán: Tài sản cá nhân hay doanh nghiệp dưới dạng tiền mặt hay có 

thể chuyển thành tiền. vốn cơ bản: Khối lượng vốn vay ban đầu hay số dư vốn vay 

chưa được trả không bao gôm cả lãi. 

Của cải: Giá trị tiền tệ (trên giấy tờ hay so sách của cá nhân hay công ty khi lấy 

bên nợ trừ đi bên có. 

Lãi suất ưu tiên: Tỳ lệ lãi suất được từng ngân hàng đưa ra cho những khoản vay lì 

rủi ro nhất; thường là những khoản tín dụng ngắn hạn không đàm bảo đối với khách 

lớn nhất của họ, phẩn lớn những khách hàng vay số lượng lớn ờ trong một vùng địa 

lý nhấi định. 

Khoan cho vay có kỳ hạn: Khoản vốn vay phải trâ trong một khoảng thời gian 

thường có thời hạn hơn 1 năm và thinh khoảng lên đến cực điểm là trong thanh 

toán gộp. 

Vốn hoạt động: số dư Có của tài khoản hiện hành vượt số dư Nợ, hoặc nguồn vốn 

có để duy tri hoạt dộng kinh doanh thông thường.
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Câu hôi ôn tập chuơng 6 

1) Liệt kê theo thử tự 4 nguồn tài chính mà bạn sè gặp trong việc tìm vốn cho 

hoạt dộng nhà hàng cùa bạn. 

2) Trong việc tìm vốn xây dựng, bạn có muôn có loàn bộ số lượng von vay được 

dưa ra theo kiều một cục không? Giãi thích. 

3) Cỏ thế (hoặc không) bắt dầu kinh doanh mà không cần một đồng não trong 

tay không, giải thích tại sao? 

4) Già sử bạn ký một hợp dồng thuê nhà hàng 10 năm và bắt đầu kinh doanh nhã 

hàng. Sau vài tháng bạn nhận thấy rằng nó sè không thành công. Trách nhiệm 

cùa bạn đối với hợp đồng này là gì? 

5) Làm sao bạn biết liệu lòa nhà mã bạn dang hoi cỏ dáng gi cá không?
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CHƯƠNG 7 

NHỮNG VẤN ĐỀ VỀ PHÁP LUẬT VÀ THUẾ 

Mã chương NHKS 23.07 

Giới thiệu 

Một nhà hàng có quyền lựa chọn hình thức pháp lý cho mình để hoạt dộng, 

có thể là sở hữu cá nhân (sở hữu mội chù) hoặc sở hữu nhiều chủ (một vài chủ sở 

hữu nhưng chỉ một cổ đông chiếm số vốn trên 50% hoặc một số cổ đông có quyền 

ra quyêt dinh và chịu trách nhiệm nếu hoạt dộng kinh doanh gặp khó khăn). Công 

tỵ là một trong những hình thức thuộc loại này. 

Luật sư có thể tư vấn trong việc thành lập một nhà hàng để ngăn ngừa những 

bất lợi cỏ thê xảy ra trong tương lai. Các văn bàn luật của Nhà nước, của ngành và 

chính quyền địa phương cần phái được xem xét. Nêu bạn muốn kinh doanh một 

hàng rượu thi cần phải lấy giấy phép kinh doanh trước. Bạn cũng cần phải được sự 

chấp thuận của Sớ Y tế về an toàn vệ sinh. Luật sư hoặc kế toán của bạn có thể tư 

vấn cho bạn những vấn đề liên quan đến thuế. 

Những phần sau đây là những thông tin chung: chi tiết và những thay đồi có 

thể xảy ra trong luật cần phải được kiểm tra kỹ càng nhờ những kế toán viên giàu 

kinh nghiệm.  

Loại hình kinh doanh nào là tốt nhất? 

