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LỜI TỰA 

ILO hoạt động tại rất nhiều nước đang phát triển nhằm đẩy mạnh số lượng cũng như chất lượng của các cơ hội việc làm. Trong phạm vi ILO, Chương trình Infocus nhằm hỗ trợ việc làm thông qua Phát triển các Doanh nghiệp nhỏ (IFP/SEED) cũng như Trung tâm Đào tạo Quốc tế tại Turin đều đóng vai trò chủ đạo trong nỗ lực này. Cả hai đều làm việc chặt chẽ với nhiều đơn vị khác và, với tinh thần nêu trên, hợp tác tổ chức một cuộc Hội thảo Thường niên về Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh (BDS).

Hội thảo này đã trở thành một sự kiện quan trọng đối với những người nghiên cứu thực hiện Dịch vụ Phát triển Kinh doanh (BDS) trên toàn thế giới, thu hút nhiều người tham gia từ rất nhiều nước khác nhau. Tất cả đều tham gia vào việc thiết kế và thực hiện các dự án hỗ trợ phát triển các doanh nghiệp nhỏ và đều cùng nhiệt tình quan tâm tới những ý tưởng và phương pháp mới có thể làm tăng tính hiệu quả. Ngoài việc được nghe nhiều phần trình bày rất thú vị, tại các giờ giải lao những người tham gia hội thảo còn tìm thấy được giá trị đặc biệt trong việc tạo mạng lưới hoạt động, và nhiều người sau đó rất lâu vẫn tiếp tục thảo luận qua email.

Một phần của Hội thảo này đã đạt được uy tín riêng chính là Tài liệu BDS mang tính nền tảng này. Tài liệu này được coi là một trong những khái quát tốt nhất về những công việc mà nhiều đơn vị đã thực hiện trong lĩnh vực BDS mới và đang thay đổi. ILO đã dịch tài liệu này sang tiếng Pháp, tiếng Tây Ban Nha và Swisscontact đã dịch tài liệu sang tiếng Việt. Ngoài ra, nhiều người đã truyền tải tài liệu này từ trang Web và một số các tổ chức khác đã sử dụng tài liệu này cho các cán bộ và các tổ chức đối tác của mình phục vụ các mục đích riêng của họ. 

Vì vậy, chúng tôi xin gửi lời cảm ơn tới các tác giả Mary McVay và Alexandra Overy Miehlbradt đã cập nhật tài liệu này hàng năm. Rất may mắn là chúng tôi có thể dựa vào kiến thức tổng hợp và mạng lưới thông tin của họ bằng cách này. Chúng tôi cũng cảm ơn Jim Tanburn và Peter Tomlinson vì họ đóng vai trò chủ đạo trong việc tổ chức Hội thảo này hàng năm.

Chúng tôi tin tưởng rằng cả Tài liệu BDS và Hội thảo BDS sẽ góp phần quan trọng cải thiện tình trạng việc làm và đời sống tại các nước đang phát triển trong những năm tới.

Kees van der Ree, 





Frans Lenglet,

Giám đốc 
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Chương Trình Infocus nhằm hỗ trợ 



Phòng Đào Tạo
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Trung Tâm Đào Tạo Quốc Tế
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LỜI CẢM ƠN

Các tác giả hết sức cảm ơn những người thực hiện, nghiên cứu và tài trợ cho dịch vụ BDS. Chúng tôi cố gắng thể hiện tất cả những công việc tích cực, những ý tưởng đổi mới và nỗ lực tận tâm của họ trong tài liệu BDS này. Chúng tôi đánh giá cao mong muốn của họ được chia sẻ những thông tin về các chương trình, đổi mới, thách thức và những bài học của họ. Uỷ ban Tài trợ Phát triển các Doanh nghiệp Nhỏ đã nỗ lực làm đầu mối kết nối tất cả các bên liên quan, và giúp cho lĩnh vực này khai thác được những cơ sở mới nhằm đối mặt với những thách thức của sự tác động ngày càng tăng, đạt được mức độ mong muốn và thúc đẩy tính bền vững. Chúng tôi đặc biệt cảm ơn Ông Jim Tanburn - Tổ chức Lao động Quốc tế vì Ông là người đã đề xuất việc xuất bản tài liệu này cũng như vì sự hỗ trợ mang tính chuyên môn và cá nhân mà Ông đã dành cho việc phát triển và chỉnh sửa tài liệu này hàng năm. Ngoài ra, các cộng sự của Ông ở ILO cũng đã có những hỗ trợ hết sức quý báu. Chúng tôi cũng xin cám ơn Gail Carter, biên tập viên của chúng tôi, người đã tốn nhiều thời gian để đảm bảo từng phần đồ thị, hộp tin, chú thích, tiêu đề và từng câu viết trong tài liệu này được rõ ràng và chính xác hết mức có thể. Các tác giả cũng hết sức cám ơn phu quân của chúng tôi vì sự hỗ trợ kỹ thuật cũng như cá nhân họ. Phiên bản năm nay dành tặng cho những người chủ và công nhân các doanh nghiệp nhỏ trên khắp thế giới. Chúng tôi hy vọng rằng  những thay đổi trong chiến lược của chương trình được thảo luận tại đây sẽ giúp thêm nhiều người và gia đình của họ có cơm ăn, nhà ở và được học hành.

Alexandra O. Miehlbradt

Mary McVay

Chuyên gia tư vấn phát triển các doanh nghiệp nhỏ

1. Giới thiệu

Kể từ năm 2000, hàng năm ILO đã xuất bản tác phẩm tổng hợp này về lĩnh vực Các Dịch vụ Phát triển kinh doanh (BDS) cùng với việc tổ chức hội thảo DBS tại Turin, Ý. Năm nay, nhằm đáp ứng những kinh nghiệm và lý lịch khác nhau của những người tham dự hội thảo và các chuyên gia DBS trên toàn thế giới, Tài liệu DBS Turin được xuất bản làm 2 phần:

· BDS Sơ Đẳng
: trình bày những nguyên tắc cơ bản của việc phát triển thị trường BDS và tóm tắt các công cụ chính. Tài liệu này sử dụng các ví dụ về cách áp dụng các nguyên tắc và công cụ này để minh hoạ. Đây là một nguồn thông tin giới thiệu cho những ai mới bước vào lĩnh vực này, cũng như là một tài liệu tham khảo rất hữu ích cho các chuyên gia BDS đã có kinh nghiệm.

· BDS Cập Nhật: trình bày những xu hướng mới nhất, những đổi mới có tính hứa hẹn, những tranh luận gần đây và những thách thức để làm ví dụ minh hoạ cho các chương trình thực hiện trên toàn thế giới. Tài liệu này liên quan nhiều đến các chuyên gia DBS đã có kinh nghiệm. Tài liệu này hỗ trợ theo dõi các hoạt động tiên phong, tham gia các cuộc thảo luận quan trọng và tìm tòi những sáng kiến đổi mới và các phương pháp tiếp cận mới nhằm cung cấp các dịch vụ BDS trên cơ sở thị trường, giúp cho sự ổn định và lớn mạnh của các doanh nghiệp nhỏ.
Đây là tài liệu BDS Sơ đẳng
1.1. Mục Đích

Trong vòng 3 thập kỷ, chính phủ các nước, các nhà hoạt động phát triển, các nhà nghiên cứu đã nhận thấy tầm quan trọng của việc phát triển kinh doanh nhỏ trong vấn đề tăng việc làm và thu nhập cho những người nghèo và những người có thu nhập thấp. Thành công của các chương trình và tổ chức tài chính vi mô đã chứng tỏ các dịch vụ  này đáp ứng được nhu cầu của các doanh nghiệp rất nhỏ, và có thể tồn tại bền vững và hiệu quả về mặt tài chính trong quá trình giảm nghèo. Tuy nhiên, điều này cũng thể hiện tương đối rõ là các doanh nghiệp nhỏ bị hạn chế bởi các yếu tố phi tài chính như ít học hoặc thiếu học, không đủ kỹ năng kỹ thuật, kém tiếp cận các thị trường, thiếu thông tin, và cơ sở hạ tầng không đáng tin cậy. Những yếu tố này thường cản trở các doanh nghiệp tạo ra nhiều lợi nhuận hơn, mặc dù có được tiếp cận với các nguồn vốn.

Các dịch vụ BDS được thiết kế để giúp các doanh nghiệp vừa, nhỏ và siêu nhỏ vượt qua các rào cản để tăng tỷ lệ lợi nhuận bằng cách nâng cao năng suất và khả năng tiếp cận của họ tới các thị trường giá trị cao. Bằng cách này, họ có thể hiện thực hoá những tiềm năng của mình, thoát khỏi cảnh nghèo túng, tăng thêm việc làm và phát triển kinh tế địa phương. 
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Sau nhiều thập kỷ thực hiện các chương trình qui mô nhỏ được trợ cấp với tác động hết sức khiêm tốn, lĩnh vực Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh (BDS) hiện nay đang nhanh chóng tiếp nhận những chiến lược với tác động cao, có thể tiếp cận số lượng lớn các doanh nghiệp một cách bền vững. Việc cung cấp một số dịch vụ như hai dịch vụ liên lạc và quảng cáo trên cơ sở thương mại hoàn toàn cho thấy các thị trường dịch vụ kinh doanh có hiệu quả cung cấp dịch vụ giúp đỡ nhiều doanh nghiệp nhỏ phát triển và cạnh tranh.
 Hiện nay, lĩnh vực BDS đang tập trung vào tiếp nhận những bài học từ lĩnh vực tài chính vi mô, kết hợp kinh nghiệm học tập của nhiều thập kỷ từ việc phát triển các doanh nghiệp nhỏ trên toàn cầu, và gặp phải những câu hỏi mang tính thách thức vốn đã làm đau đầu các nhà nghiên cứu trong nhiều năm. 

Mục đích của cuốn BDS Sơ đẳng là giúp các nhà tài trợ, các nhà nghiên cứu và những người hoạt động phát triển dịch vụ hiểu được những tư tưởng gần đây nhất về các dịch vụ phát triển kinh doanh cho các doanh nghiệp nhỏ, và dần trở nên  quen thuộc với những kinh nghiệm toàn cầu đã đóng góp cho những thực hành tốt nhất hiện nay trong lĩnh vực này. 
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BDS là gì?

Từ các hoạt động marketing thương mại, cho đến cho thuê điện thoại di động, từ việc đào tạo doanh nghiệp cho đến xuất bản các tạp chí thương mại, “Các Dịch Vụ Phát triển Kinh doanh” (BDS) đề cập đến một loạt các dịch vụ rộng khắp được các doanh nghiệp sử dụng để giúp họ hoạt động có hiệu quả và phát triển kinh doanh với muc đích rộng lớn hơn là góp phần làm tăng trưởng kinh tế, tạo công ăn việc làm và xoá giảm nghèo đói.
Lĩnh vực BDS tập trung vào thúc đẩy khả năng tiếp cận và sử dụng các dịch vụ này của các doanh nghiệp vừa, nhỏ và siêu nhỏ. Trong tài liệu này, thuật ngữ Doanh nghiệp nhỏ bao hàm tất cả các phạm trù này, trừ khi có qui định khác. 

Trước kia được biết đến như là “Các dịch vụ phi tài chính”, lĩnh vực này tập trung cung cấp đào tạo, tư vấn và các dịch vụ khác nhằm giải quyết những khó khăn nội bộ của các doanh nghiệp - như thiếu năng lực kỹ thuật và học vấn. Mới gần đây, lĩnh vực này đã phát triển và bao gồm cả các dịch vụ marketing và nguồn thông tin nhằm giúp các doanh nghiệp tiếp cận với các dịch vụ thường chỉ các công ty lớn mới được sử dụng. Phát triển cơ sở hạ tầng và cải cách chính sách - những hoạt động nhằm tập trung giải quyết những khó khăn từ bên ngoài đối với các doanh nghiệp – cũng được tính là các dịch vụ BDS. Khi các doanh nghiệp nhỏ bắt đầu lên tiếng về nhu cầu của họ và những người thực hiện lắng nghe họ nói, thì các loại hình dịch vụ bắt đầu được mở rộng. Hiện nay lĩnh vực BDS bao gồm nhiều lĩnh vực nhỏ
, và chính vì sự đa dạng này, nên khó có thể rút ra kết luận về lĩnh vực này. Mặc dù một số bài học về phát triển công nghệ có thể hoàn toàn không liên quan tới các dịch vụ marketing, các nguyên tắc hoạt động của toàn bộ lĩnh vực BDS đã phát triển đáng kể trong vòng 5 năm qua, tới mức chúng được áp dụng cho tất cả các dịch vụ BDS, phục vụ bất kỳ loại hình doanh nghiệp nào, ở bất kỳ nơi nào trên thế giới.

Bảng 1: Các loại hình dịch vụ phát triển kinh doanh 
	Hướng dẫn của SEEP đối với các dịch vụ phát triển kinh doanh chia BDS làm 7 hạng mục: Tiếp cận thị trường, cung ứng đầu vào, phát triển công nghệ và sản phẩm, hỗ trợ đào tạo và kỹ thuật, cơ sở hạ tầng, chính sách/tư vấn pháp lý, và các cơ cấu tài chính thay thế. Dưới đây là ví dụ về các dịch vụ thuộc từng hạng mục.

	Tiếp cận thị trường


	· Marketing

· Các mối liên hệ marketing

· Hội chợ thương mại và triển lãm sản phẩm

· Phát triển các ví dụ cho người mua

· Thông tin thị trường

· Thầu phụ và thuê ngoài
	· Các chuyến  thăm và các cuộc họp với mục đích marketing 

· Nghiên cứu thị trường

· Phát triển chợ

· Phòng trưng bày

· Đóng gói

· Quảng cáo

	Cơ sở hạ tầng
	· Bảo quản và kho bãi

· Vận tải và giao nhận

· Các lò đào tạo kinh doanh

· Thông tin liên lạc

· Dịch vụ bưu điện
	· Chuyển tiền

· Thông tin qua các ấn phẩm, đài, vô tuyến

· Truy cập internet

· Dịch vụ máy tính

· Dịch vụ thư ký

	Chính sách/dịch vụ luật sư
	· Đào tạo về chính sách và dịch vụ luật sư

· Phân tích và thông tin về những khó khăn và cơ hội của chính sách
	· Dịch vụ luật sư trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ

· Tài trợ các cuộc hội nghị

· Nghiên cứu chính sách

	Cung ứng đầu vào
	· Kết nối các doanh nghiệp nhỏ với các nhà cung ứng đầu vào

· Nâng cao năng lực của các nhà cung ứng để họ có thể cung cấp đầu vào thường xuyên và có chất lượng
	· Hỗ trợ thành lập các nhóm mua hàng số lượng lớn

· Thông tin về các nguồn cung đầu vào

	Đào tạo và hỗ trợ kỹ thuật
	· Cố vấn

· Nghiên cứu khả thi và kế hoạch kinh doanh

· Các chuyến thăm trao đổi kinh nghiệm và công tác

· Cấp quyền kinh doanh

· Đào tạo quản lý
	· Đào tạo kỹ thuật

· Các dịch vụ tư vấn

· Các dịch vụ pháp lý

· Tư vấn tài chính và thuế

· Kế toán và giữ sổ sách kế toán

	Phát triển công nghệ và sản phẩm
	· Chuyển giao/thương mại hoá công nghệ

· kết nối các doanh nghiệp nhỏ với các nhà cung cấp công nghệ

· Hỗ trợ mua công nghệ
	· Các chương trình bảo đảm chất lượng

· Cho thuê và thuê thiết bị

· Dịch vụ thiết kế

	Cơ cấu tài chính thay thế 
	· Các công ty bao thanh toán cung cấp vốn lưu động cho các đơn đặt hàng đã được xác nhận

· Tài trợ vốn tự có

· Hỗ trợ tín dụng cho nhà cung ứng


Mạng lưới Hỗ trợ và Giáo dục Các Doanh nghiệp Nhỏ, “Hướng dẫn của SEEP về các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh và các Nguồn lực”, Website: www.seepnetwork.org/bdsguide.html
Mielhbradt, Alexandra, “Hướng dẫn Đánh giá Thị trường BDS để Thiết kế Chương trình.” Sổ tay FIT, Tổ chức Lao động Quốc tế, Geneva, 2001. Website: www.ilo.og/seed
1.3. Tóm tắt cuốn BDS Sơ đẳng 

Cuốn BDS Sơ đẳng này giải thích về các nguyên tắc hoạt động hiện tại và phương pháp tiếp cận các dịch vụ BDS, cũng như cung cấp các ví dụ về các chương trình BDS đã sử dụng các nguyên tắc và phương pháp này. Đợt xuất bản lần đầu tiên của cuốn sách này tập trung chủ yếu vào công việc của một loạt các cuộc hội nghị về BDS do Uỷ ban các Cơ quan Tài trợ  Phát triển Doanh nghiệp Nhỏ tài trợ. Các cuộc hội nghị này tập hợp hàng trăm nhà lãnh đạo trong lĩnh vực BDS – bao gồm các nhà tài trợ, những người nghiên cứu, thực hiện và một số đại diện của chính phủ các nước đang phát triển. Thông qua các ví dụ cụ thể và đối thoại mở, các chuyên gia này đã cố gắng phát triển, lập thành văn bản và tuyên truyền những thực hành tốt nhất trong các dịch vụ BDS.
Cuốn BDS Sơ Đẳng gọi nhóm này là các nhà lãnh đạo hoặc các chuyên gia trong lĩnh vực BDS và các kết luận được trình bày ở đây được rút ra trực tiếp  từ các cuộc hội nghị này.

Từ cuộc đối thoại toàn cầu này, một phương pháp tiếp cận mới đối với việc cung cấp dịch vụ BDS – Mô hình Phát triển Thị trường – đã xuất hiện. Cuốn tài liệu hội thảo đầu tiên đưa ra định nghĩa về phương pháp này, giải thích sự ra đời của nó, trình bày các nguyên tắc của nó và cho ví dụ về nhũng người thực hiện chiến lược . Cuốn sách này có thể sử dụng để phát triển các thị trường BDS. Những số xuất bản tiếp theo của cuốn tài liệu này bao gồm cả cuốn BDS Sơ Đẳng này và BDS Cập nhật, tập trung vào các công việc và các cuộc đối thoại được thực hiện sau các hội nghị này, chỉnh sửa và bổ sung một số phần để giải quyết những vấn đề mà các chuyên gia, những nhà nghiên cứu BDS và những người khác tiếp tục nghiên cứu về phát triển thị trường cùng với sự tiến triển của lĩnh vực này. 

Trong phạm vi các cuộc thảo luận này, cuốn BDS Sơ Đẳng  trả lời một số câu hỏi chính trong các dịch vụ BDS cho các chương trình phát triển thị trường cũng như các chương trình mang tính truyền thống hơn:
· BDS đóng góp cho sự phát triển như thế nào? 

· Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường đối với các dịch vụ BDS là gì?

· Những người nghiên cứu thực hiện quyết định lựa chọn dịch vụ để thúc đẩy phát triển dựa  trên cơ sở nào?

· Những người nghiên cứu lựa chọn chiên lược để phát triển thị trường BDS như thế nào?

· Những chiến lược nào có thể phát triển khả năng tiếp cận bền vững tới các dịch vụ BDS?

· Những chiến lược nào có thể phát triển thị trường BDS?

· Làm cách để đo lường kết quả hoạt động của các chương trình BDS

· Lĩnh vực BDS đã học được những bài học gì trong phát triển các thị trường BDS?

Cuốn Cập Nhật thu lượm những gì mà cuốn Sơ Đẳng bỏ qua bằng cách miêu tả những xu hướng, tranh luận và thách thức gần đây nhất trong lĩnh vực BDS. Phụ lục của cuốn Sơ Đẳng bao gồm định nghĩa các thuật ngữ, thư mục sách tham khảo, một danh sách các tài liệu hữu dụng, các trang web và các cơ hội đào tạo, danh sách các từ viết tắt, và một danh sách các ví dụ cụ thể được nêu trong toàn cuốn bộ tài liệu này. 

2. Các dịch vụ BDS có thể giảm nghèo, tạo tăng trưởng kinh tế và việc làm, và đóng góp cho các mục tiêu phát triển lớn như thế nào?

Với cuộc đối thoại toàn cầu ngày càng tăng về các dịch vụ BDS, thì việc nghiên cứu và thảo luận về đề tài các dịch vụ BDS có thể giảm nghèo, tạo tăng trưởng kinh tế và việc làm, và đóng góp cho các mục tiêu phát triển lớn như thế nào cũng ngày càng tăng. Nhìn chung, BDS nhằm mục đích tăng doanh thu của các doanh nghiệp nhỏ, hoặc giảm chỉ phí để các doanh nghiệp có thể phát triển và sinh lời cao hơn. Xu hướng tăng trưởng và tăng năng suất này dẫn đến tăng thu nhập cho chủ doanh nghiệp, tăng cơ hội việc làm cho nhân dân trong cộng đồng, và tăng trưởng kinh tế cho các doanh nghiệp khác trong cùng một thị trường. Ngoài ra, nhiều chương trình BDS còn nhằm mục tiêu đạt được những tác động phát triển bổ trợ như bảo vệ môi trường, nam nữ bình đẳng, quyền hành động và dân chủ hoá, bảo đảm an toàn và ổn định cuộc sống, hoặc tăng cường sức khoẻ và phòng chống HIV/AIDS.

Kết quả thu được từ những phân tích gần đây của các chương trình BDS đạt kết quả cao cho thấy BDS có thể đóng góp cho các mục tiêu phát triển được tóm tắt ở trên đây. Nghiên cứu cho thấy một chiến lược cụ thể và rõ ràng kết nối các dịch vụ kinh doanh với kết quả đầu ra được định nghĩa rõ ràng cho các doanh nghiệp nhỏ là một yếu tố quan trọng để có thể đạt được mức độ tác động cao.
Nghiên cứu này gọi các chiến lược này bằng thuật ngữ “Các chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ có tác động lớn”. Thường thì các chương trình

BDS không nêu rõ ràng các chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ. Hơn nữa, có giả thiết cho rằng việc tiếp cận các dịch vụ sẽ đẩy mạnh tăng trưởng kinh doanh và tính hiệu quả của kinh doanh. 
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Thay vào đó, nghiên cứu gần đây cho thấy các chương trình này có thể xác định được các dịch vụ 
kỳ vọng có thể đóng góp cho các mục tiêu phát triển như thế nào, có thể dễ dàng:

· Xác định được các dịch vụ BDS có khả năng mang lại lợi ích đáng kể cho các doanh nghiệp nhỏ;

· Tập trung các dịch vụ vào những lợi ích này

· Đánh giá tiến độ đạt được tác động; và 

· Điều chỉnh các chương trình để tối đa ảnh hưởng

Bằng cách miêu tả một loạt các chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ với tác động lớn, chương này tập trung vào các câu hỏi: 

· Các chương trình BDS đã đạt được những loại tác động nào và đạt được bằng cách nào?

· Các chương trình BDS có thể đóng góp cho các mục tiêu phát triển rộng lớn như thế nào?

· Chương trình thiết kế các chiến lược có tác động lớn như thế nào?

Phần còn lại của cuốn Sơ Đẳng tập trung giải thích các phương pháp tiếp cận mớ,i với việc cung cấp dịch vụ BDS đã đẩy mạnh đáng kể các tác động bằng cách tiếp cận một cách bền vững số lượng lớn hơn các doanh nghiệp nhỏ như thế nào. 

2.1. Các chương trình BDS đã đạt được những ảnh hưởng gì và bằng cách nào?

Đặt nền tảng cho tất cả các chương trình BDS là một chiến lược miêu tả cách các doanh nghiệp nhỏ sử dụng các dịch vụ, và điều này đóng góp cho các mục tiêu phát triển như thế nào. Hình 1 minh hoạ cách giải thích của một chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ về mối quan hệ giữa các dịch vụ phát triển kinh doanh và tác động của chúng. Biểu đồ đầu tiên cho ta thấy mối quan hệ chung, còn biểu đồ thứ hai minh hoạ một chiến lược phát triển các doanh nghiệp nhỏ tổng hợp và điển hình, như hình vẽ mô tả dưới đây:
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Chiến lược tổng thể về các mối liên hệ giữa các dịch vụ và tác động của chúng vẫn chưa rõ ràng. Ngược lại, chiến lược của một chương trình BDS có tác động cao được minh hoạ trong Ví dụ 1. Ví dụ này cho thấy công nghệ tưới tiêu có thể giúp đỡ những hộ nông dân sản xuất qui mô nhỏ tăng thu nhập đầu ra, bán rau với giá cao hơn, và trồng các loại rau có giá trị cao lại rất rõ ràng. Kết quả là có sự tăng đáng kể về thu nhập, việc làm, và tăng trưởng kinh tế cho người nghèo. 

Ở một ví dụ khác, một chương trình BDS hoạt động trong một nước rất nghèo đã có thể tăng đáng kể doanh thu của các doanh nghiệp siêu nhỏ sản xuất hàng thủ công bằng cách phát triển toàn bộ ngành thủ công nghiệp. Tăng doanh thu đã tạo thêm công ăn việc làm. Những loại chiến lược tác động cao này, kết hợp với các các kinh nghiệm tốt về BDS có thể làm tăng mức độ tác động. Nhiều chương trình đã ghi lại các tác động cao trong từng ngành cụ thể.Tuy nhiên các dịch vụ liên ngành cũng có tiềm năng tạo ảnh hưởng cao, nếu chúng tập trung vào mục tiêu đạt ảnh hưởng cao

Những dịch vụ như thông tin liên lạc, truy cập internet, photocopy, và các dịch vụ bưu điện có mức cầu rất cao ở các thị trường BDS châu Á
 và có thể có tác động quan trọng nên được khai thác, như được minh họa dưới đây: 
Chiến lược liên ngành này có tiềm năng tạo ảnh  hưởng cao vì nó tập trung vào một nhóm các doanh nghiệp nhỏ cụ thể với các dịch vụ hướng cầu nhằm giúp các doanh nghiệp này giảm chi phí và đạt các mục tiêu về doanh thu. Người ta cho rằng các dịch vụ liên ngành có thể dễ tiếp cận hơn và hữu hiệu hơn đối với các doanh nghiệp siêu nhỏ có thu thập thấp tập trung vào kinh doanh bán lẻ và dịch vụ. Mặc dù các nước trên thế giới có ít kinh nghiệm với các dịch vụ có tác động cao, được bán rộng rãi trên thị trường, tiềm năng của các dịch vụ này trong việc tiếp cận số lượng rất lớn các doanh nghiệp nhỏ vẫn khuyến khích lĩnh vực dịch vụ BDS nghiên cứu cụ thể hơn các chương trình như Dự án Điện thoại ở Làng Grameen – Bangladesh. Dự án này đã tiếp cận được 60000 người sử dụng vào năm 2000.

2.2. Các chương trình phát triển BDS đóng góp cho các mục tiêu phát triển rộng lớn như thế nào?

Các chương trình BDS đã có tác động đáng kể đối với các mục tiêu phát triển rộng  lớn như  phát triển nông nghiệp, nâng cao chất lượng sức khoẻ, phòng chống HIV/AIDS, bình đẳng giới, dân chủ hoá, tăng quyền lực, và bảo vệ môi trường. Ví dụ 3 cho thấy tổ chức Bảo tồn Quốc Tế và các đối tác ở Chiapas, Mehico đã giúp bảo vệ rừng như thế nào trong khi vẫn tăng được thu nhập của nông dân. Tiếp theo là ví dụ về tổ chức SEWA ở Ấn Độ giúp đỡ phụ nữ tổ chức để tiếp cận các dịch vụ tài chính và phát triển kinh doanh, và đòi quyền lợi cho họ trong các khu vực tư nhân và nhà nước. Đây là các ví dụ cho thấy các chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ với ảnh hưởng cao có thể kết hợp và đóng góp cho các mục tiêu phát triển rộng lớn như thế nào. 



2.3. Các chương trình xây dựng các chiến lược tác động cao như thế nào?

Một trong những lỗi chính của các chương trình BDS trước đây là họ tự giả định các dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ cần. Một chương trình có hiệu quả, mang lại tác động cao là chương trình kết hợp giữa chiến lược rộng - một cách hiểu các dịch vụ góp phần tạo nên tác động như thế nào - với cách hiểu sâu sắc về cầu của doanh nghiệp nhỏ đối với các dịch vụ cũng như các hệ thống gây áp lực về tài chính đối với các nhà cung cấp, buộc họ phải đáp ứng những cầu này.
Những yếu tố này thường đòi hỏi các chương trình phải phản hồi một cách linh hoạt đối với các thị trường và điều chỉnh các chiến lược của mình khi họ đã hiểu rõ hơn các doanh nghiệp nhỏ mong muốn điều gì. Có một số điểm khởi đầu cho việc phát triển các chiến lược tác động cao:

· Đánh giá và phân tích khách quan về các cơ hội và khó khăn của thị trường các doanh nghiệp nhỏ, tiếp theo đó là đánh giá cầu và thử nghiệm lĩnh vực dịch vụ.

· Đánh giá cầu về BDS và sau đó là đánh giá các khó khăn và cơ hội của các doanh nghiệp nhỏ liên quan tới thử nghiệm dịch vụ  và thử nghiệm thực tế.

· Thử nghiệm thực tế các dịch vụ có xu hướng cầu cao, tiếp theo đó là phân tích phản ứng của thị trường đối với các dịch vụ này (đánh giá cầu) và tìm hiểu xem làm cách nào mà các dịch vụ này có thể giúp các doanh nghiệp nhỏ đạt được tác động, và những tác động gì (thông qua đánh giá)


Bằng cách hướng thẳng quá trình lựa chọn dịch vụ vào việc phát triển chiến lược có tác động cao, các chương trình có thể  kết hợp sức mạnh của mình theo hướng tác động với sức mạnh của các dịch vụ theo hướng cầu. 

Ngoài việc đạt được tác động đối với các doanh nghiệp được hỗ trợ, lĩnh vực BDS còn được mở rộng một cách đáng kể trong những năm qua nhờ đạt được mức độ tiếp cận rộng, nâng cao tính hiệu quả của chi phí, và tính bền vững. Những bài học từ các chương trình thành công hơn đã được tổng hợp lại và đóng góp rất nhiều cho việc phát triển một phương pháp tiếp cận mới đối với cách cung cấp các dịch vụ phát triển kinh doanh  - còn được gọi là phương pháp tiếp cận “phát triển thị trường”. Phương pháp này tạo nên sức mạnh của khu vực tư nhân để cung cấp các dịch vụ có tác động cao cho một số lượng lớn các doanh nghiệp nhỏ một cách bền vững và hiệu quả cũng như đẩy mạnh đáng kể tác động này. Phần còn lại của cuốn BDS Sơ đẳng này miêu tả phương pháp cung cấp dịch vụ này, trình bày bằng chứng hiện có về thành công của nó, và miêu tả một số thách thức liên quan tới việc thực hiện phương pháp này. 

3. Phát triển thị trường BDS có nghĩa là gì?

Các chương trình phát triển truyền thống nhằm cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ khả năng tiếp cận các dịch vụ BDS thông qua một tổ chức và cung cấp các khoản trợ cấp cho phép các doanh nghiệp nhỏ mua dịch vụ miễn phí hoặc với giá rất thấp. Hiện nay, trong lĩnh vực này đều thống nhất rằng phương pháp này có tác động còn hạn chế vì các chương trình nói chung là ngắn hạn, qui mô nhỏ và chi phí đắt.
Một số nhà cung cấp dịch vụ BDS phi lợi nhuận học được kinh nghiệm thành công của các tổ chức tài chính vi mô (MFI), những tổ chức này đã tiếp cận được một số lượng dân số lớn một cách bền vững và đã bắt đầu thu phí dịch vụ, và một số tổ chức đã trở nên bền vững về mặt tài chính. Tuy nhiên, khác với MFI, các chương trình này có xu hướng duy trì ở qui mô nhỏ.
Nguyên nhân có lẽ là do tài chính vi mô là một sản phẩm của thị trường đại chúng trong khi đó các dịch vụ do các tổ chức này cung cấp lại có xu hướng đáp ứng một số thị trường cụ thể “thích hợp”. Phương pháp Phát triển Thị trường là một phương pháp tiếp cận mới đối với cách thiết kế và cung cấp các dịch vụ BDS. Phương pháp này có tiềm năng tiếp cận số lượng lớn trên cơ sở hiệu quả về chi phí và bền vững bằng cách phát triển một thị trường rộng lớn cho các nhà cung ứng dịch vụ BDS và các doanh nghiệp nhỏ, những người muốn tiếp cận các dịch vụ thông qua các mối quan hệ giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp. 

3.1. Phương pháp tiếp cận phát triển thị  trường

Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường đề xuất một tầm nhìn mới đối với thành công. Thành công này trông giống như một thị trường các dịch vụ kinh doanh thuộc khu vực tư nhân lành mạnh với rất nhiều các nhà cung ứng BDS cạnh tranh bán nhiều loại dịch vụ khác nhau cho một số lượng lớn các loại doanh nghiệp khác nhau. Các chương trình này bắt đầu bằng việc tìm hiểu tình hình cung BDS hiện tại của khu vực tư nhân, các chương trình được tài trợ và của chính phủ, cũng như những thất bại của thị trường có thể dẫn đến khoảng cách giữa cung và cầu về dịch vụ. Mục tiêu của những biện pháp can thiệp phát triển thị trường là khắc phục những thất bại này và tận dụng các cơ hội để mở rộng thị trường dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ. Kết quả mong muốn là sẽ có vô số các doanh nghiệp nhỏ mua dịch vụ BDS theo lựa chọn của họ từ một loạt các sản phẩm với lựa chọn khác nhau được cung cấp trực tiếp bởi các nhà cung ứng không được trợ cấp thuộc khu vực tư nhân trong một thị trường cạnh tranh và đang phát triển.

“Mua” có thể có nghĩa là trả phí dịch vụ hay có được các dịch vụ thông qua các mối quan hệ thương mại với các doanh nghiệp khác.


Hình 3: Chương trình Sớm Phát triển Thị trường,  Phát triển Ngành Gia cầm của BRAC ở Bangladesh

3.2. Phương pháp phát triển thị trường BDS so với các phương pháp tiếp cận truyền thống như thế nào?

Quan điểm của việc phát triển thị trường cho thấy việc cung cấp trợ cấp cho  hoạt động của một số nhà cung ứng cụ thể có thể làm mất đi một số nhà cung ứng khác, ví dụ như các nhà cung ứng thuộc khu vực tư nhân không nhận được trợ cấp. Các chương trình phát triển thị trường có xu hướng xúc tiến tất cả những nhà cung ứng hiện có trên thị trường . Một số chương trình cũng kích cầu bằng cách cung cấp thông tin về các dịch vụ và marketing, hoặc tạm thời chiết khấu phí dịch vụ. Hoạt động chính của một chương trình BDS được trợ cấp không phải là cung cấp dịch vụ trực tiếp, mà là nghiên cứu thị trường, cung cấp thông tin cho khách hàng, phát triển sản phẩm mới, đào tạo nhà cung ứng, giám sát và đánh giá, và các hoạt động nhằm “hỗ trợ” hoàn thiện thị trường bằng cách tăng cầu và/hoặc tăng cung. Những chương trình này góp phần tạo ra những thay đổi sau đây trong thị trường:

· Số lượng các nhà cung ứng khác nhau tăng;

· Các nhà cung ứng thu được lợi nhuận từ phí thu của các doanh nghiệp nhỏ hoặc các nguồn thương mại khác - họ không phụ thuộc vào trợ cấp;

· Chi phí của nhà cung ứng phù hợp với thị trường của các doanh nghiệp nhỏ không bị thiên lệch bởi các nguồn tài trợ;

· Rất nhiều sản phẩm dịch vụ được cung cấp trên thị trường

· Chất lượng và tính phù hợp của dịch vụ được cải thiện cùng với sự nâng cao tính cạnh tranh; và

· Số lượng các giao dịch giữa các nhà cung ứng thuộc khu vực tư nhân và các doanh nghiệp nhỏ tăng.

Bảng 2 tóm tắt đặc điểm của các chương trình truyền thống so với các chương trình phát triển thị trường .
 Hai phương pháp này khác nhau cơ bản về tầm nhìn, mục tiêu, điểm can thiệp, thời hạn tham gia, và phương pháp tiếp cận các khoản trợ cấp. Chuyên gia trong lĩnh vực BDS đánh giá thay đổi này rất quan trọng  nên gọi nó là “Sự chuyển đổi mô hình”.

Bảng 2: Các biện pháp tiếp cận truyền thống so với phát triển thị trường 
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	Khuyến khích các nhà cung ứng khác cung cấp các dịch vụ có chất lượng cho các doanh nghiệp nhỏ trên cơ sở thương mại

	Điểm khởi đầu
	Dự báo nhu cầu, khảo sát
	Đánh giá thị trường (cầu, cung, tiềm năng)

	Điểm can thiệp
	“Dòng một”: cung cấp trực tiếp thông qua một tổ chức duy nhất ở địa phương
	“Dòng hai””: Xúc tiến, điều chỉnh và phát triển các sản phẩm cho các nhà cung ứng và hợp tác với nhiều hơn 1 nhà cung ứng

	Thời hạn tham gia
	Tạm thời: Các chương trình được tài trợ phải tiếp tục nếu các dịch vụ có thể được cung cấpcho các doanh nghệp nhỏ
	Tạm thời: rút lại trong khi thị trường phát triển

	Trợ cấp
	Trợ cấp cung cấp dịch vụ miễn phí hoặc phí thấp cho các khách hàng. Thích hợp trong thời hạn dài: Không thể kỳ vọng là các doanh nghiệp nhỏ có thể thanh toán toàn bộ chi phí
	Hỗ trợ các nhà cung ứng hoặc các khoản trợ cấp tạm thời cho khách hàng. Chứng minh trong thời gian ngắn nếu tác động phát triển thị trường mạnh hơn sự bóp méo thị trường


3.3. Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường đã tiến triển như thế nào?

Mô hình phát triển thị trường xuất hiện từ sự hội tụ các thực tiễn đổi mới, kết quả nghiên cứu và tư tưởng tiên phong. Những người thực hiện dịch vụ BDS bị tách biệt trên toàn cầu đã quyết định tiếp cận số lượng lớn các doanh nghiệp thông qua việc cung cấp các dịch vụ BDS một cách bền vững, thử nghiệm và phát triển các phương pháp cung cấp dịch vụ đổi mới có khả năng vượt qua những thách thức của các chương trình “truyền thống”. Sự thay đổi trong phương pháp tiếp cận được tiếp sức bởi ba hướng đổi mới trong lĩnh vực dịch vụ BDS:

· Những người thực hiện phát triển các dịch vụ hướng cầu có khả năng đáp ứng một nhu cầu cụ thể và các doanh nghiệp nhỏ muốn mua các dịch vụ đó. Khi các doanh nghiệp này trả tiền mua dịch vụ, họ kỳ vọng các nhà cung ứng BDS phải cung cấp dịch vụ chất lượng tốt.

· Các tổ chức phi lợi nhuận cố gắng bù đắp chi phí thông qua các phí này. Kết quả là đã tạo ra một số tổ chức tồn tại bền vững, tuy nhiên chỉ có một số ít trong số đó là các tổ chức qui mô lớn.

· Để đạt được qui mô lớn, một số chương trình BDS đổi mới bắt đầu làm việc với một số nhà cung ứng để kích cầu thông qua hình thức phát các phiếu chiết khấu dịch vụ phí cho các doanh nghiệp nhỏ.

Những kinh nghiệm tách biệt này được chia sẻ và nghiên cứu tại các hội nghị của Uỷ Ban Tài Trợ. Các hội nghị này cũng đưa nghiên cứu vào khu vực tư nhân. Trong các thị trường hoạt động tốt, các doanh nghiệp tư nhân tiếp cận các dịch vụ BDS như thế nào? Trong khi nhiều nhà hoạt động BDS cho rằng chỉ có các tổ chức phi lợi nhuận mới cung cấp dịch vụ cho  các doanh nghiệp nhỏ, nhưng khi họ bắt đầu nghiên cứu thì họ phát hiện ra rằng hầu như lúc nào cũng tồn tại một thị trường thuộc khu vực tư nhân cho các dịch vụ BDS. Những thị trường này vẫn ẩn đối với các chuyên gia BDS vì chúng cung cấp các sản phẩm khác nhau, là những thị trường không chính thức lắm và, điều quan trọng là không ai tìm kiếm chúng. Những kết quả thu được này đã dẫn đến ý tưởng về cách đẩy mạnh, mở rộng và phát triển các thị trường BDS hiện có. Và cảm giác về nghĩa vụ phải hiểu thị trường các dịch vụ BDS trước khi bắt đầu bất kỳ loại hình dự án nào nhằm tối đa hoá lợi nhuận cho các doanh nghiệp nhỏ và giảm thiểu những bóp méo trong thị trường để mang lại lợi ích ngày càng tăng. 

Cuối cùng, sự nhận biết ngày càng tăng về quyền lực của các thị trường với tư cách là động cơ của sự tăng trưởng và về các nhà cung ứng hàng hoá hiệu quả đã góp phần đổi mới  cách phân chia các kênh phân phối trên các thị trường nhằm mang lại lợi ích cho các doanh nghiệp nhỏ. Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường phản ánh tư tưởng cho rằng việc hoà nhập những người nghèo và các doanh nghiệp nhỏ vào các thị trường sẽ kết nối họ với sự tăng trưởng, và hoạt động của các thị trường BDS với các dịch vụ liên quan khác nhau cung cấp một môi trường tốt nhất cho sự tăng trưởng của các doanh nghiệp nhỏ. Khi mua các dịch vụ BDS, các doanh nghiệp nhỏ tiến thêm một bước nữa vào các thị trường với tư cách là những khách hàng có tư duy và có giá trị hoặc những đối tác kinh doanh chứ không phải với tư cách là những người thụ hưởng. 

Đổi mới những người hoạt động trong lĩnh vực, nghiên cứu các thị trường tư nhân và tư tưởng đổi mới về các thị trường  - những yếu tố này hội tụ xung quanh các cuộc hội nghị của Uỷ Ban Tài Trợ nhằm tạo ra Mô Hình Phát Triển Thị Trường. Điều này được tóm tắt và trình bày trong cuốn “Các Dịch Vụ Phát Triển Kinh Doanh cho Các Doanh Nghiệp Nhỏ : Các Nguyên Tắc Hướng Dẫn Biện Pháp Can Thiệp của Các Nhà Tài Trợ,” do Uỷ Ban các Cơ Quan Tài Trợ Phát Triển Doanh Nghiệp Nhỏ phát hành năm 2001.
 Đây là một phương pháp hoàn toàn mới, nhưng số lượng các chương trình mới áp dụng toàn bộ phương pháp này ngày càng tăng nhanh. Ngoài ra, các chương trình cũ đã giúp hình thành nên phương pháp mới này cũng sử dụng một số khía cạnh của phương pháp mới. Cuốn Sơ Đẳng miêu tả cách thức các chương trình hiện tại minh hoạ các nguyên tắc và chiến lược tạo nên Phương Pháp Tiếp Cận Phát Triển Thị Trường cũng như giải thích các chương trình này có sử dụng toàn bộ hay chỉ một số khía cạnh của phương pháp này. Phương pháp này trình bày tiềm năng tiếp cận được số lượng lớn các doanh nghiệp nhỏ trên cơ sở bền vững và chi phí hiệu quả, mặc dù cần được đánh giá dần dần để hiểu được tác động dài hạn của nó. 

3.4. Tại sao cần phát triển các thị trường BDS

Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS có nguồn gốc từ một sự tin tưởng cơ bản rằng các thị trường thuộc khu vực tư nhân là các động cơ của sự tăng trưởng  và của các nhà cung ứng hàng hoá dịch vụ hiệu quả. Mặc dù có sự tin tưởng như vậy và có bằng chứng về sự tồn tại của các thị trường dịch vụ BDS thuộc khu vực tư nhân, nhiều doanh nghiệp nhỏ, đặc biệt là các doanh nghiệp nhỏ nhất và nghèo nhất, ở những vùng xa xôi nhất vẫn không tiếp cận được những dịch vụ mà họ mong muốn vì có những nhà cung ứng:

· Chỉ phục vụ các doanh nghiệp nhỏ ở thành thị, chứ không phục vụ các doanh nghiệp nhỏ ở nông thôn;

· Phục vụ các doanh nghiệp vừa, nhưng không phục vụ các doanh nghiệp nhỏ hoặc siêu nhỏ;

· Cung cấp những dịch vụ không phù hợp hoặc không mong muốn;

· Cung cấp các dịch vụ phù hợp, nhưng quá ít dịch vụ nên giá dịch vụ cao và phải đợi rất lâu;

· Không có kỹ năng trong quản trị doanh nghiệp và marketing, cung cấp số lượng dịch vụ hạn chế, và rất ít sử dụng chiến lược xúc tiến (nếu có) ;

· Thiếu thông tin thị trường về đặc điểm của dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ mong muốn có; hay

· Tạo ra  sự độc quyền hoặc liên minh các doanh nghiệp, kết quả là giá cao (thường là) đối với các dịch vụ không phù hợp. Trong trường hợp các doanh nghiệp marketing, độc quyền có thể dẫn đến giá cả mang tính bóc lột đối với các sản phẩm của các doanh nghiệp nhỏ và sẽ có ít các kênh thị trường thay thế.

Ngoài ra, các doanh nghiệp nhỏ còn thường: 

· Thiếu thông tin về các dịch vụ được cung cấp và lợi ích của chúng

· Không thích hoặc ngại rủi ro khi thử dùng dịch vụ vì các nhà cung ứng không thể truyền tải chất lượng các sản phẩm của họ; hoặc

· Đơn giản là quá nghèo không thể thanh toán toàn bộ phí dịch vụ, hoặc năng lực kinh doanh quá hạn chế không biết cách tận dụng lợi thế của các dịch vụ BDS hiện có.

Tiếp tục can thiệp vào các thị trường BDS có thể góp phần giải quyết những loại thấp bại thị trường kiểu này, nhưng việc cung cấp các dịch vụ miễn phí hoặc được trợ cấp có thể góp phần gây ra các thất bại của thị trường và hạn chế khả năng cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ. Trong khi các dịch vụ được trợ cấp cao có thể mang lại lợi ích cho một số ít những người tiếp cận được với chúng, về mặt dài hạn,  những dịch vụ này lại cản trở tăng trưởng kinh tế, cản trợ quá trình tạo công ăn việc làm và xoá nghèo đói. 

3.5. Hiện nay, trong quá trình phát triển thị trường, lĩnh vực BDS đang ở mức độ nào? 
Kể từ khi các nguyên tắc hướng dẫn xuất hiện lần đầu tiên, các nhà tài trợ, hoạt động và nghiên cứu trong lĩnh vực BDS đã làm việc để xây dựng và thử nghiệm phương pháp tiếp cận phát triển thị trường. Một số đang bắt đầu các chương trình mới sử dụng phương pháp này, trong khi một số người khác lại đang chỉnh sửa phương pháp hiện có để áp dụng một số hoặc toàn bộ các nguyên tắc phát triển thị trường. 
Các nhà tài trợ và thực hiện chương trình trong lĩnh vực BDS đang bắt đầu chia sẻ các bài học thu được từ việc thực hiện phương pháp tiếp cận phát triển thị trường và họ đang đo lường kết quả và đánh giá các chương trình hiện có để tìm ra các bài học cần thiết, và để hiểu được các chương trình này có thể tương thích với phương pháp này như thế nào. Họ đặc biệt tập trung vào cách thức phương pháp này có thể được áp dụng hiệu quả để tiếp cận được các doanh nghiệp nhỏ chưa được phục vụ đầy đủ, và ngoài ra còn rất nhiều tư tưởng quan trọng tập trung vào việc bổ sung các hình thức thực hiện phương pháp này. 
Một số cơ quan đang tìm cách giám sát và đánh giá các chương trình phát triển thị trường.

Khi nhận ra rằng lĩnh vực BDS còn biết tương đối ít về các thị trường BDS hiện có, nghiên cứu trong lĩnh vực này cũng tập trung vào chính vấn đề này. Một kết quả quan trọng thu được là các thị trường BDS thường không giống như các nhà tài trợ và hoạt động BDS kỳ vọng.
 Có rất nhiều loại nhà cung ứng khác nhau  - từ những cá nhân làm việc bán thời gian trong khu vực BDS không chính thức, cho tới các công ty và tổ chức lớn thuộc khu vực chính thức. Các giao dịch có hình thức khác nhau và các dịch vụ thu phí chủ yếu chỉ chiếm một phần nhỏ trong các thi trường BDS dành cho các doanh nghiệp nhỏ. Các giao dịch tiềm ẩn trong những mối quan hệ thương mại khác và người trả tiền cho các dịch vụ BDS lại là các bên giao dịch thương mại thứ ba ( thường là những tổ chức quan tâm đến việc quảng cáo tới các doanh nghiệp nhỏ); đây là điều phổ biến nhiều hơn chúng ta tưởng. Hiểu được các thị trường hiện tại này có nghĩa là bắt đầu thông báo về các chiến lược phát triển thị trường BDS.

Mặc dù đã đạt được một số tiến độ, nhưng vẫn còn rất nhiều câu hỏi và tranh luận xung quanh phương pháp tiếp cận phát triển thị triường. Nhiều nhà tài trợ và thực hiện chương trình trong lĩnh vực BDS vẫn chưa chắc chắn về cách thức đánh giá các thị trường BDS hiện tại và cách sử dụng kiến thức cho các hình thức can thiệp phát triển thị trường một cách hiệu quả. Họ cũng phải đấu tranh với việc nên quyết định như thế nào về các cơ cấu thích hợp, khả năng và các cơ cấu tài trợ để có thể thực hiện có hiểu quả các chương trình phát triển thị trường. Có thêm kinh nghiệm về cách thực hiện các chương trình phát triển thị trường và chia sẻ các bài học kinh nghiệm sẽ giúp cho lĩnh vực BDS giải quyết được những vấn đề này. 



4. Những nguyên tắc quan trọng của việc phát triển thị trường BDS là gì?

Liệu có phương pháp thực tế nào để can thiệp vào các thị trường BDS đang dạng, với nhiều dịch vụ và giao dịch khác nhau, với nhiều nhà cung ứng và khách hàng hoạt động trong khu vực chính thức hay không? Trong các chương trình truyền thống, các nhà tài trợ thực hiện đánh giá nhu cầu và phát triển quan hệ với một vài tổ chức phi chính phủ cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ. Sự phức tạp và tính không chính thức của các thị trường BDS đã tạo ra những thách thức, mà những sự sắp đặt đơn giản trên không gặp phải. Các dự án mới cho thấy nếu các nhà tài trợ và thực hiện chương trình trong lĩnh vực BDS có thể học cách làm việc hiệu quả hơn với khu vực tư nhân và thử nghiệm các cơ cấu hỗ trợ mới, thì sẽ có phương pháp để can thiệp một cách thận trọng và có hiệu quả vào các thị trường BDS. Tiếp theo đây là các nguyên tắc  mới xuất hiện trong các thực tiễn tốt của việc phát triển thị trường BDS được hình thành từ kết quả của các hội nghị của Uỷ Ban Tài trợ và các hoạt động liên quan.
Những nguyên tắc này có thể được chỉnh sửa khi mà lĩnh vực BDS đã thu thêm được nhiều kinh nghiệm với phương pháp tiếp cận phát triển thị trường.

4.1. 4.1. Hỗ trợ phát triển thị trường chứ không phải là cung cấp dịch vụ

Trong các chương trình truyền thống, các nhà tài trợ và các tổ chức chính phủ can thiệp vào thị trường BDS ở mức độ các giao dịch, cung cấp dịch vụ trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ hoặc tạm thời trợ cấp cho các dịch vụ của các nhà cung cấp phi chính phủ. Trong phương pháp phát triển thị trường, các nhà tài trợ và các chính phủ cố gắng xúc tiến các giao dịch giữa các doanh ngihệp nhỏ và chủ yếu là các nhà cung ứng thuộc khu vực tư nhân, hỗ trợ mở rộng thị trường thay cho việc cung cấp dịch vụ. Các biện pháp can thiệp tập trung nhiều vào hỗ trợ kỹ thuật và chế độ thưởng để khuyến khích các nhà cung cấp dịch vụ tham gia vào các thị trường mới; phát triển các sản phẩm mới với chi phí thấp; và mở rộng dịch vụ tới các thị trường chưa được đáp ứng đầy đủ, chứ không phải là cung cấp hỗ trợ tài chính cho các nhà cung ứng. Trong hình 4 “Hỗ trợ Phát triển Thị trường BDS”, những đường kẻ đứt quãng theo chiều dọc thể hiện sự phân tách giữa các nguồn tiền của khu vực tư nhân và nhà nước. Mô hình phát triển thị trường cho rằng các nhà tài trợ và các chính phủ di chuyển đường phân tách này càng dần về phía trái càng tốt để thị trường BDS có thể trở nên thương mại hơn và bền vững hơn.
 



4.2. Bắt đầu bằng việc đánh giá thị trường

Để có thể can thiệp có hiệu quả vào một thị trường, các nhà tài trợ và thực hiện chương trình nghiên cứu trước hết phải hiểu thị trường. Những dịch vụ BDS nào đang được cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ mục tiêu? Ai là nhà cung cấp những dịch vụ này? Các doanh nghiệp nhỏ có trả tiền mua dịch vụ không? Còn có thể mua dịch vụ bằng hình thức nào khác nữa không? Các doanh nghiệp nhỏ cần những dịch vụ gì? Họ có thể trả ở mức giá nào? Ai là nhà cung cấp các dịch vụ này trên thị trường? Các điểm yếu và cơ hội của thị trường là gì? 

Để giảm thiểu sự bóm méo thị trường mà bất kỳ khoản trợ cấp nào có thể tạo ra,  chúng ta nên hiểu các thị trường BDS trước khi bắt đầu can thiệp vào chúng. Ngày càng có nhiều các nhà tài trợ và thực hiện chương trình BDS tiến hành đánh giá thị trường trước khi thiết kế các chương trình BDS . 

4.3. Tương thích biện pháp can thiệp với vấn đề tồn tại của thị trường

Vì bất kỳ biện pháp can thiệp nào cũng sẽ làm thay đổi thị trường, cho nên những biện pháp có mức độ và tập trung sẽ có khả năng hơn trong việc giải quyết các vấn đề của thị trường mà vẫn giảm thiểu được khả năng bóp méo thị trường.
Các nhà tài trợ và thực hiện chương trình BDS đang bắt đầu tập trung vào các vấn đề khó khăn và cơ hội của thị trường được xác định trong quá trình đánh giá thị trường với những biện pháp can thiệp nhằm giải quyết những vấn đề trên và được thiết kế với những mục tiêu phát triển thị trường cụ thể.

4.4. Sử dụng trợ cấp chủ yếu cho các hoạt động trước và sau khi cung cấp dịch vụ

Những khoản trợ cấp làm giảm trực tiếp chi phí dịch vụ có khả năng bóp méo thị trường nhiều hơn là các khoản trợ cấp cho các hoạt động trước và sau khi cung cấp dịch vụ. Trong phương pháp tiếp cận phát triển thị trường, người ta tránh hoặc hạn chế sử dụng các khoản trợ cấp trong một khoảng thời gian ngắn với các mục tiêu cụ thể vì các chương trình bắt đầu sử dụng các khoản trợ cấp này cho các hoạt động trước khi cung cấp - như phát triển sản phẩm, marketing thử nghiệm, xây dựng năng lực, và tăng độ nhận biết - hoặc cho các hoạt động sau khi phân phối như thu thập thông tin phản hồi từ phía người sử dụng. Các khoản trợ cấp cũng được sử dụng để giám sát và đánh giá.

4.5. Xây dựng một bức tranh rõ ràng về một thị trường bền vững và có một chiến lược rút lui

Giống như các chương trình truyền thống, các chương trình phát triển thị trường có thể tiếp tục, trừ khi những người quản lý chương trình có một tầm nhìn rõ ràng về một thị trường BDS bền vững và một chiến lược rút lui. Trong một thị trường bền vững, các nhà cung ứng cạnh tranh thường cung cấp các sản phẩm đa dạng; thường xuyên đổi mới để đáp ứng nhu cầu thay đổi của khách hàng và huy động vốn trên các cơ hội của thị trường. Những thị trường bền vững nên phát triển cả về khối lượng và cung cấp khả năng tiếp cận ngày càng tăng cho những nhóm khách hàng chưa được phục vụ đầy đủ. 

Người ta ngày càng đồng tình với quan điểm: khả năng kết thúc thành công của các chương trình phát triển sẽ lớn hơn nếu các chương trình này có thể mường tượng được một thị trường bền vững, và điều khó khăn nhất ở đây là phải đánh giá thị trường một cách khách quan để quyết định xem thị trường đã đạt được mức độ bền vững hay chưa.

4.6. Phân tách vai trò của nhà cung ứng và tổ chức hỗ trợ

Trong rất nhiều chương trình BDS, một tổ chức vừa đóng vai trò là nhà cung ứng, cung cấp dịch vụ trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ, lại vừa đóng vai trò hỗ trợ khuyến khích các cá nhân và công ty khác cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ. Đây có thể là một sự xung đột về lợi ích đối với các nhà cung ứng cạnh tranh, vì những tổ chức hỗ trợ thường có chương trình phát triển trong khi các nhà cung ứng lại có xu hướng thương mại. Kết hợp hai vai trò này có thể dẫn tới những chương trình không có hiệu quả và việc sử dụng nguồn vốn cũng không có quả hiệu quả. Nếu các tổ chức hỗ trợ đươc tài trợ một cách công khai, thì họ sẽ không còn tồn tại khi mà thị trường phát triển và các nhà cung ứng hoặc các tác nhân thường trực khác của thị trường có thể tiếp quản chức năng của họ. Có một trường hợp ngoại lệ, đó là nếu như một tổ chức hỗ trợ có khả năng tài trợ cho chính các hoạt động của mình bằng cách bán dịch vụ cho các nhà cung ứng, và do vậy sẽ trở thành một tác nhân bền vững và lâu dài của thị trường. 
Điều này cũng không thể loại bỏ một tổ chức hỗ trợ đang thử nghiệm marketing một dịch vụ hoặc nhằm mục đích chứng tỏ sự bền vững về mặt thương mại của một dịch vụ, nhưng trong trường hợp này, tổ chức hỗ trợ đó chỉ cung cấp dịch vụ trong một giai đoạn ngắn với chiến lược rút lui rõ ràng. 

4.7. Đẩy mạnh cạnh tranh và tính hiệu quả trong thị trường

Các chương trình truyền thống thường làm việc với duy nhất một nhà cung ứng. Điều này tạo cho nhà cung ứng đó một lợi thế không công bằng so với các nhà cung ứng khác và làm mất tính cạnh tranh trên thị trường. Theo các chuyên gia, các tổ chức xúc tiến nên thúc đẩy cạnh tranh giữa các nhà cung ứng, thường là bằng cách làm việc với nhiều nhà cung ứng khác nhau. Cách này không có nghĩa là cản trở làm việc với một nhà cung ứng trong những hoạt động cụ thể nào đó ở một thời điểm nào đó – khi thử nghiệm một sản phẩm mới hoặc trong một thị trường mới hoặc còn rất yếu. Tuy  nhiên, một tổ chức xúc tiến phải luôn luôn rất thận trọng mới  có thể thúc đẩy chứ không phải là kìm chế cạnh tranh. Các chương trình truyền thống thường làm việc với các tổ chức phi lợi nhuận hoặc công cộng, nhưng các nhà cung ứng thuộc khu vực tư nhân lại thường làm việc có hiệu quả và đổi mới hơn. Các chương trình không phải loại trừ những tổ chức có sứ mạng mang tính xã hội, nhưng các tổ chức hỗ trợ nên khuyến khích họ đóng vai trò là các chủ thể thương mại trên thị trường và càng ít bóp méo thị trường càng tốt. Tất cả các chủ thể của thị trường đều nên tiếp cận với các dịch vụ hỗ trợ, nếu không họ sẽ chỉ đơn thuần làm việc “lựa chọn người chiến thắng” chứ không phải là để cho thị trường tự quyết định những nhà cung ứng tốt nhất. 

4.8. Phát triển một mối quan hệ giao dịch với các nhà cung ứng 

Kinh nghiệm thu được đến nay cho thấy các tổ chức hỗ trợ nên có quan hệ giao dịch với các nhà cung ứng. Những chương trình làm việc với các nhà cung ứng thương mại đã giúp các nhà cung ứng đầu tư nguồn lực của chính họ vào các hoạt động xúc tiến của chương trình. Nếu các nhà cung ứng lựa chọn làm việc với chương trình theo cách tương tự như họ ra quyết định đầu tư – có nghĩa là cân đối xem xét giữa chi phí và lợi ích – có khả năng họ sẽ cảm thấy quyền sở hữu của mình hơn và sẽ sử dụng các nguồn lực của chương trình một cách khôn ngoan. Một số nhà cung ứng cũng đề xuất là các nhà tài trợ phải có quan hệ giao dịch với các tổ chức xúc tiến. Thông điệp mới nổi lên ở đây là một chương trình áp dụng càng nhiều nguyên tắc thị trường càng tốt. 

4.9. Thận trọng trong các thị trường

Sự tham gia rõ ràng của các nhà tài trợ vào các chương trình doanh nghiệp nhỏ có xu hướng bóp méo thị trường, vì các doanh nghiệp nhỏ và các nhà cung cấp đã bắt đầu hy vọng vào các khoản trợ cấp. Các chương trình lớn của chính phủ và nhà tài trợ thường triệt tiêu các thị trường tư nhân hoặc các nhà cung ứng tư nhân, và thậm chí những luồng tài trợ khiêm tốn nhất  cũng có thể phá huỷ một thị trường mới nảy nở. Các nhà tài trợ đã gặp phải áp lực trong vấn đề giải ngân khi xoá giảm nghèo đói là một mục tiêu của chương trình, nhưng nếu các thị trường phải phát triển và phục vụ các khách hàng có thu nhập thấp với những dịch vụ mà họ mong muốn, thì không được phép bóp nghẹt những thị trường này bằng những nguồn vốn không phù hợp. Các nhà tài trợ và những người thực hiện chương trình trong lĩnh vực này phải thực hiện đúng nguyên tắc này bằng cách 

tương hợp các biện pháp can thiệp với mực độ của thị trường, đặc biệt tập trung vào hỗ trợ kỹ thuật chứ không phải là các nguồn tài chính, và chỉ nên duy trì vai trò thấp trong thị trường. Điều này có thể khó thực hiện, nhưng rất quan trọng trong các thị trường có cầu thấp. Đây là một đặc điểm phổ biến của các khách hàng có thu nhập thấp. 

4.10. Làm cho các chương trình linh hoạt và có khả năng phản hồi với thị trường

Trong các chương trình truyền thống, ngay từ đầu các nhà quản lý đã có thể chỉ ra các bước dẫn tới các kết quả của chương trình và sau đó, trong hầu hết chương trình, theo đúng các bước này. Các chương trình phát triển thị trường cho tới nay cho chúng ta thấy cần có một phương pháp tiếp cận linh hoạt hơn và mang tính thương mại hơn. Các thị trường có thể thay đổi nhanh chóng và thường phản ứng trước những nỗ lực của các tổ chức xúc tiến theo những hình thức hết sức bất ngờ. Kinh nghiệm cho thấy các tổ chức hỗ trợ phải được tự do phản hồi lại thị trường, tận dụng lợi thế của những cơ hội và chiến lược luôn thay đổi cho phù hợp.

4.11. Phối hợp nỗ lực của các nhà tài trợ

Sẽ rất khó và hoàn toàn không hiệu quả cho một nhà tài trợ theo đuổi một phương pháp tiếp cận phát triển thị trường, nếu như tất cả các nhà tài trợ khác vẫn tiếp tục trợ cấp cho các giao dịch và cung cấp các dịch vụ được tài trợ công khai trong cùng một thì trường. Các nhà cung ứng hầu như sẽ luôn luôn chọn cách làm việc với nhà tài trợ nào sẽ trợ cấp cho các giao dịch hơn là nhà tài trợ nào ủng hộ phương pháp phát triển thị trường. Các dịch vụ miễn phí cũng làm giảm lòng tự nguyện trả tiền dịch vụ của các doanh nghiệp nhỏ. Thậm chí, nếu như tất cả các nhà cung ứng đều theo đuổi một phương pháp phát triển thị trường, thì sự phối hợp giữa họ là rất quan trọng. Trong những thị trường có tương đối ít nhà cung ứng, các nhà cung ứng này có thể bị quá tải hoặc mất đi khả năng cung ứng dịch vụ một cách thương mại, nếu như họ nhận được các nguồn tài chính lớn từ một số nhà tài trợ.


5. Các nhà hoạt động BDS có thể lựa chọn các dịch vụ phù hợp như thế nào để giúp các doanh nghiệp nhỏ phát triển và tăng trưởng?

Trong nhiều năm, các nhà hoạt động BDS đã kết luận rằng các doanh nghiệp nhỏ không phải lúc nào cũng nhận biết được những lợi ích của BDS vì rất ít doanh nghiệp đã từng sử dụng các dịch vụ này. Vì vậy, họ lý luận rằng các dịch vụ BDS cần được trợ cấp, xúc tiến và đôi khi phải được tiếp cận với các dịch vụ tài chính – ít nhất là cho đến khi các doanh nghiệp nhận ra giá trị của các dịch vụ này. Tuy nhiên, mặc dù có nhiều hình thức hoạch định cho khu vực nông thôn trên cơ sở có nhiều người cùng tham gia và có những cuộc khảo sát tốn kém để đánh giá các nhu cầu, quá nhiều chương trình BDS vẫn tiếp tục cung cấp các dịch vụ mà các doanh nghiệp không coi trọng và không sẵn sàng trả tiền để mua chúng. Hơn nữa, cũng không thể minh hoạ tác động của các dịch vụ này.

Ngược lại, những chương trình đạt kết quả tốt hơn lại xây dựng được những chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ với tác động cao, cung cấp các dịch vụ hướng cầu thông qua các kênh thương mại và tạo cho các doanh nghiệp nhỏ một cơ hội để thể hiện bằng hình thức tài chính, dịch vụ này tăng giá trị tức thời cho các doanh nghiệp hay không. 

5.1. Một chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ tác động cao là gì?

Một chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ tác động cao (được miêu tả cụ thể ở chương 2) giải thích các chương trình đang cố gắng giúp đỡ các doanh nghiệp nhỏ đạt được những gì, và trả lời câu hỏi: Các doanh nghiệp nhỏ muốn cải tiến hoạt động kinh doanh của mình như thế nào? Với chiến lược này, các nhà thiết kế chương trình có thể xác định được những dịch vụ có thể giúp các doanh nghiệp nhỏ có được những gì mà họ cần nhằm cải tiến hoạt động kinh doanh của họ và tạo ra những tác động mà chương trình muốn đạt được. Các chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ chia làm 2 loại lớn:

1) Chiến lược theo ngành: giúp các nhóm doanh nghiệp cụ thể tiếp cận các thị trường sản phẩm cụ thể. Chiến lược này thường liên quan tới các dịch vụ như liên kết thị trường, phát triển sản phẩm, công nghệ hoặc cung ứng đầu vào và đặc biệt là các nhà doanh nghiệp thường thực hiện những biến đổi lớn trong doanh nghiệp của họ nhằm đạt được mức độ tăng trưởng cao. Chiến lược này thường tập trung vào các doanh nghiệp nhỏ có xu hướng thương mại hơn và sẵn sàng tham gia thị trường

2) Các chiến lược thị trường đại chúng: giúp thay đổi các doanh nghiệp và ngày càng nâng cao tính hiệu quả và/hoặc doanh thu của các doanh nghiệp thông qua các dịch vụ kinh doanh “liên ngành” – như tiếp cận các dịch vụ thông tin liên lạc, máy tính, kế toán, các dịch vụ pháp lý cơ bản - hoặc bằng cách cung cấp một loạt các dịch vụ cụ thể như đào tạo kỹ thuật. Chiến lược này tập trung vào một số lượng lớn các doanh nghiệp và thường liên quan tới những doanh nghiệp đang đấu tranh để được tham gia các thị trường địa phương trên cơ sở cạnh tranh. 

Ví dụ 10 và 11 dưới đây minh hoạ các chiến lược ”ngành” và “thị trường đại chúng”. Trong mỗi ví dụ, sự liên hệ giữa các dịch vụ và tác động của chương trình là rất rõ ràng, dứt khoát.

Những chiến lược có tác động cao này định hướng việc lựa chọn dịch vụ bằng cách tập trung vào một nhóm các doanh nghiệp nhỏ đang gặp phải những khó khăn và cơ hội như nhau và hỗ trợ họ với những dịch vụ tập trung và có tác động cao. Chương trình phát thanh của ILO/FIT cung cấp thông tin tập trung vào các thính giả là những doanh nghiệp nhỏ không chính thức trong cùng một khu vực địa lý và giúp họ kết nối với các thị trường chủ đạo và các quá trình chính trị. Mặc dầu được gọi là một chiến lược “thị trường đại chúng”, nhưng chiến lược này vẫn thể hiện được rõ ràng ai là người đang cố gắng giúp đỡ để đạt được những tác động gì. Điều này giúp chúng ta định hướng việc lựa chọn dịch vụ. MBLP ở Zimbawe tập trung vào một nhóm nhỏ các doanh nghiệp trong một ngành cụ thể và một vùng cụ thể, giúp ngành công nghiệp chủ đạo trở nên cạnh tranh hơn trong khi tăng mức độ tham gia của các doanh nghiệp nhỏ vào ngành này. Chiến lược này định hướng tập trung của MBLP vào các dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ cần để làm cho các mối liên kết thị trường này hiệu quả và bền vững. Những chiến lược của các chương trình có tác động cao có thể giúp chúng ta xác định được các dịch vụ có ảnh hưởng cao, nhưng như vậy vẫn chưa đủ - việc dựa quá nhiều vào đánh giá của các nhà thiết kế chương trình là điều nguy hiểm. Các chương trình BDS mạnh cũng cho phép các doanh nghiệp nhỏ định hướng lựa chọn dịch vụ bằng cách cung cấp các dịch vụ hướng cầu.

 

5.2. Các dịch vụ hướng cầu là gì?

Nói chung, các dịch vụ hướng cầu:

· Đáp ứng nhu cầu và mong muốn của các doanh nghiệp nhỏ

· Được cung cấp thông qua các giao dịch giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp

· Tạo ra áp lực về tài chính đối với các nhà cung cấp buộc họ phải cung cấp những dịch vụ có chất lượng

Mục đích của việc cung cấp các dịch vụ hướng cầu là xác định và cung cấp các dịch vụ có tác động đối với kinh doanh của các doanh nghiệp nhỏ. Thách thức là ở chỗ cần phải biết được dịch vụ nào sẽ có tác động. Rất không may là mặc dù đã phân tích kỹ, các nhà thiết kế chương trình vẫn thường nhầm. Cách tốt nhất để chứng tỏ rằng các dịch vụ này thực sự mang lại giá trị hiệu quả chính là khi một nhà doanh nghiệp hoặc một ai đó thấy các dịch vụ này có giá trị đối với các doanh nghiệp nhỏ và bỏ tiền ra để mua chúng. 

Các dịch vụ hướng cầu phải đáp ứng được một nhu cầu đã được xác định rõ ràng và các doanh nghiệp nhỏ phải sẵn sàng và có khả năng trả tiền mua chúng. Trả tiền mua dịch vụ là một dấu hiệu tốt về sự mong muốn và giá trị của dịch vụ. Nếu một dịch vụ tăng thêm giá trị cho một doanh nghiệp  và đáng đầu tư, các nhà doanh nghiệp sẽ trả tiền mua dịch vụ. Nếu không, họ sẽ không mua. Và khi trả tiền mua dịch vụ, họ sẽ kỳ vọng vào các dịch vụ có chất lượng. Các nhà doanh nghiệp cũng dễ có phản hồi lại với các tổ chức về nhu cầu và mong muốn chính xác của họ, nếu họ đang phải trả tiền cho khách hàng và họ không phải lo lắng đến việc có thể xúc phạm đến các khách hàng quen thuộc của mình. Mặc dầu nhiều nhà doanh nghiệp không có khả năng phát hiện ra những khó khăn phức tạp mà doanh nghiệp của mình đang gặp phải, có bằng chứng chứng tỏ khi họ tiếp cận được với một dịch vụ đáp ứng được một nhu cầu cụ thể rõ ràng và có khả năng giải quyết một vấn đề tồn tại trong kinh doanh, họ sẽ bắt đầu thấy được giá trị trong các dịch vụ như vậy và thường muốn giải quyết các vấn đề khác.
Các dịch vụ hướng cầu thường dễ có khả năng tác động lên kết quả kinh doanh hơn các dịch vụ mà các chuyên gia về phát triển cho rằng sẽ mang lại lợi ích cho các doanh nghiệp nhỏ. 

Một loại dịch vụ hướng cầu nữa có thể có được thông qua các giao dịch hoặc các mối quan hệ thương mại. Các dịch vụ này đáp ứng một nhu cầu cụ thể của các doanh nghiệp nhỏ, nhưng có thể họ không phải trực tiếp trả tiền mua các dịch vụ này. Những người mua sản phẩm từ các doanh nghiệp nhỏ thường cung cấp cho họ các yêu cầu chỉ tiêu về sản phẩm, thông tin thị trường, hoặc nguyên liệu thô,hoặc các doanh nghiệp lớn có thể trả tiền quảng cáo trong báo hoặc trên các chương trình phát thanh radio - những chương trình quảng cáo này có thể cung cấp thông tin hữu dụng cho các doanh nghiệp nhỏ. Đôi khi, các doanh nghiệp nhỏ nhân được đào tạo và tư vấn từ bạn bè, người thân, hoặc các đối tác khác cùng hoạt động trong cùng một ngạch kinh doanh. Các dịch vụ BDS này, mặc dù không dựa trên cơ sở thu phí, đều mang tính hướng cầu ở chỗ là các nguồn lực đều mang tính thương mại hoặc các chủ thể trong xã hội đều hy vọng nhận đựoc các dịch vụ tốt từ các doanh nghiệp nhỏ. Đây là sự tương phản với các chương trình BDS truyền thống trong đó các tổ chức phi lợi nhuận lại dựa vào các nhà tài trợ để cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ. 

5.3. Các nhà thiết kế chương trình có thể lựa chọn các dịch vụ hướng cầu có tác động cao như thế nào?

Việc lựa chọn các dịch vụ hướng cầu đi cùng với sự phát triển một chiến lược có tác động cao và xác định các khách hàng mục tiêu. Những quyết định này lặp đi lặp lại và được đưa ra trong một trật tự khác nhau bởi các tổ chức khác nhau.
Một số mô hình của qui trình ra quyết định nổi bật:

1) Các chương trình phát triển chuyên ngành: Các nhà thiết kế bắt đầu bằng việc tập trung vào các chuyên ngành có hứa hẹn tăng trưởng cao hay tạo công ăn việc làm cho các doanh nghiệp nhỏ. Họ thực hiện phân tích chuyên ngành (xem phần dưới đây) để hiểu được các cơ hội đối với các doanh nghiệp nhỏ và những khó khăn mà họ gặp phải trong khi tận dụng các cơ hội chủ yếu của thị trường. Điều này dẫn đến thiết kế một chiến lược chung, định hướng cho việc ra quyết định về dịch vụ. Thường thì một tập hợp rộng lớn các dịch vụ sẽ được xác định, sau đó các nhà thiết kế chương trình đánh giá cầu về các dịch vụ này và ưu tiên cho những dịch vụ vừa có cầu cao lại vừa có tác động tiềm năng.

2) Các chương trình liên ngành hướng cầu: ở đây cầu về các dịch vụ dẫn dắt việc thiết kế chương trình và các nhà thiết kế thường bắt đầu với một đánh giá diện rộng về cầu của các doanh nghiệp nhỏ đối với một loạt các dịch vụ có tiềm năng, vì các dịch vụ này có thể thấy ngay trên thị trường hoặc có xu hướng phát triển. Dựa trên cơ sở các dịch vụ có nhu cầu tiềm năng cao, chương trình tập trung vào một số dịch vụ, khai thác những khó khăn và cơ hội; những nhóm doanh nghiệp nhỏ nào cần các dịch vụ này; và những tác động có thể đạt được.

3) Các chương trình hướng đến các nhóm mục tiêu: Trong một số hoàn cảnh, các tổ chức tập trung vào một nhóm dân cư mục tiêu cụ thể, ví dụ như các phụ nữ nông thôn có thu nhập thấp. Các chương trình này kết hợp đánh giá các nhu cầu và cầu và đôi khi, cả phân tích ngành để xác định những dịch vụ có thể đáp ứng một nhu cầu ưu tiên hoặc đang có cầu. Kết quả cuối cùng có thể là theo hướng liên ngành hoặc từng ngành cụ thể. 

4) Các chương trình phát triển kinh tế diện rộng: Trong một tình huống liên ngành, một phân tích chung về nhu cầu của các doanh nghiệp nhỏ có thể cho phép nhìn sâu vào các cơ hội và khó khăn của những đoạn thị trường cụ thể của doanh nghiệp nhỏ. Điều này có thể dẫn đến đánh giá cầu của các dịch vụ cụ thể , những dịch vụ có khả năng hỗ trợ cho một chiến lược tác động cao dành cho nhóm đó.

5) Các chương trình theo dịch vụ: Trong một số tình huống, các tổ chức đã thành công trong việc cung cấp một số dịch vụ cụ thể và muốn nhân rộng chiến lược này lên. Khi đó, họ sẽ cố gắng xác định những tầng lớp dân cư và các hoàn cảnh mà trong đó các dịch vụ của họ sẽ có cầu cao.

6) Các chương trình hướng đến các nhà cung ứng: Nhiều chương trình giả định rằng qua các nhà cung ứng dịch vụ trực tiếp có thể xác định tốt nhất các doanh nghiệp nhỏ cần những dịch vụ nào. Trong những chương trình này, tổ chức xúc tiến sẽ giúp đỡ các nhà cung cấp phân tích cầu dịch vụ và phát triển dịch vụ nhằm đáp ứng được yêu cầu của thị trường. Một thử thách đối với các chương trình này là sự kết nối trực tiếp các dịch vụ với tác động chung lên các hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp nhỏ. 

Hiện nay ngày càng có nhiều chương trình được thiết kế với mục đích tạo ảnh hưởng và hướng cầu. Và các khuôn mẫu đang dần xuất hiện xung quanh các dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ khác nhau thường cần và có nhu cầu. Những nhà doanh nghiệp mới thương muốn có thông tin về cạnh tranh và các mối liên kết với các doanh nghiệp khác (nhà cung ứng, các nhà cung cấp dịch vụ, người mua). Chủ các doanh nghiệp muốn mở rộng kinh doanh thường tìm kiếm tư vấn về sản phẩm và phát triển thị trường và thông tin về những cách có thể sử dụng hiệu quả chi phí để hiện đại hoá công nghệ của họ. Các nhà doanh nghiệp trong các nền kinh tế đang chuyển đổi thường cần tư vấn về cổ phần hoá và những ảnh hưởng của nó đối với việc tái cơ cấu cũng như đào tạo để nhận biết thị trường.

Ngoài ra còn có một cuộc tranh luận trong lĩnh vực này về các dịch vụ mà người nghèo cần. Một số cho rằng các doanh nghiệp có thu nhập thấp cần các dịch vụ tức thời mang lại giá trị gia tăng. Một số doanh nghiệp khác lại cho rằng họ thường không nhận biết được về giá trị của các dịch vụ cho tới khi họ được đào tạo về một số kỹ năng kinh doanh cơ bản để khởi tạo và ổn định công việc kinh doanh của mình và hiểu được BDS có thể sử dụng như thế nào để giúp họ phát triển kinh doanh. Những loại phân tích và tranh luận kiểu này giúp phát triển hướng dẫn xung quanh các khuôn mẫu dịch vụ điển hình trong những tình huống khác nhau, điều này giúp chúng ta đơn giản hoá quá trình lựa chọn các dịch vụ có tác động cao cho các nhóm dân cư cụ thể.

Một bài học cơ bản thu được trong phát triển chương trình BDS đó là một chương trình càng tập trung vào một số lượng hạn chế các dịch vụ chuyên môn hoá, thì chất lượng của cả các dịch vụ lẫn chất lượng cung cấp dịch vụ càng cao. Tuy nhiên, trong hầu hết các tình huống, đều tồn tại cầu về một số dịch vụ nào đó, và các dịch vụ này thể hiện có tiềm năng tác động cao. Có một chiến lược tác động cao và đánh giá cầu có thể định hướng cho các chương trình lựa chọn số lượng dịch vụ hạn chế hơn, sắp xếp các dịch vụ này theo thứ tự và hướng chúng đạt tới mức độ tác động tối đa
. Các chương trình hoạt động có hiệu quả thường xác định và tập trung trước hết vào các dịch vụ đạt được 3 tiêu chí sau đây:

· Sẽ đóng góp cho chiến lượng phát triển doanh nghiệp nhỏ có tác động cao

· Có cầu cao

· Khả thi nhất

Theo hướng này, các chương trình BDS được tiến hành với một dịch vụ mang lại kết quả tức thời cho một doanh nghiệp nhỏ. Điều này tạo nên độ tin cậy và kỹ năng chuyên môn cho các chương trình để có thể triển khai thêm nhiều dịch vụ hơn nữa. Để có thể đạt được tác động tối đa, các dịch vụ nên mang tính bổ sung và đẩy mạnh tác động của nhau, như được minh hoạ trong ví dụ 13. 

5.4. Những công cụ nào có thể giúp những người thực hiện lựa chọn các dịch vụ có tác động cao và hướng cầu?

5.4.1. Có rất nhiều công cụ khác nhau có thể giúp những người thực hiện các dịch vụ BDS lựa chọn các dịch vụ có ảnh hưởng cao và hướng cầu. Dưới đây là phần miêu tả từng công cụ và ví dụ cụ thể trong đó công cụ đó đã được sử dụng để xác định các dịch vụ. Những công cụ này ở mức độ nào đó chồng chéo lên công cụ đánh giá các đặc điểm của các thị trường dịch vụ cụ thể ở Chương 6, tuy nhiên chúng lại nhằm giải quyết những vấn đề khác. Ở đây chúng ta đặt câu hỏi: “Các doanh nghiệp nhỏ cần những dịch vụ gì để giúp họ ổn định công việc kinh doanh của mình, phát triển và tạo ra thu nhập, tăng trưởng kinh tế và việc làm?’’

5.4.2. Phân tích chuyên ngành
Phân tích chuyên ngành là kết hợp những khía cạnh của các cuộc khảo sát mang tính quốc gia với các kỹ thuật PRA nhằm xác định những khó khăn và cơ hội của các doanh nghiệp nhỏ hoạt động trong cùng một thị trường, ví dụ như ngành công nghiệp gỗ, vải lụa, hoặc chăm sóc tóc. Công cụ chính của phân tích “chuyên ngành” là một bản đồ miêu tả mối quan hệ giữa các công ty hoạt động trong cùng một ngành, nhưng trong các kênh thị trường khác nhau. Bản đồ ngành công nghiệp gỗ có thể trình bày một tập hợp các mối liên kết từ một khu rừng quốc gia cho tới những người chặt gỗ, nhà máy cưa, những người buôn gỗ, những cơ sở mộc qui mô nhỏ và cuối cùng là các khách hàng có thu nhập thấp ở nông thôn và thành thị. Một chi nhánh của chuỗi marketing này có thể dẫn từ các cơ sở mộc qui mô nhỏ, tới những người thợ làm nghề bọc đồ gỗ, các cửa hàng ở thành thị và khách hàng có thu nhập cao. Tuy nhiên, một kênh khác có thể dẫn từ các nhà máy cưa tới các công ty lớn chuyên xử lý gỗ và sản xuất đồ gỗ để xuất khẩu.

Bằng cách kiểm tra các kênh thị trường này, một nhà nghiên cứu có thể xác định được vai trò của các doanh nghiệp nhỏ trong ngành, và các thị trường sinh lời nơi mà họ có thể thu được nhiều lợi ích hơn bằng cách đóng một vai trò lớn hơn. Khi đó, nhà thiết kế chương trình có thể xác định được các dịch vụ BDS có khả năng giúp các doanh nghiệp nhỏ dịch chuyển sang các thị trường sinh lời, ví dụ như dịch vụ làm thầu phụ có thể kết nối các doanh nghiệp nhỏ với các nhà xuất khẩu qui mô lớn để tận dụng lợi thế của mức giá cao hơn trên thị trường quốc tế.

Thông tin cho các bản đồ này được lấy từ dữ liệu khảo sát quốc gia, các cuộc phỏng vấn với “những người cung cấp thông tin chủ chốt” bao gồm các công ty lớn có hiểu biết rõ về ngành này và các cuộc thảo luận theo kiểu PRA với các doanh nghiệp nhỏ. Phân tích chuyên ngành có thể được sử dụng để đánh giá và so sánh tính bền vững của những ngành khác nhau trước khi lựa chọn tập trung vào ngành nào, hoặc xác định những cơ hội chính để giúp các doanh nghiệp tận dụng các cơ hội của thị trường mới. Càng nhiều doanh nghiệp nhỏ trực tiếp tham gia vào việc phân tích chuyên ngành, thì càng có khả năng các dịch vụ được xác định do kết quả phân tích sẽ có cầu cao.
Tuỳ thuộc vào chiều sâu và độ phức tạp của nghiên cứu, phân tích chuyên ngành có thể chỉ là một bài tập đơn giản của phương pháp PRA với các chủ thể chính trong ngành hoặc là một thực hành thu thập thông tin chuyên môn và phức tạp. 

5.4.3. Phân tích cầu

Một số tổ chức đang bắt đầu sử dụng đánh giá cầu như là một công cụ đầu tiên trong lựa chọn các dịch vụ. Đánh giá cầu đặt ra những câu hỏi đối với các doanh nghiệp nhỏ về các dịch vụ khác nhau để có thể hiểu được họ cần dịch vụ nào nhất, nhưng không thể tìm được dịch vụ đó. Những đánh giá này được miêu tả cụ thể trong Chương 6 và được bổ sung bằng phân tích ngành hoặc phân tích các nhu cầu nhằm giúp các nhà thiết kế chương trình phát triển một sự am hiểu rõ ràng về tác động tiềm năng của các dịch vụ dành cho các doanh nghiệp nhỏ và về các mục tiêu của chương trình.  Đối với chương trình của Tập đoàn Mercy ở Azerbaijan, những người thiết kế chương trình thực hiện nghiên cứu khách hàng trên diện rộng để xác định các dịch vụ có cầu cao. Khi dịch vụ thú y được xác định là có tiềm năng phát triển cao, Mercy đã tiến hành phân tích chuyên ngành để xác định xem mình có thể giúp những người nông dân chăn nuôi gia súc, gia cầm mở rộng sản xuất như thế nào cũng như xác định những rào cản trong chuỗi thị trường này.

5.4.4. Marketing thử nghiệm hoặc nghiên cứu hành động

Có thể không phải trong mọi trường hợp đều cần các công cụ chính thức để lựa chọn dịch vụ, đặc biệt là đối với các nhà cung ứng thương mại và các tổ chức xúc tiến của họ. Thay vào đó, nhà cung ứng và tổ chức xúc tiến có thể thử một dịch vụ trên qui mô nhỏ để xem có thể bán được dịch vụ đó hay không. Các chương trình mới đang bắt đầu phát triển các phương pháp mang tính hệ thống để thử nghiệm các dịch vụ:



· Ban đầu không có ý tưởng trước về những dịch vụ có cầu, các thành viên của chương trình phải chăm chú lắng nghe các doanh nghiệp nói về những khó khăn của họ và những dịch vụ có thể giúp họ giải quyết các vấn đề này.
· Các ý tưởng dịch vụ đầu tiên được phát triển từ các cuộc thảo luận này, dẫn tới các dịch vụ hiện tại trong khu vực tư nhân.
· Các dịch vụ mới được thử nghiệm trên thị trường, đôi khi  được trợ cấp một phần để đổi lại sự phản hồi của khách hang.
· Các dịch vụ được chỉnh sửa nhanh chóng và được thử nghiệm trước cho càng phù hợp với cầu càng tốt.

Loại hình marketing thử nghiệm này được sử dụng thường xuyên trong khu vực tư nhân. Thậm chí khi mà các công cụ lựa chọn dịch vụ chính thức đã được sử dụng, việc thử nghiệm thị trường của từng loại dịch vụ sẽ giúp các chương trình quyết định tiềm năng thương mại hoá các dịch vụ mới tới các doanh nghiệp nhỏ. 

5.4.5. Khảo sát chung về các doanh nghiệp nhỏ

Vì “khu vực không chính thức” được coi là một nguồn việc làm và thu nhập quan trọng đối với những người nghèo ở các nước đang phát triển, rất nhiều nghiên cứu đã ghi lại sự tòn tài, đặc điểm và sự đóng góp của khu vực này đối với nền kinh tế. Dự án GEMINI do USAID tài trợ đã thực hiện một số cuộc khảo sát  đầu tiên ở cấp độ quốc gia, có giá trị về mặt thống kê về các doanh nghiệp nhỏ thuộc khu vực không chính thức tại các nước đang phát triển trên toàn thế giới. Mặc dù các cuộc khảo sát này vẫn chưa thật cụ thể để có thể lựa chọn và thiết kế các dịch vụ cụ thể, chúng cũng đã cung cấp được các dữ liệu cơ sở rất hữu ích. 

Một số tổ chức thực sự đã tiến hành nghiên cứu kinh tế và thống kê về các khu vực doanh nghiệp nhỏ và có khả năng xác định những cơ hội và nhu cầu của các nhóm doanh nghiệp cụ thể. Thông tin này sau đó có thể được sử dụng để phát triển các chiến lược doanh nghiệp nhỏ tác động cao, như đã được minh hoạ ở Ví dụ 16. Các nghiên cứu này rất đắt và đòi hỏi trình độ kỹ thuật cao, nhưng khi được thực hiện cùng với khảo sát khách hàng ở diện rộng, chúng có thể giúp xác định được các dịch vụ vừa có cầu cao, vừa có khả năng tạo tác động cao. 

5.4.6. Đánh giá khu vực nông thông trên cơ sở nhiều người cùng tham gia

Hoàn toàn trái ngược với các cuộc khảo sát tầm cỡ quốc gia, các kỹ thuật Đánh Giá Khu vực trên cơ sở nhiều người cùng tham gia (PRA) có thể xác định những khó khăn, cơ hội, mong muốn và nhu cầu rất cụ thể của các cụm doanh nghiệp nhỏ cụ thể. PRA cung cấp một tập hợp csc công cụ giúp các cơ quan phát triển và những người tham gia chương trình xác định được các vấn đề tồn tại và lựa chọn các giảii phải liên quan. Một số kỹ thuật bao gồm:

· Vẽ bản đồ nguồn lực: Những người tham gia vẽ bản đồ về cộng đồng của họ với các nguồn lực liên quan sẵn có

· Vẽ bản đồ theo mùa: Những người tham gia miêu tả các xu hướng thay đổi theo mùa ảnh hưởng tới công việc và cuộc sống của họ

· Vẽ bản đồ mạng lưới: Những người tham gia vẽ các mối liên kết của họ với các cá nhân và nguồn lực từ bên ngoài

· Các bài tập xếp hạng: Những người tham gia xếp hạng về tình trạng của họ, tầm quan trọng của các vấn đề tồn tại, và /hoặc các giải pháp được ưa chuộng. 