Một nhà hàng nên hoại động theo hình thức nào: Do ông chủ trực tiếp quản 

lý hay là nhiều chủ, hay dưới hình thức một công ty. Mỗi hình thức hoạt động đều 

phải tuân theo một luật pháp quy định. Theo luật thì mọi hoạt động kinh doanh đều 

theo các hình thức sỡ hữu một chủ (tư nhân), đồng sớ hữu hoặc công ty. Chủ kinh 

doanh có thế chọn lựa trong những hình thức này. Mỗi hình thức có mức thuế, 

thuận lợi và khó khăn khác nhau tại những thời điểm khác nhau. Tại một thời điểm 

thì hình thức kinh doanh này có nhiều lợi thế. nhưng tại thời điểm khác thi hình 

thức kinh doanh khác lại có thể tốt hơn. 

Cần chú ý rằng một trong 4 vấn đề luôn xảy ra cho nhà hàng đó là: Nhà hàng 
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có thê phải hãn di; có thể bị sáp nhập vào nhà hàng khác; có the phá sán; hoặc cỏ 

thể chuyến cho người thịra kế. Cũng cần phái lưu ý rằng những thành viên trong 

một nhà hàng hoạt dộng theo hình thức gia đình không phải lúc nào cũng nhất tri 

quan điềm. Một điều khác cần quan tâm là: cần có một người ra quyết định cuối 

cúng, nhưng không phái tất cà mọi quy ết định này dều đúng. Một số quyết định sai 

là điều không thể tránh khói, vi vậy việc phân chia trách nhiệm và quyền lực có thể 

là nguy hiểm.  

1.Chọn lựa hình thức pháp lý 

1.1.Thuế các loại 

1.2.Trách nhiệm với chủ nợ và những người khác 

1.3.Vấn đề pháp lý và/hoặc quan hệ cá nhân giữa các chủ sở hữu (nếu có nhiều chủ 

sỡ hữu) 

1.4.Môi trường pháp lý và hoặc sự chuyến đẩi thực thể kinh doanh 

Ngoài việc lựa chọn loại hình kinh doanh (thì những lựa chọn về thuế cần phải 

được ưu tiên xem xét để có thể được hoàn trả lại thuế giá trị gia tăng. 

2. Sở hữu một chủ (tư nhân) 

Loại hình kinh doanh đơn gian nhất vì mục dích thuế là sờ hữu một chủ. Trong 

trường họp nãy vai trò cúa luật sư hoặc kế toán là không cần thiết mặt dù người chủ 

thường tham khảo ý kiến của cả hai. Người chủ mới phải đăng ký tên doanh nghiệp 

(nếu khác vốn cũ). Là người sở hữu độc lập, người quản lý nhà hãng chi phải báo 

cáo mức lợi nhuận hay lỗ hãng năm. Nêu cả hai vợ chồng đều làm việc trong một 

công ty tư nhân thi mỗi người phải thanh toán thuế thu nhập của  cả hai người. 

Cá nhân nộp thuế thường báo cáo hàng năm để nộp thuế thu nhập. Như vậy. 

mỗi năm tổng thu nhập của nhà hàng đều bị đánh thuế cộng thêm vời thu nhập từ 

đầu tư và thu nhập do vợ/chồng kiếm được. Mặt khác, nêu có thua lỗ trong năm 

đầu thi sớ hữu một chủ vẫn có thể duy trì hinh thức này ít nhất cho đến khi việc 

kinh doanh bắt đầu mang lại lợi nhuận, như vậy khoản thua lỗ có thể được bù đắp 

từ các thu nhập khác. 
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         Loại hình sở hữu một chủ có những thuận lợi căn bản ngược với hình thức 

công ty, đó là: 

- Đơn giản là bạn không cần phải giữ những tài liệu chinh thức vì mục đích tính 

trả thuế (thưởng là chi vì mục đích tài chính). Luật thuế và các quy định chi 

yêu cầu bạn lưu giữ những sô liệu đàm bảo có báo cáo chính xác về mức thu 

nhập. 

- Vì tất cà thu nhập là cùa bạn nên bạn không gặp khó khăn nào trong việc đặt 

mức lương mà đó có thể là một vấn đề khó khăn khi kinh doanh dưới hình 

thức công ty. 

- Tiền có thể rút ra từ hoạt dộng kinh doanh mà không phải chịu bất cứ mức 

thuế nào. 

- Việc kinh doanh có thể bị gián đoạn hoặc doanh nghiệp có thề bị bán đi nhưng 

chỉ phải chịu mức thuế nhỏ nhất so với mức thuế phát sinh trong trường hợp 

công ty. 