PRA có thể được sử dụng để xác định các dịch vụ có mức cầu cao trong một nhóm dân cư nào đó; để hiểu được các doanh nghiệp nhỏ hoạt động như thế nào trong một môi trường kinh tế cụ thể; hoặc xác định những khó khăn chính. Các kỹ thuật này còn có thể giúp khai thác thông tin về đặc điểm và những lợi ích mà một dịch vụ cần phải có; mức giá mà khách hàng có thể sẵn sàng trả; và các thông tin cụ thể khác về cầu tiềm năng đối với một dịch vụ BDS. Nguyên tắc đằng sau kỹ thuật PRA chính là những người dân địa phương có nhiều kiến thức về thực trạng của họ hơn các nhà nghiên cứu từ bên ngoài, và vai trò của nhà nghiên cứu là sử dụng kiến thức đó để xác định và giải quyết các vấn đề chủ chốt còn tồn tại.
PRA là kỹ thuật đơn giản nhất và rẻ nhẩt trong việc xác định các dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ cần.

Trên thực tế,hầu hết các chương trình đều sử dụng kết hợp các công cụ này cũng như khảo sát khách hàng để xác định các dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ có khả năng phản hồi lại cao nhất và có khả năng có tác động lên công việc kinh doanh và đời sống của họ. 

6. Các nhà hoạt động trong lĩnh vực BDS có thể đánh giá các thị trường BDS và lựa chọn các biện pháp can thiệp để củng cố các thị trường này như thế nào? 

Chương trước đây đã tập trung vào các vấn đề cơ bản của một chương trình BDS: xác định thị trường cần được phát triển và quyết định dịch vụ nào nên được cung cấp, cung cấp cho ai, ở đâu và như thế nào. Điều này xảy ra khi bắt đầu có những thách thức của việc phát triển thị trường. Các chuyên gia đều đồng tình là để phát triển một thị trường BDS, điều quan trọng là trước tiên phải hiểu được thị trường đó hiện đang hoạt động như thế nào.
Sau đó người quản lý chương trình có thể lựa chọn các chiến lược nhằm giảm những khó khăn cụ thể đối với việc phát triển thị trường, hoặc tận dụng các cơ hội hiện có để mở rộng thị trường các doanh nghiệp nhỏ. Các biện pháp can thiệp nhằm vào các vấn đề và cơ hội cụ thể của thị trường có tiềm năng nhất trong việc phát triển thị trường và giảm thiểu sự bóp méo thị trường. Có 4 bước trong quá trình áp dụng phương pháp tiếp cận phát triển thị trường:

1) Tóm tắt các quyết định về thiết kế chương trình và thông tin thị trường cần thiết để thông báo;

2) Tiến hành đánh giá thị trường để hểu thị trường dịch vụ hiện tại;

3) Xác định các cơ hội trong thị trường dịch vụ và xác định chính xác nguyên nhân nào cản trở thị trường phát triển; và

4) Xác định các biện pháp can thiệp nhằm tập trung vào các vấn đề/cơ hội cần được tiên.

Đánh giá thị trường tập trung vào việc thu thập thông tin cần thiết cho các quyết định thiết kế chương trình. Quyết định khó khăn nhất chính là quyết định nên tập trung can thiệp vào những tồn tại và cơ hội nào và có thể kỳ vọng những thay đổi gì của thị trường. Những thay đổi này lại kết nối trở lại với các mục tiêu và chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ được thảo luận trong chương trước. 

Ví dụ, một chương trình có thể tập trung tăng mức độ nhận biết của các doanh nghiệp sản xuất nhỏ về các dịch vụ thiết kế sản phẩm, đồng thời làm cho các dịch vụ này phù hợp hơn, với mức giá có thể mua được và đáp ứng mong muốn của người sử dụng. Mục đích cuối cùng là để có thêm nhiều doanh nghiệp sản xuất nhỏ sử dụng dịch vụ thiết kế sản phẩm nhằm giúp họ tăng doanh thu tiêu thụ. Khi các nhà quản lý đã định nghĩa được những thay đổi trên thị trường như mục đích của chương trình, thông tin từ việc đánh gía có thể giúp cho các quyết định thiết kế chương trình khác bao gồm cả các chiến lược can thiệp. Những chiến lược này có thể tạo ra những thay đổi mong muốn trên thị trường và trong các tổ chức mà chương trình nên có quan hệ làm việc để tạo ra thay đổi như mong muốn. 

6.1. Cần những thông tin gì về thị trường để lựa chọn biện pháp can thiệp?

Để hiểu được thị trường, chúng ta cần kiểm tra 3 vấn đề: Cầu, cung và các giao dịch (có nghĩa là sự tương tác giữa cầu và cung). Trong phạm vi mỗi yếu tố này, lại cần hiểu thấu đáo một số vấn đề.

Cầu:

· Những loại doanh nghiệp nhỏ nào đang sử dụng những sản phẩm dịch vụ nào? Những loại nào không?

· Các doanh nghiệp nhỏ kỳ vọng nhận được những lợi ích gì từ dịch vụ này?

· Các doanh nghiệp nhỏ nhận biết về các dịch vụ ở mức độ nào? Họ có hiểu được lợi ích của các dịch vụ này không?

Các giao dịch:

· Thị trường lớn đến mức nào? Tỷ lệ phần trăm các doanh nghiệp nhỏ đã sử dụng một dịch vụ cụ thể là bao nhiêu?

· Tại sao các doanh nghiệp nhỏ lại sử dụng dịch vụ? Tại sao không?

· Tỷ lệ phần trăm các doanh nghiệp nhỏ có được dịch vụ thông qua các giao dịch tính phí, các dịch vụ kèm theo trong các giao dịch thương mại khác, các dịch vụ do một bên thứ ba thanh toán, và dịch vụ miễn phí là bao nhiêu?

· Các dịch vụ được cung cấp như thế nào? Các doanh nghiệp nhỏ muốn dịch vụ được cung cấp như thế nào?

· Các doanh nghiệp nhỏ muốn dịch vụ có những đặc điểm gì? Mức độ hài lòng của họ với tình hình cung hiện tại?

· Các doanh nghiệp nhỏ đang trả mức giá bao nhiêu cho các dịch vụ?

Cung:

· Những loại hình nhà cung cấp hiện có?

· Những sản phẩm nào được cung cấp?

· Điểm mạnh và yếu của các nhà cung ứng hiện có là gì?

· Các doanh nghiệp nhỏ sử dụng những dịch vụ thay thế nào cho các dịch vụ BDS?

Để giúp họ thiết kế chiến lược, một số nhà quản lý chương trình đã thu thập thông tin về mối liên kết giữa việc sử dụng một dịch vụ BDS cụ thể và những lợi ích mà các doanh nghiệp nhỏ có thể thực hiện được trong các thị trường sản phẩm mà họ tiếp cận được. Ví dụ, liệu việc tiếp cận các dịch vụ bưu điện có thể giúp các doanh nghiệp nhỏ tiếp cận được các thi trường quốc gia chứ không chỉ đơn thuần là các thị trường địa phương hay không? Một số nhà nghiên cứu cũng đang xem xét tỉ mỉ mối liên hệ giữa khả năng bán sản phẩm một cách có lợi nhuận của các doanh nghiệp nhỏ với cầu về các loại dịch vụ BDS cụ thể. Liệu việc nâng cao khả năng tiếp cận của các doanh nghiệp nhỏ tới các thị trường có lợi nhuận có làm tăng cầu của họ về các dịch vụ BDS hay không, và nếu có thì đó là những loại dịch vụ BDS nào?

Kết quả của việc phân tích tất cả các thông tin này là một bức tranh về một thị trường BDS cho chúng ta thấy thị trường đang hoạt động như thế nào, cơ hội tăng trưởng nằm ở đâu, và những vấn đề tồn tại chính nằm ở đâu. Sự yếu kém trong thị trường có thể là do thiếu mức độ nhận biết của các doanh nghiệp về các dịch vụ được cung cấp hợc do họ hiểu sai về những lợi ích của mình. Một điểm yếu nữa có thể là của các nhà cung ứng cung cấp những sản phẩm hoặc dịch vụ không phù hợp với nhu cầu của các doanh nghiệp nhỏ. Một cơ hội nữa như là cầu của thị trường quốc tế

về một số sản phẩm của các doanh nghiệp nhỏ có thể làm tăng cầu về các dịch vụ giúp các doanh nghiệp này sản xuất theo tiêu chuẩn chất lượng quốc tế, hoặc sự giảm nhẹ những yêu cầu về đăng ký doanh nghiệp gần đây của chính phủ có thể tăng cầu về các dịch vụ hỗ trợ pháp lý để giúp các doanh nghiệp nhỏ đăng ký kinh doanh. Các chương trình có thể thiết kế những biện pháp can thiệp thích hợp để tập trung vào những điểm mạnh và điểm yếu này. Hình 6 tóm tắt quá trình này.


6.2. Có thể sử dụng thông tin về thị trường như thế nào để thiết kế các chương trình BDS có hiệu quả?

Những người hoạt động trong lĩnh vực BDS nhận thẩy rằng một trong những thử thách lớn nhất của việc đánh giá thị trường là phân tích và sử dụng thông tin thị trường để thiết kế chương trình. Đánh giá thị trường nói chung mang lại phân tích sâu sắc về một thị trường BDS cụ thể. Tuy nhiên, không phải lúc nào cũng có thể xác định rõ ràng những vấn đề nổi cộm nhất và những cơ hội hứa hẹn nhất. 
Hiện nay có rất nhiều công cụ khác nhau giúp rút ra kết luận từ các dữ liệu đánh giá thị trường.
Bảng dưới đây tóm tắt thông tin về thị trường trên ma trận thể hiện các điểm mạnh và điểm yếu của cầu và cung trên thị trường. (Ví dụ 18) cũng có một số công cụ thử nghiệm để xác định khoảng cách giữa cầu và cung, trong đó đánh giá cho chúng ta thấy các doanh nghiệp nhỏ không thu được những loại hoặc số lượng dịch vụ mà họ cần.

Tương tự như vậy, việc lựa chọn được các chiến lược phát triển thị trường phù hợp để giải quyết một sô vấn đề tồn tại hay cơ hội nào đó là điều rất khó. Đánh giá thị trường không loại trừ sự cần thiết của tính sáng tạo, khả năng trực giác và tự quyết trong thiết kế và quá trình thực hiện chương trình. Lĩnh vực BDS tiếp tục tích luỹ kinh nghiệm về khía cạnh này và Bảng 3 cho chúng ta ví dụ về các phương pháp can thiệp thị trường BDS phù hợp với các vấn đề cụ thể của thị trường. Tuy nhiên, hiển nhiên đây sẽ là một thách thức chính trong tương lai gần. 


Bảng 3: Tương thích các vấn đề tồn tại của thị trường BDS với các biện pháp can thiệp

	Vấn đề của thị trường
	Những biện pháp can thiệp có thể áp dụng

	Các vấn đề về phía cầu

	Khách hàng thiếu thông tin về dịch vụ
	· Phát triển cuốn trang vàng BDS

· Mở một văn phòng hoặc trung tâm thông tin khách hàng BDS

· Giúp các nhà cung ứng nâng cao hoạt động marketing

· Thực hiện một chương trình phiếu khuyến khích giảm giá

	Khách hàng không có khả năng xác định một cách có hiệu quả các vấn đề tồn tại trong kinh doanh của họ
	· Phát triển một cuộc vận động nâng cao mức độ nhận biết về các vấn đề điển hình trong kinh doanh và các dịch vụ BDS có thể giúp giải quyết những vấn đề này

· Giúp các nhà cung ứng tạo ra các cuộc quảng cáo marketing để giúp các doanh nghiệp nhỏ xác định được các vấn đề tồn tại trong kinh doanh của họ

	Khách hàng không có khả năng trả tiền trước khi mua dịch vụ
	· Hỗ trợ nhà cung ứng phát triển các lựa chọn trong thanh toán

· Xúc tiến các dịch vụ kèm theo
· Xúc tiến các dịch vụ được tài trợ bởi các công ty lớn

· Giúp khách hàng hình thành các cụm doanh nghiệp để mua dịch vụ  theo nhóm

	Khách hàng sợ rủi ro khi thử dùng dịch vụ
	· Hố trợ kỹ thuật cho các nhà cung ứng để nâng cao các chiến lược khuyến khích dùng thử dịch vụ

· Thực hiện một chương trình phiếu khuyến khích giảm giá

· Xúc tiến các mối liên kết kinh doanh cho các dịch vụ kèm theo

	Khách hàng không nhận thấy được giá trị của các dịch vụ
	· Giúp các nhà cung ứng thử nghiệm, trình bày và thu thập thông tin về chất lượng dịch vụ

· Hỗ trợ các nhà cung ứng nâng cao chất lượng quảng cáo

· Hỗ trợ các nhà cung ứng phát triển các chương trình giới thiệu khách hàng

· Quảng cáo chung về dịch vụ

	Khách hàng muốn dịch vụ được cung cấp trọn gói
	· Các thoả thuận mối giới giữa các nhà cung ứng để phát triển dịch vụ trọn gói

· Cung cấp vốn kinh doanh và hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp để đa dạng hoá sản phẩm

	Các vấn đề về phía cung

	Các sản phẩm dịch vụ thiếu những lợi ích và đặc điểm mà khách hàng mong muốn
	· Hỗ trợ các nhà cung ứng phát triển và thương mại hoá sản phẩm mới

· Thu hút các nhà cung ứng từ các nước khác tới để áp dụng và cấp phép cho những sản phẩm phù hợp

	Các nhà cung ứng ngại rủi ro khi tập trung vào các nhóm khách hàng mới, ví dụ như phụ nữ hay các doanh nghiệp siêu nhỏ
	· Cung cấp cho nhà cung ứng thông tin về tính bền vững của việc bán dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ

· Trợ cấp chi phí tập trung vào các nhóm khách hàng mới, ví dụ như thử nghiệm thị trường

· Sử dụng nghiên cứu thị trường để phát hiện những cơ hội mang tính hứa hẹn nhằm phục vụ các nhóm khách hàng mới

	Các nhà cung ứng thiếu thông tin về thị trường
	· Phát triển hoặc nâng cao các dịch vụ nghiên cứu marketing/các nhà cung ứng

· Cung cấp thông tin thị trường cho các nhà cung ứng

· Dạy các nhà cung ứng cách thu thập thông tin


	Vấn đề của thị trường
	Những biện pháp can thiệp có thể áp dụng

	Nhà cung ứng thiếu kỹ năng kỹ thuật hoặc kinh doanh
	· Cung cấp đào tạo và hỗ trợ kỹ thuật cho nhà cung ứng

· Hỗ trợ đào tạo các nhà cung ứng trong việc phát triển và bán các sản phẩm thích hợp cho các nhà cung ứng BDS khác

	Thiếu cung trên thị trường 
	· Cung cấp vốn kinh doanh cho các nhà cung ứng mở rộng hoạt động 

· Thiết kể một chương trình hỗ trợ các nhà cung ứng mới khởi tạo doanh nghiệp



	Chất lượng dịch vụ luôn thay đổi làm hại đến uy tín của nhà cung ứng
	· Cung cấp các dịch vụ bảo đảm chất lượng

· Hỗ trợ nhà cung ứng nâng cao tính nhất quán trong việc cung cấp dịch vụ

· Giúp các nhà cung ứng hình thành các hiệm hội cấp chứng chỉ

	Nhà cung ứng không thể quản lý tín dụng hoặc các cơ cấu bán hàng khác
	· Xây dựng khả năng quản lý tín dụng cho nhà cung ứng 

· Liên kết các doanh nghiệp nhỏ với MFI hoặc các nhà cung ứng dịch vụ tài chính khác

	Các vấn đề trong quá trình giao dịch

	Người sử dụng không thể có khả năng mua dịch vụ
	· Phát triển một mô hình kinh doanh với thanh toán của bên thứ ba như quảng cáo, hoặc với các dịch vụ kèm theo


	Thiếu sự tin tường giữa các nhà cung ứng và người sử dụng; các nhà cung ứng nhất định muốn thanh toán trước; người sử dụng muốn thanh toán sau 
	· CHỗ trựo các nhà doanh nghiệp hoặc các tổ chức xã hội hình thành một hệ thống bảo lãnh hoặc bán buôn

· Thành lập một hệ thống bảo lãnh tạm thời cho tới khi trong thị trường đã có sự tin tưởng mạnh mẽ hơn giữa nhà cung ứng và người sử dụng



	Không có cơ cấu trao đổi thanh toán hoặc nhờ thu do xa xôi, thiếu công nghệ hoặc hệ thống ngân hàng
	· Giúp các doanh nghiệp nhỏ và các doanh nghiệp khác trong chuỗi cung ứng hình thành một tổ chức trung gian đủ độ phức tạp để tiếp cận hệ thống ngân hàng chính thức hoặc một hệ thống ngân hàng quốc tế đang hoạt động

· Xúc tiến các loại thẻ thông minh - thẻ ngân hàng điện tử

· Phát triển các dịch vụ chuyển tiền

	Người sử dụng bị tách biệt khỏi các thị trường dịch vụ về mặt địa lý hoặc xã hội
	· Giúp các doanh nghiệp nhỏ hình thành các cụm doanh nghiệp, các hiệp hội hoặc các hợp tác xã đóng vai trò trung gian để tiếp cận các nhà cung cấp dịch vụ ở xa

· Thành lập một tổ chức xã hội cung cấp các dịch vụ

	Các vấn đề về môi trường họat động của thị trường

	Các dịch vụ miễn phí đang bóp méo thị trường BDS
	· Hỗ trợ chính phủ và/hoặc các nhà tài trợ khác hợp lý hoá các khoản trợ cấp cho BDS

	Các qui định ảnh hưởng xấu tới thị trường BDS
	· Vận động thay đổi trong các qui định

· Tổ chức các nhà cung ứng doanh nghiệp nhỏ để họ vận động thay đổi những qui định có ảnh hưởng tới thị trường BDS


6.3. Những công cụ nào có thể giúp các nhà hoạt động BDS đánh giá các thị trường?

Cơ sở của một đánh giá thị trường vững chắc và hữu hiệu là sự miêu tả rõ ràng các quyết định chương trình mà đánh giá này dự định sẽ thông báo và thông tin cần thiết để đưa ra những quyết định này. Các chương trình thấy rằng, chi tiế càng lớn, thì đánh giá càng có khả năng thu được thông tin hữu dụng cho việc thiết kế chương trình.

Các nguồn thông tin có thể có để đánh giá thị trường BDS là những người sử dụng (các doanh nghiệp nhỏ), các nhà cung ứng, các hiệp hội kinh doanh (của người tiêudùng hoặc nhà cung ứng), các cơ quan chính phủ, các nhà cung cấp thông tin chủ chốt, và các nguồn thông tin thứ cấp. Hầu hết các chuyên gia và những người hoạt động trong lĩnh vực này đều thống nhất rằng một nguồn thông tin tối quan trọng chính là người sử dụng (các doanh nghiệp nhỏ). Khi những người hoạt động trong lĩnh vực này nhìn thị trường dưới góc độ của các doanh nghiệp nhỏ, họ có thể khiến thị trường vận động tốt hơn cho các doanh nghiệp. Mức độ sử dụng các nguồn thông tin khác còn phụ thuộc vào hoàn cảnh của chương trình và các thông tin có thể có.

Dưới đây là phần trình bày cách lựa chọn các công cụ đánh giá thị trường đang được sử dụng. Hầu hết các tổ chức đều sử dụng kết hợp các công cụ để có một bức tranh tốt về các thị trường BDS hiện tại. Sau phần miêu tả là phần thảo luận về cách lựa chọn các hình thức kết hợp công cụ phù hợp.

6.3.1. Khái quát tình hình thị trường

Khái quát tình hình thị trường để có thể hiểu được cơ bản về một hoặc một số các thị trường BDS  và thường với một số nguồn lực. Khái quát thị trường dựa vào các nguồn thông tin thứ cấp và các cuộc phỏng vấn những người cung cấp thông tin chủ chốt, các doanh nghiệp nhỏ, và các nhà cung ứng BDS (cá nhân hoặc theo nhóm). Số lượng các cuộc phỏng vấn thường từ 20 đến 60. Các chương trình sử dụng khái quát thị trường để:

· Lựa chọn trong số nhiều dịch vụ khác nhau các dịch vụ có cầu cao và có tiềm năng phát triển nhất, và

· Xác định các cơ hội hoặc khó khăn phổ biến trong một số thị trường dịch vụ

Với thông tin này, các chương trình có thể bắt đầu nghiên cứu hành động trong một số thị trường, hoặc họ có thể tham gia và một phân tích các thị trường dịch vụ cụ thể. 

Sức mạnh chính của phương pháp này là rất nhanh, thường không tốn kém và có thể được hoà nhập với việc phân tích chuyên ngành vì các phương pháp và nuông thông tin là tương tự như nhau. Những điểm yếu chính là ở chỗ phương pháp này có thể bỏ qua những mặt quan trọng cảu thị trường và mang tính thiên vị vì số lượng các cuộc phỏng vấn quá ít. 


6.3.2. Khảo sát người  tiêu dùng

Vì phương pháp phát triển thị trường đã phát triển, các chuyên gia BDS đã áp dụng các công cụ nghiên cứu marketing thương mại để xác định các dich vụ BDS hướng cầu và quyết định cách phát triển thị trường. Khảo sát người sử dụng được sử dụng phổ biến trong khu vực tư nhân để có được thông tin chính xác và hữu dụng từ người sử dụng nhằm tăng doanh thu tiêu thụ. “Nghiên cứu Thị trường về Sử dụng, Thái độ, Hình ảnh (UAI)” là một công cụ nghiên cứu marketing khu vực tư nhân tạo ra một khái quát rộng mang tính định lượng về thị trường, cũng như chỉ ra những khó khăn và cơ hội cụ thể của thị trường. Dưới hình thức đã được điều chỉnh, công cụ này hiện nay được sử dụng phổ biến để đánh giá thị trường BDS. 

Khảo sát người sử dụng có thể thu được thông tin về những dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ cần và nguyên nhân tại sao họ lại cần những dịch vụ này; mức độ hài lòng của họ đối với các dịch vụ hiện đang được cung cấp và cách hoàn thiện cung. Bằng cách phỏng vấn 100-500 doanh nghiệp nhỏ được chọn mấu ngẫu nhiên, khảo sát người sử dụng có thể cung cấp những dữ liệu quan thống kê quan trọng  và chính xác ở mức hợp lý về thị trường. Một số chương trình sử dụng các mẫu lớn hơn để thu thâp thông tin chính xác về các loại doanh nghiệp nhỏ khác nhau , nhưng ưu điểm chính của khảo sát người sử dụng chính là một bức tranh rộng lớn và chính xác về các thị trường BDS. Các điểm yếu của phương pháp này là thiếu thông tin chiều sâu và cần có kỹ năng chuyên môn trong thiết kế khảo sát và phân tích dữ liệu để sử dụng hiệu quả công cụ này. Khảo sát người sử dụng cũng có xu hướng kém hiệu quả trong những thị trường BDS rất yếu, nơi mà các doanh nghiệp không có kinh nghiệm với các dịch vụ kinh doanh được mua và hiểu rất ít về những gì các dịch vụ này có thể giúp họ. 

6.3.3. Các công cụ nghiên cứu định tính về người sử dụng 

Các công cụ nghiên cứu khách hàng định tính thu thập thông tin sâu trực tiếp từ các doanh nghiệp nhỏ hoặc người sử dụng mục tiêu. Thảo luận theo nhóm tập trung (FGDs), một công cụ khác của khu vực tư nhân, là công cụ nghiên cứu định lượng về người sử dụng phổ biến nhất hiện nay được sử dụng để đánh giá thị trường BDS. FDG là một cuộc thảo luận mục tập trung với một nhóm người sử dụng được điều hành bởi một người thúc đẩy. Trong đánh giá thị trường, FGDs thường thu thập thông tin về nguyên nhân tại sao các doanh nghiệp nhỏ sử dụng hoặc không sử dụng các dịch vụ cụ thể nào đó, họ kỳ vọng những lợi ích gì, và họ mong muốn các dịch vụ này có những đặc điểm gì. FGDs được sử dụng trước khi khảo sát người sử dụng giúp định hình việc khảo sát, sau một cuộc khảo sát sâu về các thị trường BDS; và với tư cách là một công cụ duy nhất để thu thập thông tin.

Những người hoạt động trong lĩnh vực BDS thấy công cụ FGDs đặc biệt hữu dụng trong việc phát triển các dịch vụ mới cho các doanh nghiệp nhỏ. Các công cụ khác nghiên cứu định tính về người sử dụng  đang được thử nghiệm với các cuộc phỏng vấn sâu, các hội thảo và các khoá học hành động.
 Các điểm mạnh của các công cụ nghiên cứu định tính về người sử dụng là ở chỗ những công cụ này có thể thu được những sáng kiến cụ thể cho các hoạt động marketing cũng như nâng cao các dịch vụ hiện có, hay phát triển các dịch vụ mới và thông tin thường dễ áp dụng vào việc thiết kế chương trình. Điểm yếu chính là ở chỗ vì được sử dụng riêng nên các công cụ này không cung cấp được một khái quát rộng về thị trường và có thể bị thiên lệch mẫu nghiên cứu nhỏ hoặc đối tượng được lựa chọn nghiên cứu cũng hẹp. 

6.3.4. Phỏng vấn nhà cung ứng

Phỏng vấn nhà cung ứng giúp một người thực hiện chương trình kiểm tra mặt cung của thị trường và tìm hiểu quan điểm của các nhà cung ứng về vấn đề này. Những cuộc phỏng vấn này là một yếu tố bổ trợ cho việc nghiên cứu người sử dụng vì chúng cho phép những người thực hiện chương trình hiểu đầy đủ về các vấn đề của cung và xác định được những khoảng cách giữa cung và cầu – có nghĩa là những khu vực bị mất liên kết giữa cung và cầu. Dựa trên thông tin này, một người thực hiện chương trình có thể quyết định các cơ hội thị trường cho các sản phẩm mới, các chiến lược marketing hoặc các nhà cung ứng.

Hiện nay người ta sử dụng 2 loại phỏng vấn nhà cung ứng. Nghiên cứu nhà cung ứng – là những cuộc phỏng vấn sâu và quan sát từng nhà cung ứng riêng biệt, tập trung vào việc tìm hiểu sâu sắc hơn về kinh doanh của một nhà cung ứng dựa trên các yếu tố phân tích kinh doanh tiêu chuẩn như sự kết hợp giữa sản phẩm/thị trường, các chiến lược và năng lực mở rộng thị trường, và quan điểm của các nhà cung ứng về thi  trường. Nói chung, các kỹ thuật phỏng vấn thăm dò được sử dụng và thông tin được tạo ra từ đó là những thông tin định tính.

Khảo sát nhà cung ứng thu thập thông tin cơ bản từ một số lượng lớn các nhà cung ứng sử dụng một bảng câu hỏi tiêu chuẩn. Công cụ này nhằm mục đích tạo ra một khái quát chính xác về cung bằng cách thu thập thông tin định lượng từ một mẫu đại diện cho các nhà cung ứng. Tuy nhiên, điều này trong thực tế thường phải rất tinh tế khéo léo, vì khó có thể thu thập đủ thông tin về toàn bộ các nhà cung ứng trong các thị trường nơi mà các nhà cung ứng không chính thức và các dịch vụ kèm theo rất phổ biến. 

Cả hai công cụ đều thường thu thập thông tin từ các loại nhà cung ứng khác nhau được phát hiện trong nghiên cứu người sử dụng hoặc khái quát chung tình hình thị trường. Những điểm mạnh chính của phỏng vấn nhà cung ứng là phương pháp này giúp chúng ta giải thích tai sao các nhà cung ứng lại có những hành động như vậy, và có thể mở ra một cuộc đối thoại với các nhà cung ứng. Điểm yếu chính của phương pháp này là khi được sử dụng riêng, những cuộc phỏng vấn này sẽ thu được ít thông tin về nhận thức của các doanh nghiệp nhỏ về thị trường và khó có thể xác định được nên chọn ai làm đại diện cho các nhà cung ứng.

6.3.5. Các công cụ nghiên cứu dự tính

Một hạn chế chính của phương pháp đánh giá thị trường nói chung là phương pháp này cung cấp những bức tranh về thị trường hiện tại, trong quá khứ và một số chỉ dẫn về các xu hướng trong thị trường, nhưng không thể dự báo cầu tương lai. Các chuyên gia và những người thực hiện phương pháp này đang thử nghiệm các công cụ có thể giải quyết yếu điểm này bằng cách đưa các doanh nghiệp nhỏ và/hoặc các nhà cung ứng BDS tham gia vào các cuộc thảo luận về cơ hội thị trường, các sản phẩm mới và các biện pháp can thiệp phát triển thị trường

Hiện nay có nhiều công cụ đang được sử dụng hoặc phát triển nhằm giúp xác định tiềm năng thị trường của một số dịch vụ cụ thể. Thử nghiệm về độ nhạy cảm về giá và khái niệm sản phẩm là các công cụ nghiên cứu người sử dụng khu vực tư nhân nhằm đo mức cầu cũng như tìm hiểu phản hồi về một sản phẩm hay dịch vụ mới. Những công cụ này dựa vào khảo sát người sử dụng, bao gồm khảo sát về quan tâm chủ yếu của người sử dụng đối với một dịch vụ  và việc họ sẵn sàng trả một mức giá cụ thể nào đó để mua dịch vụ đó.
Một số tổ chức đang thử nghiệm các cuộc hội thảo cho các nhà cung ứng BDS và/hoặc những người sử dụng dịch vụ BDS để giúp dự báo và kích cầu về các dịch vụ này trong tương lai.
Các cuộc hội thảo này đã lôi cuốn người tham gia thảo luận về các sản phẩm mới hoặc những thay đổi trong các thị trường BDS có thể có sình lời cho các nhà cung ứng và có lợi cho người sử dụng. Một trong những lợi ích của cac cuộc hội thảo này là chia sẻ thông tin giữa các nhà cung ứng BDS, người sử dụng và trong một số trường hợp, cả các công ty và tổ chức khác có liên quan. Ngoài việc sử dụng vì các mục đích khác, thảo luận theo nhóm tập trung còn được sử dụng để tạo ra những ý tưởng về các sản phẩm dịch vụ mới phù hợp, theo yêu cầu của các doanh nghiệp nhỏ. 

Cuối cùng, hiện nay rất nhiều tổ chức nhận thấy rằng thử nghiệm sản phẩm để có các dịch vụ mới và thử nghiệm các chiến lược phát triển thị trường là một yếu tố quan trọng đối với việc đánh giá thị trường thanh toán trước. Những công cụ này giúp những người thực hiện chương trình hiểu sâu hơn về thị trường, vì điều này khó có thể đạt được bằng bất kỳ cách nào khác. Các công cụ này còn có thể giúp các chương trình trở nên linh hoạt và kết hợp thử nghiệm thị trường với giai đoạn thanh lọc cải tiến chương trình trước khi tiến hành phát triển thị trường qui mô lớn.

6.4. Làm thể nào để một nhà  thực hiện chương trình có thể chọn một kết hợp hợp lý các công cụ đánh giá thị trường? 

Nếu chỉ sử dụng một trong số các công cụ này thì khó có thể nắm bắt được tất cả những thông tin thị trường cần thiết để xây dựng và thực hiện một chương trình phát triển thị trường BDS hiệu quả. 

Cách kết hợp tốt nhất các công cụ là gì? Các nhà thực hiện chương trình nhận thấy rằng các kết quả đánh giá thị trường BDS sẽ trở nên hiệu quả nhất khi chúng phù hợp với hoàn cảnh của chương trình. Cách kết hợp tốt nhất các công cụ để nhà tài trợ có thể hoạch định một chương trình phát triển thị trường lớn dành cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ ở các khu vực thành thị không giống với cách kết hợp các công cụ để một tổ chức phi chính phủ xây dựng chương trình nhỏ hơn cho các doanh nghiệp siêu nhỏ ở khu vực nông thôn. Các nhà thiết kế chương trình cần lưu ý điều gì khi lựa chọn và thiết kế các công cụ?
· Quy mô của chương trình: Trong khu vực kinh tế tư nhân, các doanh nghiệp thường cố gắng để hoạt động đầu tư phù hợp với quy mô của một cơ hội đầu tư cụ thể. Tương tự, việc đầu tư cho hoạt động đánh giá thị trường BDS cần phải phù hợp với lợi ích tiềm tàng của mỗi chương trình. 

· Mức độ phức tạp của chương trình: Một chương trình nếu có kỳ vọng đưa ra nhiều loại dịch vụ đa dạng dành cho nhiều loại hình doanh nghiệp nhỏ khác nhau cần phải lập một kế hoạch đánh giá thị trường phức tạp hơn là một chương trình chỉ tập trung vào một loại dịch vụ đơn lẻ dành cho một loại hình doanh nghiệp nhỏ. 
· Mức độ phát triển của thị trường: Ở nhiều thị trường, các công cụ định lượng, nhất là các khảo sát về người tiêu dùng, có thể cung cấp một cái nhìn tổng quan rất hữu ích về thị trường và nêu bật các vấn đề quan trọng nhất. Tuy nhiên, tại các thị trường quá yếu nơi mà chưa đầy 5% các doanh nghiệp nhỏ sử dụng một dịch vụ dưới bất cứ hình thức nào (chính thức hoặc không chính thức) thì các công cụ định lượng thường ít hiệu quả.

· Các đặc điểm của thị trường: Nếu một chương trình muốn tập trung vào các thị trường BDS nơi mà các giao dịch chính thức, hoạt động theo cơ chế thu phí dịch vụ là chuẩn mực, thì các công cụ nghiên cứu thị trường của khu vực kinh tế tư nhân là khá phù hợp, chỉ cần điều chỉnh đôi chút. Tuy nhiên, nếu một chương trình tập trung vào các thị trường BDS không chính thức, ẩn sau các giao dịch kinh doanh khác, hoặc ẩn dưới hình thức nào khác thì các nhà quản lý cần điều chỉnh các công cụ của khu vực kinh tế tư nhân một cách đáng kể hoặc phải xây dựng các công cụ mới. Đây là một lĩnh vực đổi mới của BDS53.
· Các đặc điểm của tổ chức nghiên cứu: Về nguyên tắc, khi một tổ chức càng xa cách thị trường và quá trình ra quyết định của tổ chức đó càng phức tạp thì công tác đánh giá thị trường của họ càng cần phải mang tính chính thức và có phạm vi rộng. Các tổ chức lớn, xa cách thị trường như các nhà tài trợ và các tổ chức xúc tiến cần những đánh giá thị trường chính thức bởi họ không liên lạc trực tiếp với thị trường và không nhận được sự phản hồi thường xuyên, trực tiếp từ thị trường. Các tổ chức nhỏ, gần gũi với thị trường hoặc nằm ngay trong thị trường như các đơn vị xúc tiến, các nhà cung cấp hoạt động theo nguyên tắc thương mại có thể dựa nhiều hơn vào các công cụ đánh giá thị trường phi chính thức và những bài học đúc kết từ thực tiễn hoạt động vì họ nhận được phản hồi thường xuyên qua những nhận xét và sự sẵn sàng thanh toán dịch vụ của khách hàng. 

· Kinh nghiệm của tổ chức nghiên cứu: Một tổ chức nếu hoạch định chương trình tại một khu vực mà họ chưa từng hoạt động thì cần đánh giá thị trường một cách sâu rộng hơn so với một tổ chức đã hoạt động lâu dài và tích cực với các doanh nghiệp nhỏ trong nhóm mục tiêu. 

                                                                              Một cách kết hợp được áp dụng phổ biến, đặc biệt là đối với các chương trình lớn và các thị trường chính thức, là kết hợp giữa khảo sát người tiêu dùng, thảo luận nhóm tập trung và phân tích nhà cung cấp. Sự kết hợp này có khả năng tạo nên một bức tranh tương đối toàn diện và cung cấp đủ thông tin để thiết kế chương trình. Ví dụ, việc khảo sát người tiêu dùng có thể phản ánh tình trạng thiếu các sản phẩm dịch vụ phù hợp cho các doanh nghiệp nhỏ, còn thảo luận nhóm tập trung có thể cho biết các doanh nghiệp nhỏ muốn các dịch vụ được thay đổi như thế nào, và các số liệu phân tích nhà cung cấp có thể cho thấy rằng các nhà cung cấp không biết các doanh nghiệp nhỏ mong muốn những đặc điểm và lợi ích gì từ các dịch vụ. Trong trường hợp này, một tổ chức xúc tiến có thể cung cấp cho các nhà cung cấp những thông tin thị trường về mong muốn của các doanh nghiệp nhỏ hoặc hướng dẫn họ cách tiến hành những nghiên cứu thị trường cơ bản. 

Một phương thức kết hợp các công cụ mới đang trở nên phổ biến, đặc biệt đối với các thị trường yếu hơn và các thị trường có tỷ lệ dịch vụ kèm theocao là việc kết hợp giữa Phân tích Chuyên ngành và Đánh giá Thị trường BDS. Bằng việc nghiên cứu, đưa ra các quyết định cần xúc tiến những dịch vụ nào, phát triển thị trường BDS như thế nào, phương thức kết hợp này tỏ ra đặc biệt hiệu quả đối với các chương trình có mục tiêu là giúp các doanh nghiệp nhỏ tiếp cận các thị trường sản phẩm mới.

Để lựa chọn các phương thức kết hợp công cụ phù hợp, các nhà thực hiện chương trình có thể thấy rằng rất hữu ích nếu tiến hành đánh giá thị trường theo kiểu tăng dần từ thấp lên cao. Bắt đầu bằng một công cụ không tốn kém có thể cung cấp thông tin về những khả năng lựa chọn các công cụ hữu hiệu khác để sử dụng trong những hoàn cảnh cụ thể. Các nhà thực hiện chương trình thực hiện các chương trình phát triển thị trường thường đề xuất sử dụng cả các công cụ đánh giá thị trường trực tiếp và các công cụ nghiên cứu có tính hành động54 và nhấn mạnh tầm quan trọng của việc bổ sung các kiến thức về thị trường bằng việc rút ra những bài học từ thực hiện chương trình. Họ còn nhấn mạnh rằng, sự mềm dẻo và khả năng thay đổi những chiến lược không hiệu quả trong giai đoạn triển khai là hết sức quan trọng đối với sự thành bại của chương trình. 

6.5. Hoạt động đánh giá thị trường có thể giúp các chương trình tiếp cận được các doanh nghiệp nghèo như thế nào? 

Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS coi các nhóm chưa được cung cấp dịch vụ đầy đủ là các phân đoạn thị trường có tiềm năng chứ không phải là những người thụ hưởng cần tiền từ thiện hoặc các khoản trợ cấp.55  Ở nhiều thị trường, các nhóm chưa được cung cấp đầy đủ dịch vụ như các chủ doanh nghiệp là phụ nữ thường có nhu cầu về các dịch vụ, cũng như các đặc tính của dịch vụ khác nhiều so với nhu cầu của các doanh nghiệp nhỏ khác vì họ phải đối mặt với những trở ngại khác nhau đối với sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Việc đánh giá thị trường có thể giúp xác định những lợi ích và các đặc tính của dịch vụ mà các doanh nghiệp  nghèo hoặc chưa được cung cấp dịch vụ mong muốn. Nó còn cung cấp bằng chứng cho các nhà cung cấp thấy rằng đây là một thị trường sôi động và đang phát triển. Các doanh nhân nghèo thường không muốn hoặc không thể thanh toán các dịch vụ một cách trực tiếp, do vậy một bản đánh giá thị trường với việc khám phá ra các khả năng lựa chọn và cơ chế thanh toán được ưa thích hiện nay của cả người tiêu dùng và nhà cung cấp sẽ có thể giúp xác định các chiến lược bền vững về mặt tài chính để cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ và nghèo. Khi các chương trình và các nhà cung cấp đã hiểu được các nhu cầu cụ thể của các nhóm chưa được cung cấp dịch vụ, họ có thể phát triển các sản phẩm dịch vụ mà các nhóm này ưa thích. Ví dụ: Các chuyến khảo sát doanh nghiệp do ILO/FIT tổ chức ở Đông Phi rất được các nữ doanh nhân ưa thích vì họ cho rằng sự bảo đảm của việc đi khảo sát theo nhóm là một đặc điểm dịch vụ quan trọng.56
7. Làm thế nào để các dịch vụ vừa có giá cả  hợp lý và vừa có tính bền vững?
Khái niệm về tính bền vững trong phát triển kinh doanh đã được mở rộng từ việc trước đây chỉ tập trung vào các doanh nghiệp nhỏ, nay chuyển sang bao gồm cả các thị trường dịch vụ cho các doanh nghiệp đó.57 Theo đó, khả năng tự tài trợ của các dịch vụ nhất định, của các nhà cung cấp BDS và các hoạt động xúc tiến hiện nay đều là một phần của khái niệm về tính bền vững này. Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường đã định nghĩa tính bền vững là sự tồn tại nguồn cung của một nhóm dịch vụ trong một thời gian dài trên một thị trường dịch vụ kinh doanh nhất định, thông qua các kênh phân phối hoạt động theo định hướng thương mại, không được trợ cấp. Các nhà cung cấp có thể đến rồi đi, các khoá đào tạo có thể bắt đầu rồi chấm dút, nhưng tính bền vững và sự phát triển của số lượng ngày càng tăng các doanh nghiệp nhỏ có thể được đẩy mạnh do sự tồn tại liên tục của các dịch vụ hoạt động theo định hướng thương mại trong một thời gian dài, sau khi chương trình phát triển thị trường kết thúc. Hình 7 minh hoạ quan điểm về tính bền vững của một chương trình phát triển thị trường.

Cùng với thời gian, khi các quỹ xúc tiến thị trường và các nguồn trợ cấp dần cạn kiệt, sẽ vẫn có thêm nhiều doanh nghiệp nhỏ tiếp tục mua một lượng dịch vụ ngày càng tăng, dẫn đến những tác động bền vững đối với các doanh nghiệp và nền kinh tế địa phương. Về trường hợp các dịch vụ ẩn, người ta có thể so sánh các chi phí của chương trình với phạm vi tiếp cận tới các doanh nghiệp nhỏ hoặc với mức doanh số bán các sản phẩm đầu vào hoặc các sản phẩm của các doanh nghiệp nhỏ.

Có hai vấn đề lớn liên quan đến việc đạt được khả năng bền vững BDS như đã nêu trên. Ai có thể cung cấp BDS một cách bền vững? Các dịch vụ này được thanh toán như thế nào? Loại hình tổ chức nào có thể là các nhà cung cấp bền vững nhất và làm thế nào để về lâu dài các dịch vụ có thể được thanh toán thông qua các kênh thương mại mà vẫn đến được với người nghèo? Các chuyên gia trong lĩnh vực BDS đã phát triển một mô hình phân tích để nghiên cứu về tính bền vững của thị trường BDS. Mô hình này tập trung vào việc xác định xem ai có khả năng thực hiện một cách chắc chắn, ổn định các chức năng cơ bản cần có của một thị trường BDS lành mạnh. (Hình 8)
. Mô hình phân tích này không chỉ nhấn mạnh vào vấn đề ai sẽ thực hiện từng chức năng  mà còn chú ý đến vấn đề ai sẽ là người thanh toán cho các hoạt động đó. Chương này sẽ giải đáp các câu hỏi cơ bản trên. Một yếu tố hết sức cần thiết để đạt được tính bền vững của thị trường BDS là ngay từ khi bắt đầu chương trình đã phải hình thành một quan điểm tương lai về một thị trường BDS bền vững. Sau đó, chương trình này cần được cấu trúc sao cho có thể thực hiện được mục tiêu đó.

Hình 8: Mô hình phân tích tính ổn định của Thị trường BDS

7.1. Ai là người thực hiện? Các chiến lược đảm bảo tính bền vững về mặt thể chế 

7.1.1. Ai có thể cung cấp các dịch vụ bền vững?

Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS đã xác định hai đối tượng giữ vai trò chủ yếu trong hoạt động cung cấp các dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ - tổ chức xúc tiến và nhà cung cấp. 

· Nhà cung cấp: Cung cấp dịch vụ trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ. 

· Tổ chức xúc tiến: Hỗ trợ cho hoạt động cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ bằng việc phát triển một thị trường sôi động, cạnh tranh dành cho họ. 

Cốt lõi của các định nghĩa này là mong muốn tách bạch giữa các chức năng lâu dài 

của hoạt động cung cấp dịch vụ mà chi phí cho nó phải do thị trường trang trải và các chức năng tạm thời để phát triển thị trường mà chi cho nó phí được coi là cần phải trợ cấp. Các hoạt động như đánh giá nhu cầu, phát triển các dịch vụ mới, đào tạo nhà cung cấp và đánh giá tác động của chương trình đều được xem là các hoạt động xúc tiến. Người ta cho rằng những thị trường phục vụ các doanh nghiệp yếu kém, không có lợi thế thì thường không đủ khả năng trang trải tất cả các chi phí cho các chức năng này.Tuy vậy, trong các chương trình phát triển thị trường BDS, các chi phí cho việc cung cấp các dịch vụ thuần tuý đều do thị trường gánh chịu. Quan điểm ở đây là những chức năng do các tổ chức xúc tiến thực hiện sẽ là hoặc không cần thiết ở những thị trường phát triển bền vững, hoặc chúng sẽ được thương mại hoá, việc phát triển sản phẩm mới sẽ do các nhà cung cấp tư nhân đảm nhận còn thông tin khách hàng sẽ do các nhà cung cấp tư nhân, các hiệp hội và các mạng lưới kinh doanh cung cấp. 

Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS đề xuất rằng các doanh nghiệp thuộc khu vực kinh tế tư nhân là những người thích hợp nhất để cung cấp các dịch vụ kinh doanh bền vững cho các các doanh nghiệp nhỏ. Tuy nhiên, trong nhiều tình huống, các nhà cung cấp này có thể chưa lộ diện một cách rõ ràng, có thể chưa tham gia vào các giao dịch thương mại hoặc chưa tồn tại. Trong một số trường hợp, cần phải thành lập các doanh nghiệp mới để phục vụ các doanh nghiệp nhỏ nhưng vẫn phải giữ vững quan điểm là phát triển một thị trường BDS mạnh mẽ, có tính cạnh tranh cao của các nhà cung cấp khu vực kinh tế tư nhân. Tại sao lại như vậy?

Các chuyên gia BDS đã xem xét những điểm mạnh và điểm yếu của các nhà cung cấp BDS hiện thời; rút ra bài học từ những chương trình thành công; kiểm tra chức năng vận hành của các thị trường BDS. Trong quá trình đó, các nhà nghiên cứu đã xác định được rất nhiều nhà cung cấp dịch vụ "ẩn" tồn tại, kể cả ở những thị trường rất không chính thức. Điều này đã mở rộng phạm vi của các nhà cung cấp BDS tiềm năng từ các tổ chức điển hình hoạt động bằng nguồn tài chính công như Tổ chức Phi Chính phủ, các trường kỹ thuật và các tổ chức chính phủ đến nay còn bao gồm toàn bộ các doanh nghiệp thuộc khu vực kinh tế tư nhân, cả chính thức lẫn phi chính thức. Bảng 4 đã liệt kê loại hình các nhà cung cấp BDS và các nhà cung cấp thuộc khu vực kinh tế tư nhân thường "ẩn" khỏi tầm nhìn của các nhà thiết kế chương trình BDS. 

Bảng 4: Các nhà cung cấp BDS hiện tại và tiềm năng
	Các nhà cung cấp dựa vào nguồn tài chính công
	Các nhà cung cấp "ẩn" thuộc khu vực kinh tế tư nhân

	· Các chương trình cấp Chính phủ

· Các chương trình cấp chính quyền địa phương

· Các chương trình phát triển kinh doanh bán công

· Các viện/trường đào tạo kỹ thuật

· Các tổ chức phi chính phủ (quốc tế, quốc gia và ở cấp cộng đồng)

· Các hiệp hội kinh doanh và các hợp tác xã

· Các công ty tư vấn phục vụ các doanh nghiệp nhỏ theo các hợp đồng ký với các nhà tài trợ, chính phủ và các tổ chức phi chính phủ (quốc tế, quốc gia và ở cấp cộng đồng)

· Các tổ chức tài chính vi mô
	· Các công ty lớn cung cấp đầu vào cho các doanh nghiệp nhỏ

· Các công ty lớn mua sản phẩm của các doanh nghiệp nhỏ

· Các doanh nghiệp nhỏ cung cấp đầu vào hoặc mua sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ

· Các doanh nghiệp nhỏ phát triển thuộc cùng ngành với các doanh nghiệp nhỏ trong nhóm mục tiêu

· Các nhà cung cấp dịch vụ lớn như các công ty viễn thông mà doanh nghiệp nhỏ chiếm một phần đáng kể trong thị trường của họ.

· Các nhà cung cấp BDS chuyên nghiệp hoặc bán thời gian

· Các nhà cung cấp dịch vụ cho doanh nghiệp nhỏ


Từ những phân tích này, một nhóm các tiêu chí sau đây đã được đặt ra đối với các nhà cung cấp BDS thích hợp: 

· Khả năng cung cấp dịch vụ 

· Gần gũi với các doanh nghiệp nhỏ về văn hoá kinh doanh, môi trường hoạt động, địa lý 

· Cơ cấu chi phí thấp

· Định hướng thương mại, văn hoá kinh doanh , và các hệ thống kế toán và quản lý

· Độc lập về mặt thể chế, nhất là với các quỹ tài trợ

· Tính ổn định về mặt tổ chức

· Tập trung vào các dịch vụ, các doanh nghiệp nhỏ, hoặc BDS

Sử dụng nhóm các tiêu chí này, các nhà thiết kế chương trình có thể đánh giá được khả năng của các nhà cung cấp hiện tại trong việc mở rộng và/hoặc cải thiện hoạt động cung cấp dịch vụ cũng như đánh giá được khả năng của các nhà cung cấp tiềm năng trong việc trở thành các nhà cung cấp dịch vụ khu vực kinh tế tư nhân. Mục đích là xác định các nhà cung cấp có đủ trình độ, nhưng chi phí ở mức thấp vừa đủ để cung cấp dịch vụ cho các nhóm mục tiêu. Nếu như nhóm mục tiêu là các công ty xuất khẩu có trình độ cao và nhạy bén thì các công ty tư vấn, các tổ chức bán công và các tổ chức phi chính phủ lớn có thể có tiềm năng trở thành các nhà cung cấp hiệu quả và bền vững. Nếu như nhóm mục tiêu là các doanh nghiệp siêu nhỏ có thu nhập thấp và ở các vùng hẻo lánh, thì doanh nghiệp của khu vực phi chính thức có thể là sự lựa chọn thích hợp hơn. Trong một số trường hợp, trước tình trạng thiếu vắng các nhà cung cấp, các tổ chức xúc tiến cần phải phối hợp với các doanh nhân và các nhóm dựa trên cộng đồng để thành lập các doanh nghiệp cung cấp mới. 

Các tổ chức từ lâu nay đã được các nhà tài trợ cấp vốn thường gặp những cản trở lớn sau đây trong việc phục vụ các doanh nghiệp có thu nhập thấp một cách bền vững, lâu dài : 

· Chi phí hoạt động kể cả chi trả lương quá cao, nên các nguồn phí dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ có thể chi trả không đủ để bù đắp;

· Hình ảnh bên trong của nhiều tổ chức là nơi mà các nhân viên muốn giúp người nghèo hơn là vận hành một doanh nghiệp; 

· Hình ảnh bên ngoài của họ là những tổ chức chú trọng vào hoạt động cấp vốn tài trợ và chính điều đó thường làm giảm ý định sẵn sàng thanh toán các dịch vụ của doanh nghiệp nhỏ.60
Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường không đòi hỏi một chương trình chỉ dành riêng cho các doanh nghiệp tư nhân, mà khuyến nghị rằng:

· Chương trình cần xác định và đánh giá tiềm năng của các nhà cung cấp trong việc cung cấp dịch vụ một cách bền vững cho các khách hàng là doanh nghiệp nhỏ;

· Các nhà cung cấp phi lợi nhuận cần chuyển thành các doanh nghiệp nếu họ muốn tiếp tục cung cấp dịch vụ trong thời gian lâu dài; 

· Các chiến lược, chương trình cần thúc đẩy các nhà cung cấp tư nhân đang tồn tại và khuyến khích họ tiếp tục thực hiện các hoạt động này chứ không loại bỏ các doanh nghiệp tư nhân đang hoạt động cũng như các doanh nghiệp tư nhân tiềm năng.

· Trường hợp ngoại lệ của các hướng dẫn này là những dịch vụ có tính chất hàng hoá công cộng như các dự án phát triển cơ sở hạ tầng lớn (đường xá, bến cảng v.v...). Theo phương pháp tiếp cận thị trường, các loại dịch vụ này nên do Chính phủ cung cấp.

7.1.2. Những tổ chức nào là các đơn vị xúc tiến phù hợp? 

· Trong số tất cả các loại hình tổ chức BDS - các nhà cung cấp của khu vực kinh tế tư nhân, các tổ chức phi chính phủ trong nước hoặc quốc tế, các công ty tư vấn, các chính phủ và các nhà tài trợ - đâu là tổ chức có khả năng tốt nhất để thực hiện việc xúc tiến các thị trường BDS? Đây là một câu hỏi còn để ngỏ. Trong số này, mỗi loại hình tổ chức đều có tiềm năng đóng vai trò xúc tiến thị trường BDS, đặc biệt là khi hoạt động này vẫn đang trong quá trình hình thành.

· Nhìn chung, các nhà tài trợ không phải là nhà cung cấp trực tiếp, mặc dù nhiều khi họ cũng nhìn nhận được những khó khăn, thách thức của việc tham gia vào hoạt động xúc tiến. Tuy nhiên, các hoạt động này đòi hỏi tính linh hoạt, phản xạ nhanh nhạy trước những biến động của thị trường và mối liên kết chặt chẽ với khu vực kinh tế tư nhân ở một mức độ cao, vượt quá khả năng của các nhà tài trợ. Do đó hiện nay nhiều nhà tài trợ đang chuyển vai trò này cho các công ty tư vấn và các tổ chức phi chính phủ đã từng hoạt động với tư cách là nhà cung cấp.

· Nói chung, các tổ chức phi chính phủ có chi phí hoạt động lớn và trình độ cao trong việc thu hút vốn tài trợ cũng như khả năng cung cấp dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật dồi dào đang tiếp nhận vai trò xúc tiến.61
· Còn các tổ chức phi chính phủ dựa trên cơ sở cộng đồng hoặc các tổ chức có chi phí hoạt động thấp và số lượng đông đảo khách hàng doanh nghiệp nhỏ đang dần dần trở thành các nhà cung cấp.62 Tuy nhiên, còn nhiều tổ chức cũng mong muốn tìm kiếm thu nhập từ các hoạt động xúc tiến khi có thể. Ví dụ, nhiều hiệp hội kinh doanh thường tổ chức hội chợ thương mại và bán thông tin về thị trường cho các thành viên, đồng thời phát triển các thị trường cạnh tranh cho các dịch vụ có thu phí, như dịch vụ tư vấn.63
· Thậm chí còn có những trường hợp các công ty tư nhân tham gia xúc tiến thị trường. Ví dụ: Africa On-Line cung cấp các dịch vụ internet cho các quán cà phê và giúp các quán cà phê internet phát triển cũng như cung cấp trọn gói dịch vụ này cho các doanh nghiệp nhỏ là khách hàng của họ.64 Đây là một phần của chiến lược kinh doanh tìm kiếm lợi nhuận của Africa On-Line. Vai trò xúc tiến thị trường cũng như các tổ chức phù hợp để tham gia vào hoạt động này thay đổi liên tục, nhưng nó đang bắt đầu hình thành khuôn mẫu. 

7.1.3. Vai trò của Chính phủ trong việc phát triển thị trường dịch vụ BDS là gì? 

Trước đây, các chính phủ đã giữ một số vai trò khác nhau trong các chương trình BDS - từ hoạch định chính sách đến phát triển cơ sở hạ tầng, từ vai trò xúc tiến đến vai trò của nhà cung cấp trực tiếp. Ở nhiều nước phát triển, các chính phủ cung cấp các dịch vụ miễn phí hoặc các dịch vụ có mức trợ cấp cao cho các doanh nghiệp nhỏ. Thực tế này đã gây tranh cãi khi các nhà tài trợ phương Tây đề xuất một phương pháp tiếp cận ngược lại tại các nước đang phát triển. Trong nghiên cứu mới đây về các sáng kiến của doanh nghiệp nhỏ ở các nền kinh tế đang phát triển và phát triển hơn, Shorebank Advisory Services đã xác nhận sự phù hợp của phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS trong môi trường nước Mỹ nhưng cũng đặt ra những thách thức lớn đối với vai trò truyền thống của Chính phủ Mỹ  trong việc cung cấp các dịch vụ cùng loại không mất tiền cho các doanh nghiệp nhỏ.65 Mới xuất hiện một quan điểm chung cho rằng các chính phủ không phải là các nhà cung cấp dịch vụ kinh doanh thích hợp, mặc dù các Hướng dẫn dành cho Nhà Tài trợ không đề cập đến vai trò của chính phủ các nước đang phát triển trong việc phát triển thị trường BDS. Đây là chủ đề có ý nghĩa to lớn đang nổi lên trong lĩnh vực này và sẽ được phân tích đầy đủ hơn trong BDS Cập nhật. 

7.2. Ai là người thanh toán? Các chiến lược về khả năng bền vững tài chính

Yếu tố thứ hai của việc phát triển các thị trường bền vững là tìm ra các cách thức thanh toán cho các dịch vụ kinh doanh. Tại chương 2, khi phân tích tác động của BDS đã trình bày về tầm quan trọng của các dịch vụ theo định hướng thị trường có yếu tố phí và gây áp lực về tài chính lên các nhà cung cấp, thúc bách họ phải đáp ứng nhu cầu và mong muốn của các doanh nghiệp nhỏ về các dịch vụ. Các dịch vụ được cung cấp thông qua các giao dịch kinh doanh thường có khả năng đáp ứng cao hơn các nhu cầu và mong muốn của doanh nghiệp nhỏ và thường có tác động tích cực. Các Nguyên tắc Hướng dẫn dành cho Uỷ ban các Nhà tài trợ nhấn mạnh rằng việc liên tục cung cấp các dịch vụ chỉ có thể bền vững nếu như nó được thanh toán bằng các nguồn thu nhập từ hoạt động thương mại chứ không phải bằng các khoản trợ cấp của nhà tài trợ hay chính phủ.66 Việc phát triển các dịch vụ theo nhu cầu thị trường tạo cơ hội để các dịch vụ trở nên bền vững, nhưng nó cũng đặt ra một thách thức là làm thế nào để người nghèo có thể tiếp cận các dịch vụ được cung cấp trên cơ sở thương mại? Phần này trình bày chi tiết về hệ thống các chiến lược tài chính hướng tới khả năng bền vững và bàn về phương thức áp dụng các chiến lược đó để đưa các dịhc vụ đến với người nghèo. 

Có những khó khăn cụ thể đe doạ khả năng tồn tại về mặt tài chính của BDS mà rất cơ bản đối với tính chất của BDS dành cho các doanh nghiệp nhỏ.

Thứ nhất, ngược với khoản vay trả gốc và lãi sau, các doanh nhân thường phải thanh toán ngay tiền mua dịch vụ phát triển kinh doanh trong khi lợi nhuận tài chính lại được thu sau. 

Đặc điểm này cho thấy các vấn đề cơ bản của chương trình, đặc biệt là làm cách nào để:

· Các doanh nghiệp nhỏ, đặc biệt là các doanh nghiệp nhỏ có thu nhập thấp, có thể chi trả được cho các khoản đầu tư vào BDS. 

· Các cơ chế thanh toán có thể được xây dựng cho phù hợp với khả năng của doanh nghiệp nhỏ.

· Thiết kế các dịch vụ thanh toán nhanh và rõ ràng.  

Thứ hai, dịch vụ phát triển kinh doanh hiệu quả cần được thiết kế linh hoạt để đáp ứng các yêu cầu cụ thể của các thị trường mục tiêu.67 Kết quả là chi phí nghiên cứu và phát triển ban đầu thường cao hơn chi phí cho các chương trình tài chính vi mô, mà hiện nay các phương pháp của các chương trình này tương đối chuẩn mực trên toàn thế giới. Ngoài ra, quy mô của các dịch vụ thường nhỏ hơn bởi vì thị trường các dịch vụ này thường nhỏ hơn.68 Một số chương trình có thể tự tìm ra phương pháp thích hợp của riêng mình bằng cách phát triển các dịch vụ cho số đông, có tác động to lớn đối với nhiều doanh nghiệp nhỏ, nhưng hầu hết các chương trình BDS đều phải đối mặt với vấn đề này. 

Thứ ba, nhiều dịch vụ BDS đã phát triển trong phạm vi của các thể chế được tài trợ. Một tác động của các khoản trợ cấp dài hạn cho BDS là ở một số thị trường, các doanh nghiệp không muốn thanh toán, kể cả thanh toán cho các dịch vụ có hiệu quả vì họ cảm thấy họ có quyền được trợ cấp. Mặc dù vậy, các chương trình truyền thống và các chương trình phát triển thị trường đều đang đẩy mạnh phát triển các dịch vụ bền vững và một số chương trình đã đạt được mục tiêu này. Hiện đang xuất hiện một số chiến lược mới để đạt được khả năng bền vững: 

· Các dịch vụ thu phí: Cung cấp các dịch vụ khả thi về mặt tài chính ngay từ đầu, nhất là thông qua các nhà cung cấp của khu vực kinh tế tư nhân. 

· Xúc tiến các dịch vụ kèm theo
· Trợ cấp chéo từ nhóm khách hàng này đến nhóm khách hàng khác hoặc trên nhiều dịch vụ khác nhau 

· Cơ chế thanh toán bởi bên thứ ba, theo đó các công ty lớn thanh toán tiền dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ để đổi lấy việc quảng cáo hoặc các dịch vụ có giá trị gia tăng khác. 

· Dựa trên các tổ chức tài chính vi mô 

Mỗi chiến lược trong số này đều được minh họa bằng một ví dụ và được trình bày chi tiết dưới đây. 

7.2.1. Phí Dịch vụ 

Chiến lược thứ nhất là con đường ngắn nhất để đạt được khả năng bền vững: cung cấp dịch vụ khả thi về mặt tài chính ngay từ đầu. Đây là chiến lược phù hợp nhất với phương pháp tiếp cận phát triển thị trường. Các nhà cung cấp theo định hướng thương mại hoặc phi lợi nhuận đều bán các dịch vụ với mức giá đủ bù đắp toàn bộ chi phí hoặc cõ lãi. Không cần trợ cấp cho việc cung cấp dịch vụ, các nhà tài trợ hoặc tổ chức xúc tiến vẫn có thể hỗ trợ các thị trường hiện tại bằng cách khuyến khích đổi mới, cung cấp thông tin thị trường hoặc hỗ trợ các chi phí phát triển sản phẩm khác. 

Làm thế nào để các nhà cung cấp có thể vượt qua được những cản trở đối với khả năng bền vững nêu trên? 

· Các nhà cung cấp đưa ra các dịch vụ có chi phi thấp và thường có thời hạn thanh toán ngắn chỉ khoảng vài tháng hoặc ít hơn. 

· Chi phí được tiết giảm do việc phân chia các hoạt động: các tổ chức xúc tiến thực hiện phần lớn các công việc về phát triển và thử nghiệm dịch vụ BDS, còn các nhà cung cấp thực hiện việc cung cấp các dịch vụ tiêu chuẩn trên cơ sở thường xuyên. 

· Chi phí được tiết giảm hơn do việc tổ chức xúc tiến đóng vai trò liên lạc giữa các nhà cung cấp và nhà tài trợ - nhà cung cấp tập trung vào cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ còn các tổ chức xúc tiến thì chuyên sâu vào việc thương lượng và quản lý các quỹ của nhà tài trợ và phát triển năng lực của nhà cung cấp. 

· Chi phí nghiên cứu thị trường có thể được trợ cấp bởi các tổ chức xúc tiến dưới hình thức hỗ trợ kỹ thuật hoặc tiến hành nghiên cứu cho nhiều nhà cung cấp. 

· Chi phí marketing BDS có thể được trợ cấp bởi các tổ chức xúc tiến thực hiện tăng cường nhận thức về dịch vụ. 

· Các nhà cung cấp chủ yếu là các doanh nghiệp khu vực kinh tế tư nhân — vốn tài trợ không phải được dùng để trợ cấp cho các giao dịch trực tiếp và sự hiện diện của tiền tài trợ không được thông báo công khai, để giảm thiểu kỳ vọng của doanh nghiệp nhỏ về khả năng được trợ cấp. Giá cả tổng thể sẽ được tính ngay sau khi khâu thiết kế dịch vụ được hoàn thành.69 

Không phải tất cả các ví dụ về các dịch vụ BDS bền vững đều tuân theo tất cả các nguyên tắc này, nhưng các nguyên tắc này ngày càng được áp dụng nhiều hơn với sự xuất hiện của nhiều BDS khả thi về mặt tài chính.  Các chương trình đã nhận thấy rằng việc cung cấp các dịch vụ khả thi về mặt tài chính ngay từ đầu sẽ dễ dàng nhất khi hợp tác với các nhà cung cấp mà chưa bao giờ nhận được trợ cấp cho các giao dịch. Các nhà cung cấp này, nhất là khi bản thân họ cũng là các doanh nghiệp nhỏ, thường có cơ cấu chi phí và các chi phí hoạt động cho phép họ duy trì mức chi phí thấp đủ để có thể cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ mà vẫn có lãi.

Làm thế nào để các dịch vụ có thu phí đến được với người nghèo? 

Nhiều nhà cung cấp thường sử dụng các cơ chế: xúc tiến, phân nhỏ các dịch vụ hoặc thanh toán sau đây để tiếp cận với các thị trường có thu nhập thấp.70
· Chi phí thấp hơn do việc cung cấp các dịch vụ thông qua các doanh nghiệp nhỏ khác.

· Phân chia các dịch vụ thành các phần nhỏ, ví dụ: thay vì tổ chức một hội thảo kéo dài hai tuần thì cung cấp một số cuộc hội thảo ngắn hơn. 

· Cung cấp các dịch vụ có tính chất giới thiệu, chào hàng với những giá trị gia tăng trực tiếp cho doanh nghiệp nhỏ. Một khi các doanh nghiệp nhỏ đã thu được lợi ích từ các dịch vụ này, họ có thể đã cải thiện được tình hình tài chính của mình để mua thêm dịch vụ. 
· Đưa ra các cơ chế thanh toán thường xuyên như hình thức trả góp.

· 
Hỗ trợ tài chính để người nghèo có thể thanh toán tiền dịch vụ.

· Thu tiền dịch vụ trên cơ sở "tiền hoa hồng" nếu như các dịch vụ có hiệu quả giúp doanh nghiệp thu lợi nhuận. 

· Mua theo nhóm - giúp các doanh nghiệp nhỏ mua dịch vụ theo nhóm và được giảm giá.

7.2.2. Các dịch vụ kèm theo 

Nhiều doanh nghiệp nhỏ có thu nhập thấp thường lưỡng lự hoặc không có khả năng thanh toán ngay cho các dịch vụ có giá trị cao. Tuy nhiên, họ có thể đảm bảo sản xuất nếu như có một người mua cung cấp nguyên liệu thô, thông tin về thị trường, các thông số của sản phẩm hoặc các dịch vụ khác cho họ. Tại khu vực kinh tế tư nhân, nhiều doanh nghiệp bán buôn mua dịch vụ từ các doanh nghiệp nhỏ và bán lại cho các thị trường xuất khẩu hoặc thị trường thành thị ở xa. Đôi khi họ cung cấp các dịch vụ như kiểm tra chất lượng sản phẩm, đóng gói, xúc tiến mà chi phí được trang trải bởi phần chênh lệch giá. Tương tự, các công ty cung cấp nguyên liệu đầu vào hoặc công nghệ cho các doanh nghiệp nhỏ đôi khi cung cấp cả dịch vụ đào tạo và tư vấn như là một phần của sản phẩm bán ra. Đó là các dịch vụ ẩn.

Làm thế nào để các dịch vụ kèm theocó thể đến đến được với người nghèo? 

Các dịch vụ kèm theocó tiềm năng rất lớn để đến được với người nghèo vì chúng không phải là loại dịch vụ thu phí. Các dịch vụ được cung cấp bởi những người mua các sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ có khả năng tiếp cận người nghèo hơn là các dịch vụ kèm theosau các nguyên liệu đầu vào thiết yếu mà người nghèo đã mua rồi. Để đến được với người nghèo, các dịch vụ này cần được cung cấp thông qua các thị trường mà người nghèo có thể tiếp cận được. 

7.2.3. Trợ cấp chéo

Trong một số trường hợp, cơ cấu chi phí quá cao, thời gian để trả hết tiền dịch vụ quá dài để có thể bù đắp hoàn toàn chi phí của một BDS nhất định, nhưng các nhà cung cấp và các nhà tài trợ tin rằng một dịch vụ sẽ có giá trị đối với các doanh nghiệp có trả một loại phí nào đó và tiếp tục sử dụng nó. Trong các trường hợp khi mà các dịch vụ có định hướng nhu cầu và có giá trị, nhưng không khả thi về mặt tài chính, thì một số nhà cung cấp BDS phi lợi nhuận thường chọn cách trợ cấp chéo cho chúng bằng các hoạt động tạo thu nhập khác. Có một số chiến lược đảm bảo khả năng bền vững này:

· Cung cấp BDS cho các doanh nghiệp lớn hơn mà có khả năng thanh toán đảm bảo có lãi và sau đó sử dụng phần lợi nhuận này để để cung cấp dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ hơn;

· Tiến hành một hoạt động kinh doanh hoàn toàn không liên quan và sử dụng lợi nhuận thu được để trợ cấp cho các hoạt động BDS;

· Sử dụng thu nhập từ một BDS tồn tại được để trang trải chi phí cho BDS không tồn tại được. 

Biện pháp lựa chọn cuối cùng này đảm bảo sự cân bằng trong khu vực kinh tế tư nhân, nơi mà các doanh nghiệp  tiếp tục cung cấp một dịch vụ không sinh lời để xây dựng hoặc duy trì cơ sở khách hàng cho các dịch vụ có khả năng sinh lời cao. 

                                                                              Ưu điểm của chiến lược này là toàn bộ thể chế của BDS có khả năng phát triển bền vững, cho dù một số dịch vụ nhất định có được cung cấp hay không và các khoản trợ cấp có được cung cấp mà thiếu sự cam kết của chính phủ và các nhà tài trợ hay không. Nhược điểm của nó là nguy cơ sẽ loại khỏi thị trường các nhà cung cấp của khu vực kinh tế tư nhân khi họ gia nhập thị trường để cung cấp cùng một BDS tương tự cũng được trợ cấp, làm cho họ nhận thấy rằng mình không có khả năng cạnh tranh do trợ cấp. Một nhược điểm nữa là các tín hiệu thị trường có thể bị bóp méo bởi các khoản trợ cấp phí dịch vụ. 

Mặc dù chiến lược này đã được các chuyên gia và các nhà thực hiện chương trình bàn thảo nhiều, nhưng mới có ít trường hợp áp dụng nó thành công. Phổ biến hơn cả là người ta tìm các tổ chức phi lợi nhuận có các hợp đồng tài trợ để xây dựng năng lực cho các nhà cung cấp BDS đang trợ cấp cho các dịch vụ dành cho doanh nghiệp nhỏ.71
7.2.4. Cơ chế thanh toán bởi bên thứ ba

Một chiến lược khác về đảm bảo khả năng bền vững là xác định và cung cấp các dịch vụ kinh doanh cùng có lợi cho cả doanh nghiệp nhỏ lẫn doanh nghiệp lớn, và chỉ thu tiền của doanh nghiệp lớn. Ví dụ điển hình là các chương trình phát thanh của doanh nghiệp nhỏ ở Châu Phi do FIT hỗ trợ. Các tổ chức tài trợ chi tiền cho các chương trình có mục tiêu nhằm vào doanh nghiệp nhỏ. Các nhà tài trợ được hưởng lợi từ việc marketing cho các doanh nghiệp nhỏ, còn các doanh nghiệp nhỏ thu được lợi từ chương trình phát thanh do nó phản ánh những điều quan tâm của họ đồng thời cung cấp cho họ nhiều thông tin về hoạt động kinh doanh hết sức quan trọng. Các đài phát thanh được khuyến khích đáp ứng nhu cầu của doanh nghiệp nhỏ vì số lượng thính giả càng đông thì nhà tài trợ càng hài lòng. Như vậy, đây là một dịch vụ mà các bên cùng có lợi, nhưng doanh nghiệp lớn là người phải thanh toán tiền dịch vụ. Ngoài ra, FIT còn hỗ trợ cho các ấn phẩm quảng cáo giữa doanh nghiệp này với danh nghiệp khác với sự tham gia của một số nhà quảng cáo quy mô lớn. Ai cũng có thể đoán đuợc các dịch vụ các bên cùng có lợi này được tài trợ như thế nào - đó là thầu phụ các dịch vụ hoặc chương trình để giúp những khách hàng lớn, như Pier One, tiếp cận với sản phẩm.

Chiến lược Thanh toán bởi Bên thứ ba đến được với người nghèo như thế nào? 

Chiến lược Thanh toán bởi Bên thứ ba có thể đến được với những người nghèo vốn là khách hàng tiềm năng của các doanh nghiệp có lãi chuyên bán dịch vụ cho khách hàng nghèo. Theo kiểu này, nhà cung cấp và nhà tài trợ đều có động cơ về tài chính để phục vụ người nghèo.

7.2.5. Dựa vào tổ chức tài chính vi mô 

Một chiến lược đang ngày càng được chú ý là “gắn kết” (piggy-backing) — cung cấp BDS thông qua một tổ chức tài chính vi mô. Mặc dù các chương trình dịch vụ kết hợp trước đây hoạt động kém hiệu quả và hiện đang có xu hướng chung là tối kỵ liên kết BDS với tài chính vi mô, nhưng nhiều tổ chức phi chính phủ vẫn tiếp tục cung cấp BDS thông qua các tổ chức tài chính vi mô. Một số chương trình trong số này đã đưa ra BDS khả thi về mặt tài chính và hoạt động của chúng  vẫn  bảo đảm tính bền vững cho các tổ chức này. Các chương trình thành công thường sử dụng các cuộc họp tín dụng để cung cấp thông tin về một BDS, nhưng khi cung cấp lại cung cấp dịch vụ này như một hoạt động tách biệt, không bắt buộc, có thu phí. Thông thường, các cán bộ tín dụng và nhân viên BDS cũng được tách biệt. Phương pháp này có rất nhiều ưu điểm: 

· Chi phí xúc tiến thấp nhất bởi vì có số khán giả bất đắc dĩ dự các cuộc họp tín dụng, có thể nghe và truyền tin về các dịch vụ hiện có.

· Khách hàng có tiền tài trợ để trả phí cho BDS.

· Trong một số trường hợp, chi phí đào tạo cho cả doanh nghiệp và nhà cung cấp có thể duy trì ở mức tối thiểu vì dịch vụ đào tạo được cung cấp tại các cuộc họp tín dụng hoặc sử dụng được các phương tiện của Tổ chức Tài chính Vi mô (MFI) trong những thời gian không cao điểm.

· Tổng chi phí hoạt động được giảm thiểu bởi vì các chi phí được chi sẻ và nhìn chung là được tài trợ chéo bởi chương trình tài chính vi mô. 
Tuy nhiên, phương pháp này cũng có nhược điểm:

· Có thể khách hàng cảm thấy bị ép buộc phải mua dịch vụ và cho rằng hồ sơ xin vay của họ sẽ được xem xét thuận lợi hơn nếu họ mua dịch vụ. 

· Có một số bằng chứng là các khách hàng chính của dịch vụ đào tạo sẽ không giống các khách hàng tài chính vi mô.72
· Nhân viên có thể bị quá tải bởi có quá nhiều hoạt động và kỹ năng của họ có thể không chuyên sâu do cùng một cán bộ nhưng lại phải đóng vai trò vừa là cán bộ tín dụng, vừa là cán bộ đào tạo. 
· 
Có nguy cơ xảy ra trợ cấp chéo giữa các dịch vụ có nhu cầu thấp và các dịch vụ tài chính vi mô có khả năng sinh lời.

· Các dịch vụ kinh doanh nếu do tổ chức tài chính cung cấp thường chú trọng vào việc hoàn vốn các khoản vay hơn là vào mục tiêu phát triển kinh doanh và vì thế có thể không phù hợp.

Có thể có những bài học quan trọng cần phải rút ra từ việc nghiên cứu bổ sung về thông lệ này. Với việc đề cao khái niệm này với viễn cảnh phát triển thị trường, một tổ chức xúc tiến có thể xúc tiến các quan hệ hợp tác thương mại, cùng có lợi giữa các nhà cung cấp BDS và các tổ chức tài chính vi mô.73
8. Có thể sử dụng các chiến lược nào để phát triển các thị trường BDS? 

Quan điểm của phương pháp tiếp cận Phát triển thị trường BDS là phát triển một thị trường BDS sôi động có khả năng cạnh tranh, trong đó có nhiều doanh nghiệp nhỏ được sử dụng nhiều loại dịch vụ phong phú, đa dạng để cải thiện và phát triển hoạt động kinh doanh của mình. Họ nhận được các dịch vụ này thông qua các mối quan hệ kinh doanh với các nhà cung cấp thuộc khu vực kinh tế tư nhân. Phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS như là một chiến lược phát triển, rõ ràng vẫn còn mới mẻ và đang được các tổ chức thử nghiệm bằng một số hoạt động can thiệp hỗ trợ để phát triển các thị trường BDS. Đã có một thoả thuận là việc can thiệp hỗ trợ cần phải “phù hợp” với thị trường, tức là nó cần phải được thiết kế phù hợp để giải quyết một vấn đề về thị trường cụ thể hoặc để tận dụng được cơ hội của thị trường. Những người thực hiện chương trình nhận thấy rằng thường có nhiều cách để giải quyết một vấn đề thị trường và cần có thêm kinh nghiệm cũng như thử nghiệm trước khi có thể vạch ra một cách rõ ràng những biện pháp can thiệp hỗ trợ phù hợp để giải quyết các khiếm khuyết của thị trường. Tuy nhiên, đã xuất hiện những bài học ban đầu. 

Một nguyên tắc cơ bản trong việc lựa chọn và thiết kế các biện pháp hỗ trợ là việc can thiệp hỗ trợ không được mạnh quá mức cần thiết để giải quyết vấn đề của thị trường. Các biện pháp hỗ trợ đều có khả năng phát triển cũng như bóp méo thị trường. Mục đích của phương pháp tiếp cận phát triển thị trường là phát triển thị trường càng nhiều càng tốt đồng thời hạn chế tối thiểu mức độ bóp méo thị trường. Bằng cách tập trung vào từng vấn đề cụ thể và can thiệp hỗ trợ chỉ nhằm để giải quyết vấn đề đó thì các chương trình mới có thể hạn chế tới mức thấp nhất nguy cơ làm bóp méo thị trường. 

8.1. Các biện pháp can thiệp hỗ trợ tập trung vào đâu? 

Hình 9 thể hiện các chức năng hoạt động của các tác nhân trên thị trường BDS.74 Trước đây, các nhà tài trợ thường hỗ trợ các chương trình bằng cách can thiệp ở cấp độ cung cấp dịch vụ mà chủ yếu là cung cấp trực tiếp các dịch vụ. Tuy nhiên, thông thường thì hoạt động hỗ trợ sẽ ít gây tác động bóp méo thị trường hơn nếu như can thiệp ở các giai đoạn trước và sau cung cấp dịch vụ. Can thiệp tại cấp độ cung cấp dịch vụ thường gây bóp méo thị trường ở mức độ cao75 và mức độ thị trường bị bóp méo còn có thể lớn hơn nếu dùng các dịch vụ được trợ cấp bởi nhà tài trợ và chính phủ để thay thế cho các dịch vụ của khu vực kinh tế tư nhân hoặc can thiệp giữa các nhà cung cấp tư nhân và các khách hàng là doanh nghiệp nhỏ của họ, vì làm như thế là đã can thiệp vào các tín hiệu về cầu mà các doanh nghiệp nhỏ có thể gửi tới các nhà cung cấp.



Các thị trường ít bị bóp méo hơn khi những người thực hiện chương trình hỗ trợ cho mối quan hệ giữa các nhà cung cấp và khách hàng là các doanh nghiệp nhỏ, dưới hình thức như phát phiếu cho các doanh nghiệp nhỏ mua dịch vụ từ các nhà cung cấp tư nhân. Việc can thiệp hỗ trợ trong giai đoạn trước và sau khâu cung cấp dịch vụ thường gây ít tác động bóp méo hơn, đồng thời vẫn tạo được tiềm năng phát triển thị trường. Bất kể việc can thiệp hỗ trợ được thực hiện ở giai đoạn nào thì những biện pháp hỗ trợ ít gây bóp méo thị trường nhất cũng luôn bảo đảm duy trì hoặc kích thích cạnh tranh trên thị trường, tiết kiệm thời gian và không phương hại đến mối quan hệ giữa các nhà cung cấp thương mại và khách hàng là các doanh nghiệp nhỏ. 

8.2. Các chương trình có tác dụng như thế nào với các nhà cung cấp?

Nhiều biện pháp can thiệp liên quan đến sự phối hợp giữa tổ chức xúc tiến hoặc nhà tài trợ và các nhà cung cấp BDS. Trước đây, các nhà tài trợ có xu hướng hợp tác với một số nhà cung cấp được chọn lọc. Hiện nay, những người đi đầu trong lĩnh vực này cho rằng các biện pháp hỗ trợ sẽ có hiệu quả nhất khi các nhà tài trợ thúc đẩy sự cạnh tranh giữa các nhà cung cấp trên thị trường. Nghĩa là hợp tác với nhiều nhà cung cấp trong suốt thời gian của chương trình và mở ra khả năng tiếp cận các cơ hội mà nhà tài trợ tạo ra cho nhiều nhà cung cấp. Tuy nhiên, cũng không loại trừ việc hợp tác với một nhà cung cấp tại một thời điểm nào đó, chẳng hạn như để kiểm định một sản phẩm mới. Bảng 5 so sánh hai phương pháp tiếp cận là hợp tác với một nhà cung cấp và thúc đẩy cạnh tranh giữa các nhà cung cấp.

Có nhiều quan điểm mới đây còn cho rằng các mối quan hệ giống quan hệ kinh doanh giữa các tổ chức xúc tiến và các nhà cung cấp có hiệu quả hơn trong việc phát triển các thị trường so với các mối quan hệ cho-nhận. Ví dụ:76
· Các mối quan hệ giữa các nhà tài trợ hoặc tổ chức xúc tiến và các nhà cung cấp có tính chất giao dịch và dựa trên cơ sở cùng có lợi. Lợi ích của nhà tài trợ/xúc tiến là đạt được phạm vi tiếp cận lớn hơn, còn lợi ích của nhà cung cấp là doanh thu cao hơn, có thêm thị trường mới, và số lượng khách hàng đông hơn. 

· Các khoản cần đầu tư và nghĩa vụ của cả hai bên đều rõ ràng, các hình thức chế tài sẽ được áp dụng cho việc hoạt động kém hiệu quả. Các quy định về vai trò, trách nhiệm cũng như các hình thức chế tài đều được thể hiện rõ trong hợp đồng. 

· Các nhà tài trợ và các tổ chức xúc tiến sẽ chấm dứt quan hệ với các nhà cung cấp nếu như mối quan hệ đó không còn có lợi cho cả hai bên nữa. Các nhà cung cấp được tự do chấm dứt các mối quan hệ với các nhà tài trợ nếu họ thấy các quan hệ hợp tác đó không còn mang lại lợi ích cho họ nữa. 

Bảng 5: Hỗ trợ cho một nhà cung cấp so với Thúc đẩy cạnh tranh giữa các nhà cung cấp77Competition
	Vấn đề
	Một nhà cung cấp
	Thúc đẩy cạnh tranh

	Cạnh tranh trên thị trường
	Nhà cung cấp có lợi thế cạnh tranh không công bằng, gây bóp méo thị trường và kìm hãm cạnh tranh.
	Cạnh tranh trên thị trường được thúc đẩy, hoặc ít nhất là mức độ bóp méo thị trường ít hơn.

	Hoạt động Quản lý
	Đơn giản về mặt quản lý.
	Phức tạp về mặt quản lý: một nhà tài trợ/tổ chức xúc tiến phải đưa ra các cơ hội bình đằng cho các nhà cung cấp tiếp cận các khoản trợ cấp; lựa chọn các nhà cung cấp bằng việc sử dụng các tiêu chí rõ ràng, căn cứ vào tình hình thị trường; và phát triển, giám sát các mối quan hệ với nhiều nhà cung cấp.

	Các chiến lược để đạt được các mục tiêu của chương trình
	Các mục tiêu về phạm vi tiếp cận - tổng số, tỷ lệ phụ nữ, v.v... đều do nhà cung cấp đề ra, do vậy làm nhà cung cấp tập trung hơn vào khách hàng.
	Các mục tiêu về phạm vi tiếp cận do nhiều nhà cung cấp đề ra, làm cho nhà cung cấp tự do hơn trong lực chọn khách hàng. 

	Mức độ can thiệp hỗ trợ đối với mối nhà cung cấp
	Mức độ hỗ trợ đối với nhà cung cấp rất lớn, chuyển hướng chú ý của nhà cung cấp từ khách hàng sang nhà tài trợ. Điều này còn cho phép các nhà tài trợ xác định các dịch vụ và phương pháp tiếp cận.
	Mức độ hỗ trợ đối với mỗi nhà cung cấp thấp hơn, khiến cho việc tập trung vào khách hàng được thực hiện dễ dàng hơn. Các nhà cung cấp có nhiều việc cần làm để đáp ứng nhu cầu khách hàng và bỏ qua những đề xuất của nhà tài trợ mà không phù hợp với thị trường. 

	Mối quan hệ giữa nhà tài trợ với các nhà cung cấp
	Sự thành bại của chương trình phụ thuộc vào thành công hay thất bại của nhà cung cấp. Điều này có thể khiến nhà tài trợ phải duy trì các mối quan hệ và các khoản trợ cấp kể cả khi chương trình không có hiệu quả. 
	Các nhà cung cấp có thể được bổ sung thêm hoặc bị loại bỏ khỏi chương trình, việc này tạo điều kiện cho nhà tài trợ/tổ chức xúc tiến có một mối quan hệ giống tính chất quan hệ kinh doanh hơn với các nhà cung cấp.


Phương pháp tiếp cận phát triển quan hệ kinh doanh với các nhà cung cấp có một số ưu điểm sau:78
· Đòi hỏi rằng phần lớn khoản đầu tư cho một hoạt động phải là từ các nhà cung cấp thuộc khu vực kinh tế tư nhân. Điều này có nghĩa là quy mô tài chính của hoạt động nói chung phải phù hợp với công suất của thị trường. Thực tế cho thấy những hoạt động được đầu tư bởi nhà cung cấp tư nhân có thể bền vững hơn các hoạt động được trợ cấp lớn, vì các khoản trợ cấp lớn thường gây ra sự mất cân đối giữa chi phí của nhà cung cấp và khả năng thanh toán của doanh nghiệp nhỏ.

· Các mối quan hệ giống quan hệ kinh doanh thúc đẩy các biện pháp khuyến khích, hành vi ứng xử và thái độ có tính chất như quan hệ kinh doanh giữa các nhà cung cấp và các tổ chức xúc tiến.

· Có thể hỗ trợ các nhà cung cấp đạt được các mục tiêu đã thống nhất.

· Phương pháp này gắn liền một ý nghĩa cho hoạt động hỗ trợ, điều này khuyến khích việc sử dụng một cách thận trọng và hiệu quả các quỹ và sự hỗ trợ kỹ thuật của chương trình. 

· Việc hỗ trợ các hoạt động của nhà cung cấp tăng cường khả năng để họ làm chủ được những thay đổi trong hoạt động kinh doanh của mình. Sự hỗ trợ kỹ thuật dù kèm theo hay không kèm theo những hỗ trợ nhỏ về tài chính cũng đều làm cho các nhà cung cấp tập trung xây dựng hoạt động kinh doanh của chính mình hơn là bị phụ thuộc vào các quỹ bên ngoài và những dịch vụ tư vấn.
8.3. Các chương trình này kích cầu như thế nào? 

Bởi vì các chương trình phát triển doanh nghiệp nhỏ trước đây đều cho họ biết họ cần các dịch vụ gì, nên hiện nay các chương trình hơi lưỡng lự trong việc theo đuổi một cách triệt để các chiến lược kích cầu. Tuy nhiên, các chương trình phát triển thị trường thường nhận thấy rằng việc tạo ra nhu cầu là một phần quan trọng của việc phát triển thị trường. Thực ra, việc kích cầu còn là một phần chính trong khâu lập chiến lược của khu vực kinh tế tư nhân. Tuy nhiên, có nhiều loại chiến lược khác nhau để kích cầu. Một số chương trình BDS truyền thống cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ những dịch vụ mà các chuyên gia cho rằng họ có nhu cầu, không chú ý đến những điều mà thật sự doanh nghiệp muốn. Còn các chương trình phát triển thị trường cố gắng giải quyết các vấn đề cụ thể của phía cầu theo cách khiến các doanh nghiệp nhỏ sẽ sẵn sàng mua dịch vụ. Ví dụ: nếu các doanh nghiệp nhỏ không nhận thức được những lợi ích của một dịch vụ, thì chương trình có thể phát triển một chiến lược tăng cường nhận thức cho khách hàng nhằm tăng sự hiểu biết của các doanh nghiệp nhỏ về những gì mà dịch vụ có thể mang lại cho họ. Sau đó, trên cơ sở đã được thông tin tốt hơn về dịch vụ, các doanh nghiệp nhỏ có thể đưa ra quyết định là có muốn sử dụng dịch vụ đó hay không. 

Nếu các doanh nghiệp nhỏ chủ yếu tự tạo ra dịch vụ trong nội bộ doanh nghiệp mình thì chương trình có thể trợ cấp cho hoạt động tiếp thị của nhà cung cấp để cho thấy rõ tại sao việc thuê ngoài dịch vụ lại có thể là một sự lựa chọn ít tốn kém hơn. Như vậy, chiến lược này lại giúp các doanh nghiệp nhỏ đưa ra các quyết định có căn cứ về mua dịch vụ.
8.4. Những biện pháp hỗ trợ nào có tác dụng phát triển thị trường?

Rất nhiều biện pháp hỗ trợ phát triển thị trường được sử dụng và mỗi biện pháp đều nhằm khắc phục một hoặc vài điểm yếu của thị trường BDS. Một số biện pháp chủ yếu để giải quyết các khiếm khuyết của phía cầu, một số khác để giải quyết các vấn đề của phía cung, nhưng hầu hết các biện pháp đều tác động đến cả hai phía cung và cầu của thị trường. Thường thường các biện pháp can thiệp được kết hợp thành một chiến lược chung. Sau đây là những biện pháp hỗ trợ được dùng phổ biến nhất hiện nay, có ví dụ kèm theo. 

· Các Chương trình phiếu giảm giá sử dụng dịch vụ giải quyết tình trạng thiếu thông tin của các doanh nghiệp nhỏ về các dịch vụ và sự do dự trong việc thử sử dụng dịch vụ. Mục đích là mở rộng cầu về BDS bằng cách cung cấp thông tin và khuyến khích các doanh nghiệp nhỏ thử sử dụng dịch vụ bằng việc trợ cấp cho các giao dịch mua ban đầu. 