         Những bất lợi về thuế trong việc kinh doanh dưới hình thức sở hữu một chủ 

bao gồm: 

- Bạn không đủ điều kiện được nhận trợ cấp đau ốm. 

Bạn không phải là thành phần đủ tiêu chuẩn hưởng chế độ hưu trí trong công 

ty của bạn hoặc được chia lợi nhuận. 

- Lợi lớn nhất của sở hữu một chủ là chịu trách nhiệm vô hạn cùa người chủ với 

tất cá các khoản nợ. 

        Một điều quan trọng đáng quan tâm là trên thực tế loại hình sở hữu một chủ 

không có giá trị pháp lý ngoài người chủ. Sự phá sản hoặc thiếu năng lực cùa người 

chủ có ảnh hướng pháp lý nghiêm trọng dẫn đến sự phá sản trong hoạt dộng kinh 

doanh trừ khi nó được chuyển cho người khác thừa kế. Thường thì tài sàn thừa kế 

phải có chứng thực pháp lý mà thù tục này sẽ mất rất nhiều thời gian và chi phí tốn 

kém về các loại lệ phi. 

        3.Sở hữu nhiều chủ 
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         Khi có từ hai cá nhân trở lên dự định cũng liên kết trong kinh doanh nhà 

hàng, họ cỏ thế lựa chọn hình thức sớ hừu nhiều chủ để thực hiện công việc kinh 

doanh. Báo cáo cùa công ty khởi dầu và kết thúc là bảng cân đối cùng với những 

quyết định vốn cùa mỗi bên trong năm. Do vậy mà việc giữ các tài liệu chính thức 

là điều phải được làm. Các bên không được quy định mức lương có thể khấu trừ 

cùa công ty vì mục dích thuế. Vào cuối mỗi năm, mồi bên phải báo cáo lương, phần 

lợi nhuận đưọc chia (hoặc thua lỗ). 

           Sở hữu chung là một thực thể có những vân đề trách nhiệm pháp lý như sở 

hữu độc quyền, cộng thêm những vần đề liên quan đến trách nhiệm của mỗi bên 

khi tạo ra nợ cho công ty. Tất cả các bên phải hiểu tinh nghiêm trọng cùa vấn đề 

này. Cùng vậy lợi nhuận của công tỵ lả tải sân trong những điều kiện nhất dịnh phụ 

thuộc vào đòi hỏi pháp lý cùa chủ nợ cùa cá nhân mồi bên là thành viên. 

Công ty thường hoạt động hiệu quà khi mọi việc xảy ra 100%. Khi thua lỗ thi 

các bên nhanh chóng đồ lỗi cho nhau. 

Sở hữu chung được thành lập theo nhiều cách. Một vài bên có trách nhiệm pháp 

lý đối với nợ được giới hạn bởi công ty. Các bên bị giới hạn không có quyền điều 

hành nhà hàng. Trách nhiệm này dược trao cho các bên quản lý. Do vậy mà có rất 

nhiều bên bị giới hạn, trong khi đó chi có 1 hoặc 2 bên quản lý. 

3. Nhà hàng hoạt động dưới hình thức công ty 

Một công ty là một lổ chức hợp pháp, nó có thổ đưực mua. bán, tiến hành kinh 

doanh và dậc biệt lả phài thanh toán thuế cho Nhà nước. Kinh doanh nhà hàng dưới 

hình (hức công ty có nhùng thuận lọi và khó khăn sau: 

Bất lợi lờn nhất cùa sở hữu công ty một nhà hàng là tạo ra chế độ thuế kép. Lợi 

nhuận cùa công ty phải chịu thuế và sau dó dược chuyển tới những chủ sớ hữu và 

phải chịu mức thuế lần nữa dưới hĩnh thức thuế thu nhập. 

Khi thành lập một công ty. người giám đốc phài có trong tay ít nhắt 51% cỗ 

phiếu dể duy tri sự kiêm soát. Nếu ít hơn dồng nghía vời việc mất hoãn toàn quyền 

kiểm soát và thậm chí bị loại khói ban giám đốc. 
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        Cố phiếu cùa một công ty có thề được bán cho công chúng hoặc các cá nhân. 