· Thông tin cho Khách hàng giải quyết tình trạng thiếu thông tin của các doanh nghiệp nhỏ về các dịch vụ và nhà cung cấp. Mục đích là mở rộng cầu về BDS bằng cách làm cho các doanh nghiệp nhỏ nhận biết về các dịch vụ hiện sẵn có và những lợi ích tiềm tàng của chúng. 

· Hành động Tập thể: Các cụm, mạng lưới và hiệp hội các doanh nghiệp giải quyết tình trạng doanh nghiệp nhỏ không có khả năng thanh toán cho các dịch vụ cũng như nhà cung cấp không sẵn sàng (hoặc không có khả năng) bán dịch vụ với số lượng nhỏ vừa đủ cho các doanh nghiệp nhỏ riêng lẻ. Mục đích là giúp các doanh nghiệp nhỏ tránh được tình trạng giảm hiệu quả kinh tế do mở rộng quy mô khi mua BDS bằng cách tạo điều kiện để họ có thể mua các dịch vụ theo nhóm. 

· Các mối quan hệ kinh doanh và việc Thúc đẩy các dịch vụ kèm theo giải quyết tình trạng bị cô lập và không có khả năng thanh toán dịch vụ trực tiếp của các doanh nghiệp nhỏ. Các mối quan hệ kinh doanh còn giải quyết tình trạng các nhà cung cấp thiếu hiểu biết về các doanh nghiệp nhỏ. Mục đích là hình thành và mở rộng BDS đang ẩn trong các mối quan hệ kinh doanh giữa các doanh nghiệp nhỏ và các công ty khác. 

· Hỗ trợ Kỹ thuật cho Các nhà cung cấp giải quyết tình trạng thiếu trình độ kỹ thuật và kỹ năng quản lý của các nhà cung cấp. Mục đích là xây dựng năng lực của các nhà cung cấp BDS đang tồn tại hoặc mới để phục vụ các doanh nghiệp nhỏ và thu lợi nhuận.

· Phát triển và Thương mại hoá Sản phẩm giải quyết tình trạng thiếu các sản phẩm dịch vụ phù hợp cho các doanh nghiệp nhỏ trên thị trường và tình trạng nhà cung cấp không sẵn sàng hướng tới các phân đoạn người tiêu dùng mới. Mục đích là thương mại hoá các sản phẩm mới thông qua các nhà cung cấp hiện tại bằng việc hỗ trợ phát triển sản phẩm, thử nghiệm thị trường, và tiếp thị thử một số sản phẩm mới. Việc thương mại hóa các sản phẩm mới còn có thể được thực hiện bằng việc thúc đẩy hoạt động trao quyền kinh doanh các sản phẩm dịch vụ thích hợp cho các doanh nghiệp kinh doanh dịch vụ. 

· Doanh nghiệp theo định hướng xã hội giải quyết tình trạng thiếu cung trên thị trường. Mục đích là tăng lượng cung dịch vụ bằng việc hỗ các nhà cung cấp mở rộng thị trường và giúp các nhà cung cấp mới gia nhập thị trường.

8.4.1. Các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ

Các chương trình này được thiết kế với mục đích làm tăng lượng cầu đối với BDS bằng cách cấp các phiếu cho các doanh nghiệp nhỏ đủ tiêu chuẩn để các doanh nghiệp này mua BDS với giá chiết khấu từ các nhà cung cấp của khu vực kinh tế tư nhân. Xét bề ngoài, các chiến lược này giống với các chương trình BDS truyền thống bởi vì chúng trợ cấp cho khâu mua dịch vụ, nhưng chúng khác nhau ở cách thức cơ bản hỗ trợ phát triển thị trường BDS. Trong các chương trình phiếu, chiến lược nhằm cung cấp thông tin và các khoản trợ cấp tạm thời cho các doanh nghiệp không thường xuyên sử dụng BDS, và liên kết chúng với các nhà cung cấp BDS không thường xuyên phục vụ các doanh nghiệp nhỏ. Các thông tin được thiết kế nhằm làm tăng nhận thức và hiểu biết của doanh nghiệp nhỏ                                                                                                                                                                                                                              về các dịch vụ đang tồn tại. Mục đích trợ cấp là                                                                                            

nhằm khuyến khích các doanh nghiệp nhỏ thử sử dụng một dịch vụ mà có thể vì không thích rủi ro nên họ không muốn thử nếu phải thanh toán nguyên giá. Cầu về dịch vụ của các doanh nghiệp nhỏ tăng lên sẽ kích thích các nhà cung cấp phát triển và cải tiến các sản phẩm dịch vụ mới cho thị trường các doanh nghiệp nhỏ. Quan điểm chính ở đây là một khi cả đôi bên đều đã thử nghiệm các giao dịch kinh doanh có lợi, họ sẽ tiếp tục trao đổi BDS mà không cần được trợ cấp thêm.

Chương trình kết nối cung - cầu  là tiền thân của các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ, được áp dụng ở phạm vi nhỏ hơn nhiều và dành cho các công ty lớn hơn thuộc nhóm mục tiêu. Các chương trình này đã được sử dụng trong hơn một thập kỷ, chủ yếu là trong các chương trình phát triển xuất khẩu phục vụ cho các doanh nghiệp quy mô vừa. Trong các chương trình này, một số ít các doanh nghiệp nhỏ được lựa chọn trình các dự án của mình lên một tổ chức, thường là tổ chức xúc tiến hoạt động thay mặt nhà tài trợ hoặc tổ chức chính quyền địa phương. Tổ chức này xem xét hồ sơ xin tài trợ và nếu như doanh nghiệp nhỏ chưa chọn được một nhà cung cấp dịch vụ tư vấn để hỗ trợ hoạt động này, thì tổ chức sẽ cung cấp cho doanh nghiệp một danh sách các công ty đủ tiêu chuẩn. Nếu như doanh nghiệp nhỏ đã chọn được một công ty để hỗ trợ cho dự án của mình, tổ chức này sẽ đánh giá công ty đó và làm thủ đăng ký để công ty này trở thành nhà cung cấp nếu mọi thủ tục là hợp lệ. Thường thường, doanh nghiệp nhỏ thanh toán cho công ty tư vấn tiền phí dịch vụ trực tiếp, sau đó tổ chức hỗ trợ này sẽ hoàn lại cho doanh nghiệp nhỏ số phí đó nếu như có bằng chứng là dự án đã hoàn thành theo đúng kế hoạch. Các dự án mẫu bao gồm dự án xây dựng kho đông lạnh phục vụ xuất khẩu hoa, thiết kế và đưa ra sản phẩm mới, hoặc phát triển và thực hiện một kế hoạch marketing mới. Tỷ lệ chiết khấu mà chương trình áp dụng là trong khoảng từ 30% đến 60%.

Các chương trình này thường phản ánh những hiệu quả rõ nét về lợi nhuận-chi phí, mức độ tăng trưởng cao về doanh thu và việc làm của doanh nghiệp nhỏ. Tuy nhiên, chưa có bằng chứng về sự tiếp tục của các mối quan hệ cũng như việc trao đổi BDS sau khi chương trình chấm dứt.79 Một số chuyên gia còn hoài nghi về nhu cầu cần được hỗ trợ bởi vì các doanh nghiệp nhỏ tỏ ra có khả năng chi trả cho BDS qua việc họ thanh toán phí dịch vụ trước và tìm kiếm sự bồi hoàn sau.
Các chương trình phiếu giảm giá sử dụng dịch vụ là một nỗ lực đầu tiên nhằm khuyến khích một số lượng lớn các nhà cung cấp BDS của khu vực kinh tế tư nhân phục vụ các doanh nghiệp siêu nhỏ bằng việc kích cầu về các dịch vụ đào tạo.80 Trong các chương trình có quy mô lớn hơn này, các doanh nghiệp siêu nhỏ được phát các phiếu giảm giá với số lượng hạn chế sau một số thủ tục xét duyệt tối thiểu. Các phiếu này có thể được dùng để mua các dịch vụ đào tạo do nhiều tổ chức đào tạo có đăng ký cung cấp. Mức chiết khấu là từ 35%- 80%.81 Tổ chức thực hiện phân phối các phiếu sử dụng dịch vụ này còn cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ những thông tin cần thiết về các tổ chức đào tạo, các khóa học và số lượng các doanh nghiệp nhỏ đã mua các dịch vụ đó. 

Thực tế đã cho thấy các nhà cung cấp có phản ứng trước việc gia tăng nhu cầu của các doanh nghiệp nhỏ. Do kết quả của chương trình, họ sẵn sàng đổi mới các dịch vụ đào tạo của mình và xây dựng các khóa học mới để phục vụ các doanh nghiệp siêu nhỏ. Các khóa đào tạo mới đã tập trung vào các kỹ năng cụ thể, có thể áp dụng ngay. Các khóa học thường ngắn hạn với chương trình được chia thành từng phần nhỏ và có tính thực tiễn, có các cơ hội thực hành dành cho những người không biết chữ. Những tổ chức đào tạo được ưa thích nhất là các công ty thuộc khu vực tư nhân, thường là các doanh nhân quản lý một doanh nghiệp nhỏ và cung cấp dịch vụ đào tạo cụ thể.82
Những khó khăn thách thức trong việc thực hiện các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ, gồm có: 

· Phải lựa chọn phù hợp một tổ chức xúc tiến có uy tín, không thiên vị và có sự giám sát đầy đủ để tránh tham nhũng và chính trị hóa việc phân phối phiếu và việc đăng ký cung cấp; 

· Phải quản lý chương trình chặt chẽ để đảm bảo rằng luôn có sẵn phiếu ở những nơi và vào những khi người ta có nhu cầu, còn các nhà cung cấp phải được tín nhiệm và được thanh toán đúng hạn;

· Các chiến lược được xây dựng đúng đắn nhằm xây dựng năng lực của các tổ chức đào tạo, cung cấp tài chính cho các dịch vụ mới và phát triển cơ sở vật chất; 

· Các chiến lược rút lui hiệu quả (nhiều chương trình phiếu đã không kết thúc đúng kế hoạch mà một trong những nguyên nhân là do sự ưa thích của Chính phủ các nước đối với các chương trình này).

Mặc dù các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ đào tạo đã giúp cho nhiều doanh nghiệp siêu nhỏ liên kết được với số lượng tương ứng các nhà cung cấp BDS, nhưng người ta ngày càng lo ngại về khả năng bền vững của những chuyển biến tích cực của thị trường về cả phía cung và cầu. Nghiên cứu mới đây ở Paraguay đã phát hiện ra rằng một số chuyển biến về thị trường đã được duy trì, kể cả khi không còn tồn tại chương trình phiếu nữa:

· Các dịch vụ đào tạo bắt đầu có khả năng tiếp cận rộng hơn về địa lý;

· Mức độ thỏa mãn của người sử dụng phiếu đối với các khóa đào tạo tương đối cao, một số doanh nghiệp nhỏ đã tiếp tục mua dịch vụ đào tạo kể cả khi chương trình phiếu đã chấm dứt; 

· Một số tổ chức đào tạo đã liên tục mở rộng và đa dạng hóa các khóa đào tạo của mình.83
Tuy nhiên, kết quả nghiên cứu về chương trình này cũng phản ánh sự giảm sút đáng kể nhu cầu dịch vụ của các doanh nghiệp nhỏ sau khi chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ chấm dứt.

Về phía cung, nghiên cứu cho thấy rằng các loại hình nhà cung cấp khác nhau tham gia vào chương trình có các phản ứng khác nhau đối với hoạt động hỗ trợ.84
· Những người có xu hướng mở rộng và đa dạng hoá dịch vụ sử dụng chương trình này để mở rộng và đa dạng hoá các khóa học và tiếp tục chiến lược này kể cả khi chương trình phiếu không còn nữa.
· Những người đa dạng hóa không thích rủi ro cũng mở rộng và đa dạng hóa các khóa học thuộc chương trình nhưng giảm bớt đầu tư trong các giai đoạn thị trường có biến động bất lợi.
· Những nhà cung cấp có chức năng hoạt động xã hội, giá dịch vụ đào tạo của họ không đủ bù đắp chi phí, không phản ứng tích cực với chương trình và không thực hiện các quy tắc của chương trình liên quan đến các doanh nghiệp nhỏ.

· Những kẻ cơ hội tối đa hoá thu nhập từ chương trình phiếu trong khi giảm thiểu các khoản đầu tư; khi các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ kết thúc, họ lại chuyển sang các cơ chế khác để tìm kiếm thu nhập.

Các chuyên gia cảnh báo rằng việc đánh giá thị trường cần phải được thực hiện trước khi bắt đầu bất cứ chương trình phiếu nào. Về phía cầu, các phiếu sử dụng dịch vụ giải quyết tình trạng các doanh nghiệp nhỏ không muốn mạo hiểm thử sử dụng dịch vụ với nguyên giá. Tuy nhiên, nếu như đây không phải là vấn đề chính của phía cầu, thì các chương trình phiếu có thể bóp méo thị trường quá mức cần thiết bằng việc làm tăng sự phụ thuộc của các doanh nghiệp nhỏ vào các nguồn trợ cấp. 

Các chuyên gia cũng lưu ý rằng các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ không hẳn là phù hợp với tất cả các thị trường. Nếu như cung về dịch vụ đào tạo là tương đối co dãn bởi vì có sự cạnh tranh trên thị trường thì chương trình phiếu sẽ làm tăng lượng mua dịch vụ với tác động rất nhỏ lên giá cả dịch vụ. Trong trường hợp này, hầu hết lợi ích của chương trình sẽ rơi vào người tiêu dùng, tức là các doanh nghiệp nhỏ. Tuy nhiên, nếu như cung dịch vụ đào tạo là không co dãn - có lẽ bởi vì có quá ít nhà cung cấp trên thị trường - thì tác động chính của riêng chương trình phiếu sẽ là làm tăng giá các khoá đào tạo với tác động thấp đến số lượng các khoá học được mua. Trong trường hợp thứ hai này, chương trình sẽ không đạt được các mục tiêu của mình và chủ yếu sẽ chỉ mang lại lợi ích cho các nhà cung cấp. Về lâu dài, một chương trình phiếu có thể thúc đẩy lượng cung về đào tạo, nhưng thành công của nó còn tùy thuộc vào các yếu tố khác của thị trường như mức độ dễ dàng gia nhập và tình trạng sẵn có các tổ chức đào tạo có tiềm năng.85
8.4.2. Cung cấp thông tin cho khách hàng

Ở nhiều thị trường BDS của các nước đang phát triển có tình trạng doanh nghiệp nhỏ thiếu thông tin về các dịch vụ và lợi ích tiềm tàng của chúng. Ở một số thị trường, đây là điểm yếu duy nhất hoặc chính yếu nhất. Các đơn vị xúc tiến phản ứng trước vấn đề này bằng cách nâng cao nhận thức của doanh nghiệp nhỏ về các nhà cung cấp BDS hiện tại và các sản phẩm của họ. Ví dụ về các biện pháp hỗ trợ này bao gồm : 

· Cho ra đời các tạp chí "Doanh nghiệp với Doanh nghiệp" 

· Lập các cuốn danh bạ như "Những trang vàng" trong đó liệt kê các nhà cung cấp dịch vụ.
· Sử dụng các phương tiện thông tin đại chúng như phát thanh, truyền hình để quảng cáo dịch vụ. 

· Đề xướng các chiến dịch marketing mang tính xã hội để tuyên truyền về ích lợi của các dịch vụ.

· Xúc tiến trao đổi thông tin trong các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ và kết nối cung cầu. 

· Xúc tiến các quan hệ kinh doanh có cung cấp thông tin.

· Sản xuất các chương trình phát thanh về doanh nghiệp nhỏ.

· Giúp các hiệp hội doanh nghiệp gửi thư giới thiệu, tổ chức hội thảo và đưa thông tin lên mạng. 

Khi những dịch vụ phát triển kinh doanh có giá trị, với mức giá hợp lý tồn tại trên thị trường, thì các biện pháp can thiệp hỗ trợ tập trung vào việc cung cấp thông tin thường tỏ ra có hiệu quả về mặt chi phí. Một số chương trình đã thương mại hoá vai trò truyền bá thông tin. Điều này là tăng tiềm năng duy trì khả năng bền vững. Tuy nhiên, chỉ riêng chiến lược này thì không hiệu quả nếu các nhà cung cấp không đưa ra cho các doanh nghiệp nhỏ những dịch vụ phát triển kinh doanh hợp lý với mức giá họ có thể chấp nhận được.

8.4.3. Hành động tập thể: Hình thành các nhóm, mạng lưới và các hiệp hội kinh doanh 

Đối với một số dịch vụ, rất khó có thể đưa ra các sản phẩm với mức giá có thể chấp nhận được đối với một doanh nghiệp nhỏ đơn lẻ cũng như khó có thể tạo ra các mối quan hệ kinh doanh phù hợp cho các doanh nghiệp rất nhỏ. 
Thường thường, số lượng BDS mà các doanh nghiệp nhỏ cần thì quá nhỏ nên các nhà cung cấp không buồn phát triển. Kết quả là các doanh nghiệp nhỏ thường không thể đủ khả năng để chi trả cho các dịch vụ có sẵn. Một chiến lược để giải quyết vấn đề này đã được phát triển từ phong trào hợp tác. Trong các chương trình này, một tổ chức xúc tiến giúp các doanh nghiệp nhỏ hình thành nên các nhóm doanh nghiệp - các mạng lưới hoặc nhóm - để cùng mua hoặc tiếp cận BDS. Các mạng lưới doanh nghiệp nhỏ có thể thường xuyên tiếp cận các dịch vụ như tư vấn, công nghệ, giao thông, trung gian tiếp thị, hoặc đào tạo mà họ không thể đủ khả năng chi trả nếu mua riêng lẻ. Trước đây, các nhà cung cấp BDS phi lợi nhuận không chỉ tổ chức các nhóm doanh nghiệp, mà còn cung cấp cho họ BDS có trợ cấp. Ngược lại, hiện nay vai trò của một tổ chức xúc tiến phát triển thị trường là giúp các doanh nghiệp nhỏ hình thành các cụm và sau đó hỗ trợ họ tiếp cận BDS được cung cấp từ khu vực kinh tế tư nhân.
Ưu điểm của phương pháp tiếp cận này là nó giúp cho các doanh nhân vượt qua được một rào cản rõ rệt của thị trường trong khi hỗ trợ các nhà cung cấp BDS khu vực kinh tế tư nhân. Ngoài việc liên kết các nhóm doanh nghiệp với các nhà cung cấp dịch vụ trên cơ sở thu phí, cũng tồn tại một cơ hội để mở rộng hoặc tăng cường các dịch vụ kèm theo trong các mối quan hệ kinh doanh. Ví dụ: một doanh nghiệp lớn chi phí khi mua các sản phẩm hoặc cung cấp nguyên liệu đầu vào cho một nhóm doanh nghiệp nhỏ sẽ có hiệu quả hơn so với việc mua sản phẩm hay bán nguyên liệu cho các doanh nghiệp nhỏ riêng lẻ. Các nhóm doanh nghiệp nhỏ được tổ chức tốt thường hoạt động có hiệu quả hơn các doanh nghiệp nhỏ riêng lẻ trong việc thu hút các nhà cung cấp và khách hàng lớn như các nhà xuất khẩu và nhập khẩu có hỗ trợ các dịch vụ kèm theo.
Một vấn đề chính của phương pháp này là cần tổ chức việc thành lập các nhóm này như thế nào và xác định các dịch vụ chung cho mọi thành viên trong nhóm ra sao. Nhìn chung, các doanh nghiệp nhỏ không hiểu rằng việc “tổ chức nhóm” là một loại dịch vụ và không sẵn sàng chi trả cho hoạt động đó. Những người đề xuất việc tổ chức các doanh nghiệp nhỏ như là một hoạt động hỗ trợ của nhà tài trợ lập luận rằng việc thúc đẩy sự hợp tác và phối hợp hành động của các doanh nghiệp nhỏ là một hàng hoá công cộng bởi vì lợi ích của hoạt động đó nói chung là vô hình và một khi đã được cung cấp thì tất cả đều được hưởng. Bởi vậy, hoạt động can thiệp hỗ trợ này phải dựa trên nguồn tài chính công.86 Tuy nhiên, có ít nhất một ví dụ về nhà cung cấp BDS chuyên hoạt động vì lợi nhuận đã tiến hành thành lập các nhóm doanh nghiệp nhỏ và tiếp thị một tập hợp các dịch vụ cho các nhóm đó. Nhà cung cấp này đã coi việc tổ chức nhóm như là một chiến lược xây dựng thị trường vì các nhóm này sau đó đã tiếp thị các dịch vụ cho các thành viên của họ và đã có khả năng thanh toán các dịch vụ.87 Những trường hợp như vậy cũng như các nghiên cứu gần đây cho thấy rằng ở nơi nào tồn tại các nhà cung cấp dịch vụ và/hoặc các doanh nghiệp tư nhân có tư duy đổi mới tham gia vào các nhóm doanh nghiệp nhỏ, thì khu vực kinh tế tư nhân ở nơi đó có thể thực hiện vai trò hình thành và phát triển các nhóm doanh nghiệp nhỏ. Còn ở những nơi thiếu vắng điều kiện này thì ban đầu các nguồn công quỹ cần giữ vai trò lớn hơn trong việc hình thành các nhóm cũng như liên kết chúng với các nhà cung cấp và các doanh nghiệp khác.8839:Market-driven Small Industrylusters in Indonesia

8.4.4. Thúc đẩy các mối quan hệ kinh doanh và các dịch vụ kèm theo 

Các dịch vụ kèm theo là nguồn dịch vụ phát triển kinh doanh chính đối với các doanh nghiệp nhỏ. Các mối liên kết giữa các công ty cũng thường là nguồn phát triển và chuyển giao kỹ năng chủ yếu của các doanh nghiệp nhỏ. Việc thúc đẩy các mối liên kết giữa các công ty là một phương thức cho phép nhiều doanh nghiệp nhỏ có thể tiếp cận BDS cũng như các lợi ích khác của những mối quan hệ kinh doanh hiệu quả. Hoat động xúc tiến để tăng cường các mối quan hệ kinh doanh tập trung chủ yếu vào việc cung cấp thông tin về những doanh nghiệp tham gia trên thị trường để họ có thể phát triển các mối quan hệ. Ví dụ:
· Xác định các cơ hội phát triển quan hệ kinh doanh có lợi, thường là các mối liên kết giữa các doanh nghiệp lớn và các doanh nghiệp nhỏ, nhưng bao gồm cả những mốI quan hệ khác có lợi cho các doanh nghiệp nhỏ.

· Thúc đẩy việc thầu phụ từ các công ty lớn đến các doanh nghiệp nhỏ.

· Tạo ra các cơ hội và các hoạt động để các công ty lớn và doanh nghiệp nhỏ cùng phối hợp tham gia.

· Hỗ trợ các doanh nghiệp nhỏ tham gia vào các cuộc triển lãm thương mại và các hiệp hội thương mại. 

· Phát triển hoặc mở rộng các hiệp hội kinh doanh, đặc biệt là các hiệp hội có sự tham gia của cả các doanh nghiệp nhỏ và các doanh nghiệp lớn. 

· Xây dựng năng lực cung cấp cho các doanh nghiệp cung cấp những dịch vụ kèm theo cho nhiều doanh nghiệp nhỏ. 

Một ưu điểm chính của phương pháp tiếp cận này là nó thúc đầy các mối quan hệ “hai bên cùng có lợi” trong khu vực kinh tế tư nhân. Các doanh nghiệp nhỏ kiếm lợi từ các mối quan hệ với các công ty lớn và/hoặc có thể tiếp cận với BDS mà nếu không nhờ các quan hệ đó thì họ không thể thực hiện được. Các công ty lớn hơn có lợi nhờ việc xây dựng được một cơ sở khách hàng đông                                                                                  

đảo (trong trường hợp các nhà cung cấp), hoặc nhờ việc đạt được chi phí thấp hơn, sản xuất linh hoạt (trong trường hợp các công ty mua các sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ). Một lợi ích khác nữa là việc mở rộng các dịch vụ kèm theo đã tránh được một hạn chế phổ biến của nhiều thị trường BDS – sự sẵn sàng và khả năng của các doanh nghiệp nhỏ trong việc thanh toán trực tiếp các dịch vụ. Trong các dịch vụ kèm theo, chi phí hoặc là được tính gộp vào các giao dịch khác với các doanh nghiệp nhỏ hoặc được tính cho các tác nhân thứ ba theo định hướng thương mại – đôi khi cho cả hai.

Một hạn chế của phương thức này là nếu một doanh nghiệp chỉ cung cấp các dịch vụ kèm theo cho một vài doanh nghiệp nhỏ thì chương trình tạo các mối liên kết không thể có hiệu quả về chi phí. Các chương trình này có xu hướng tập trung vào các doanh nghiệp lớn có tiềm năng tương tác với nhiều doanh nghiệp nhỏ và các doanh nghiệp này  cũng dựa vào các đơn vị xúc tiến nhạy bén có khả năng xác định các cơ hội kinh doanh mà có tiềm năng tạo ra các mối quan hệ có lợi các doanh nghiệp. Một nhược điểm của chiến lược này là các doanh nghiệp lớn đôi khi lợi dụng các doanh nghiệp nhỏ trong quan hệ kinh doanh. Khó khăn thách thức đối với chương trình này là phải phát triển các phương pháp giảm thiểu rủi ro và thúc đẩy các mối quan hệ cân bằng. 

8.4.5. Xây dựng năng lực của các nhà cung cấp 

Nhiều chiến lược được đề cập ở đây đều tập trung vào việc kết nối các doanh nghiệp nhỏ với nguồn cung BDS hiện tại và các chiến lược này chỉ có hiệu quả khi có đủ lượng cung dịch vụ trên thị trường. Vậy điều gì sẽ xảy ra nếu cung không đủ khi đây là hiện tượng rất phổ biến trên hầu hết các thị trường BDS? Việc hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp có thể giải quyết một loạt vấn đề đã hạn chế năng lực của các nhà cung cấp trong việc mở rộng và cung cấp dịch vụ có lãi cho các doanh nghiệp nhỏ. Hỗ trợ kỹ thuật có thể dưới nhiều hình thức như đào tạo, tư vấn, và cung cấp thông tin. Thường thường, hỗ trợ kỹ thuật nhằm giúp các nhà cung cấp phát triển các sản phẩm mới cho thị trường doanh nghiệp nhỏ. Chiến lược này trùng với chiến lược phát triển và thương mại hoá sản phẩm (sẽ được phân tích ở phần sau). Việc hỗ trợ kỹ thuật để giúp cho các doanh nhân tiềm năng xây dựng các doanh nghiệp BDS là một cách tạo ra các nhà cung cấp mới và tăng nguồn cung. Trong khi một số chương trình cung cấp dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật mà không hỗ trợ tài chính, thì một số chương trình khác thường kết hợp cả hai hình thức hỗ trợ này.

Các chương trình hỗ trợ kỹ thuật được thiết kế để giải quyết các vấn đề sau đây giữa các nhà cung cấp:89
· Các nhà cung cấp thiếu các kỹ năng chuyên môn cần thiết để cung cấp các dịch vụ có chất lượng cho các doanh nghiệp nhỏ. 

· Thiếu các kỹ năng kinh doanh như marketing, định giá thành, và quản lý. 

· Thiếu thông tin về đặc điểm và ích lợi của các dịch vụ mà các doanh nghiệp nhỏ mong muốn. 

· Hạn chế về năng lực hoặc kinh nghiệm trong việc thiết kế các dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ. 

Trong nhiều trường hợp, hỗ trợ kỹ thuật không chỉ giải quyết các vấn đề này, mà còn giảm thiểu nguy cơ các nhà cung cấp đa dạng hoá các thị trường doanh nghiệp nhỏ bằng cách hấp thụ một phần chi phí của hoạt động đổi mới và những thay đổi cần thiết trong kinh doanh . 

Nhiều chương trình phát triển thị trường cho thấy rằng việc hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp là một phần rất quan trọng trong hầu hết các chiến lược phát triển thị trường. Thậm chí ở những nơi mà nhu cầu thấp là vấn đề chính của thị trường, thì các nhà cung cấp vẫn cần trợ giúp để tìm ra các cách có thể đáp ứng nhu cầu của doanh nghiệp nhỏ với các dịch vụ một cách có lợi nhất. Ví dụ: Chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ của Paraguay đã bắt đầu cung cấp dịch vụ đào tạo cho các nhà cung cấp để giúp họ đáp ứng nhu cầu ngày càng tăng của các doanh nghiệp nhỏ về các khoá đào tạo thích hợp.90 Các nhà tài trợ cho biết, yêu cầu về tăng cường trợ giúp kỹ thuật là một thay đổi lớn của phương pháp tiếp cận phát triển thị trường so với các chương trình trước đây vốn chủ yếu tập trung vào hỗ trợ tài chính.91
Một ưu điểm lớn của việc hỗ trợ kỹ thuật là nó cho phép các đơn vị xúc tiến giải quyết được các vấn đề của phía cung. Tuy nhiên, bất lợi của phương pháp này là nó có thể bóp méo thị trường do việc chỉ phối hợp hoạt động với một số ít nhà cung cấp. Ở các thị trường tập trung nhiều nhà cung cấp, đơn vị xúc tiến sẽ rất khó tạo điều kiện công bằng để các doanh nghiệp được hưởng sự hỗ trợ của chương trình, nhưng việc chỉ trợ giúp kỹ thuật cho một số ít nhà cung cấp sẽ tạo cho họ những lợi thế không công bằng. Tuy nhiên, những người đề xướng ra phương pháp này cho rằng kể cả trong trường hợp đó, thị trường có thể vẫn được phát triển nếu như các nhà cung cấp khác sao chép y nguyên các chiến lược kinh doanh được tiếp tục phát triển bởi những người được nhận tài trợ.

Một thách thức cụ thể của phương pháp này là ở chỗ phải làm cho nó có hiệu quả về mặt chi phí. Việc cung cấp dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật đơn lẻ cho các nhà cung cấp nhỏ chỉ có thể tiếp cận với một số ít các doanh nghiệp nhỏ thì khó có thể đạt hiệu quả về mặt chi phí; do đó các chương trình xúc tiến cần phải thực hiện một trong hai phương pháp sau: 

· Tìm các cách để cung cấp hỗ trợ kỹ thuật hoặc chương trình đào tạo cho nhiều nhà cung cấp cùng một lúc. Điều này có thể thực hiện được nếu một số nhà cung cấp trên thị trường có những vấn đề và nhu cầu tương tự như nhau. 

· Nhằm vào các nhà cung cấp lớn có khả năng tiếp cận được nhiều doanh nghiệp nhỏ. Điều này có hiệu quả về mặt chi phí, nhưng lại gây phân biệt đối xử với các nhà cung cấp BDS nhỏ và bóp méo thị trường. 

Về lâu dài, câu trả lời có thể là phải phát triển năng lực của chính khu vực kinh tế tư nhân để hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp. Khi các chương trình nhận thức được rằng các nhà cung cấp BDS cũng có thể là các khách hàng BDS, thì các chương trình sẽ có thể phát triển các thị trường để cung cấp cho các nhà cung cấp những dịch vụ mà họ mong muốn.  

8.4.6. Phát triển và thương mại hoá sản phẩm 

Phát triển và thương mại hóa sản phẩm là một chiến lược đang trở nên phổ biến. Chiến lược này nhằm giải quyết tình trạng thiếu hụt những sản phẩm thích hợp cho các doanh nghiệp nhỏ và tình trạng đổi mới không có hiệu quả của một bộ phận các nhà cung cấp. Mới đầu, chiến lược này đã được áp dụng với dịch vụ công nghệ phù hợp (AT), còn hiện nay các tổ chức đang thử nghiệm phát triển và thương mại hoá sản phẩm đối với các dịch vụ khác như đào tạo, thông tin liên lạc, quảng cáo và các dịch vụ tư vấn tài chính. 

Chương trình phát triển và thương mại hoá công nghệ phù hợp giúp cho những người có thu nhập thấp có thể tiếp cận với công nghệ hiện đại để cải thiện cuộc sống. Trong quá trình tìm kiếm các biện pháp để tăng qui mô của các chương trình, các tổ chức AT bắt đầu thử nghiệm bằng việc yêu cầu các doanh nghiệp tư nhân phân phối công nghệ, còn các tổ chức này dần rút lui khỏi vai trò cung cấp công nghệ trực tiếp để chuyển sang thúc đẩy hoạt động nghiên cứu và phát triển, xác định và đào tạo các nhà sản xuất và nhà phân phối, xúc tiến thương mại, kiểm soát và đánh giá. Tóm lại, các tổ chức AT hiện đã trở thành các đơn vị xúc tiến cho các nhà cung cấp công nghệ của khu vực kinh tế tư nhân. 

Các tổ chức xúc tiến đã áp dụng lại phương pháp tiếp cận này trên các thị trường dịch vụ khác bằng cách thực hiện các nhiệm vụ mà các công ty tư nhân không muốn hoặc không thể thực hiện được như nghiên cứu và phát triển, quảng cáo những dịch vụ mới hay kiểm tra chất lượng. Các công ty tư nhân thường không muốn đảm nhiệm vai trò này bởi vì nó có xu hướng mang lại lợi ích tập trung cho nhiều công ty chứ không phải chỉ cho một mình họ, nhất là ở những thị trường mà quyền sở hữu trí tuệ chưa được quy định hoặc chưa có hiệu lực. Ngoài ra, các nhà cung cấp ở một số thị trường không phải là những nhà đổi mới chuyên nghiệp, họ thiếu cả sự hiểu biết lẫn kinh nghiệm để phát triển những sản phẩm dịch vụ mới và có sức hấp dẫn. Dưới đây là một số phương thức can thiệp hỗ trợ phát triển sản phẩm khác nhau: 92
· Sản phẩm được tiêu chuẩn hoá  (phương thức trao đặc quyền kinh tiêu) — Các khoá đào tạo CEFE của GTZ và Chương trình Khởi đầu và Cải thiện Hoạt động Kinh doanh của Bạn của ILO được cung cấp dưới hình thức một tổ chức xúc tiến thực hiện đào tạo các nhà cung cấp, cấp chứng nhận cho họ và giám sát các khoá học của họ để đảm bảo chất lượng. 

· Nghiên cứu thị trường để xác định và cung cấp cho các nhà cung cấp dịch vụ những thông tin về những lỗ hổng của thị trường và các cơ hội bán sản phẩm. Đây có thể là những công trình nghiên cứu tổng quan về thị trường để cho các nhà cung cấp có thể sử dụng trong việc thúc đẩy đổi mới hoặc có thể là những nghiên cứu cụ thể để phục vụ ý tưởng sản phẩm mới nào đó. 

· Các tổ chức xúc tiến theo định hướng thị trường là những tổ chức thường trực hoặc lâu dài, thực hiện chức năng xác định, phát triển và bán các sản phẩm mới cho các nhà cung cấp dịch vụ. Chiến lược này đã được áp dụng với các dịch vụ đào tạo và đã thành công trong việc tiếp cận được với các nhà cung cấp vốn thường bị các chương trình BDS truyền thống bỏ qua do họ là những doanh nghiệp nhỏ hoặc hoạt động trong khu vực không chính thức. Kinh nghiệm cho thấy rằng các nhà đào tạo luôn muốn cung cấp những khoá đào tạo mới hoặc những khoá áp dụng kỹ năng và phương pháp luận cập nhật cho các doanh nghiệp nhỏ. Để làm cho các khoá đào tạo hấp dẫn được các nhà cung cấp thì các đơn vị xúc tiến phải phát triển và thử nghiệm chúng để đảm bảo rằng chúng được ưa chuộng. 

· Trao đặc quyền kinh tiêu sản phẩm thích hợp giúp cho các nhà cung cấp nước ngoài tiếp cận được với thị trường quốc gia và liên kết họ với các nhà cung cấp địa phương. Các đơn vị xúc tiến khi đó sẽ giúp họ điều chỉnh các sản phẩm cho phù hợp với điều kiện của địa phương và tiếp thị thử nghiệm các sản phẩm đó. 

Các nhà quản lý chuyên thực hiện các chiến lược phát triển sản phẩm nhận thấy các đơn vị xúc tiến thường đóng một vai trò quan trọng trong việc: 

· Hình thành khái niệm về sản phẩm 

· Thu thập các thông tin về thị trường - những thông tin chung hoặc cụ thể tuỳ theo ý tưởng về sản phẩm 

· Xây dựng năng lực cho nhà cung cấp trong việc nghiên cứu và cung cấp sản phẩm mới 

· Làm cho khách hàng nhận thức và hiểu rõ về sản phẩm mới 

· Tiến hành tiếp thị thử 93
Ưu điểm chính của phương pháp này là khả năng khắc phục được điểm yếu cố hữu của thị trường BDS - tình trạng khan hiếm các sản phẩm phù hợp cho các doanh nghiệp nhỏ. Phương pháp tiếp cận này cũng thúc đẩy tính linh hoạt và sáng tạo của các nhà cung cấp cũng như xây dựng năng lực thị trường để đáp ứng nhu cầu của doanh nghiệp nhỏ. Tuy nhiên, các chương trình vẫn gặp phải một số khó khăn như chi phí phát triển sản phẩm cao, các nhà cung cấp ngay từ đầu đã không quan tâm đến việc hướng tới các thị trường mới, nhất là khi các thị trường hiện tại của họ đang có khả năng sinh lời; kích cầu thường là rất cần thiết để dẫn đến thành công và hoạt động này thường đòi hỏi phải được trợ cấp để giảm thiểu rủi ro cho nhà cung cấp và vì lợi ích thường được tập trung cho nhiều nhà cung cấp. 

Tính bền vững cũng là một vấn đề lớn đối với các chương trình này và việc xác định thời điểm và cách thức chuyển giao các hoạt động phát triển sản phẩm mới cho các doanh nghiệp tư nhân đòi hỏi phải rất khéo léo, linh hoạt. Một số chương trình phát triển và thương mại hoá sản phẩm cho thấy rằng để thành công thì chương trình không phải chỉ cần phát triển các sản phẩm mà còn phải cung cấp hàng loạt các dịch vụ hỗ trợ thiết thực như quảng cáo và xây dựng mẫu mã, kiểm tra chất lượng, hỗ trợ dịch vụ hậu mãi và cải tiến sản phẩm.94
Các nhà tài trợ đang thử nghiệm các phương thức giúp các đơn vị xúc tiến trở thành các tác nhân của khu vực kinh tế tư nhân và bán các dịch vụ của họ cho nhiều nhà cung cấp. Một vài chương trình đã thành công trong việc lập ra các tổ chức xúc tiến theo định hướng thương mại, đảm nhận việc bán các sản phẩm mới và các dịch vụ khác cho nhà cung cấp.


8.4.7. Doanh nghiệp theo định hướng xã hội 

Một vấn đề của các thị trường vùng sâu vùng xa hoặc có thu nhập thấp là tình trạng thiếu các nhà cung cấp dịch vụ và rất nhiều doanh nghiệp có thu nhập thấp ở nông thôn không mua các dịch vụ mà chủ yếu chỉ dựa vào một số ít các nhà cung cấp hoặc khách hàng ở các vùng bên ngoài. Việc phát triển các thị trường dịch vụ kinh doanh khi “không tồn tại thị trường” là một thách thức lớn. 

Một chiến lược phát triển kinh doanh hiện đang tồn tại là phát triển các doanh nghiệp theo định hướng xã hội, theo đuổi mục đích kép - lợi nhuận về tài chính và dịch vụ xã hội. Có hai loại doanh nghiệp xã hội tiêu biểu trong lĩnh vực dịch vụ phát triển kinh doanh: 

1) Các nhà cung cấp dịch vụ phi lợi nhuận là những tổ chức lấy mục đích chính là cung cấp các loại hình dịch vụ theo nhu cầu thị trường trên cơ sở bền vững về tài chính. Đây có thể là những hiệp hội kinh doanh, những trung tâm kinh doanh, và các tổ chức phi chính phủ truyền thống. Họ hoạt động giống như các nhà cung cấp dịch vụ kinh doanh tìm kiếm lợi nhuận, nhưng lại sẵn sàng chấp nhận một hoạt động ít lãi hơn để phục vụ cho những cộng đồng hoặc những vùng còn nhiều khó khăn. 

2) Các công ty marketing thuộc sở hữu của các hiệp hội hoặc các thành viên của cộng đồng khôngquan tâm đến lợi nhuận. Mục đích chính của những công ty này là giúp đỡ các doanh nghiệp nhỏ bị cô lập hoặc có thu nhập thấp tiếp cận được với các thị trường. Các công ty kiểu này thường được thành lập khi không có dấu hiệu hoạt động của khu vực kinh tế tư nhân, ví dụ như ở một thị trường sản phẩm mới, hoặc khi những nguời buôn bán tư nhân tạo ra tình trạng độc quyền và đưa ra những điều kiện buôn bán bất lợi cho các doanh nghiệp nhỏ. 

Ngoài ra, rất nhiều doanh nghiệp với định hướng xã hội được thành lập với mục đích tài trợ chéo cho các hoạt động xã hội khác. Ví dụ như Goodwill Industries International chuyên tái sinh quần áo và các đồ dùng trong gia đình để bán lại, và sử dụng lợi nhuận kiếm được để cung cấp dịch vụ dạy nghề cho những người tàn tật gặp phải những rào cản khi xin việc. Những quần áo mà  không bán được ở thị trường Mỹ thì được đem bán ở thị trường quốc tế với giá cả thấp và tạo ra cơ hội kinh doanh trên toàn cầu. 

Nhìn chung, phương thức phát triển thị trường BDS đang thúc đẩy các tổ chức phi chính phủ và các tổ chức phi lợi nhuận khác tìm hiểu và xây dựng năng lực của thị trường khu vực kinh tế tư nhân hiện tại, hơn là thành lập các doanh nghiệp mới. Phương thức phát triển thị trường hồ nghi tính hiệu quả của các doanh nghiệp phi lợi nhuận, nhưng sự tồn tại của các doanh nghiệp theo định hướng xã hội lại tỏ ra phù hợp trong các điều kiện thị trường đặc biệt yếu kém, nhất là tại thời điểm này phương pháp phát triển thị trường vẫn chưa đưa ra được các mô hình thay thế.

Có một số bằng chứng cho thấy rằng các doanh nghiệp theo định hướng xã hội có khả năng đóng góp vào sự phát triển của một thị trường BDS sôi động và cạnh tranh. Một công ty marketing sở hữu tập thể có thể chứng minh rằng một số thị trường nhất định có thể tồn tại độc lập và thuyết phục các doanh nghiệp tư nhân tham gia vào thị trường. Điều này đúng với ngành sản xuất hàng thủ công toàn cầu. Thị trường thế giới về các sản phẩm thủ công đã được khởi đầu bởi các cá nhân có ý định giúp đỡ các cộng đồng ở những nơi họ đã tới thăm hoặc ở nơi quê hương của họ. Thị trường này đã phát triển khi các tổ chức phi lợi nhuận với mục đích đoàn kết tôn giáo hoặc bảo tồn văn hoá và bảo đảm giá cả công bằng đã phát triển các thị trường “buôn bán công bằng”. Hiện nay, thị trường buôn bán công bằng này chỉ chiếm tỷ lệ nhỏ của thị trường mặt hàng thủ công, do thị trường chính thống toàn cầu đã nhận thấy nhu cầu và giá trị của những vật dụng thủ công .95 Trong những trường hợp khác, các nhà cung cấp dịch vụ lựa chọn cung cấp các dịch vụ với quy mô lớn và có lãi, khiến cho cạnh tranh trở thành vấn đề thứ yếu, ví dụ các dịch vụ tài chính vi mô hoặc dịch vụ điện thoại di động của tập đoàn công ty Grameen.96 Cuối cùng, một vài doanh nghiệp theo định hướng xã hội đã tự phát triển các thị trường BDS. Ví dụ, FIT Zimbabwe xúc tiến doanh nghiệp nhỏ và các thị trường BDS thông qua tạp chí Quan hệ kinh doanh. Như vậy, có một vài mô hình mới nổi lên mà theo đó doanh nghiệp theo định hướng xã hội cũng góp phần phát triển các thị trường BDS mạnh mẽ và có khả năng cạnh tranh.

Các tổ chức theo đuổi mô hình doanh nghiệp theo định hướng xã hội nhưng lại nhìn thấy triển vọng của phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS, nên cân nhắc các vấn đề sau: 

· Quan điểm tương lai: Làm cách nào để một doanh nghiệp theo định hướng xã hội có thể thúc đẩy sự phát triển của một thị trường cạnh tranh mà trong đó các doanh nghiệp nhỏ trong nhóm mục tiêu có thể lựa chọn các nhà cung cấp dịch vụ và các thị trường? 

· Trợ cấp: Làm thế nào để các khoản trợ cấp có thể hỗ trợ cho doanh nghiệp theo định hướng xã hội để có thể khuyến khích cho doanh nghiệp tạo ra lợi nhuận?

· Loại bỏ khu vực kinh tế tư nhân: Làm cách nào để chương trình hỗ trợ doanh nghiệp theo định hướng xã hội có thể đảm bảo rằng nó đã thu hút đươc những doanh nghiệp thuộc khu vực kinh tế tư nhân tham gia  và đó đúng là sự lựa chọn tốt nhất? 

· Các công ty liên doanh: Xem xét thành lập các công ty liên doanh với các doanh nghiệp hiện thời để tận dụng hết khả năng chuyên môn của họ. 

· Vốn kinh doanh: Xem xét thành lập công ty liên doanh đầu tư vào các doanh nghiệp xã hội và sau đó rút lui, dùng lợi nhuận thu được để tái đầu tư vào các dự án khác. 

Các chiến lược này có thể giúp củng cố và phát triển khu vực dịch vụ kinh doanh tư nhân ở các thị trường non yếu. 
Ở một vài thị trường dịch vụ kinh doanh, các nhà cung cấp BDS muốn tăng cường và/hoặc cải thiện dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ nhưng lại thiếu nguồn tài chính để đầu tư vào việc phát triển mở rộng dịch vụ. Trong khi các nhà cung cấp có khả năng tiếp cận vốn từ những nguồn tư nhân ở một thị trường tài chính đang vận hành tốt, thì ở nhiều nước đang phát triển, nhiều nhà cung cấp nhỏ hoặc khởi đầu với số vốn ít rất khó được vay vốn cũng như thu hút các nhà đầu tư. Trong trường hợp này, nhà tài trợ hoặc đơn vị xúc tiến có thể lựa chọn một số giải pháp: 

· Giúp liên kết giữa các nhà cung cấp với các tổ chức tài chính

· Cấp tín dụng

· Đầu tư cho các nhà cung cấp là đối tác 

· Hỗ trợ cho các nhà cung cấp bằng những chương trình kết nối cung - cầu để hỗ trợ phát triển sản phẩm, các chi chí ban đầu ở những địa điểm mới, các dịch vụ tư vấn, đầu tư vốn lớn, v.v…, nhưng không tài trợ trực tiếp cho các giao dịch. 

Trong những trường hợp như vậy, các quỹ  trợ cấp thường được dùng để giúp các nhà cung cấp để tăng năng lực của họ hoặc để phát triển và thử nghiệm những sản phẩm mới cho các doanh nghiệp nhỏ; điều đó không có nghĩa là tài trợ cho việc bán những sản phẩm dịch vụ hiện thời cho các doanh nghiệp nhỏ. 

Việc trợ giúp để các nhà cung cấp tiếp cận được nguồn vốn có khả năng giải quyết được một trở ngại rõ ràng và cụ thể trong việc mở rộng cung của thị trường. Tuy nhiên, phương pháp này cũng có nguy cơ lớn khiến thị trường bị bóp méo. Việc tài trợ vốn cho hoạt động cung cấp dịch vụ sẽ không tránh khỏi việc khiến nhà cung cấp chuyển hướng chú ý từ khách hàng sang nhà tài trợ. Điều này thường không chỉ đúng với các nhà cung cấp là đối tác của chương trình mà còn với cả các nhà cung cấp khác. Yêu cầu đối với những chương trình này là phải đảm bảo rằng tác động của các nguồn trợ cấp đối với việc phát triển thị trường phải lớn hơn tác động làm lệch lạc thị trường. 

8.4.8. Phát triển chuyên ngành và Phát triển thị trường BDS 

Trước khi đưa ra phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS, rất nhiều chuyên gia đã cho rằng phát triển chuyên ngành là một cách để đạt được quy mô và có một ảnh hưởng quan trọng tới các doanh nghiệp nhỏ. Khi sử dụng phương pháp này, các tổ chức phát triển nhằm vào doanh nghiệp nhỏ hoạt động trong các thị trường có tiềm năng cao như sản xuất đồ da, làm vườn hay chế biến sữa và sau đó phân tích dây chuyền sản xuất từ nhà cung cấp nguyên liệu đầu vào cho tới nhà sản xuất, nhà bán buôn và nhà bán lẻ. Họ tìm kiếm những cơ hội cho các doanh nghiệp nhỏ tăng nguồn thu nhập; phân tích những trở ngại mà các doanh nghiệp nhỏ gặp phải, và tìm ra “những phương pháp đòn bẩy” có thể giúp số lượng lớn các doanh nghiệp nhỏ vượt qua các trở ngại đó và phát huy được tiềm năng của họ trên thị trường. Các ví dụ được trình bày ở phần BDS Sơ đẳng bao gồm hoạt động xuất khẩu hàng thủ công của Chương trình Hành động vì Doanh nghiệp ở Mali, hoạt động của ACDI/VOCA nhằm phát triển các hiệp hội nông dân quy mô nhỏ ở Malawi và Chương trình phát triển chuyên ngành cà phê ở El Salvador của Enterprise Works Worldwide. Các chương trình phát triển chuyên ngành trước đây thường tập trung vào củng cố chuỗi mắt xích thị trường đối với hàng hoá và dịch vụ của doanh nghiệp nhỏ bằng cách cung cấp trực tiếp các dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ, đồng thời thúc đẩy các nhà cung cấp nguyên liệu đầu vào cho doanh nghiệp nhỏ hoặc các khách hàng mua sản phẩm dịch vụ của doanh nghiệp nhỏ. “Tính bền vững” được coi tính bền vững của các kênh thị trường mới mà các doanh nghiệp nhỏ sẽ tiếp cận được do kết quả của chương trình.97
Kể từ khi khởi xướng phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS, ngày càng có nhiều tổ chức thực hiện kết hợp các chiến lược phát triển chuyên ngành có tác dụng củng cố chuỗi cung sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ với các phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS. Trong các chương trình này, có hai thị trường đang hoạt động: 

1) Chuyên ngành: là thị trường cho các sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ và các dây chuyền cung cấp có chức năng cung cấp đầu vào cho các doanh nghiệp nhỏ và giúp họ bán sản phẩm cho khách hàng cuối cùng. 

2) Thị trường BDS: là thị trường cho các loại dịch vụ mà giúp các doanh nghiệp nhỏ tận dụng được các cơ hội phát triển và vượt qua những cản trở để đạt được sự tăng trưởng trong các thị trường sản phẩm của họ. 

Các chương trình phát triển chuyên ngành thường có mục đích đẩy mạnh các mối liên kết thị trường trước và sau trên thị trường sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ để giúp họ tiếp cận với các thị thường sinh lợi hoặc các đầu vào có chi phí thấp. Các chương trình cố gắng "lồng" các dịch vụ phần mềm như thiết kế sản phẩm và thông tin thị trường vào các giao dịch mua bán sản phẩm. Ngoài ra, các chương trình phát triển chuyên ngành cũng thừa nhận và phát triển các thị trường dịch vụ có thu phí cho các tác nhân lớn, để sau đó họ lại chuyển tiếp các dịch vụ hoặc thông tin này cho các doanh nghiệp nhỏ dưới dạng “kèm theo”. “Tính bền vững” trong các chương trình này được hiểu theo cả hai khía cạnh là củng cố chuỗi thị trường cho các sản phẩm của doanh nghiệp nhỏ và phát triển các thị trường bền vững để tiếp tục cung cấp dịch vụ cho chuỗi thị trường đó. Chương trình Hành động cho Doanh nghiệp và USAID đã giới thiệu một cẩm nang về việc kết hợp  các chương trình phát triển chuyên ngành và các chương trình phát triển thị trường BDS.98
Có rất nhiều khó khăn thách thức trong việc kết hợp hai phương pháp này, cũng còn nhiều tranh cãi về việc phương pháp nào có tiềm năng tăng phạm vi tiếp cận và mức độ tác động hơn - chuyên ngành hay liên ngành. Những vấn đề này sẽ được trình bày sâu hơn trong BDS Cập nhật.

Hình 10 mô tả một chương trình vừa  phát triển chuyên ngành vừa phát triển thị trường BDS.

9. Hoạt động của chương trình BDS đang được đánh giá như thế nào?

Ngày nay, người ta vẫn còn tranh luận rất nhiều về vấn đề làm thế nào để đánh giá hoạt động của các chương trình BDS theo phương pháp phát triển thị trường hoặc theo phương pháp truyền thống. Nhưng, các bài học được rút ra bắt đầu cho thấy thước đo hoạt động có thể khác nhau như thế nào khi sử dụng cùng một phương pháp tiếp cận phát triển thị trường. Người ta nhất trí là việc phát triển xung quanh một vài thay đổi cần được đánh giá ở các mức độ khác nhau và một khung đánh giá thực hiện chung, sơ bộ đã được phát triển. Cũng có một vài thoả thuận về những gì mà nghiên cứu cần thực hiện để cải thiện việc đánh giá hoạt động BDS.

Khi các nhà tài trợ và các tổ chức tìm cách áp dụng phương pháp tiếp cận phát triển thị trường với BDS, việc đánh giá hoạt động cũng thay đổi. Trong khi một vài khía cạnh về đánh giá hoạt động, chẳng hạn như mối quan tâm về tác động tới các doanh nghiệp nhỏ, không thay đổi, các khía cạnh khác không thay đổi - chẳng hạn như hai mặt đánh giá phát triển thị trường và giúp các nhà cung cấp nhận được các thông tin đã dẫn đến các dịch vụ đã được cải thiện và làm tăng tính bền vững. Người ta ngày càng chú ý tới ai nên đánh giá loại hoạt động nào và với lý do gì, cũng như làm thế nào để đánh giá hoạt động.

9.1. Tại sao phải đánh giá hoạt động?

Có một vài lý do cần đánh giá hoạt động của các chương trình BDS:

· Đánh giá tác động của chương trình và cần phải chi phí bao nhiều để đạt được những tác động cụ thể
· Nhận biết các chương trình hoạt động tốt hơn để lập và phổ biến các Quy tắc Thực hành Tốt nhất
· Thu thập những dữ liệu có thể đưa ra thông tin về thiết kế và phân phối các dịch vụ tốt hơn và cải thiện các chiến lược được sử dụng để phát triển các thị trường BDS
Các tổ chức thực hiện trong các chương trình BDS có thể chú trọng các khía cạnh khác nhau về đánh giá hoạt động. Điển hình, các chương trình phát triển đánh giá hoạt động chủ yếu từ khía cạnh nhà tài trợ; mục đích là đảm bảo rằng các chương trình đạt được những tác động dự tính và vốn của nhà tài trợ được sử dụng theo đúng mục đích mà kế hoạch đặt ra từ đầu. Tuỳ thuộc vào chương trình, các mức độ khác nhau của kết quả trung gian cũng được đánh giá - phạm vi (số lượng người được phục vụ và họ là những ai) và kết quả (các dịch vụ được phân phối) là những đánh giá phổ biến nhất. Bởi vì khó có thể thu thập được dữ liệu về tác động và chất lượng dịch vụ nói chung còn là vấn đề phải xem xét, hầu hết các chương trình BDS đều tập trung vào vấn đề bao nhiêu tiền đã được chi tiêu và số lượng dịch vụ đã phân phối.
 Hai yếu tố cơ bản thường bị bỏ qua trong đánh giá hoạt động của chương trìnhBDS đều là những thông tin hữu ích đối với vấn đề cải thiện dịch vụ:

1) Các dịch vụ cho các doanh nghiệp nhỏ

2) Chi phí - hiệu quả và hiệu quả của việc phân phối dịch vụ

Bởi mô hình phát triển thị trường BDS luôn thay đổi theo chiều hướng phát triển và các nhà cung cấp BDS tập trung nhiều hơn vào bán các dịch vụ theo định hướng cầu và chú trọng tới tính bền vững, các chương trình đều  đánh giá hoạt động - chủ yếu nhằm cải thiện dịch vụ và hoạt động hiệu quả hơn – và dữ liệu tập trung nhiều hơn vào:

· Cải thiện các dịch vụ: tìm hiểu sự hài lòng của các doanh nghiệp nhỏ về dịch vụ, họ sử dụng các dịch vụ như thế nào để thay đổi thói quen kinh doanh, và những thay đổi này không hoặc đang mang lại lợi ích cho doanh nghiệp theo cách cụ thể như thế nào - tiếp cận các thị trường mới, giảm chi phí sản xuất, tăng năng suất trong những công vịêc nhất định, v.v.

· Loại thông tin này sẽ giúp các nhà cung cấp điều chỉnh dịch vụ của họ để đáp ứng cầu của các khách hàng cụ thể và bán được nhiều dịch vụ hơn. Quá trình này có thể dẫn đến các vấn đề liên quan tới dịch vụ và tác động tới dịch vụ tăng lên, và thậm chí nó mang lại các cách tốt hơn để góp phần thay đổi doanh thu và lợi nhuận đối với các dịch vụ cụ thể.

· Cải thiện hiệu quả: cùng với tìm hiểu tổng lợi nhuận của các dịch vụ cụ thể, các loại dịch vụ và các trung tâm dịch vụ, năng suất của nhân viên, nó còn giúp tạo ra các khuyến khích dựa trên hoạt động.

Thông tin này giúp nhà cung cấp quản lý việc phân phối dịch vụ và khuyến khích nhân viên phân phối dịch vụ theo cách mang lại lợi nhuận. Quá trình này có thể cũng tạo ra chi phí - hiệu quả tốt hơn bởi nhà cung cấp được hướng vào tiếp cận với nhiều người hơn với chi phí thấp hơn và tập trung vào những dịch vụ đang được tiêu thụ tốt, giả thiết rằng đó là các dịch vụ mà doanh nghiệp nhỏ đánh giá cao nhất và có ảnh hưởng lớn nhất.

Như vậy, câu hỏi “tại sao đánh giá hoạt động” dẫn trực tiếp tới “đánh giá những gì?”

9.2. Đánh giá những gì?

Các chương trình BDS trên toàn cầu thường đánh giá hoạt động theo các phạm trù sau:

· Tác động tới các doanh nghiệp nhỏ và môi trường kinh tế/ xã hội rộng hơn

· Sự vượt trội, nghĩa là cả số lượng các doanh nghiệp nhỏ được tiếp cận (quy mô) và nỗ lực để cung cấp dịch vụ tới những người không được phục vụ bởi thị trường hiện tại (tiếp cận)
· Tính bền vững của phân phối dịch vụ kinh doanh và các tổ chức của nhà cung cấp
· Hiệu quả-Chi phí của các hoạt động chương trình

Hầu hết các chương trình đều có mô hình logic sắp xếp các mục đích này và mô tả chiến lược chung về phát triển doanh nghiệp nhỏ - nguyên nhân giữa các yếu tố đầu vào, hoạt động, yếu tố đầu ra, kết quả, và tác động cuối cùng của chương trình. Làm việc trên một mô hình logic chuẩn phối hợp với phát triển thị trường BDS như là một chiến lược và kết quả trong quá trình thực hiện. Hình 11 trình bày mô hình logic do Oldsman và Hallberg phát triển đối với Các Sáng kiến về Doanh nghiệp Nhỏ.
 Mô hình mô tả vốn của các nhà tài trợ được cung cấp cho các tổ chức xúc tiến như thế nào, các tổ chức này đến lượt nó cung cấp trợ giúp kỹ thuật và tài trợ cho các nhà cung cấp BDS và các tổ chức tài chính trung gian. Sau đó các tổ chức này cung cấp các dịch vụ và tài trợ cho các doanh nghiệp nhỏ, kết quả là các doanh nghiệp này thay đổi Quy tắc Thực hành. Việc các doanh nghiệp nhỏ thay đổi Quy tắc Thực hành dẫn đến doanh thu và lợi nhuận tăng lên, tiếp đến là tăng thu nhập và lao động trong các doanh nghiệp nhỏ mục tiêu. Tăng thu nhập và lao động sau đó dẫn đến tăng trưởng kinh tế và giảm nghèo tại các cộng đồng mục tiêu. Các bài viết xây dựng các chỉ số về hoạt động trong từng lĩnh vực và đề xuất các phương pháp thu thập dữ liệu và lập báo cáo.


Ngoài ra còn có sáng kiến toàn cầu hợp tác về phát triển khung đánh giá hoạt động chung cho các chương trình BDS trong bối cảnh phát triển thị trường BDS. Ba năm nghiên cứu, đối thoại toàn cầu, và thử nghiệm tại thực địa đã tạo ra một khung sơ bộ, PMF 2001, khung này đang được chấp nhận và thử nghiệm trên khắp thế giới. PMF 2001 trình bày một mô hình logic dự thảo bao gồm các mục tiêu phát triển thị trường BDS, củng cố cầu và cung dịch vụ tạo ra một thị trường BDS cạnh tranh, sôi động. Và phát triển thị trường BDS dẫn đến số lượng lớn các doanh nghiệp nhỏ sử dụng và áp dụng các dịch vụ kinh doanh vào cải thiện Quy tắc Thực hành của họ. Các Quy tắc Thực hành tốt hơn sẽ góp phần vào tăng trưởng và lợi nhuận của các doanh nghiệp nhỏ, và cuối cùng, lao động và thu nhập tăng lên.

PMF 2001 tập trung vào đánh giá những thay đổi về cung và cầu dịch vụ, vào sự phát triển của thị trường BDS, và các doanh nghiệp nhỏ sử dụng dịch vụ như thế nào để thay đổi tập quán kinh doanh của họ. Nó được thiết kế để sử dụng kết hợp với đánh giá tác động không thường xuyên và sự theo dõi thường xuyên hơn về các chỉ số hiệu quả của nhà cung cấp.

Người ta vẫn quan tâm rất nhiều đến sự hiểu biết và đánh giá ảnh hưởng tới các doanh nghiệp nhỏ và môi trường kinh tế xã hội rộng hơn. Tuy nhiên, lĩnh vực này nhận thấy rằng vấn đề này có thể được đánh giá thường xuyên chỉ trên cơ sở giới hạn nhất định. Một hiểu biết sâu về tác động của chương trình đối với các doanh nghiệp nhỏ và môi trường rộng hơn đòi hỏi những nghiên cứu cặn kẽ và tốn kém hơn, những nghiên cứu này chỉ có thể thực hiện được một cách không thường xuyên. Đối với việc giám sát thường xuyên, các chuyên gia đang khai thác việc sử dụng các chỉ số đánh giá đơn giản hơn để đo lường ảnh hưởng cuối cùng, nhưng chỉ số này lại được kết nối với ảnh hưởng cuối cùng. Thông thường, những chỉ số đánh giá này dựa trên nhận thức của chính các doanh nghiệp nhỏ về dịch vụ mà họ nhận được và được đánh giá bằng sự hài lòng hoặc sẵn sàng mua và sử dụng dịch vụ của họ.

Các chương trình phát triển thị trường cũng bắt đầu dựa trên các chỉ số về sự thay đổi trên thị trường có liên quan tới các vấn đề cụ thể mà chương trình đang cố gắng giải quyết. Ví dụ, nếu  trở ngại thị trường là ở chỗ doanh nghiệp nhỏ thiếu nhận thức về dịch vụ và nhà cung cấp, một chỉ số tốt cho dịch vụ đó sẽ thay đổi về số lượng các doanh nghiệp nhỏ nhận thức về dịch vụ và nhà cung cấp.

Nếu trở ngại thị trường là thiếu các sản phẩm phù hợp cho các doanh nghiệp nhỏ, các chỉ số hữu ích có thể là sự thay đổi về số lượng các doanh nghiệp nhỏ mua và sử dụng dịch vụ và sự thay đổi về số lượng các khách hàng là doanh nghiệp nhỏ hài lòng về dịch vụ.
9.3. Đánh giá như thế nào?

Trong khi câu hỏi đánh giá hoạt động như thế nào không phải là vấn đề mới mẻ, các chuyên gia và các tổ chức thực hiện đang xem xét lại câu hỏi này bởi nó liên quan tới các chương trình phát triển thị trường. Người ta vẫn nhất trí rằng một loạt các công cụ khác nhau cần thiết cho cả phương pháp định tính và định lượng.Các ý kiến cũng nhất trí về tầm quan trọng của việc sử dụng các phương pháp đánh giá với sự tham gia của nhiều đối tượng có tính đến quan điểm của các nhà đầu tư của chương trình.
 Tuy nhiên, các chuyên gia và các tổ chức thực hiện đang tiếp tục áp dụng các phương pháp hiệu quả về đánh giá hoạt động và
 có sự quan tâm ngày càng tăng tới việc sử dụng các công cụ của khu vực tư nhân để đo lường hoạt động - chẳng hạn như các công cụ nghiên cứu marketing người tiêu dùng để đánh giá những thay đổi trên thị trường và các công cụ kinh doanh khu vực tư nhân để đánh giá hoạt động của các nhà cung cấp. Các chuyên gia cũng đang khuyến khích các tổ chức thực hiện phát triển các mô hình logic chương trình chặt chẽ hơn - một loạt logic các sự kiện trong đó các chiến lược chương trình đưa ra kết quả - và để phát triển các chỉ số giám sát hoạt động và các hệ thống dựa trên chiến lược về chương trình.

9.4. Phát triển khung đánh giá hoạt động chung

Nỗ lực phối hợp để phát triển một khung đánh giá hoạt động chung, bắt đầu từ năm 1998, đã tạo ra PMF 2001, một khung sơ bộ với những nghiên cứu sâu hơn và thử nghiệm tại thực địa
. PMF 2001 tìm cách tổ chức một tập hợp các chỉ số có hiệu lực, thực tế và hữu ích để đánh giá hoạt động của toàn bộ các sáng kiến BDS. Người ta hy vọng rằng trong thời kỳ dài hạn, PMF sẽ:

· Cho phép so sánh hoạt động của chương trình

· Giúp nhận biết và tổng hợp các Quy tắc Thực hành Tốt nhất

· Cung cấp thông tin để cải thiện các dịch vụ cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ và các chiến lược phát triển thị trường

· Đóng góp vào sự phát triển các quyết định phân bổ vốn hợp lý và các tiêu chuẩn hoạt động hợp lý
PMF được cơ cấu để phản ánh mô hình phát triển thị trường và đánh giá ba mục tiêu chung của các chương trình về doanh nghiệp nhỏ. Mỗi mục tiêu này được cân bằng với tiến độ thực hiện ở ba mức độ: tác động - nghĩa là những thay đổi về các doanh nghiệp nhỏ, sự vượt trội - nghĩa là phát triển thị trường, tính bền vững và chi phí hiệu quả - nghĩa là lần lượt phát triển nhà cung cấp và hoạt động của các tổ chức xúc tiến. Trong phạm vi ba phạm trù rộng này, khung này đề xuất các mục tiêu mà một chương trình BDS đang cố gắng để đạt được:

· Tác động 

· Tăng tiếp nhận BDScủa người tiêu dùng 

· Tăng áp dụng BDS trong kinh doanh của người tiêu dùng 

· Tăng lợi ích kinh doanh từ sử dụng BDS

· Phạm vi 

· Mở rộng thị trường BDS

· Phát triển thị trường cạnh tranh, đa dạng với chất lượng cao

· Tăng cường khả năng tiếp cận BDS của các nhóm chưa được phục vụ
· Tính Bền vững và Chi phí Hiệu quả 

· Củng cố khả năng tiếp cận bền vững tới các dịch vụ

· Tối đa hoá hiệu quả chi phí của chương trình

PMF 2001 bao gồm hướng dẫn chung và những lý do cơ bản của những mục tiêu này, các chỉ số cụ thể để đánh giá các mục tiêu này, và các công cụ và phương pháp luận dùng trong thu thập và phân tích dữ liệu. Sự phát triển của PMF đòi hỏi nỗ lực dài hạn và khung này cần phát triển khi thực tế thay đổi.
 Các chỉ số của PMF 2001 được trình bày trong Bảng 6. Ví dụ 49 cho thấy Swisscontact Philippines đã sử dụng PMF 2001 như thế nào để đánh giá hoạt động.




Bảng 6: Khung Đánh giá Hoạt động đối với Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh PMF 2001

	Mục tiêu 1: Tăng cường Ảnh hưởng

	Đánh giá Khách hàng BDS, Các Doanh nghiệp Nhỏ

	Mục tiêu
	Các Tiêu chí

	Tăng cường khả năng tiếp nhận BDS của khách hàng
	Sự hài lòng của khách hàng về dịch vụ phát triển kinh doanh (tỉ lệ phần trăm hài lòng)

	
	Khách hàng quen (tỉ lệ phần trăm khách hàng mua hơn một lần)

	
	Lý do về sự hài lòng và tiếp tục mua và sử dụng dịch vụ (bổ sung)

	Tăng cường việc sử dụng BDS của khách hàng
	Tỉ lệ phần trăm khách hàng sử dụng dịch vụ - theo đánh giá của chương trình và báo cáo của khách hàng

	Nâng cao lợi ích của khách hàng từ BDS
	Tỉ lệ phần trăm khách hàng đã thu được lợi ích kinh doanh nhờ sử dụng dịch vụ - được xác định bởi chương trình và báo cáo của khách hàng


	Mục tiêu 2: Tăng Sự Vượt trội (Quy mô và Mức độ Tiếp cận)

	Đánh giá Các Thị trường BDS

	Mục tiêu
	Tiêu chí (Báo cáo Chung về Thị trường và Chương trình BDS)

	Mở rộng thị trường BDS
	Số lượng các doanh nghiệp nhỏ tiếp nhận dịch vụ thông qua bất kỳ phương pháp nào và mua dịch vụ thông qua các giao dịch thương mại

	
	Doanh số bán hàng của các nhà cung cấp BDS (đối với riêng chương trình)

	
	Mức độ thâm nhập thị trường: tỉ lệ phần trăm thị trường doanh nghiệp nhỏ tiềm năng tiếp nhận dịch vụ thông qua bất cứ phương pháp nào và mua dịch vụ

	
	Thị phần về toàn bộ các dịch vụ của chương trình được tiếp nhận thông qua bất cứ phương pháp nào và toàn bộ các dịch vụ được mua (đối với riêng chương trình)

	
	Mức độ nhận thức: tỉ lệ phần trăm các doanh nghiệp nhỏ nhận thức một dịch vụ

	
	Mức độ tiếp cận: tỉ lệ phần trăm các doanh nghiệp nhỏ nhận thức và đã mua dịch vụ ít nhất một lần


	Mục tiêu 2: Mở rộng Phạm vi (Quy mô và Mức độ Tiếp cận)

	Đánh giá Các Thị trường BDS

	Mục tiêu
	Tiêu chí (Báo cáo Chung về Thị trường và Chương trình BDS)

	Phát triển thị trường cạnh tranh, đa dạng, chất lượng cao
	Thị phần nắm giữ bởi ba nhà cung cấp lớn nhất

	
	Số lượng các nhà cung cấp BDS (đối với riêng chương trình)

	
	Số lượng sản phẩm BDS (đối với riêng chương trình)*

	
	Mức độ sử dụng nhiều lần: tỉ lệ phần trăm những người mua nhiều lần trong tổng số toàn bộ người mua (không có đối với một vài chương trình)

	
	Sự hài lòng đối với lần mua dịch vụ gần đây nhất (bổ sung)

	
	Lý do mua, không mua, và sự lựa chọn nhà cung cấp (bổ sung)

	Tăng cường khả năng tiếp cận của các nhóm chưa được phục vụ với BDS
	Phạm vi tiếp cận: tỉ lệ phần trăm người tiêu dùng doanh nghiệp nhỏ mua dịch vụ tượng trưng cho nhóm mục tiêu (phụ nữ, doanh nghiệp rất nhỏ, các nhà xuất khẩu, v.v.)

	
	Thâm nhập thị trường mục tiêu: tỉ lệ phần trăm các thị trường mục tiêu doanh nghiệp nhỏ tiềm năng (phụ nữ, doanh nghiệp rất nhỏ, các nhà xuất khẩu, v.v.) tiếp nhận dịch vụ thông qua bất kỳ phương pháp nào và mua dịch vụ


	Mục tiêu 3: Đạt được Tính Bền vững và Chi phí Hiệu quả

	Đánh giá Các Nhà Cung cấp BDS và Các Tổ chức Xúc tiến

	Mục tiêu
	Tiêu chí

	Đạt được tính bền vững của nhà cung cấp
	Tỉ lệ phần trăm doanh thu nhà cung cấp thu được từ các doanh nghiệp nhỏ

	
	Các nguồn doanh thu của nhà cung cấp bị mất đi (bổ sung)

	
	Tính bền vững tài chính của nhà cung cấp BDS (doanh thu không tài trợ/tổng chi phí)* (bổ sung)

	
	Chênh lệch đóng góp của BDS (doanh thu từ dịch vụ cung cấp cho DNN-chi phí trực tiếp của dịch vụ/ tổng chi phí) (bổ sung)

	
	Khả năng tồn tại của BDS (doanh thu từ dịch vụ cung cấp cho DNN/chi phí trực tiếp cho dịch vụ*) (bổ sung)

	Cải thiện chi phí hiệu quả của chương trình
	Tỉ lệ chi phí hàng năm của chương trình so với doanh thu hàng năm của chương trình thu được từ các doanh nghiệp nhỏ

	
	Chi phí hàng năm của chương trình cho một khách hàng được phục vụ






9.5. Các thách thức trong đánh giá hoạt động và chương trình nghiên cứu

Việc đánh giá hoạt động của chương trình BDS gặp phải những thách thức đánh giá hoạt động điển hình, và một vài thách thức đặc biệt đối với các chương trình BDS. Những thách thức điển hình bao gồm:

· Thu thập dữ liệu về tác động từ các doanh nghiệp thuộc khu vực không chính thức 

· Xác định* những thay đổi cho một can thiệp hoặc dịch vụ cụ thể (giả sử dữ liệu đã được thu thập)

· Xác định các ảnh hưởng tiêu cực - lợi ích mà một doanh nghiệp nhỏ có được với chi phí của một doanh nghiệp nhỏ không được trợ giúp

· Phát triển các định nghĩa chuẩn đối với các vấn đề như quy mô và địa điểm của doanh nghiệp - ví dụ như các khách hàng nông thôn, thành thị, gần thành thị và khách hàng "nghèo".

· Tránh bị chệch hướng bởi người đánh giá ảnh hưởng hoặc kỹ thuật sử dụng

· Tính toán hợp lý tỉ số chi phí - lợi nhuận sử dụng dữ liệu tác động yếu

· Nhận biết các chỉ số chi phí hiệu quả nhất và cân bằng chi phí về thu thập dữ liệu với chất lượng dữ liệu

· Giải thích các kết quả đánh giá trong bối cảnh các lĩnh vực kinh tế, chính trị và văn hoá khác nhau 

Bên cạnh đó, lĩnh vực BDS còn giải quyết các vấn đề làm thế nào để:

· Xác định các thị trường BDS

· Đếm các nhà cung cấp BDS khi có rất nhiều BDS không chính thức và BDS không có giao dịch

· Xác định một BDS nhằm nhận biết và phân tích thị trường

· Thu thập dữ liệu có thể so sánh của tất cả các dịch vụ bao gồm BDS

· Thu thập dữ liệu đáng tin cậy từ các tác nhân trên thị trường không tham gia vào các chương trình BDS - các chương trình đang tập trung nhiều hơn vào phát triển thị trường tổng thể
· Phân bổ chi phí theo các phương pháp tiêu chuẩn để đảm bảo tính bền vững hợp lý và các biện pháp chi phí - hiệu quả - có nhiều sắp xếp thể chế phức tạp trong các chương trình BDS

· Đánh giá tác động cuối cùng tới hoạt động của các doanh nghiệp nhỏ

Các nhà tài trợ và các tổ chức thực hiện nhận thấy rằng lĩnh vực BDS cần học hỏi nhiều về tác động của chương trình và chương trình nghiên cứu để giải quyết một số vấn đề cơ bản đang xuất hiện:

· Nhận biết các tham số đánh giá hoạt động - Với chi phí và khó khăn trong đánh giá tác động ở cấp độ thị trường hay khách hàng, các nhà tài trợ và các tổ chức thực hiện đang tìm kiếm những tham số có thể dễ dàng đánh giá tác động và có liên quan tới tác động đó. Trước khi các tham số này được sử dụng rộng rãi, sự tương quan với tác động cần phải được thử nghiệm trong các bối cảnh khác nhau.

· Xác nhận tác động của BDS - Hầu hết các nhà tài trợ và các tổ chức thực hiện đều theo đuổi các chương trình BDS nhằm tác động một cách tích cực tới người nghèo, chủ yếu thông qua hình thức giảm nghèo và tạo công ăn việc làm. Hiện vẫn thiếu dữ liệu cứng từ các nghiên cứu chính xác về tác động của BDS ở cấp độ này.

· Hiểu biết tác động của BDS và xúc tiến doanh nghiệp nhỏ - Làm thế nào BDS và xúc tiến DNN góp phần giảm nghèo? Ví dụ, các doanh nghiệp nhỏ có tạo công ăn việc làm cho người nghèo và những người có chuyên môn thấp không?
· Hiểu biết về thị trường BDS - Để đánh giá tiến độ theo hướng thị trường BDS "phát triển", các tổ chức cần hiểu rõ hơn các thị trường BDS hoạt động và phát triển như thế nào. Điều này sẽ giúp lĩnh vực BDS nhận biết được các chỉ số phù hợp về phát triển thị trường.

· Hiểu biết Tác động của Phát triển Thị trường đối với Các Doanh nghiệp Nhỏ - Trong khi có sự nhất trí chung rằng các thị trường BDS phát triển tốt hơn sẽ mang lại lợi ích cho các doanh nghiệp nhỏ, điều này vẫn chưa được xác nhận thông qua các nghiên cứu chính xác. Hiểu được liệu các thị trường BDS 

phát triển tốt hơn có giúp các doanh nghiệp nhỏ không và giúp như thế nào rất quan trọng đối với uy tín của nhà tài trợ.

10. Bước tiếp theo trong Lĩnh vực BDS là gì?

Lĩnh vực BDS đã đạt được những bước phát triển đáng kể. Trong năm 1993, các dịch vụ BDS được gọi là các dịch vụ phi tài chính và người ta vẫn còn nghi ngờ khá nhiều về tính phù hợp của các dịch vụ này đối với các doanh nghiệp nhỏ. Một số ít các tổ chức thực hiện và các nhà tài trợ làm việc tách biệt với nhau đã đối mặt những thách thức về quy mô nhỏ, thiếu tính bền vững, nhu cầu huy động các nguồn lực trong một môi trường không chắc chắn và đầy khó khăn, và không có khả năng để chứng minh tác động. Giờ đây, người ta gọi là các dịch vụ phát triển kinh doanh hay BDS, lĩnh vực đã chứng kiến nhiều đổi mới được tổng hợp thành các nguyên tắc hướng dẫn trên phạm vi rộng. Nhiều trường hợp đã được chứng minh và phổ biến và các nhà tài trợ và các tổ chức thực hiện đã phát triển các công cụ, các buổi đào tạo và các website góp phần cải tiến các kỹ năng và hỗ trợ công việc của họ, duy trì liên lạc với các đối tượng khác. Lĩnh vực BDS đang hoạt động một cách tích cực theo hướng tác động ngày càng tăng bằng cách hỗ trợ các dịch vụ phù hợp, hướng tới nhu cầu, phân phối một cách bền vững và trên quy mô lớn thông qua thị trường BDS cạnh tranh, sôi động.

Tuy nhiên, những thách thức đáng kể vẫn tồn tại và lĩnh vực này đang cố gắng thu thập và chứng minh những ảnh hưởng tích cực, đặc biệt là giảm nghèo. Các nguyên tắc mới đang được kiểm nghiệm tại các dự án trên khắp thế giới và những kiểm nghiệm tại thực địa này đang khẳng định rất nhiều nguyên tắc trong số này, nhưng chúng cũng đưa ra rất nhiều thách thức trước những giải thích chặt chẽ của họ trong mọi môi trường. Các nguyên tắc cũng đang được kết hợp vào phạm vi rộng các sáng kiến phát triển, từ phát triển nông nghiệp tới hỗ trợ người tị nạn, và sự phù hợp của chúng trong các bối cảnh khác nhau đã khẳng định các nguyên tắc này là đúng. Mặc dù vậy, chúng cũng tạo ra thách thức trong việc sắp xếp thứ tự và thời gian thực hiện các nguyên tắc này.  

Bởi vì môi trường của BDS thay đổi một cách nhanh chóng, cuốn tài liệu hội thảo BDS 2003 BDS được chia thành hai phần - Phần Sơ đẳng bao gồm các nguyên tắc cơ bản và các chiến lược mà lĩnh vực này hiện đang sử dụng và phần Cập nhật xử lý những xu hướng, đổi mới, thách thức và thảo luận mới nhất đang được thực hiện trong lĩnh vực. Các tác giả cũng mời bạn tiếp tục nghiên cứu với Tài liệu BDS cập nhật của ILO.

Phụ lục A: Định nghĩa

	Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh (BDS):
	Bất cứ dịch vụ phi tài chính nào được cung cấp cho các doanh nghiệp một cách chính thức hoặc không chính thức.

	Nhu cầu:
	Số lượng và loại sản phẩm hoặc dịch vụ mà người mua có thể trả ở mức khả dĩ chấp nhận được (mô tả hành vi của người tiêu dùng).

	Người tiêu dùng:
	Người sử dụng hoặc người mua các sản phẩm dịch vụ do các nhà cung cấp dịch vụ kinh doanh chào hàng.

	Chi phí - hiệu quả:
	Tác động của một can thiệp của chương trình, so với chi phí của nó. Một chương trình hiệu quả nếu mức lợi nhuận cao hơn chi phí.

	Nhà tài trợ:
	Cơ quan chi trả cho các hoạt động phát triển.

	Tổ chức xúc tiến:
	Các cơ quan trong và ngoài nước nhận tài trợ từ chính phủ hay các nhà tài trợ, nhằm mở rộng và cải thiện thị trường BDS bằng cách tăng nhu cầu hoặc hỗ trợ các nhà cung cấp BDS để phát triển các sản phẩm dịch vụ mới, quy tắc thực hành mới, và kiểm tra và đánh giá hoạt động.

	Tác động (đôi khi được gọi là "hiệu quả"):
	Ảnh hưởng của dịch vụ đến các hoạt động của doanh nghiệp - nghĩa là những gì liên quan đến bản than các dịch vụ, chứ không phải các yếu tố bên ngoài - hay là hiệu quả kinh tế/ xã hội của việc can thiệp.

	Sự can thiệp:
	Cơ chế xúc tiến tạm thời mà các nhà tài trợ và các tổ chức xúc tiến cố gắng gây ảnh hưởng (điển hình là một dự án hoặc một chương trình).

	Thị trường:
	Nơi mà người mua và người bán tiếp xúc với nhau để trao đổi hàng hoá hay các dịch vụ tác động qua lại giữa cung và cầu.

	Phát triển theo định hướng hoặc trên cơ sở thị trường: 
	Các hoạt động nhằm gia tăng tác động qua lại giữa cung và cầu hiệu quả hơn.

	Một giao dịch thị trường:
	Trao đổi giữa cầu và cung tại mức giá thị trường đầy đủ - mức giá mà tại đó các nhà cung cấp được chuẩn bị để bán và những người tiêu dùng được chuẩn bị để mua trong điều kiện không được trợ cấp.

	Vượt trội (đôi khi được gọi là"tầm bao phủ" hoặc quy mô")
	Số lượng tập hợp mục tiêu sử dụng dịch vụ. Lưu ý rằng trong PMF, "tiếp cận" được hiểu bao gồm cả phạm vi các nhóm thiệt thòi trong xã hội như người nghèo và phụ nữ.

	Tổ chức thực hiện:
	Một tổ chức phi lợi nhuận, công khai tài trợ hãng tư vấn, hoặc tổ chức chính phủ cung cấp BDS cho các doanh nghiệp nhỏ hoặc tạo điều kiện thuận lợi cho việc cung cấp BDS. Phân biệt với các nhà tài trợ cấp vốn cho các hoạt động này.

	Nhà cung cấp:
	Một công ty hoặc một cơ quan cung cấp BDS trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ. Họ có thể là các doanh nghiệp tư nhân hoạt động vì lợi nhuận  hoặc phi lợi nhuận, các tổ chức phi chính phủ, doanh nghiệp nửa quốc doanh, các cơ quan chính phủ quốc gia hoặc tiểu quốc gia, các hiệp hội theo ngành, v.v. Được sử dụng thường xuyên hơn trong văn bản này khi đề cập tới các tổ chức phi lợi nhuận.

	Sản phẩm công:
	Hàng hoá hoặc dịch vụ được gọi là công nếu như khối lượng hàng hoá hoặc dịch vụ được tiêu thụ bởi một cá nhân hoặc công ty không làm giảm bớt khối lượng hàng có sẵn phục vụ đối tượng tiêu dùng khác.

	Dịch vụ:
	Sản phẩm được tiêu dùng bởi các doanh nghiệp nhỏ - ví dụ như các dịch vụ fax, đào tạo kỹ thuật, tư vấn, tư vấn marketing, thông tin, v.v.

	Cung:
	Khối lượng và loại hàng hoá hoặc dịch vụ mà những người bán muốn bán tại bất cứ mức giá hợp lý nào (mô tả hành vi của nhà cung cấp)

	Nhà cung cấp:
	Khu vực tư nhân hoặc cá nhân, tổ chức, cơ chế hoạt động vì lợi nhuận cung cấp BDS trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ (ngược lại với nhà cung ứng)

	Các doanh nghiệp nhỏ (SEs)
	Bao gồm các doanh nghiệp rất nhỏ cũng như các doanh nghiệp quy mô nhỏ và quy mô vừa. Các phạm trù quy mô này thường được xác định theo số lượng lao động hoặc theo giá trị tài sản, nhưng những định nghĩa này thay đổi tuỳ theo quốc gia hoặc tổ chức. Không có định nghĩa chính xác cho cụm từ này.

	Tính bền vững
	Một BDS là "bền vững' nếu nó liên tục sẵn có đối với các doanh nghiệp nhỏ thông qua các kênh thương mại không trợ cấp trong suốt thời gian hoạt động của dự án. Tính bền vững trong BDS được xem ở mức độ của ảnh hưởng tới các doanh nghiệp, đặc biệt là các loại hình dịch vụ, các nhà cung cấp BDS và các thị trường BDS. Tính bền vững tài chính là một phần quan trọng của toàn bộ tính bền vững và dịch vụ của một nhà cung cấp BDS, tổ chức xúc tiến, hoặc của cá nhân là bền vững nếu doanh thu thương mại thu được ít nhất lớn bằng chi phí toàn bộ của việc cung cấp dịch vụ (chi phí trực tiếp và gián tiếp, chi phí cố định và biến đổi). Thu nhập từ những khu vực công (các nhà tài trợ hoặc chính phủ) không bao gồm trong đó. Tương tự, không tính đến thu nhập từ các hoạt động từ thiện hay chính trị.
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Vụ Phát triển Quốc tế Anh quốc, “Phát triển Doanh nghiệp tác động tới Dịch vụ Thông tin Đánh giá(EDIAIS)”- tài liệu tổng quát của dự án, Dự thảo, 1/2001

Vụ Phát triển Quốc tế Anh quốc, Yêu cầu Đề xuất về Dự án Phát triển Thị trường Dịch vụ Kinh doanh tại Kenya, 2002
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World Education, Mali, “Lấp Khoảng cách: Liên kết Các Thị trường BDS và Nhu cầu của Các chủ Doanh nghiệp Rất nhỏ tại Mali,” Đề xuất về Chương trình Đào tạo Tổ chức Thực hiện SEEP trong Đánh giá Thị trường BDS, 2002

Phụ lục F: Danh mục Các Tài liệu tham khảo, Website, và Cơ hội Đào tạo Hữu ích

Dưới đây là danh mục các tài liệu, website và cơ hội đào tạo hữu ích. Các bài viết, các website và chương trình đào tạo đã được chọn ra với mục đích tập trung vào tổng hợp lĩnh vực BDS, cung cấp những thông tin mới nhất về BDS nói chung, và hướng người đọc tới những nguồn chứa đựng các thông tin bổ sung. Các bài viết về các dịch vụ, chiến lược, đất nước hoặc chương trình cá nhân được liệt kê trong danh mục tài liệu tham khảo và có thể được tìm thấy tại các website liệu kê dưới đây. Nhiều tổ chức được đề cập tới trong nghiên cứu cũng có website của riêng họ, bạn đọc có thể tìm các website này bằng các công cụ tra cứu web.

1. Sách và Bài viết

· "Hướng dẫn cho Các Tổ chức về Phương pháp Tiếp cận Thị trường Mới nổi tới BDS" của A. Gibson, R. Hitchins, và M. Bear. Cơ quan Phát triển Quốc tế Mỹ về Dự án Các Quy tắc Thực hành Tốt nhất của Doanh nghiệp Rất nhỏ do Development Alternatives, Inc. quản lý 2001. Website: www.usaidmicro.org (Knowledge Sharing, Các ấn bản phẩm của MBP).

Bài viết này tổng kết làm thế nào để theo đuổi phương pháp tiếp cận BDS phát triển thị trường. Nó bao gồm các lý do cơ bản đối với BDS nói chung và đối với phương pháp tiếp cận phát triển thị trường nói riêng, cũng như các nguyên tắc thiết kế cơ bản củng cố phương pháp tiếp cận đó. Bài viết này cũng bao gồm các mục lựa chọn các can thiệp, phát triển bức tranh về tính bền vững, các thách thức chủ yếu trong quá trình thực hiện, và giám sát và đánh giá các can thiệp BDS.

· "Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh - Xem xét Kinh nghiệm Quốc tế" do Jacob Levitsky chủ biên. Intermediate Technology Publications 2000. 

Cuốn sách này bao gồm 23 trong số 32 bài viết được trình bày tại Hội nghị của Uỷ ban Tài trợ về Xây dựng Ngành Dịch vụ Phát triển Kinh doanh Hiệu quả và Hiện đại tại Brazil, 1999. Phần giới thiệu bao gồm những tổng kết các kết luận từ toàn bộ 32 bài viết.

· "Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh cho Doanh nghiệp Nhỏ: Các Nguyên tắc Hướng dẫn về Can thiệp của Nhà Tài trợ Xuất bản 2001 (Sách xanh)" của Uỷ ban Các Cơ quan Tài trợ cho Phát triển Doanh nghiệp Nhỏ, tháng Hai 2001. Website: www.sedonors.org

Tài liệu này bao gồm những tư vấn của Uỷ ban Tài trợ với thành viên của uỷ ban và các nhà tài trợ khác về vấn đề làm thế nào để theo đuổi các chương trình BDS cho các doanh nghiệp nhỏ. Tài liệu cung cấp mô tả chính xác về phương pháp tiếp cận phát triển thị trường và các nguyên tắc mà Uỷ ban Tài trợ tư vấn các nhà tài trợ áp dụng trong các chương trình BDS.