Những nhà dầu tư có (hể đòi hòi có trái phiêu bổ sung là thứ mà dưa lại sự tiết 

kiệm về thuế với người đâu tư cỏ thu nhập cao. 

         Hình thức công ty phải cỏ hướng dần về pháp lý và kế toán, cho dũ là chi phí 

cho những thứ này có thê là quá cao. 

Một công ty là một thực thế pháp lý độc lặp theo luật và cỏ vị trí cơ bàn 

trong kinh doanh. Những người chủ cùa công ty được gọi là các cổ đông. Người la 

bầu ra Ban giám đốc chịu trách nhiệm pháp lý cuối cùng trong điều hành các hoạt 

động cứa nhà hàng, Về lý thuyết thì Ban giám dốc chọn ra các nhân viên cùa công 

ty. Công ty chịu trách nhiệm một phần đối với nhừng người chủ và các cổ dông. Cổ 

đông không chịu trách nhiệm về nợ cua công ty vì họ đã thanh toán đầy đủ cho đầu 

tư cùa hộ trong vốn cổ phần cùa công ty. 

Trước khi quyết định hợp nhất, các chú đầu tư phái bào dám chắc chắn 

những quyết địh kinh doanh và thuế là những vấn đề cỏ ảnh hường sống còn đối 

với tương lai kinh doanh của công ty. Mức đầu tư vào công ty là bao nhiêu? Phần 

này có thể coi là '‘vốn cồ phần” vã số còn thiếu có thế dược vay và diều chinh cho 

đến khi đâm bào đù vốn. Trên góc dộ thuế, vốn trong công ty là vốn vay thi thuận 

lợi :ơn là vốn cổ phần. Khoản hồi trà vốn vay thì dược miễn thuế. trong khi đớ hồi 

trá cố phần phải chịu thuế như là lợi tửc cỗ phần trong lợi nhuận cùa công ty sau 

khi trữ thúc. Lợi nhuận trá cho vốn vay dược miễn thuế, trong khi lợi tức cổ phấn 

phải trả được coi như một sự phân phối lợi nhuận vả không dược miễn thuế. Lọi 

tức cỗ phần phái được trâ đù để làm hài lòng các chủ tín dụng. 

       Vì còng ty là thực thế pháp lý dộc lập. người điều hành nhà hàng Là người làm 

công cho công ty. Lương cùa ông ta như bất kỳ nhàn viên nào trong công ty. Một 

vài công tỵ có phụ cấp ngoài, chăng hạn như việc hoàn trã các chi phí về thuốc 

men. trợ cấp lúc đau yếu. chế độ hưu tri và phản chia lợi nhuận. Lương hợp lý cho 

các cổ dông - nhân viên cùa công ty là gi? về bàn chất thì cổ đông - nhân viên 

muốn tránh chế độ thuế kép và phần lớn lợi nhuận được thanh toán là lương cho 
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người quán lý/cồ dông. Để dược miền giâm thi lương cùa công nhân viên - đồng 

thời lã cổ dông chính phải “hợp lý". Nếu bất hợp lý thì phần “chênh lệch” được coi 

như lợi tức cố phẩn và không được công ty miền giâm. 

4. Bảo hiểm kinh doanh 

Những thảnh viên có quan hệ mật thiết trong việc tổ chức kinh doanh dưới hình 

thức hợp tác hay sở hữu chung dều cần đưowcj bào hiểm để tránh thiệt hại do cái 

chết cùa những thành viên khác. Trong trường hợp một người bị chết, những chủ 

nhân còn lại có thể chắm dứt việc sờ hừu nhà hàng với người chồng hoặc người vợ 

hiện cỏn sống. Khà năng xảy ra điều náy lớn hơn nhiều so với dự tinh. Ví dụ. khá 

năng chốt cúa một người chú kinh doanh đơn dộc ở tuổi 65 là khoảng 1/4. Nếu có 

.ba người cùng cộng tác thì khả năng một người chết trước tuồi 65 sẽ tăng lên 3/5. 

Khã năng xảy ra tàn tật trong thời gian dãi còn lớn hơn nhiều. Ó tuổi 40 lớn gắp 2-3 

lẩn so với khả năng chết. 

Một cách đế phòng trước hiểm họa này là thu xếp một hựp đồng mua - bán với 

người vợ hoặc người chõng còn sống, vốn cho hợp đồng nãy có thể lấy tứ bảo hiểm 

nhân thọ cùa công ty. 

5. Liên doanh thành lập công ty 

Tinh da dạng biến đồi cua một công ty luôn co thể xảy ra. Giã dịnh ràng chủ 

một nhã hàng cúng một vài nhà đầu tư muốn tham gia kinh doanh nhà hàng. Nhũng 

nhà đầu lư muốn tránh trách nhiệm pháp lý khi có rùi ro. Những người có kinh 

nghiệm trong kinh doanh nhà háng không muôn hợp nhắt theo cách thông thường 

là người dầu tir chính kiểm soãt nhã hàng. Và như vậy liên doanh công ty có thề 

thỏa mãn yêu cầu cùa cà 2 bên. 

Những người đầu tư thành lập một công lỵ. người diều hành nhà hãng lập một 

công ty. Theo hợp đồng liên doanh đà ký, liên doanh điều hành nhà hãng. Vi mục 

đích thuế, lương quàn lý. được trá dược trích lừ liên doanh. Thu nhập của nhá hàng 

bị dánh thuế liên doanh, không phải thuế công ly. Mỗi bên có thể chọn cách tinh 

thuế theo cách thuận lợi nhất cho minh. 
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Phân phối thu nhập trong còng ty liên doanh được miễn thuế, nói cách khác không 

có thuế công ty trong liên doanh. Nếu doanh nghiệp bị bán thì công ty vẫn tránh 

dược thuế. 

6. Chi phí nghiên cứu kinh doanh 

Bất cứ người nào bắt dầu khời sự kinh doanh nhà hàng thường phải mất nhiều 

thời gian để tư duy về những chi tiết trong việc điều hành và đánh giá việc bán trà 

góp và việc phân phối tiềm năng. Giả định rằng việc giao dịch thất bại thì liệu chi 

phi nghiên cứu cỏ thế khấu trữ có phải là chi phí kinh doanh không? 

Theo cãc chuyên gia về thuế thi đúng như vậy, nếu người nghiên cứu sáp nhập 

công ty trước khi tiến hành nghiên cứu vã mua cổ phiếu ngang bang với chi phí 

nghiên cửu dự tinh. Theo cách này, chi phi cỏ thể được công ty trà. Nếu một nhã 

hàng chưa bao giờ vật chất hỏa, công ty có thề bị thanh lý và một sự cât giảm cá 

nhân kèm theo một sự thua lỗ. Nếu tất cà những thứ này dường như phức tạp, nó 

chì dùng để nhấn mạnh vào sự cần thiết phải có chi dẫn của một kế toán giòi. 

7. Chi phí khấu hao 

Kinh doanh mang lại thu nhập và thanh toán những chi phí, bao gồm cá thuế, 

không phải tất cà số tiền còn lại là lợi nhuận. Trong nhà hàng việc xây dựng, mua 

sắm các thiết bị cho nhà bếp, khấu hao tứ năm này sang năm khác đến khi chúng 

hét giá  hoặc chi còn giá trị tận dụng. Vê lý thuyết thi it nhất, tiền dế dành cho việc 

thay thế những khoản mục này là chi phí khấu hao. Thực ra thi chi phí khấu hao ít 

khi dể dành mà thường dành cho việc xây dựng thay vì chiết khấu giá trị. Mặc dù 

vậy, vi mục dich thuế, chi phí khấu hao lã khỏan mục dược miền thuế và có thổ 

được người chù điều hành nhã hàng sứ dụng. Sô liền đã lây đi trước khi quan tâm 

đế chi phí khâu hao dược gọi là “dòng tiền mặt". Chủ nhà hãng quan tâm nhiều dến 

việc giừ tiên mặt của anh ta hon là thỏa mãn những nhu cầu băt buộc hiện lại. 