· "Thiết kế Các Can thiệp BDS như Vấn đề Thị trường" của Michael Field, Rob Hitchins, và Marshall Bear. Cơ quan Phát triển Quốc tế Mỹ Dự án Các Quy tắc Thực hành Tốt nhất của Doanh nghiệp Rất nhỏ do Development Alternatives, Inc. quản lý, tháng 7/ 2000. Website: www.usaidmicro.org (Knowledge Sharing, Các ấn bản phẩm của MBP)

Bài viết là phần thảo luận về các khái niệm cơ bản về phương pháp tiếp cận phát triển thị trường và các cơ sở làm thế nào để thiết kế chương trình phát triển thị trường BDS. Bài viết này mô tả một thị trường hoạt động như thế nào và cho thấy liên kết giữa chức năng của thị trường và chương trình phát triển thị trường BDS.

· "Phát triển Các Thị trường cho Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh: Thiết kế và Thực hiện Thêm Các Can thiệp Hiệu quả" của Rob Hitchins. Cơ quan Hợp tác Phát triển của Thuỵ Sĩ, Bài viết SED số 5. Website: http://www.intercoop.ch/sed/main/ 

Bài viết này tổng kết phương pháp tiếp cận BDS phát triển thị trường bao gồm cả các lý do về phương pháp tiếp cận này, lý do cơ bản của các can thiệp và thiết kế các can thiệp, các vấn đề về tính bền vững, và làm thế nào để can thiệp. Bài viết bao gồm các tổng kết về các loại hình can thiệp phát triển thị trường khác nhau.

· "Phát triển Các Thị trường về Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh: Chúng ta Hiện Đang ở đâu và Phát triển Tiếp theo Như thế nào - Tổng kết Các vấn đề Xuất hiện trong Hội nghị Thực tế và Ảo về BDS cho Các Doanh nghiệp Nhỏ" của Alan Gibson, Trung tâm Springfield đối với Kinh doanh trong Phát triển, ILO, tháng Ba, 2002. Website: www.sedonors.org (tài liệu BDS)

Bài viết nay đã được trình bày tại phần mở đầu của Hội nghị Uỷ ban Tài trợ về Các Dịch vụ Kinh doanh đối với Các Doanh nghiệp Nhỏ tại châu Á, Phát triển Các Thị trường và Đánh giá Hoạt động, tại Hà Nội. Bài viết tổng kết phương pháp tiếp cận phát triển thị trường: nó có nghĩa như thế nào, các lý do cơ bản, làm thế nào để thực hiện phát triển thị trường, và làm thế nào để đánh giá hoạt động. Bài viết cũng liệt kê một loạt các thách thức cơ bản trong lĩnh vực BDS.

· "Các Quy tắc thực hành Tốt trong Các Dịch vụ Kinh doanh: Giúp Doanh nghiệp Nhỏ tăng trưởng và Tạo Việc làm" của Janney Bretz Carpenter, Julie Gerschick, Lynn Pikholz, và Mary McVay. Các dịch vụ Tư vấn, tháng Chín 2002. Website: www.shorebankadvisory.com  

Một loạt các ấn phẩm bao gồm các kết luận, các nghiên cứu trường hợp ngắn, các nghiên cứu sâu, và các khuyến nghị từ kiểm tra toàn cầu các chương trình BDS giúp các doanh nghiệp nhỏ tiếp cận thị trường và tạo việc làm. Kiểm tra các chương trình đạt được tác động lớn khẳng định phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS, trong khi nhận biết các bài học về kết nối các dịch vụ phát triển kinh doanh với ảnh hưởng, do đó tạo nên kết nối cần thiết hơn giữa phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS và ảnh hưởng. Bài viết bao gồm các trường hợp tại châu Âu và Mỹ, và thực tế rằng những người nghe chính là các tổ chức thực hiện Mỹ, làm sáng tỏ thảo luận về phương pháp tiếp cận nào phù hợp trong những môi trường khác nhau.

· "Hướng dẫn của SEEP về Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh và Các Nguồn lực Phát triển Kinh doanh" của Mạng lưới Đào tạo Xúc tiến Các Doanh nghiệp Nhỏ. Website: www.seepentwork.org/bdsguide.html  

Hướng dẫn này tổng kết các chiến lược mới nhất về BDS, bao gồm các Quy tắc Thực hành Tốt nhất và các thảo luận. Nó nêu các loại BDS, lựa chọn các kênh phân phối dịch vụ, và đánh giá hoạt động. Nó bao gồm thông tin về những người cấp vốn, các nguồn BDS, và các nguyên tắc hướng dẫn của Uỷ ban Tài trợ. Hướng dẫn cũng chứa đựng các thông tin mở rộng về các loại hình BDS khác nhau với các ví dụ chương trình và các tham khảo tới các nguồn lực tiếp theo.

· Các Dịch vụ Kinh doanh Nhỏ tại Các nước châu Á - Phát triển Thị trường và Đánh giá Hoạt động, Jacob Levitsky chủ biên. Intermediate Technology Publications, 2001. Có tại  Intermediate Technology Publications.

Cuốn sách này bao gồm một số bài viết được trình bày tại Hội nghị Uỷ ban Tài trợ về Phát triển Thị trường và Đánh giá Hoạt động tại Hà Nội, 2000.

· "Hướng dẫn về Nguồn lực của Liên Cơ quan Liên hiệp quốc đối với Phát triển Doanh nghiệp Nhỏ", của Chương trình Phát triển Liên hiệp quốc hợp tác với các cơ quan của Liên hiệp quốc. Website: http://www.undp.org/edu/guide/frames1introduction.html
Hướng dẫn tổng kết Quy tắc Thực hành Tốt nhất về phát triển doanh nghiệp nhỏ, các dịch vụ phát triển kinh doanh, các thách thức đối với doanh nghiệp nhỏ, và thiết kế chương trình doanh nghiệp nhỏ. Hướng dẫn này nêu nhiều ví dụ của các chương trình cơ quan Liên hiệp quốc đề ra các biện pháp để củng cố các loại hình BDS khác nhau. 

· "Sự phát triển của Thương mại - Phát triển Thị trường Các Dịch vụ Kinh doanh", của Milena Hileman và Jim Tanburn. Chương trình Phát triển Liên hiệp quốc hợp tác với các cơ quan của Liên hiệp quốc. Intermediate Technology Publications 2000. Có tại IT Publications và www.amazon.com
Cuốn sách này khai thác thực tế về thực hiện các chương trình do các nhà tài trợ cấp vốn để phát triển các thị trường BDS. Trong khi cuốn sách tập trung vào kinh nghiệm dự án FIT của ILO tại châu Phi, nó bao gồm các ví dụ trên khắp thế giới. Các chủ đề được nêu ra bao gồm cơ cấu và các hoạt động của các tổ chức xúc tiế, thương mại hoá và phát triển sản phẩm, cải thiện các dịch vụ hiện tại và đánh giá ảnh hưởng.

2. Các website

Hành động cho Doanh nghiệp

· www.actionforenterprise.org
Website này do một công ty dẫn đầu toàn cầu về kết hợp tiểu khu vực và phát triển thị trường BDS cung cấp các công cụ thực tế về thiết kế các chương trình sử dụng phương pháp tiếp cận phối hợp.

Hội thảo BDS tại Turin

· http://training,.itcilo.it/bdseminar 
Đây là site về Hội thảo BDS thường niên tại Turin, Italy. Nó bao gồm mô tả về hội thảo và toàn bộ các bài trình bày tại hội thảo trong năm ngoái dưới định dạng PDF.

Trung tâm Doanh nghiệp Tư nhân Quốc tế (CIPE)

· www.cipe.org
CIPE, hội viên của Phòng Thương mại Mỹ, hoạt động nhằm xây dựng các nền kinh tế thị trường và dân chủ trên khắp thế giới. Chiến lược của CIPE tập trung vào các vấn đề như chiến đấu chống lại tham nhũng và phát triển các biện pháp quản lý công ty có uy tín.

Uỷ ban Các cơ quan Tài trợ cho Phát triển Doanh nghiệp Nhỏ

· www.sedonors.org
Site này cung cấp thông tin về Uỷ ban Tài trợ bao gồm các mục tiêu và hoạt động của Ủy ban. Nó cũng lưu giữ các biên bản và các bài viết tại các hội nghị của Uỷ ban Tài trợ về các dịch vụ phát triển kinh doanh (nháy chuột vào "các tài liệu BDS")

Danh bạ Các Tổ chức Phát triển

· www.devdir.org
"Danh bạ này bao gồm địa chỉ liên lạc đối với các nguồn trợ giúp chính về phát triển khu vực tư nhân và giảm nghèo tại các nước đang phát triển, với chú ý đặc biệt vào thị trường (phi) tài chính dành cho các doanh nghiệp rất nhỏ và nhỏ. Danh bạ liệt kê trên 18.500 địa chỉ liên lạc của các tổ chức bao gồm: các tổ chức tài chính vi mô, các tổ chức phát triển doanh nghiệp nhỏ, các tổ chức phi chính phủ/PDOs, các cơ quan phát triển, các tổ chức quốc tế, các tổ chức khu vực tư nhân, các tổ chức xúc tiến thương mại, các nhóm, các bộ thuộc chính phủ, các công ty tư vấn phát triển và các tổ chức đào tạo."
 Danh bạ này được sắp xếp theo khu vực, đất nước và loại hình tổ chức.

EnterWeb: Website về Phát triển Doanh nghiệp

· www.enterweb.org
Một cổng vào tuyệt vời của Jean-Claude Lorin, tại đó các website về doanh nghiệp nhỏ, tài chính, thương mại quốc tế, kinh doanh, phát triển doanh nghiệp, và kinh tế được liệt kê theo chủ đề và theo địa lý. Mỗi site đều được đánh giá bởi Enter-Web.

ICT về Phát triển Kinh tế

· http://www.gtz.de/sme-portals/
Một nguồn thông tin mới về đóng phân chia số*, với sự phù hợp đặc biệt với xoá khoảng cách cho các doanh nghiệp nhỏ tại các nước đang phát triển. Site này  tập trung vào cung cấp thông tin về các sàn giao dịch điện tử cho doanh nghiệp nhỏ và vừa và làm thế nào để cung cấp các dịch vụ thông tin dựa trên web cho các doanh nghiệp nhỏ và vừa.

Ngân hàng Phát triển khối Bắc Mỹ (IDB) Vụ Phát triển Bền vững

· http://www.iabd.org/sds
Các trang của site này có cả bằng tiếng Anh và tiếng Tây Ban Nha. Nhấp chuột vào "Bộ phận Doanh nghiệp Rất nhỏ, Nhỏ và Vừa" để lấy thông tin về các chương trình BDS. Trong đó cũng có một mục về các ấn phẩm có liên quan.

Các tài liệu về Công nghệ Trung gian

· http://www.oneworld.org/itdg/publications.html
Công nghệ thông tin xuất bản rất nhiều cuốn sách và bài viết về phát triển, đặc biệt là phát triển các doanh nghiệp nhỏ. Site này bao gồm một hiệu sách với*. Hãy tìm phạm trù "Phát triển Doanh nghiệp-Kinh doanh".

Tổ chức Lao động Quốc tế: Chương trình SEED

· http://www.ilo.org/seed
Đây là website về chương trình SEED của ILO: Tăng việc làm thông qua phát triển doanh nghiệp nhỏ. Site này cung cấp những thông tin về các dịch vụ phát triển kinh doanh, môi trường chính sách, các cơ hội thị trường, xây dựng hiệp hội, khu vực không chính thức, chất lượng công việ, và bình đẳng giới. Có một số tài liệu có liên quan tới BDS có tại website này (nhấp chuột vào publications)

Các Tài liệu về Hiệp ước

· http://www.intercoop.ch/sed/main
Site này rất dễ sử dụng, do Intercooperation quản lý, bao gồm các tin tức, tài liệu và kết nối với phát triển doanh nghiệp nhỏ. Tin tức ở đây bao gồm các hội nghị sắp diễn ra và các xuất bản mới. Cũng có một nhật ký về cac khoá đào tạo SED và danh mục 400 tài liệu và 17 bản tin của SDC. Trang "Links" cung cấp các mô tả của, và các kết nối với, 25 website khác về phát triển doanh nghiệp nhỏ.

Hướng dẫn của SEEP về Các Nguồn lực và Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh

· http://www.seepnetwork.org/bdsguide.html
Hướng dẫn này tổng kết các chiến lược mới nhất về BDS, bao gồm các Quy tắc Thực hành Tốt nhất và các thảo luận. Nó đưa ra các loại hình BDS, các kênh phân phối, và đánh giá hoạt động, và bao gồm thông tin về những người cấp vốn, các nguồn lực BDS, và các nguyên tắc hướng dẫn của Uỷ ban Tài trợ. Hướng dẫn này cũng bao gồm các ví dụ và các tham khảo từ các nguồn khác.

Servicios de Desarrollo Empresarial Para Ia Pequena Empresa

· http://sde.microempresa.org
Site bằng tiếng Tây Ban Nha này ... một hội thảo quốc tế tại Guatemala vào tháng 12 năm 2001. Site này bao gồm mô tả thảo luận cũng như các bài viết và các trình bày về BDS bằng tiếng Tây ban nha.

Doanh nghiệp rất nhỏ USAID

· http://sde.usaid.org (bao gồm các tài liệu trước đây có tại www.mbp.org.site.)

Site này có nhiều xuất bản từ các dự án nghiên cứu USAID trước đây về phát triển các doanh nghiệp rất nhỏ, chẳng hạn như dự án Quy tắc Thực hành Tốt nhất về Doanh nghiệp Rất nhỏ, và sẽ bao gồm các xuất bản từ chương trình nghiên cứu sắp tới "Dự án Tăng cường Hỗ trợ Doanh nghiệp Rất Nhỏ" (AMAP).

3. Các Chương trình Đào tạo

· Tổ chức Lao động Quốc tế: "Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh: Phát triển Các Thị trường Thương mại về BDS" Khoá đào tạo này được tổ chức hàng năm vào tháng Chín tại Turin, Italy. Các cơ quan phát triển đã làm việc trong nhiều năm để trợ giúp các doanh nghiệp nhỏ, cung cấp một loạt các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh (BDS) chẳng hạn như đào tạo và thông tin. Hiện nay, các cơ quan đang thử nghiệm phân phối BDS thông qua các thị trường dịch vụ khu vực tư nhân, để thúc đẩy cả tính bền vững và quy mô. Chúng ta sẽ biết những gì từ phương pháp tiếp cận mới này? Để biết thêm thông tin, xem:
http://training.itcilo.it/bdsseminar
· Tổ chức Lao động Quốc tế: "Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh Nhỏ theo Định hướng Thị trường" (Bằng MOSBDS) Khoá học trực tuyến, chủ yếu dành cho các nhà cung cấp, kéo dài hai lần trong năm - trong tháng Bảy và tháng Hai. http://learning.itcilo.it/bds
· Cuộc họp Toàn thể Thường niên SEEP, tháng 10 tại Washington, D.C.: Cuộc họp và hội nghị thường niên bao gồm một hội thảo diễn ra trong 1 ngày và vài phiên họp về BDS cụ thể và các chủ đề phát triển doanh nghiệp rất nhỏ. Để biết thêm chi tiết, xem: www.seepnetwork.org
· Đào tạo BDS của SEEP tại Washington, D.C.: Tuyên bố về Nghệ thuật trong Các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh cho Các Doanh nghiệp Rất nhỏ, Nhỏ và Vừa: Các Nguyên tắc, Công cụ và Quy tắc thực hành. Khoá đào tạo kéo dài 1 tuần được tổ chức hàng năm vào tháng Bảy.
Khoá đào tạo giúp những người tham gia học cách làm thế nào để thiết kế các sáng kiến Dịch vụ Phát triển Kinh doanh Quy tắc Thực hành Tốt nhất và cải thiện phạm vi, chi phí - hiệu quả, tính bền vững và tác động của việc cung cấp BDS tới các doanh nghiệp nhỏ và rất nhỏ. Khoá học trình bày các nguyên tắc chính về tuyên bố nghệ thuật trong BDS và quá trình từng bước thiết kế chương trình. SEEP kết hợp các phương pháp tiếp cận mới nhất trong thị trường BDS và phát triển tiểu khu vực trong chương trình đào tạo duy nhất này.

www.seepnetwork.org/bdsguide/html
· Chương trình Đào tạo BDS Trung tâm Springfield: Khoá học kéo dài ba tuần được tổ chức hàng năm vào tháng Bảy. Glassgow, UK: 

Chương trình đào tạo hang năm này nhằm mục đích vào các nhân viên cấp cao về tài trợ, xúc tiến BDS và tổ chức thực hiện. Nó bao gồm các nguyên tắc chủ yếu, các kỹ năng cơ bản và các ý tưởng mới xuất hiện trong Quy tắc Thực hành Tốt nhất BDS và kết nối những gì mà tổ chức nên thực hiện và tổ chức nên thực hiện như thế nào. Rút ra kinh nghiệm từ khoá học, chương trình cũng cung cấp cho những người tham gia sự lựa chọn thông qua các chủ đề được chọn ra khác nhau chẳng hạn như các dịch vụ thương mại hoá, các công cụ thị trường, các chương trình phiếu sử dụng dịch vụ, và mạng lưới và liên kết kinh doanh. Để biết thêm chi tiết, xin liên hệ:

Trung tâm Springfield về Phát triển Kinh doanh

Trung tâm Nghiên cứu Mountjoy 

Durham DH1 3UZ,

UK; Điện thoại: +44 191 383 1212; fax +ff 191 383 1616; email bds@springfieldcentre.com hoặc tải các chi tiết từ website www.springfieldcentre.com
· Trường đại học Southern New Hampshire:  Manchester, NH. Khoá học hàng năm vào tháng Sáu/ Bảy.

NHC cung cấp cho viện Phát triển Các doanh nghiệp rất nhỏ các khoá học về dịch vụ phát triển kinh doanh hướng tới các viện tài chính vi mô. Viện này cũng cung cấp các khoá đào tạo về phát triển doanh nghệp rất nhỏ nói chung và tài chính vi mô, được dạy bởi những chuyên gia hàng đầu về lĩnh vực này. Những người tham gia có thể đăng ký tham gia khoá học được tổ chức hai tuần một lần kéo dài từ 1-3 tuần. Để biết thêm chi tiết, xem:

http://www.snhu.edu/Southern_New_Hamphshire_University/Academics/MDI_Home/MDI_About_the_Institute.html
Thông tin về khoá đào tạo trên khắp thế giới có thể được thông báo và tìm tại:

www.seepnetwork.org/bdsguide/html và www.intercoop.ch/sed/index.htm
Mục đích của Tài liệu BDS Sơ đẳng này là giúp các nhà tài trợ và những người thực hiện dịch vụ hiểu được những tư tưởng gần đây nhất về các dịch vụ phát triển kinh doanh cho các doanh nghiệp nhỏ,giúp họ trở nên quen thuộc với những kinh nghiệm toàn cầu đã đóng góp cho những thực hành mới nhất trong lĩnh vực này





Hình 5: Thông tin cần thiết để đánh giá thị trường








Kết quả thu được từ các nghiên cứu gần đây về các chương trình BDS hoạt động đạt kết quả cao cho thấy các dịch vụ BDS có thể đóng góp cho rất nhiều mục tiêu phát triển, và một chiến lược cụ thể nhằm kết nối các dịch vụ phát triển kinh doanh với các kết quả cụ thể của các doanh  nghiệp nhỏ. Đây  là một yếu tố tối quan trọng nhằm đạt được mức độ tác động cao.





Mục tiêu: Tăng thu nhập và việc làm cho các hộ nông dân nhỏ ở nông thôn và cộng đồng của họ





Chiến lược: Giúp nông dân tăng cường sản xuất, tăng giá bán và đa dạn hoá để đạt các vụ mùa có giá trị cao





Dự án Tưới tiêu Appro TEC ở Kenya


Bà Jane Ondiek, hộ nông dân nhỏ ở Kenya





Sau khi chồng qua đời, cả 6 đứa con của Jane hầu như đều phải bỏ học vì thiếu tiền học phí. Sử dụng hệ thống tưới tiêu qui mô nhỏ có thể chịu được chi phí để phát triển sản xuất rau, hiện nay bà ta kiếm đủ tiền để cho các con đi học. “Hiện tại, tôi kiếm đủ tiền để nuôi gia đình đầy đủ, không phải đi xin họ hàng kể từ khi chồng tôi mất!”





Bà Ondiek mua một máy bơm nước loại nhỏ từ một nhà cung ứng đầu vào cho nông nghiệp thuộc khu vực tư nhân. Các máy bơm nước này được thiết kế và phân phối bởi công ty Appro TEC Kenya với nguồn tài trợ tờ DFID, USAID, và các tổ chức khác.





Công nghệ của Appro TEC đã giúp đỡ tạo thêm được tất cả 20.500 doanh nghiệp trong 10 năm. Hàng năm, các doanh nghiệp này đóng góp 27 triệu đô lợi nhuận và lương, chiếm 5% tỷ lệ tăng trưởng GDP của Kenya.





� HYPERLINK "http://www.ApproTEC.org" ��www.ApproTEC.org�

















Ví dụ 1: 


Chiến lược phát triển tác động cao





Hình 1: Mối quan hệ giữa BDS và các mục tiêu ảnh hưởng





Chiến lược tổng hợp, điển hình





BDS đạt được các tác động như thế nào





Tăng thu nhập và việc làm





Các mục tiêu tác động





Chiến lược phát triển doanh nghiệp nhỏ





Tăng doanh thu và giảm chi phí





Đào tạo/hỗ trợ kỹ thuật về quản trị kinh doanh





Các dịch vụ phát triển kinh doanh





Dự án tưới tiêu của Appro TEC ở Kenya





BDS: Các máy bơm nước có thể mua được 





AFE – SEPA ở Mali





Mục tiêu: Tăng thu nhập và việc làm cho các doanh nghiệp siêu nhỏ sản xuất đồ thủ công





Ví dụ 23


Phân tích chuyên ngành và Đánh giá �Thị trường BDS





BDS: Đẩy mạnh các mối liên kết thị trường từ nhà sản xuất đến các nhà xuất khẩu cho các thị trượng quốc tế, thiết kế sản phẩm





Chiến lược: Giúp các nhà sản xuất đồ thủ công tăng doanh số tiêu thụ cho các thị trường quốc tế 





Hành động vì chương trình doanh nghiệp thủ công





Mamadou Traore, đại lý xuất khẩu ở Mali





“Tôi đã được hưởng lợi từ Chương trình SEPA bằng một số cách khác nhau. Tôi đã được giới thiệu tới một số nhà sản xuất mới và bắng đầu bán sản phẩm của họ. SEPA đã giúp về các vấn đề liên quan tới ngân hàng và vận tải biển. SEPA còn giúp tăng doanh thu bằng cách tìm kiếm vào tạo ra các sản phẩm mới cho các khách hàng của tôi. Ngoài ra, SEPA đã giúp hỗ trợ thông tin liên lạc với trang Web và các dịch vụ internet của họ.”





Mamadou Traore nhận được hỗ trợ liên kết thị trường và phát triển sản phẩm từ SEPA, một chương trình của AEF Mali do USAID tài trợ. Trong vòng 2 năm đầu tiên, với chi phí là 700.000$ cho một chương trình kéo dài 3 năm, SEPA đã thu được những kết quả sau đây:





Doanh thu của người sản xuất bán cho các nhà xuất khẩu tăng 124% (tương đương $400.000)


Doanh thu tiêu thụ của các nhà xuất khẩu cho các nhà nhập khẩu tăng 87% (tương đương $65000)


Tạo thêm 200 việc làm mới





Carpenter et al, “Các mẩu chuyện về thành công.”2002


Website: � HYPERLINK "http://www.seepnetwork.org/bdsguide.html" ��www.seepnetwork.org/bdsguide.html�





Nghiên cứu của AFE về ngành trồng rau sạch xuất khẩu ở Kenya


Tổ chức Hành động vì Doanh nghiệp (AFE) đã thay mặt cho USAID/Kenya phối hợp hợp thực hiện phân tích chuyên ngành và đánh giá thị trường BDS tập trung vào các doanh nghiệp nhỏ sản xuất rau sạch. Bắt đầu bằng việc phân tích chuyên ngành rau sạch xuất khẩu, chương trình nghiên cứu này đã thực hiện 19 cuộc phỏng vấn với các công ty và những người cung cấp thông tin chính, đồng thời dựa trên một công trình nghiên cứu trước đây của DFID về chuyên ngành đậu xanh, trong đó xác định những cản trở chính trong chuyên ngành này, các dịch vụ kinh doanh có thể giải quyết những cản trở đó và thông tin về các nhà cung cấp các dịch vụ này. Tiếp theo những người nghiên cứu đã chọn một nhóm nhỏ các dịch vụ có khả năng sinh lời cao nhất đối với nhà sản xuất để nghiên cứu sâu hơn. Qua phỏng vấn các nhà sản xuất rau và các nhà cung cấp BDS, những người nghiên cứu đã thu được những hiểu biết cơ bản về thị trường này. AFE sau đó đã tiến hành một cuộc hội thảo với các thành viên tham gia chuyên ngành và các nhà cung cấp BDS để đánh giá các kết quả nghiên cứu và đưa ra các ý tưởng về biện pháp hỗ trợ chương trình. 


Ví dụ: Họ đã xác định các dịch vụ đào tạo và dịch vụ mở rộng trong ngành trồng trọt là dịch vụ ưu tiên. Trước những điểm yếu của thị trường dịch vụ này, họ đã đề xuất các biện pháp can thiệp hỗ trợ như giúp các nhà xuất khẩu cải thiện công tác đào tạo dành cho các nhà thầu phụ bằng cách xây dựng các tư liệu đào tạo chuẩn hoá; chuẩn bị nhiều chương trình đào tạo về trồng trọt; tăng cường năng lực của các nhà cung cấp sản phẩm đầu vào nông nghiệp để mở rộng hoạt động đào tạo và giới thiệu thông qua các nhà phân phối. Nghiên cứu này đã góp phần xây dựng một chương trình lớn của USAID/Kenya có tên là “Chương trình Dịch vụ Phát triển Kinh doanh Kenya".








Hành động vì doanh nghiệp  “Phân tích chuyên ngành/Đánh giá Dịch vụ Kinh doanh dành cho USAID Kenya” Tháng 12/2001.


Website: www.actionforenterprise.org








Ví dụ 2: 


Chiến lược phát triển tác động cao 





Chiến lược:


Tăng tính hiệu quả bằng cách giảm thời gian thông tin liên lạc và vận tải. Giảm chi phí thông qua giảm số lượng các lệnh bị nhầm lẫn và giảm giá thông tin. Tăng doanh thu vì người mua và người bán có thể tiếp cận với nhau bằng một phương pháp đáng tin cậy hơn





Mục tiêu: Tăng thu nhập trong khu vực không chính thức, các doanh nghiệp siêu nhỏ ở khu vực thành thị





Tổ chức Bảo Tồn Quốc Tế và Cà Phê ở Chiapas, Mehico





BDS: Điện thoại, fax, email và các dịch vụ bưu điện





Ví dụ 3:


Đóng Góp Cho việc Bảo Vệ Môi Trường Bảo Tồn Cà Phê Quốc Tế ở Mehico








Mục tiêu: Tăng thu nhập cho nông dân và đẩy mạnh bảo tồn rừng





Victorico Valezquez Morales, Chủ Tịch Campesinos Ecologicos De La Seirra Madre de Chiapas, A.C. (CESMACH), Mehico





“… Cái chúng tôi thường làm là chặt đi và chỉ để lại những phần cây mọc lại, để phơi khô và đốt đi,  rồi trồng ngô. Khi CI đến và giải thích cách chúng tôi bảo tồn như thế nào, dạy chúng tôi cách trộn phân để làm bậc thang trồng cà phê hữu cơ và không chặt phá rừng. Và sau đó khoảng 2-3 năm, chúng tôi nhận thấy rằng làm như vậy thực sự mang lại kết quả tốt… Chúng tôi đã thôi chặt cây và nhận thấy trong vụ mùa trước, ở những khu vực có nhiều rừng bị chặt có rất nhiều tuyết lở. Chúng tôi đã bỏ rừng – như các bạn thấy – trong 6-7 năm qua… bây giờ bạn có thể thấy khu rừng thật là lớn (đã trở nên lớn) và bây giờ chúng tôi chỉ trồng cà phê… Cà phê hữu cơ rất quan trọng đối với tôi và các thành viên (hợp tác xã) vì đó là tất cả những gì mà chúng tôi làm và chúng tôi xuất khẩu được, và chúng tôi ngày càng bán được giá cao hơn…”


Tổ chức Bảo Tồn Thiên Nhiên Quốc Tế làm việc với các đối tác địa phương cũng như khu vực tư nhân để xúc tiến sản xuất Cà phê Bảo Tồn – có nghĩa cà phê được trồng, chế biến và bán trên thị trường theo cách có thể thúc đẩy bảo tồn đa dạng sinh học trong khi vẫn nâng cao cuộc sống của người dân địa phương. Trong vòng 5 năm, với $400.000, họ đã đạt được những kết quả sau đây:


Công ty Cà phê Starbucks đã mua cà phê trực tiếp từ những người nông dân trong ba năm liền để sản xuấ sản phẩm Cà phê Đen Trồng Tại Mehico


Trong năm 2001, nông dân thu được 60% tiền lãi trên giá bán tại địa phương cho sản phẩm cà phê


Năm nay xuất khẩu cà phê “”bảo tồn” tăng 50% so với năm ngoái


Năm 2001, có 700 nông dân và 2000 hecta đất trồng tham gia vào chương trình này


� HYPERLINK "http://www.seepnetwork.org/bdsgude.html" ��www.seepnetwork.org/bdsgude.html� - những câu chuyện về thành công 





Chiến lược: Giúp nông dân trồng cà phê bền vững về môi trường và tiếp cận các thị trường giá trị cao quan tâm đến bảo vệ môi trường





BDS: Các dịch vụ mở rộng và cung ứng đầu vào để giới thiệu các giống cà phê mới, phát triển nhãn mác và các mối liên kết thị trường





Ví dụ 4:


Đóng góp làm tăng quyền lực và an toàn cuộc sống 


SEWA và các công nhân Bidi ở Ấn Độ 








Mục tiêu: Tăng thu nhập, an toàn và quyền lực cho phụ nữ








Một cuộc đấu tranh dài lâu: Vụ Quỹ Tiết Kiệm của Công Nhân Bidi





Bằng cách kết hợp dịch vụ pháp lý với huy động dân thường và giúp phụ nữ tiếp cận các thị trường thay thế, SEWA đã có thể giúp những người công nhân sản xuất thuốc lá tại nhà ở Ahmedabad được hưởng một số lợi ích xã hội cùng với tiền lương. Thay mặt cho những người sản xuất thuốc lá (bidi) tại nhà, SEWA đã phát động một cuộc vận động tới hầu hết các công ty thu mua thuốc lá, tất cả đều là các công ty qui mô lớn, đóng góp cho một quỹ bảo hiểm phụ nữ.





Toà án Tối cao Gujarat ra lệnh cho các xưởng sản xuất thuốc lá Jivraj trả tiền các “Quỹ Tiết Kiệm” này còn nợ 154 công nhân sản xuất thuốc lá sau một cuộc đấu tranh kéo dài 14 năm, nhưng sau đó SEWA và các công ty không đồng ý với số tiền nợ. Các công ty mua thuốc lá khác cảm thấy nếu các xưởng sản xuất thuốc lá Jivraj trả các khoản nợ của Quỹ Tiết kiệm, thì họ cũng sẽ phải làm như vậy và ngay lập tức họ ngừng không cho phụ nữ làm việc nữa. Sau khi thương thuyết, họ lại cho phụ nữ làm việc trở lại nhưng trả lương thấp hơn.





Đáp lại, SEWA và các công nhân phát động cuộc vận động pháp lý để được hưởng lợi ích tốt hơn. Ngay khi đó đã xảy ra một cuộc “khủng hoảng” bất ngờ trong ngành công nghiệp thuốc lá. Những người mua thuốc lá truyền miệng rằng cuộc khủng hoảng này xảy ra là do những người công nhân theo đuổi vụ Quỹ Tiết Kiệm. Các công nhân SEWA đã in các tờ rơi giải thích tình hình thực sự và phân phát cho những người công nhân sản xuất thuốc lá. Khi những người công nhân này biết sự thực, họ tiếp tục đấu tranh. Một số công nhân đã quyết định tìm thị trường thay thế. Họ gặp những nhà sản xuất thuốc lá lớn nhất ở Madhya Pradesh để kiếm đơn đặt hàng. Nhà sản xuất thuốc lá Madhya Preadesh sẵn sàng trả họ mức lương mà họ nhận được ở Ahmedabad. Ngay sau khi những người công nhân ở Ahmedabad bắt đầu làm việc cho nhà sản xuất ở Madhya Preadesh, cuộc khủng hoảng trong ngành thuốc lá biến mất như có phép thần diệu.








Báo cáo thường niên của SEWA 2000, � HYPERLINK "http://www.sewa.org" ��www.sewa.org�





Chiến lược: Giúp phụ nữ có được một quỹ bảo hiểm từ nhà thầu của họ, những tổ chức đóng vai trò là người thuê lao động của họ





BDS: Tổ chức, thông tin, dịch vụ pháp lý và các mối liên kết thị trường nhằm đẩy mạnh vị trí xã hội, pháp lý và kinh tế của họ





Hình 11: Mô hình Logic Minh hoạ cho Các Sáng kiến Doanh nghiệp Nhỏ











Mục tiêu của các hình thức can thiệp phát triển thị trường là vì một tỷ lệ lớn các doanh nghiệp nhỏ mua dịch vụ BDS theo lựa chọn của họ từ các sản phẩm có quyền lựa chọn rất rộng do các nhà cung ứng thuộc khu vực tư nhân (chủ yếu) không được trợ cấp cung cấp trong một thị trường cạnh tranh đang phát triển 





Doanh số bán BDS trên thị trường





Chăn nuôi gia cầm làm một hoạt động tạo ra thu nhập truyền thống cho hàng triệu người dân Bangladesh, đặc biệt là phụ nữ. Chương trình gia cầm của BRAC nhằm mục đích tăng tính bền vững của ngành chăn nuôi gia cầm bằng cách giúp những người chăn nuôi gà tiếp cận với các giống gà con có năng suất cao và các kỹ năng cũng như dịch vụ cần thiết để chăn nuôi những giống gà này. BRAC đã hỗ trợ phát triển các thị trường thuộc khu vực tư nhân để đạt được mục đích này. Với chiến lược này, BRAC phát triển năng lực cho hơn 60.000 nhà cung ứng BDS và giúp gần 2 triệu người dân nông thôn có thu nhập thấp tiếp cận công nghệ tiên tiến vào năm 1999.





BRAC xác định ngành chăn nuôi gia cầm như một thị trường quan trọng đang phát triển trong đó một số lượng lớn những người dân nghèo có thu nhập. Cán bộ của BRAC đã nghiên cứu những vấn đề khó khăn mà những người chăn nuôi gia cầm qui mô nhỏ đang phải đối mặt và xác định nguyên nhân giá gia cầm thấp là do chất lượng gà con thấp. Giải pháp ở đây là hỗ trợ những người chăn nuôi gia cầm qui mô nhỏ tiếp cận các giống gà con có năng suất cao và các dịch vụ về thức ăn và thuốc men  cần thiết để chăn nuôi những giống gà con chất lượng cao này. Sau đó BRAC đã phân tích chuỗi cung ứng công nghệ và đầu vào cho ngành gia cầm, và xác định các biện pháp can thiệp để phát triển một chuối cung ứng công nghệ và đầu vào bền vững. Những biện pháp can thiệp này bao gồm:





Phát hiện và đẩy mạnh các lò ấp trứng tư nhân qui mô nhỏ cũng như lớn;


Phát hiện các doanh nghiệp và đào tạo họ để họ khởi tạo các lò ấp trứng mini. (và thành lập một số lò ấp trứng mang tính bền vững do BRAC sở hữu để phục vụ các khu vực vùng sâu vùng xa và tạo ra thu nhập cho chính BRAC);


Phát hiện và đào tạo các thành viên của BRAC thành những công nhân ngành gia cầm – có nghĩa là các doanh nghiệp độc lập cung cấp các dịch vụ kỹ thuật và y tế cho những người chăn nuôi gia cầm


Phát hiện và đào tạo những người nông dân chăn nuôi gia cầm có kỹ năng để trở thành những người chuyên chăn nuôi gia cầm có thể chăn nuôi những giống gà con chất lượng cao trong 5 tuần và bán cho những người chăn nuôi gia cầm


Thành lập một nhà máy sản xuất thức ăn gia súc vững mạnh thuộc sở hữu của BRAC để cung cấp một nguồn thức ăn chất lượng cao đáng tin cậy; và


Xác định và đào tạo những người bán thức ăn gia súc tư nhân chuyên phân phối thức ăn gia súc chất lượng cao.





Ngoài việc thành lập chuỗi công nghệ thuộc khu vực tư nhân bền vững này, BRAC còn thu phí dịch vụ và tạo ra thu nhập từ các mảng kinh doanh của mình trong ngành này. Tỷ lệ chi phí – thu nhập của BRAC trong các hoạt động “xúc tiến” này là 50%.





Newnham Jack, “Chương trình Gia cầm của BRAC ở Bangladesh,” một ví dụ cụ thể về cách đo lường kết quả hoạt động trong lĩnh vực BDS cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Hội nghị của Uỷ ban Tài trợ về Các Dịch Vụ Kinh Doanh cho các Doanh nghiệp nhỏ ở Châu Á: Phát triển các thị trường và đo lường kết quả hoạt động. Tháng 4 năm 2000, website: � HYPERLINK "http://www.sedonors.org" ��www.sedonors.org�








Ví dụ 5:


Sớm phát triển thị trường Chương trình BRAC: Phát triển chăn nuôi gia cầm ở Bangladesh








Trong khi các nhà thực hiện chương trình BDS đả từng cho rằng chỉ có các tổ chức phi chính phủ cung cáp dịch vụ cho doanh nghiệp nhỏ, thật ra việc không tồn tại một  thị trường BDS nào trong khối tư nhân là không bình thường.





BRAC





Lò ấp trứng mini


BRAC: 1395


Thị trường: 1800





Người chăn nuôi gà con


BRAC: 14.730


Thị trường: 22.000





Nhà máy sản xuất thức ăn


BRAC: 3





Người bán thức ăn gia súc


BRAC: 2563


Thị trường: 3000





Người chăn nuôi gà con


BRAC: 1.381.225


Thị trường: 1.876.243





Lò ấp trứng qui mô lớn


(5 BRAC + Tư nhân + Chính phủ)





Công nhân kỹ thuật gia cầm


BRAC: 42.000


Thị trường: 70.000





Hố trợ kỹ thuật


BDS


Đầu vào 





Ví dụ 6:


Thị trường BDS “tiềm ẩn” ở Việt Nam và Thái lan





Một nghiên cứu của ILO ở Thái Lan và Việt nam cho thấy BDS được cung cấp cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ theo 4 cách:


Phí dịch vụ


Trên cơ sở tiền hoa hồng


Thông qua các mối quan hệ kinh doanh


Thông qua môi trường kinh doanh


Nghiên cứu này tập trung vào các dịch vụ cho các doanh nghiệp siêu nhỏ, và cho thấy 84% các doanh nghiệp được chọn mẫu có ít hơn 7 nhân viên. Nghiên cứu này cũng tìm ra rất ít dịch vụ được cung cấp bởi các công ty cung cấp dịch vụ trên cơ sở thu  phí dịch vụ. Các dịch vụ bán hàng chủ yếu được cung cấp trên cơ sở phí hoa hồng và kênh phân phối thông qua đó rất nhiều loại dịch vụ khác nhau được cung cấp chính là các mối quan hệ kinh doanh. Các dịch vụ được cung cấp thông qua kênh này bao gồm dịch vụ đào tạo, marketing, thiết kế sản phẩm, và thông tin thị trường. Một số loại thông tin kinh doanh cũng được cung cấp thông qua phương tiện thông tin đại chúng và khách hàng. Nghiên cứu này cũng cho thấy thậm chí những doanh nghiệp nhỏ nhất cũng nhận được các dịch vụ kinh doanh thông qua các kênh tư nhân.





Aderson, Gavin “Khu vực dịch vụ tiềm ẩn của các doanh nghiệp vừa và nhỏ - Nghiên cứu cung cấp dịch vụ BDS thương mại cho các doanh nghiệp nhỏ và siêu nhỏ ở Việt Nam và Thái Lan” Tháng 4 năm 2000. 


Website: � HYPERLINK "http://www.sedonor.org" ��www.sedonor.org� (Tài liệu BDS)





Ví dụ 7:


Các thất bại của Thị trường BDS ở Việt nam, Indonesia và Malaysia








Một nghiên cứu cho hội nghị Uỷ Ban Tài Trợ BDS năm 2000 đã ghi lại một số thất bại của thị trường phổ biến đối với các thị trường ở Việt nam, Indonesia và Malaysia:





Mặt cung: Nghiên cứu này cho thấy các nhà cung ứng thuộc khu vực tư nhân trong cả 3 nước đều gặp phải sự cạnh tranh từ chính phủ và các chương trình được tài trợ. “Sự tăng chi tiêu của chính phủ” theo chiều hướng này rõ ràng nhất ở lĩnh vực đào tạo, tư vấn và các dịch vụ nghiên cứu thị trường. Nhiều nhà cung ứng thiếu khả năng kiểm soát chất lượng; thiếu trình độ chuyên môn cần thiết để có thể phục vụ thị trường một cách hiệu quả; cũng như thiếu kiến thức hoặc khả năng phát triển sản phẩm theo yêu cầu của khách hàng. Các nhà cung ứng tập trung vào các khu vực đô thị , trong khi đó ở các khu vực nông thôn hầu như không có dịch vụ.





Mặt cầu: Người sử dụng không nhận biết được những lợi ích tiềm năng của việc mua các dịch vụ này, nên thường tự tạo ra các dịch vụ tại chỗ không đánh giá tới chi phí và lợi ích của dịch vụ. Người sử dụng rất lo lắng là nếu mua dịch vụ họ sẽ phải thoả hiệp cung cấp những thông tin kinh doanh bí mật của mình. Những công ty rất nhỏ lại thiếu nguồn nhân lực để thu thập và phân tích thông tin về các nguồn dịch vụ kinh doanh thay thế.





Riddle, Dorothy, “Chúng ta biết gì về các thị trường BDS?” Các nhà Tư vấn Phát triển Dịch vụ, Inc. Hội Nghị Uỷ ban Tài Trợ về các Dịch vụ Kinh doanh cho các Doanh nghiệp Nhỏ ở Châu Á: Phát triển Các thị trường và Đo lường Kết quả Hoạt động. Tháng 4 năm 2000.


Website: � HYPERLINK "http://www.sedonors.org" ��www.sedonors.org�  (Tài liệu BDS)





Ví dụ 9:


Các nhà cung cấp dịch vụ BDS thuộc khu vực tư nhân 








Tiếp cận thị trường và các dịch vụ đóng gói phụ tùng xe đạp sản xuất tại Việt Nam





Một nhà sản xuất xe đạp Châu Âu nhập phụ tùng xe đạp từ Việt Nam để lắp ráp tại Anh. Nhà sản xuất người Anh này đã thiết lập một mối liên lạc trên Internet để gửi các mẫu thiết kế cho nhà cung ứng là các doanh nghiệp nhỏ, số lượng các hộp hàng giao, các nhãn có ghi mã số vạch, và thông tin về vận chuyển hàng sản xuất. Nhà cung ứng lớn nhất ở Việt Nam thu thập phụ tùng từ các nhà cung ứng khác , bôi mỡ và lắp ráp sơ bộ trước khi đóng gói theo yêu cầu của nhà máy lắp ráp sử dụng các mã vạch. Các phương pháp tiếp cận thị trường và dịch vụ đóng gói này cho các doanh nghiệp cung cấp nhỏ ở Việt Nam đã giảm những vấn đề tồn tại liên quan đến chất lượng của nhà máy lắp ráp, giảm sự cắt đoạn trong sản xuất và giảm toàn bộ thời gian sản xuất. Kết quả là giảm được chí phí, và phần chi phí đó đã được chuyển cho các nhà cung ứng dưới hình thức giá phụ tùng của họ thu được cao hơn. Hệ thống này cũng cho phép các nhà cung ứng thu hút thêm nhiều khách hàng ngoại quốc hơn.





Giá như các nhà phân tích thị trường tìm kiếm một dịch vụ BDS điển hình được cung cấp bởi một tổ chức phi chính phủ hoặc một doanh nghiệp thu phí dịch vụ, thì dịch vụ quan trọng này đã không bị bỏ qua. Điều quan trọng là phải nhận ra cách thức cung cấp các dịch vụ BDS trong các thị trường tư nhân như thế nào để các dịch vụ quan trọng này không bị can thiệp bởi các chương trình phát triển có ý nghĩa từ thiện





Duncombe, Richard và Richard Heeks, “Phát Triển Doanh Nghiệp và Các Công nghệ Thông tin Liên lạc (ICTs) ở các nước đang phát triển: ICT-Flyers “Viện Phát triển và Quản lý Chính sách, Đại Học Manchester cho DFDID, tháng 3 năm 2001.


Website: http:// � HYPERLINK "http://www.man.ac.uk/idpm" ��www.man.ac.uk/idpm�








Ví dụ  8:


Các hình thức kỳ lạ mà thị trường BDS sử dụng 











Một tổ chức đào tạo vì lợi nhuận ở Uganda





Mary điều hành một doanh nghiệp sản xuất bơ đậu phộng cung cấp cho 3 siêu thị ở địa phương và còn điều hành một công ty đào tạo – đây là nguồn thu nhập chính của bà ta. Mary bắt đầu đào tạo khi bà ta được nhận vào một khoá đào tạo các đào tạo viên (ToT) của ILO nhằm cung cấp các khoá đào tạo Cải thiện Doanh nghiệp của Bạn cho các doanh nghiệp nhỏ là đối tác của bà ta. Kể từ đó bà đã dự thêm hai khoá ToT do FIT Uganda tổ chức thu phí về Đánh giá Thị trường Nhanh và Đào Tạo Quản Lý Cơ Sở. Mary hầu  như tính một mức phí đủ để tạo ra một tỷ lệ lợi nhuận cao. Bà ta cho biết các khoá học của FIT phù hợp với các khách hàng của bà ta vì những khoá học này không đòi hỏi phải có học vấn mới học được. Theo Mary thì trên thực tế, những khách hàng nghèo nhất lại chính là những người sẵn sàng trả tiền học nhất vì họ đã bị loại khỏi các chương trình đào tạo được tài trợ, vì những chương trình này đòi hỏi phải có học vấn ở một mức độ nào đó. Mary cho biết khách hàng chấp nhận bà ta như là một người đào tạo cho mình vì bản thân bà ta cũng là một nhà doanh nghiệp nhỏ giống như họ. Mary còn cung cấp tư vấn kinh doanh miễn phí tiếp sau các khoá đào tạo để làm tăng thêm sự hài lòng của khách hàng và xây dựng mạng lưới kinh doanh và cơ sở khách hàng. Ngoài ra, bà ta còn in và bán các thẻ kho và sổ chi tiêu tiền mặt cho các doanh nghiệp nhỏ.