Chủ nhà hàng nhận được chi phi khấu hao và người chú cùa những trang thiết 

bị cùng nhận dược chi phi khấu hao. Người chủ đất thì không được nhận phí tổn 

này vi đất không thuộc khoán mục được khấu hao. Vấn dề khấu hao là khá quan 
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trọng trong sự thành còng của nhã hàng và đặc biệt quan trọng dối với người chủ 

xây dựng nhừng nhà hàng được sở hữu do những công ly, những công ty nãy sở 

hữu những công ty khác, sở hìru đất, sở hừu việc xây dựng và các trang thiết bị. Y 

tướng tối da hóa khấu hao là nhăm tối thiếu hóa mức thuế cỏ thể phải chi trả. Đặc 

biệt là trong những năm đầu hoạt dộng. 

8. Mua một nhà hàng thua lỗ 

Mua một nhà hàng thua lỗ có những thuận lợi hơn là sớ hữu từng phần giá trị 

của nó. Nếu nhà hãng hoạt động dưới hình thức công ty, công ty có thể thua lỗ và 

do vậy có thể mua lại vã tái sứ dụng để lạo ra lợi nhuận như những nhà hàng khác 

hoặc lợi nhuận trong tương lai. Thua lỗ vê thuế là một hàng hóa có giã trị có thê 

được mua hoặc bán như tài sàn. 

9. Khẩu hao nhanh 

Khấu hao vì mục đích thuế có thể có mối quan hệ như sự suy giảm thực tế trong 

giá trị những khoán mục đang khấu hao. Vi dụ, việc xây dựng một nhà hàng, vì 

mục đích kinh doanh, cỏ thể dược khâu hao hoàn toàn trong 10 năm. Tuy vậy. có 

thể được bán với giá cao hơn chi phi xây dựng. Giá trị thị trường và giá trị ke toán 

sau khi khấu hao lã hoàn toàn khác nhau. 

Trang thiết bị nhà hàng, trang bị nội thất và việc xây dựng cô thề dược khấu hao 

nhanh vi mục đích tránh thuể hoặc bằng thời gian dự kiến của khoản mục theo tỷ 

lệ. Như dã trình bày ờ trên, mọi thử có thể khấu hao dều phài được khấu hao. 

Hầu hết những nhà diều hành nhà hàng mới đèu muốn và cần tiên mặt là thử có 

thể dược giữ lại bằng cách chọn phương pháp khấu hao nhanh. Khấu hao nhanh 

dần đén mức thấp hơn trong nhưng năm đầu hoạt dộng với mức thu nhập sau khi 

trứ thuế lớn hơn. 

Những quy định về thuế thu nhập có chỉ dần phương pháp khâu hao. nhưng đề 

sử dụng phương pháp khấu hao tốt nhất người la thường tham khảo ý kiến của các 

chuyên gia về thuế. Nói một cách dơn giãn thi phương pháp khâu hao đặt thời hạn 

ẩn định cho một khoán mục: l năm cho chào bán. 3 nãm cho thảm trải nhà v.v... Chi 
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phí cùa mỗi khoản mục được tính bằng chi phí khấu hao chia cho thời gian sứ dụng 

dự kiến. Nếu một chào bán giá 2000$ và thời gian sử dụng 10 năm. thì 200$ sè là 

chi phí khấu hao cho mỗi năm. Phương pháp khấu hao nhanh cho phép chi phi 

khấu hao lớn hơn trong nhưng nãm đầu và giâm chi phi khấu hao cho thời gian còn 

lại cua các khoăn mục dược khấu hao. 

10. Hai chọn lựa phương pháp kế toán 

        Hai phương pháp kề toán được sử dụng trong kinh doanh là kế toán tiền mặt 

và kế toán ước lính. Kế toán tiền mật là phương pháp đơn gián và dễ thực hiện. Thu 

nhập được thông báo khi nhập quỳ vã chi phí được thông báo khi chi trá. Phương 

pháp kế toán ước tinh được sứ dụng để ước tính thu nhập ròng kể cả khoản thu 

nhập nhưng chưa được chi trà có tính đến trách nhiệm pháp lý cùa bên nợ. Trừ khi 

phương pháp kể toán ước lính thu nhập với trách nhiệm pháp lý cảa bên nợ là rỏ 

ràng. Chinh phú thường chú trọng phương pháp thu - chi tiền mặt. Với hầu hết mọi 

người thi phương pháp kế toán tiền mặt là dơn giãn và đễ thực hiện. 

11. Phương án tránh thuể khác 

Bạn sờ hữu một công ty và bạn có thề thuê đất cùa những người khác trong 

công ty rồi tiến hành việc xây dựng một nhà hàng trên mãnh đất dó rồi cho công ty 

thuê lại nhà hàng đó (bạn lả chủ sờ hữu chinh). Điều này có lợi cả cho công ty và 

bạn. Bạn - cá nhân - thuê đất cùa công ty và tiến hành xây dựng, sau dó cho công ty 

thuê lại nhả hàng dó. Như vậy bạn lả chủ sờ hữu nhả hàng có thể tận dụng lọi thế 

khấu hao trong việc xây dựng và rút dược tiền cùa công ty dưới hình thức thanh 

toán tiền cho thuê. 

12. Tiền lời hợp lý trong đầu tư 

Người kinh doanh quan tâm nhiều đến tiền lời. Với 100.000$ dầu tư vào kinh 

doanh nhà hàng thì mửc lợi nhuận hựp lý dự kiến là bao nhiêu? 

Kết quả phụ thuộc một phần vào lợi nhuận dự kiến ở một đầu tư tương tự với 

rủi ro tương tự. Nếu mức lợi nhuận của thị trường tiền tệ dụt 10% với ít hoặc không 

rủi ro thì đầu tư vào nhà hãng phải đạt lợi tức ít nhất là 20%. Nếu trái phiếu đưa lại 
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mức lợi nhuận 10% mà hàu như không có rủi ro và được miền thuế thi lợi nhuận 

đầu tư nhã hàng cần phải quan tâm xem xét nhiều hơn nữa. Với bất kỳ mức lợi tức 

nào cũng phải tính đến tỳ lệ lạm phát. Với lý lệ lạm phát hàng năm 12%. mírc đóng 

gỏp 50% trong biểu thuê (20% trong biêu thuế doanh lợi) thi người đẩu tư cần dạt 

lọi lức 24% trong dầu tư chịu thuế hoàn toàn. 15% trong đầu tư doanh lợi hoặc 

12% đầu tư miền thuế. 

 13.Tránh thuế tài sàn 

Một cách để tránh thuế tài sàn nhưng vẫn tiếp tục điều hành kinh doanh là 

tiền hành bán trả góp dài hạn cho người thừa kế. Người thừa kế lập còng ly để mua 

lại rồi thuê người dại diện làm giám đốc với họp đồng làm việc trọn đời và không 

được quyên hủy bỏ. Điều này đảm bào cho người chù quyền tự do điều hành và thu 

nhập lâu dài. Công ly của người thừa kế mua lại quyền kinh doanh cùa công ty mẹ 

trong vòng 10 - 20 năm và dùng tiền mặt lưu dộng để thanh toán. Theo quan điểm 

của người cho quyền thừa kế thì cái hay cúa phương pháp này lã hợp dông tự do 

kinh doanh cúa công ty mẹ cho phép hủy bỏ việc bán trá góp nếu người cho quyển 

thừa kế thay dồi ý dịnh. nếu biểu thuế thay dổi hoặc có bất cứ bất lợi gì xáy ra. 

Người chủ nhà hàng dược báo hộ lạm phát và người thừa kế tránh được thuế lài sàn 

trong kinh doanh. 

Câu hỏi ôn tập 

1) Trong việc thành lập một nhã hàng bạn chọn lựa hình thức sơ hữu nào trong các 

hĩnh thức: Một chú sỡ hữu, công tỵ và sở hữu chung và tại sao? 

2) Những khó khản của việc điều hành một nhã hàng theo kiều sờ hữu chung là gì? 

3) Nếu bạn muốn diều hành nhà hàng cùa bạn như một còng ty. bạn có thế làm gi? 

4) Lã chủ sở hữu một công ty nhà hàng, bạn sẽ quyết dịnh mửc lương cho minh 

như thế nào? 

5) Nếu bạn muôn mua một nhà háng hiện cỏ. liệu hạn có muốn mua một nhã hàng 

mà đà thua lồ nặng trong những năm gan dây không? Hăy giải thích.
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