Hileman, Hileman và Jim Tanburn, Tay lái Thương Mại: Phát triển các Thị trường cho các Dịch vụ Kinh doanh. Ấn phẩm của Công nghệ Trình độ Thấp (IT). Có thể mua của Nhà xuất Bản IT hoặc xem trang web: � HYPERLINK "http://www.amazon.com" ��www.amazon.com�








Hình 4: Hỗ trợ Phát triển Thị trường BDS





Xu hướng thương mại











Các nhà xúc tiến BDS











Chương trình phát triển





Nhà cung cấp BDS





Nhà Cung cấp BDS





Nhà cung cấp BDS





SE





SE





SE





SE





SE





SE





SE





SE





SE





	   Hỗ trợ cầu và cung


	   Cung cấp dịch vụ trực tiếp





Hình 2: Chiến lược viễn thông





Làm sao chúng ta phân biệt được có khoản đầu tư nào thực sự làm thay đổi cuộc sống của những người nghèo không?





Những dịch vụ gì họ mong muốn và có thể mua?





Làm sao chúng ta có thể tiếp cận được nhưng doanh nghiệp nhỏ điển hình chưa được phụ vụ đầy đủ








Các doanh nghiệp thực sự cần những dịch vụ gì?








Khi nào thì trợ cấp là thích hợp và thích hợp cho những hoạt động gì?





Vai trò thích hợp của các nhà cung ứng tư nhân, các tổ chức phi chính phủ c ủa một quốc gia và các nhà tài trợ là gì?





Chúng ta có thể xúc tiến cung cấp các dịch vụ bền vững về tài chính như thế nào?





Chúng ta có thể tiếp cận số lượng lớn các doanh nghiệp bằng cách nào?





Những loại tổ chức nào nên cung cấp dịch vụ BDS và cung cấp như thế nào?








Giống như các chương trình truyền thống, các chương trình phát triển thị trường có thể tiếp tục theo hướng không rõ ràng, nếu những người quản lý chương trình không có tầm nhìn rõ ràng về một thị trường BDS bền vững cũng như một chiến lược đầu ra














Các chương trình phát triển thị trường cho đến nay cho thấy cần có một phương pháp tiếp cận linh hoạt mang tính thương mại





Ví dụ 10:


Chiến lược theo ngành





Dự án kết nối doanh nghiệp Manicaland ở Zimbawe













































































Dự án liên kết doanh nghiệp Manicaland (MBLP) giúp các doanh nghiệp không chính thức ở nông thôn bán sản phẩm cho các doanh nghiệp qui mô lớn đang trong quá trình chuyển đổi cơ cấu để có thể cạnh tranh trong thị trường toàn cầu. Trong 2 năm hoạt động đầu tiên, dự án đã tạo thêm được 1.000 công ăn việc làm.





Chương trình đã giúp ngành công nghiệp gỗ ở Manicaland tồn tại được trong thị trường toàn cầu và trong hoàn cảnh suy thoái kinh tế hiện tại ở Zimbawe, do đó đã duy trì được những công ăn việc làm quí giá trong những công ty lớn và tạo ra thêm việc làm mới và thu nhập cao hơn trong các công ty nhỏ.





Carpenter, Janney, et al. “Giúp đỡ các doanh nghiệp nhỏ tăng trưởng và tạo công ăn việc làm: Những thực tiễn tốt đẹp từ kinh nghiệm quốc tế.” 


Những gì sắp tới từ các Dịch vụ Tư vấn của Shorebank, tháng 9/2002, website: � HYPERLINK "http://www.shorebankadvisory.com" ��www.shorebankadvisory.com�















































Ví dụ 11:


Chiến lược thị trường đại chúng








Các chương trình phát thanh radio cho các doanh nghiệp nhỏ của ILO FIT ở Châu Phi



















































































FIT đã phát động các chương trình phát thanh radio thương mại về các doanh nghiệp nhỏ ở Châu Phi. Các chương trình này khai thác và đẩy mạnh đối thoại công khai giữa các doanh nghiệp thuộc khu vực không chính thức và các nhà lập chính sách chủ chốt và các nhà quản  lý, cung cấp thông tin về thị trường và xúc tiến sự tương tác giữa các doanh nghiệp nhỏ và các nhà cung ứng BDS. Các chương trình này đã trở thành công cụ xoá bỏ những khó khăn về mặt chính sách và mở ra các thị trường cho những người buôn bán sữa, ngư dân, tăng sự an toàn và vệ sinh ở các chợ, giảm chi phí điện và thông tin liên lạc. Các chương trình này đã đến được với 300.000 thính giả.





McVay, Mary, “Một cuộc cách mạng thông tin cho các doanh nghiệp nhỏ ở Châu Phi; Kinh nghiệm trong cách tổ chức chương trình phát thanh đối thoại ở Châu Phi”, ILO, 2002


Website: � HYPERLINK "http://www.ilo.org/seed" ��www.ilo.org/seed�








Mục tiêu: Đẩy mạnh tăng trưởng và tăng việc làm trong ngành gỗ và cộng đồng dân cư trong ngành này





Chiến lược: để các doanh nghiệp lớn hoà nhập theo chiều dọc có thể cạnh tranh một cách có hiệu quả hơn trên toàn cầu bằng cách tăng tính hiệu quả thông qua các hợp đồng thầu phụ





BDS


Liên kết thị trường với các công ty lớn


Hỗ trợ kỹ thuật cho các doanh nghiệp nhỏ


Liên kết với các nguồn tài chính (thường là thông qua các công ty lớn)





Mục tiêu: Tăng việc làm và thu nhập cho các doanh nghiệp thuộc khu vực không chính thức





Chiến lược: Giúp các doanh nghiệp thuộc khu vực không chính thức tham gia vào các thị trường dịch vụ kinh doanh và kinh tế chủ đạo và các tiến trình chính trị





BDS: Chương trình phát thanh cho các doanh nghiệp nhỏ cho thấy: 


Hỗ trợ đối thoại về chính sách


Liên kết các doanh nghiệp nhỏ với thị trường sản phẩm và đầu vào


Đẩy mạnh các mối liên kết giữa các doanh nghiệp nhỏ và các nhà cung cấp dịch vụ kinh doanh





Ví dụ 12:


Các dịch vụ tiềm ẩn cũng có thể hướng cầu








Ngành Sản Xuất Đồ Gỗ ở Việt Nam





Ở Việt Nam, rất nhiều phòng trưng bày đồ gỗ ở Hà Nội bán các đồ gỗ của các nhà sản xuất doanh nghiệp nhỏ ở nông thôn. Một số phòng trưng bày này cung cấp thông tin thị trường và thiết kế sản phẩm cho các nhà cung ứng của họ là những doanh nghiệp nhỏ; một trong số họ chuẩn bị bản vẽ thiết kế khi đặt đồ gỗ từ các nhà sản xuất ở nông thôn. Những dịch vụ này giúp các nhà sản xuất ở nông thôn liên lạc được với các xu hướng luôn biến đổi trên thị trường ở thành phố và các phòng trưng bày ẩn chi phí của dịch vụ này vào tiền hoa hồng và tăng giá mà họ nhận được từ doanh thu và các đơn đặt hàng. 





Anderson, Gavin “Khu vực Dịch vụ Tiềm ẩn cho các Doanh nghiệp vừa và nhỏ - Nghiên cứu cung cấp dịch vụ BDS thương mại cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ ở Việt Nam và Thái Lan,”  Hội nghị Uỷ ban Tài trợ về Các Dịch vụ Kinh doanh cho Các Doanh nghiệp nhỏ ở Châu Á: Phát triển thị trường và Đo lường kết quả hoạt động, Tháng 4 năm 2000.


Website: � HYPERLINK "http://www.sedonors.org" ��www.sedonors.org� (Tài liệu BDS)





Ví dụ 13:


Xếp thứ tự và định hướng cho các dịch vụ








Tổ chức hỗ trợ cho thợ thủ công, Toàn cầu





ATA giúp thợ thủ công tiếp cận các thị trường quốc tế bằng cách:





Phát động các chương trình hỗ trợ liên kết với các thị trường quốc tế để giúp các nhà xuất khẩu và các hiệp hội sản xuất có kiến thức và quan hệ thị trường, chủ yếu bằng cách tham gia các hội chợ thương mại;


Giúp các nhà xuất khẩu và các hiệp hội tiếp cận các dịch vụ phát triển sản phẩm để phát triển các sản phẩm cho khách hàng mà họ gặp được tại các hộ chợ thương mại; và cuối cùng


Hỗ trợ thợ thủ công tiếp cận các khoá đào tạo kỹ thuật để sản xuất các sản phẩm được thiết kế theo đúng nhu cầu của khách hàng.





Việc sắp xếp và định hướng cho dịch vụ này đã mang lại kết quả là doanh thu cao. Điều này hoàn toàn trái ngược với các chương trình phát triển hàng thủ công chỉ tập trung chủ yếu vào ba dịch vụ và/hoặc hỗ trợ cho tất cả các dịch vụ nhưng không phối hợp với nhau.





Carpenter, Janney, et al. “Giúp đỡ các Doanh nghiệp Nhỏ Tăng trưởng và Tạo Công ăn Việc làm”: Những thực tiễn tốt từ các Kinh nghiệm Toàn cầu”.Các Dịch vụ Tư vấn của Shorebank, 2002.


Website: � HYPERLINK "http://www.shorebankadvisory.com" ��www.shorebankadvisory.com�











Tổ chức Doanh nghiệp Hoạt động Trên Toàn Thế giới (EWW) và ngành cà phê ở El Salvador





EWW là một tổ chức phi chính phủ tại Mỹ, lựa chọn tập trung vào ngành cà phê ở El Salvador. Phân tích chuyên ngành cho thấy những người sản xuất cà phê qui mô nhỏ có thể tăng thu nhập nếu cà phê được chế biến trước khi đem bán. Phân tích cũng cho thấy vấn đề chính của ngành này là thiếu hiệu quả và ô nhiễm môi trường. EWW sử dụng phân tích này để thiết kế một chương trình xúc tiến một số dịch vụ BDS nhằm giải quyết những vấn đề này nhằm hỗ trợ các nhà sản xuất cà phê qui mô nhỏ.





Chương trình đã giúp kết nối các hợp tác xã để các hợp tác xã nhỏ không có phương tiện chế biến có thể sử dụng phương tiện của các hợp tác xã lớn hơn. Những liên kết này nâng cao hiệu quả bằng cách giúp các hợp tác xã hợp tác với nhau về tài chính, chế biến và bán cà phê. EWW cũng hỗ trợ các hợp tác xã máy tính hoá thông tin về sản xuất và marketing của họ.  Để giảm ô nhiễm môi trường, tổ chức này đã tạo cơ hội tiếp cận với công nghệ tốt hơn và giúp các hợp tác xã cung cấp đào tạo và hỗ trợ kỹ thuật cho các thành viên của mình trên cơ sở kỹ thuật sản xuất hoà hợp với môi trường và cũng giảm chi phí. Những dịch vụ này giúp các hộ trồng cà phê qui mô nhỏ tăng lợi nhuận.





“” Dự án Cà Phê ở El Salvador”” 1998 từ trang web của EWW: � HYPERLINK "http://www.enterpriseworks.org" ��www.enterpriseworks.org�








Ví dụ 14: 


Phân tích chuyên ngành và thiết kế chương trình





Ví dụ 15:


Thiết kế chương trình nghiên cứu hành động





ILO FIT ở Châu Phi





Chương trình FIT đã thiết kế và bán một loạt các dịch vụ đổi mới sử dụng phương pháp nghiên cứu hành động. Phương pháp này thử nghiệm  các sản phẩm lcũng như các kênh cung cấp thương mại. Các ví dụ bao gồm:





Đến thăm doanh nghiệp: Các chuyến nghiên cứu khảo sát được coi là một công cụ hữu hiệu trong việc xây dựng mạng lưới và phát triển các thị trường mới, trao đổi công nghệ và kỹ năng cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ, mặc dù những chuyến khảo sát như vậy thường đòi hỏi phải có trợ cấp cao. Chương trình FIT đã xác định được cầu của các chủ doanh nghiệp nhỏ muốn được học hỏi kinh nghiệm từ những doanh nghiệp khác và đã thử nghiệm việc thực hiện các chuyến đi thăm doanh nghiệp trong cả nước để các nhóm doanh nghiệp vừa và nhỏ gặp gỡ đối tác của họ ở các nơi khác trong nước. Sau đó FIT đã phát triển và thử nghiệm những chuyến đi học tập cho các doanh nghiêp vừa và nhỏ ở Đông và Nam Phi để họ có thể thăm các doanh nghiệp khác hoặc các sự kiện thương mại ở các nước láng giềng hoặc các nước trong các khu vực khác ở Châu Phi. FIT dựa trên cơ sở các doanh nghiệp vừa và nhỏ sẵn sàng trả tiền mua một số dịch vụ và bắt đầu hỗ trợ các đại lý du lịch để phát triển và bán các tua du lịch như vậy trên cơ sở thương mại.





Đào tạo và hỗ trợ thương mại: Chương trình FIT đã phát triển và thử nghiệm 2 phương pháp đào tạo nhằm giúp các doanh nghiệp vừa và nhỏ thực hiện marketing (đánh giá nhanh thị trường) và phát triển các sản phẩm trên cơ sở cầu (Đổi mới Theo hướng của Người Sử dụng). Các sản phẩm này trước tiên được thử nghiệm thông qua cá kênh đào tạo truyền thống, được tài trợ và sau đó được bán cho các doanh nghiệp đào tạo thương mại thông qua các khoá đào tạo các đào tạo viên ở Đông Phi. Hai sản phẩm này và một sản phẩm đào tạo khác do ILO xây dựng (Đào Tạo Quản Lý Cơ Bản) cuối cùng đã được bán cho khu vực tư nhân nơi mà các sản phẩm này được chỉnh sửa và thay đổi nhằm đáp ứng cầu của thị trường đào tạo.





Hileman. Milena và Jim Tanburn, Tay lái Thương mai, Nhà xuất bản IT, 2000, có thể mua của IT hoặc Amazon.com; 


Trang web của ILO FIT � HYPERLINK "http://www.ilo.org/seed" ��www.ilo.org/seed�











Ví dụ 16:


Khảo sát Thống kê Các doanh nghiệp nhỏ





GTZ ở El Salvador





Một nghiên cứu về các doanh nghiệp nhỏ ở El Salvador đã phản ánh “”khoảng cách tăng trưởng” giữa các doanh nghiệp này – các doanh nghiệp siêu nhỏ phát triển rất nhanh nhưng tỷ lệ “tử vong” trước khi kịp trở thành doanh nghiệp nhỏ rất cao. Điều tra tiếp theo cho thấy ở thời điểm khi các doanh nghiệp nhỏ phải đương đầu với những gánh nặng lớn về quản lý  do tăng thêm nhân viên, các cấp sản xuất, họ còn phải đối mặt với những rào cản về mặt pháp lý, các vấn đề thuế, vì hình ảnh của họ bắt đầu trở nên rõ ràng hơn và họ muốn chính thức hoá hoạt động của mình. Ở giai đoạn này, nghiên cứu đề xuất cần có sự kết hợp giữa các dịch vụ tư vấn về quản lsy và cải cách chính sách để việc chính thức hoá và chuyển đổi từ doanh nghiệp siêu nhỏ sang doanh nghiệp nhỏ không xảy ra cùng một lúc. Các dịch vụ tư vấn tập trung vào những thách thức về tăng trưởng và quá trình chính thức hoá doanh nghiệp. Trong hoàn cảnh như vậy, các dịch vụ tư vấn liên ngành sẽ có nhiều khả năng giúp đỡ được một nhóm doanh nghiệp cụ thể nào đó tận dụng các cơ hội tăng trưởng và vượt qua những rào chắn chính để tăng trưởng. 





Schmitt-Degebgardt, Stephan, et al. “Khoảng cách tăng trưởng: Một hiện tượng doanh nghiệp nhỏ” GTZ, El Salvador, Tháng 7, 2002





Ví dụ 17:


Kỹ thuật thiết kế PRA











Hiệp hội SEWA ở Ấn Độ, Chương trình Phát triển Chuyên ngành của Phụ nữ





Hiệp hội Phụ nữ làm ăn tư nhân (SEWA) thực hiện các chương trình phát triển chuyên ngành trên cơ sở cùng tham gia với những người phụ nữ nghèo, phải làm ăn tư nhân cá thể. SEWA bắt đầu bằng việc tổ chức những người phụ nữ này thành các nhóm tuỳ theo công việc mà họ đã làm, ví dụ như làm hương hay sản xuất bơ sữa. Với các nhóm này SEWA sử dụng các kỹ thuật PRA để xác định những nhu cầu được cảm nhận tức thời. Trước tiên, những nhu cầu này sẽ được giải quyết, nhưng với động lực của thành công, các nhóm này sẽ xác định và giải quyết những vấn đề lớn hơn. Phương pháp này đã dẫn tới một dự án hỗ trợ hợp tác xã sản xuất bơ sữa quốc gia của SEWA. Nhu cầu tức thời của các nữ công nhân ngành bơ sữa là được tiếp cận với các dịch vụ thú y và tiêm phòng. SEWA thử kết nối các phụ nữ trong chương trình với các dịch vụ do Bộ Nông Nghiệp cung cấp. Khi đã chứng minh được tầm quan trọng và tính bền vững của việc cung cấp cho phụ nữ những nguồn cung đầu vào này, SEWA dựa trên cơ sở đó để hỗ trợ thành công cho tất cả các phụ nữ ở Ấn Độ tiếp cận các dịch vụ hỗ trợ ngành bơ sữa của chính phủ. 





Martha Chen (ed), Ngoài mức tín dụng: Một phương pháp tiếp cận chuyên ngành nhằm xúc tiến các doanh nghiệp nữ , Quỹ Tài trợ Aga Khan Canada, 1996








Xác định các cơ hội của thị trường





Thiết kế các biện pháp can thiệp vào những vấn đề ưu tiên





Tìm những điểm yếu và cơ hội cần được ưu tiên





Chỉ ra các điểm yếu của mặt cầu, 


Ví dụ: Kém hiểu biết về các dịch vụ


Khó khăn trong việc thanh toán trước


Thiếu kiến thức về các nhà cung ứng 





Hình 6: Tổng quát qui trình đánh giá thị trường





Thu thập thông tin, ví dụ:


Mức độ nhận biết, sử dụng và đặc điểm của người sử dụng


Những lợi ích và đặc điểm mong muốn


Các nhà cung ứng và các sản phẩm dịch vụ





Hình thành một bức tranh về thị trường, Ví dụ: Sử dụng dịch vụ


Lợi ích của các dịch vụ


Cạnh tranh giữa các nhà cung ứng


Các loại giao dịch





Phân tích các vấn đề tồn tại của thị trường, 


Ví dụ: Mức độ nhận biết dịch vụ thấp? Mức độ dùng thử thấp? Mức độ sử dụng lại thấp?





Hình 12: Mô hình PMF thông thường





Tiểu sử của người sử dụng





Những lợi ích mong muốn





THỊ TRƯỜNG





Cầu





Cung





Các giao dịch





Các sản phẩm thay thế





Các nhà cung ứng





Các đặc điểm và sự hài lòng





Sử dụng dịch vụ - tại sao/Như thế nào/giá





Tầm cớ thị trường





Mức độ nhận biết và  hiểu biết





Thông tin cần thiết











Chỉ ra các điểm yếu của mặt cung, Ví dụ: Không đủ cung


Dịch vụ không thích hợp


Nhà cung ứng yếu

















GTZ ở Nepal





GTZ tóm tắt thông tin từ đánh giá thị trường BDS ở Nepal bằng cách sử dụng ma trận:

















            


�
Cầu�
Cung�
�
Các điểm mạnh�






Khách hàng nhận biết các dịch vụ


Tăng trưởng kinh tế làm tăng cầu


Quảng cáo truyền miệng mạnh





�






Các nhà cung ứng hiện có


Các nhà cung ứng có khả năng giúp các doanh nghiệp giải quyết các vấn đề tồn tại của mình�
�
Các điểm yếu�



Hiểu biết của người sử dụng về các dịch vụ còn hạn chế


Người sử dụng kỳ vọng cao


Người sử dụng ngại rủi ro


Các dịch vụ miến phí làm giảm thiện ý muốn trả tiền mua dịch vụ


�



Các sản phẩm dịch vụ không phù hợp


Marketing yếu kém


Các nhà cung ứng thiếu thông tin thị trường


Hành vi của các nhà cung ứng bị các khoản trợ cấp bóp méo�
�



Phần tóm tắt này giúp GTZ chọn được những biện pháp can thiệp thích hợp. GTZ đã quyết định tập trung chương trình vào phát triển và thương mại hoá sản phẩm. Chương trình này hõ trợ các nhà cung ứng BDS phát triển và giới thiệu những sản phẩm dịch vụ mới, cũng như kích cầu thông qua quảng cáo nhằm tăng mức độ nhận biểt và hiểu biết của khách hàng về các dịch vụ mới.





Miehlbradt, Alexandrea “Các dịch vụ phát triển kinh doanh ở Nepal – Báo cáo về đánh giá các thị trường BDS” cho dự án Xúc tiến Khu vực Tư nhân của GTZ, Nepal 2001.





Rana, Prashant “ Các liên doanh với các nhà cung ứng thương mại: Kinh nghiệm của Nepal” trình bày tại hôi thảo BDS thường niên lần thứ hai ở Turin, 2001. Website: � HYPERLINK "http://training.itcilo.it/bdsseminar" ��http://training.itcilo.it/bdsseminar�








Ví dụ 18:


Phân tích Thông tin đánh giá Thị trường BDS





Ví dụ 19:


Khái quát tình hình thị trường





GTZ ở Philippines





Để có được một khái quát chung cơ bản về các thị trường BDS ở khu vực Visayas của Phillippines, GTZ đã tiến hành nghiên cứu khái quát thị trường. Nghiên cứu này do một chuyên gia tư vấn địa phương thực hiện, bao hàm 13 loại dịch vụ kinh doanh khác nhau và cả các cuộc phỏng vấn với 21 doanh nghiệp vừa và nhỏ sử dụng dịch vụ BDS, 12 nhà cung cấp dịch vụ tư nhân, 3 nhà cung cấp dịch vụ công cộng, 5 hiệp hội kinh doanh, 3 cơ quan hỗ trợ từ bên ngoài và nghiên cứu các nguồn thông tin thứ cấp. Kết quả tìm được cho thấy đang tồn tại một thị trường các dịch vụ kinh doanh và các doanh nghiệp vừa và nhỏ có nhu cầu về các dịch vụ kinh doanh khác nhau. Theo kết quả nghiên cứu cho thấy còn tồn tại một số vấn đề hạn chế sự tăng trưởng và tính hiệu quả của các thị trường BDS bao gồm việc các doanh nghiệp vừa và nhỏ thiếu thông tin về các dịch vụ kinh doanh, thiếu một số dịch vụ hoặc chất lượng dịch vụ kém, thiếu cạnh tranh và nhà cung cấp thiếu thông tin về cầu của các doanh nghiệp vừa và nhỏ đối với các dịch vụ kinh doanh. Khái quát tình hình thị trường là cơ sở cho việc thiết kế cơ bản một cấu thành BDS của cả một chương trình phát triển khu vực tư nhân rộng lớn hơn. Các kế hoạch của chương trình bao gồm một nghiên cứu sâu sắc hơn để giúp cho việc lựa chọn các hình thức can thiệp trong các thị trường dịch vụ kinh doanh cụ thể.





Gartner, Udo, Prashant Rana và Alexandra Miehlbradt “ Chương trình Phát triển Khu vực Tư nhân (PSPD) ở Philippines – báo cáo đánh giá cac dịch vụ kinh doanh, GTZ, 5/2002





Đánh giá thị trường của GTZ và Swisscontact ở Việt Nam





GTZ và Swisscontact hợp tác ở VIệt nam để tiến hành đánh giá thị trường trên diện rộng. Đánh giá này sẽ thông báo về các chương trình của cả hai tổ chức. Đánh giá này được thực hiện để hiểu thị trường các doanh nghiệp nhỏ ở Việt Nam; đo lường mức cầu tương đối của một loạt các dịch vụ; xác định những khó khăn và cơ hội chính cho việc phát triển các thị trường BDS ở Việt Nam; và thu thập đủ thông tin để thiết kế các phương pháp can thiệp có hiệu quả nhằm phát triển các thị trường đã được lựa chọn. Đánh giá này bao gồm 2 phần: Một phần khảo sát người sử dụng là 1.211 doanh nghiệp vừa và nhỏ, sử dụng phương pháp nghiên cứu thị trường về “Mức độ sử dụng, Thái độ, Hìn ảnh” và 20 cuộc thảo luận theo nhóm tập trung với sự tham gia của khoảng 140 doanh nghiệp nhỏ ở 6 địa phương. 





Nghiên cứu đã tìm được các thị trường BDS ở các cấp phát triển khác nhau. Những điểm yếu cơ bản ở mặt cung bao gồm chất lượng thường xuyên thấp, hoặc dịch vụ không thích hợp, hoặc những hạn chế về mặt qui định đối với cung dịch vụ. Ở mặt cầu, các điểm yếu bao gồm giá trị dịch vụ thấp và một nền văn hoá kinh doanh khuyến khích đi thuê ngoài. Nghiên cứu cũng cho thấy các nhà cung ứng thiếu thông tin về các doanh nghiệp nhỏ và ngược lại. Swisscontact đang sử dụng phương pháp đánh giá liên quan tới phân tích chuyên ngành và các nghiên cứu khác đẻ thiết kể một chương trình phát triển thị trường BDS mới. GTZ sử dụng phương pháp này để thông báo những thay đổi về chiến lược và các biện pháp can thiệp mới trong một chương trình BDS hiện đang thực hiện.





Miehlbradt, Alexandra với nghiên cứu của Tập đoàn Invest Consult Việt Nam. “” Các dịch vụ phát triển kinh doanh ở Việt Nam” cho GTZ và Swisscontact, 2002.


Xem trang web: � HYPERLINK "http://www.swisscontact.org.vn/main.htm" ��www.swisscontact.org.vn/main.htm�


(có thể truyền tải dữ liệu từ đây)





Ví dụ 20: 


Khảo sát người sử dụng và thảo luận theo nhóm tập trung





Đánh giá thị trường của ILO ở Lima





Ở Lima, ILO thực hiện nghiên cứu các nhà cung ứng BDS nhằm mục đích hiểu được khu vực dịch vụ này. Điều này sẽ làm rõ những chính sách của các doanh nghiệp nhỏ và các chương trình đang được các tổ chức hỗ trợ và tổ chức quốc gia xem xét. Nghiên cứu này dựa vào một cuộc khảo sát 130 nhà cung ứng BDS tiếp theo là phỏng vấn theo nhóm để xác thực các dữ liệu thu được.  Mặc dù chỉ thu thập thông tin từ nhà cung ứng, nghiên cứu này được xây dựng trên cơ sở các nghiên cứu trước đây về các khía cạnh khác nhau của các dịch vụ BDS ở Lima, bao gồm cả nghiên cứu của Swisscontact chủ yếu dựa vào nghiên cứu người tiêu dùng. Nghiên cứu này đi đến kết luận các nhà cung ứng BDS ở Lima rất đa dạng và cũng tương tự như các doanh nghiệp nhỏ là khách hàng của họ; và chỉ ra rằng cung về các dịch vụ BDS chưa đủ để đáp ứng cầu ngày càng tăng. Để tăng cung, nghiên cứu này đề xuất tập trung vào cả các nhà cung ứng hiện tại và tiềm năng để hỗ trợ phát triển sản phẩm mới bao gồm tiến hành nghiên cứu thị trường bổ sung và đào tạo nhà cung ứng.





Tueros, Mario và Merten Dievers “ Cung cấp dịch vụ BDS trong khu vực tư nhân ở Lima” ILO/FIT. Trình bày tại Hội thảo BDS thường niên lần thứ hai ở Turin, 2001. 


Website: � HYPERLINK "http://training.itcilo.it/bdsseminar" ��http://training.itcilo.it/bdsseminar�


Pejerrey, Gerado và Mario Tueros, “Nghiên cứu các nhà cung cấp dịch vụ BDS tư nhân cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ ở Lima” ILO, 2000





Ví dụ 21:


Khảo sát nhà cung ứng





Nghiên cứu của USAID về các dịch vụ ICT cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ ở Phillippines





Là một phần của một chương trình nghiên cứu lớn, USAID thực hiện thử nghiệm độ nhạy cảm về giá và khái niệm về sản phẩm công nghệ thong tin (ICT) cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ ở Philippines. Các công cụ này được kết hợp với ba cuộc khảo sát người sử dụng với 100 doanh nghiệp, mỗi doanh nghiệp ở một địa phương khác nhau. Sự kết hợp các công cụ này cho phép USAID tạo nên một bức tranh về thị trường hiện tại của các dịch vụ ICT khác nhau trong các doanh nghiệp nhỏ, cũng như là khai thác các sản phẩm mới.  Ví dụ, nghiên cứu đã phát hiện ra rằng các doanh nghiệp nhỏ không muốn truy cập Internet thông qua các công ty điện thoại công cộng. Họ muốn ai đó tìm thông tin và bán cho họ những thông tin mà họ cần. Nghiên cứu này đi đến kết luận răng các bưu điện công cộng không nên thêm dịch vụ truy cập internet, nhưng các dịch vụ thông tin dễ dàng cho người sử dụng này là có tiềm năng thị trường. Nghiên cứu cũng cho thấy các doanh nghiệp vừa và nhỏ muốn có và sẵn sàng trả một mức giá thương mại để sử dụng các dịch vụ thư điện tử thông qua các bưu điện công cộng. Nghiên cứu đã đi đến kết luận, các bưu điện công cộng có thể thêm dịch vụ này một cách có lợi nhuận.





Miehlbradt, Alexandra “Ghi chú về kỹ thuật: Áp dụng phương pháp nghiên cứu thị trường cho việc phát triển thị trường BDS” và “Các dịch vụ Thông tin Liên lạc cho các Doanh nghiệp vừa và nhỏ ở Philippines, “ Các sáng kiến phát triển Inc./ USAID, 1999. Những thực tiễn tốt nhất của các doanh nghiệp siêu nhỏ, USAID, website:  � HYPERLINK "http://www.usaidmicro.org" ��www.usaidmicro.org� (chia sẻ kiến thức, MBP)








Ví dụ 22:


Thử nghiệm độ nhạy cảm của giá và khái niệm về sản phẩm





Trợ cấp cho thị trường





THỜI GIAN
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Hình7: Tính bền vững của BDS





� EMBED PBrush  ���





Các doanh nghiệp nhỏ trong ngành công nghiệp phần mềm của Ấn Độ


Ngành công nghiệp phần mềm của Ấn Độ đạt giá trị khoảng 3,9 triệu USD trong năm 1998-1999 và đang phát triển mạnh với mức độ toàn cầu hoá ngày càng tăng, tập trung vào các doanh nghiệp lớn. Tuy nhiên, những nghiên cứu gần đây cho thấy có một bộ phận các doanh nghiệp nhỏ đang ẩn đằng sau ngành này và thường cung cấp các dịch vụ công nghệ thông tin liên lạc cho các doanh nghiệp khác. Các công ty phần mềm “ẩn” này được chia thành ba nhóm chính: các văn phòng internet/email, các dịch vụ về nhập và xử lý dữ liệu và các dịch vụ tuỳ chỉnh phần mềm. Chi phí ban đầu cho các dịch vụ này tương đối thấp và các công ty này có thể cung cấp các dịch vụ linh hoạt, có khả năng cạnh tranh lớn về giá và có tính cá nhân hoá cao. 





Duncome, Richard và Richard Heeks " Phát triển doanh nghiệp và Công nghệ Thông tin - Liên lạc ở các nước đang phát triển: ICT – Flyers” IDPM University of Manchester for DFID. Website: http://www.man.ac.uk/idpm








Ví dụ 24


Các nhà cung cấp dịch vụ cho doanh nghiệp nhỏ





MTN và Dịch vụ Viễn thông ở Uganda


MTN là một công ty viễn thông của Nam Phi chuyên tiếp thị các dịch vụ điện thoại di động ở các vùng thành thị và nông thôn Uganda. 45% khách hàng của MTN là giới chủ hoặc người lao động ở các doanh nghiệp nhỏ, trong số này có tới 55% là các doanh nghiệp nhỏ dưới 4 nhân công. Ngoài việc bán các dịch vụ cho các công ty riêng lẻ, MTN còn có chiến lược rất rõ ràng về bán các dịch vụ điện thoại di động để giúp các cá nhân ở vùng nông thôn có thể thiết lập được các dịch vụ thông tin liên lạc để bán lại cho các cá nhân và doanh nghiệp khác trong vùng.


Theo Van Veen, Eric, “Nghiên cứu tình huống MTN Uganda: Dịch vụ viễn thông dành cho Thị trường Doanh nghiệp Nhỏ ở Uganda", Bài trình bày tại Hội thảo ILO SEED “Phát triển các thị trường thương mại dành cho BDS," 2000


Website: � HYPERLINK "http://training.itcilo.it/bdsseminar" ��http://training.itcilo.it/bdsseminar� 








Ví dụ 25: 


Nhà cung cấp và tổ chức xúc tiến BDS cho các doanh nghiệp lớn





Một tác động của các khoản� trợ cấp dài hạn cho BDS là ở một số thị trường các doanh nghiệp không muốn thanh toán, kể cả thanh toán cho các dịch vụ có hiệu quả vì họ cảm thấy họ có quyền được hưởng trợ cấp








Swisscontact tại Ecuador


Swisscontact đã thành lập và phát triển 18 Trung tâm Phát triển Kinh doanh (BDC) tại 12 thành phố ở Ecuador, trong số đó có 15 trung tâm hoạt động với hệ số tự tài trợ là hơn 100%. Các trung tâm phát triển kinh doanh này có doanh thu hàng năm là hơn 1 triệu US$ từ các doanh nghiệp nhỏ, có 70 nhân viên, một mạng lưới gồm 500 nhà cố vấn và có phạm vi tiếp cận trung bình hàng năm với 5.000 doanh nghiệp.


Swisscontact, Prospects No.1, 2002








Ví dụ 26:


Các nhà cung cấp BDS bền vững, hoạt động trên cơ sở thu phí








CECI/MARD ở Nepal


CECI/MARD là một chương trình do CIDA tài trợ, chuyên đào tạo các doanh nhân thực hiện cung cấp các dịch vụ thú y cho nông dân ở các vùng nông thôn hẻo lánh mà chỉ có thể đi bộ mới đến được. Các nhân viên thú y được tuyển chọn từ những nông dân có kinh nghiệm và có chút ít kiến thức về chăn nuôi gia súc. Những người này bán các dịch vụ thú y, bao gồm các dịch vụ tư vấn và các dịch vụ cơ bản khác như cung cấp vắc-xin và thuốc cho những nông dân và thu phí dịch vụ. Khi chương trình kéo dài 3 năm này kết thúc, đã có 40 nhân viên thú y làng, thu được lợi nhuận khoảng 40-50% mặc dù phí thấp. Có được điều này là nhờ: 


Chi phí vắc-xin và thuốc men thấp 


Chi phí đi lại thấp vì họ sinh sống ngay trong vùng. 


Vì là những người tự làm chủ nên họ phải chịu chi phí hoạt động thấp và kỳ vọng vào nguồn thu nhập khiêm tốn.


Những lợi ích phi tài chính như ảnh hưởng đối với cộng đồng, thanh toán bằng hiện vật và những thông tin được trao đổi, chia sẻ do có tham gia của đông đảo nông dân và các nhân viên thú y khác. 


McVay et al, PMF 2001 Website: � HYPERLINK "http://www.seepnetwork.org" ��www.seepnetwork.org� 








Ví dụ 27: �Các nhà cung cấp dịch vụ thú y bền vững





Ví dụ 28: 


Các dịch vụ ẩn sau các nhà cung ứng đầu vào





SDC và  Ngành ươm cây ở  Bangladesh


SDC ở Bangladesh đã giúp các nông dân có cơ hội đầu tư vào trồng cây để phát triển nguồn tài sản này và tạo thu nhập. SDC đã trợ giúp các chủ vườn ươm cải thiện tình hình kinh doanh của họ và “đưa doanh nghiệp ra khỏi diện phải giảm nghèo”. Hợp tác với 114 đơn vị xúc tiến thuộc các tổ chức phi chính phủ, SCD đã hỗ trợ cho 2.500 vườn ươm ở Bangladesh để sản xuất 100 triệu cây con mỗi năm và tất cả số cây con này được bán hết cho 650.000 nông dân. Doanh thu đạt 5 triệu US$ mỗi năm (90 triệu NPV $). Trồng cây mang lại cho những người nông dân một khoản đầu tư dài hạn hợp lý về giá cả, đồng thời nó còn tốt cho môi trường và không tiêu thụ thêm các nguồn lực khác. Amina Begum là một chủ vườn ươm, trước đây rất nghèo, nhưng nay đã có thu nhập 14.000 $ trên mỗi mẫu trồng 120.000 cây con. Bà thường truyền kinh nghiệm về trồng và chăm sóc cây cho những nông dân là khách hàng của mình để họ cũng trở thành những người trồng cây thành công và sẽ quay trở lại mua tiếp cây con.


 


Urs Heierli, “Các hoạt động của SDC trong việc phát triển Khu vực kinh tế tư nhân.”Bài trình bày tại Hội thảo SEED ILO “Xây dựng các thị trường thương mại dành cho BDS,” Turin, Italy, 2000








Ví dụ 29:


Trợ cấp chéo





Điện thoại làng Grameen: Bangladesh


Ngân hàng Grameen là một trong những tổ chức tài chính vi mô hàng đầu trên thế giới, đi tiên phong trong một dịch vụ phát triển kinh doanh chủ chốt là dịch vụ viễn thông. Chiến lược này sử dụng thu nhập từ việc cung cấp các dịch vụ viễn thông cho các khu đô thị sầm uất để tài trợ cho hoạt động cung cấp dịch vụ điện thoại di động cho các khách hàng có thu nhập thấp ở các vùng nông thôn. Đây là cách thức họ đã làm: 


Ngân hàng Grameen đã thành lập một tổ chức viễn thông phi lợi nhuận là Grameen Telecom (GT). GT lại thành lập một công ty hoạt động vì lợi nhuận là Grameen Phone (GP), hợp danh với các nhà đầu tư quốc tế cả tư nhân và nhà nước. GP đã giành được quyền cung cấp các dịch vụ điện thoại di động cho Bangladesh.


GP cung cấp dịch vụ điện thoại di động cho các cá nhân có thu nhập cao ở các vùng đô thị và chuyển lợi nhuận cho GT và Dự án Điện thoại Làng xã. 


Dự án Điện thoại Làng xã đã lựa chọn một số người trong số các khách hàng quan tâm để hình thành các doanh nghiệp viễn thông cấp làng xã, đó là những người thường phải ra khỏi nhà hoặc  các doanh nghiệp đang hoạt động. Họ nhận được các dịch vụ tài chính, đào tạo, phần cứng và các dịch vụ diện thoại di động. Các khoản vay có lãi suất là 22%.


Các doanh nghiệp viễn thông thuộc sở hữu cá nhân này đến lượt mình lại bán các dịch vụ điện thoại cho cho các thành viên của cộng đồng, những nguời tự làm chủ và thường sử dụng điện thoại vào mục đích kinh doanh. 


Hiện nay có khoảng 1.000 điện thoại di động đang hoạt động với khoảng 60.000 người sử dụng. 


Burr, Chandler. “Điện thoại làng xã ở Grameen : Tình hình hiện nay và Triển vọng tương lai,” viết cho Hội thảo của Uỷ ban các nhà tài trợ về các dịch vụ kinh doanh dành cho các doanh nghiệp nhỏ ở Châu Á: Phát triển các thị trường và Đánh giá Hiệu quả: Hà Nội, Việt Nam, tháng Tư năm 2000 Website: www.sedonors.org (Tư liệu BDS)








Ví dụ 30: 


Các dịch vụ do bên thứ ba thanh toán





FIT hỗ trợ cho Chương trình Phát thanh  Nekolera Gyange, Uganda


Chương trình phát thanh Nekolera Gyange (Tôi tự điều hành doanh nghiệp của mình) phát thanh 2 lần/tuần, bắt đầu từ tháng10/1999 cho các doanh nghiệp nhỏ ở trong và ngoài Kampala. Có khoảng 40% các chủ doanh nghiệp nhỏ trong vùng, khoảng 90 người làm kinh doanh đã thường xuyên nghe chương trình này. Nekolera Gyange tạo điều kiện cho các doanh nghiệp nhỏ lần đầu tiên được nói lên tiếng nói công khai của mình và liên kết họ với các thị trường hiện đại và hệ thống chính trị ngày càng dân chủ của Uganda. Chương trình được tài trợ bởi một ngân hàng phục vụ các doanh nghiệp nhỏ và một công ty viễn thông. Công ty viễn thông này tiếp thị các dịch vụ điện thoại di động cho các doanh nghiệp nhỏ, còn ngân hàng nọ sử dụng chương trình này để tuyên truyền cho khách hàng về các thông lệ của ngân hàng và thu nhận đuợc phản hồi quý báu từ phía khách hàng. Về phần đài phát thanh, chương trình này đã sinh lời cho họ ngay từ ngày đầu phát sóng. 


McVay, Mary “Một cuộc cách mạng thông tin dành cho Doanh nghiệp nhỏ ở Châu Phi: Kinh nghiệm theo mô hình phát thanh tương tác ở Châu Phi” ILO SEED, 2002. Website: www.ilo.org/seed





Tổ chức SEEDS ở Sri Lanka


Công ty TNHH Dịch vụ Phát triển Kinh tế Doanh nghiệp arvodaya (Gte) ở Sri Lanka là một tổ chức phi chính phủ đang theo đuổi mục tiêu kép là phát triển doanh nghiệp nhỏ và phát triển, trợ cấp vốn và hỗ trợ kỹ thuật cho người nghèo từ DFID và ITDG. Tính đến tháng 3 năm 2002, chương trình đã hỗ trợ cho hơn 2.779 Hiệp hội với số lượng thành viên lên tới hơn 495,000 người, chủ yếu là thuộc nông thôn. Họ đã thực hiện các chương trình cơ bản sau: 


Tính đến năm 2002, bộ phận ngân hàng đã huy động được lượng tiền gửi tiết kiệm trị giá 907 triệu Rs và cho vay trị giá 4,5 tỷ Rs. Số khách hàng vay vốn có 43% là phụ nữ và tỷ lệ thu hồi vốn vay của họ là 96%. 


Bộ phận đào tạo đã cung cấp dịch vụ cho các ngân hàng cấp làng, xã của mình và được thanh toán bằng tiền lãi cho vay.


Các Dịch vụ Phát triển Doanh nghiệp của SEEDS (EDS) cung cấp khả năng tiếp cận kỹ thuật và đào tạo kỹ thuật trên cơ sở ngành và cung cấp các dịch vụ tư vấn kinh doanh riêng lẻ để thu phí.


Dịch vụ Phát triển Kinh Doanh SEEDS (EDS) còn tiến hành các hoạt động nghiên cứu để thành lập “Các trung tâm Marketing BDS” nhằm xúc tiến các mối liên kết giữa các doanh nghiệp nhỏ và  các nhà cung cấp BDS của khu vực kinh tế tư nhân. 


Chương trình SEEDS BDS đã phát triển từ một trong những dịch vụ trực tiếp, riêng lẻ, miễn phí thành một mô hình theo định hướng nhu cầu và hiệu quả về chi phí. Theo đó, các dịch vụ được cung cấp để thu phí, cung cấp theo nhóm và có sự kết hợp với các nhà cung cấp khác để tiết giảm chi phí. Những chuyển biến này đã hình thành nên những dịch vụ phù hợp hơn để hỗ trợ các doanh nghiệp phát triển. Mức độ phụ thuộc vào nhà tài trợ SEEDS đã giảm từ 83% trong năm 1996 xuống 53% trong năm 2001 và kế hoạch kinh doanh của nó chỉ yêu cầu 25% vốn được tài trợ cho đến năm 2005.





“BDS của SEEDS và các Dịch vụ Tài chính Vi mô,” Trình bày trong “Những kiến thức mới nhất trong lĩnh vực BDS”, SEEP Network, 2002. Tài liệu qua Thư điện tử, 2003.





Ví dụ 31: 


BDS và Tài chính Vi mô








Sự khác nhau giữa một dịch vụ và một biện pháp hỗ trợ 


Các doanh nghiệp mua một dịch vụ phát triển kinh doanh như đào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ, tiếp cận thị trường, hỗ trợ về chính sách, cơ sở hạ tầng v.v... để phát triển hoạt động kinh doanh của mình. Các dịch vụ này tồn tại trên một thị trường của các doanh nghiệp và các tổ chức cung cấp dịch vụ và các doanh nghiệp nhỏ có nhu cầu.


Các biện pháp can thiệp hỗ trợ là các hoạt động của chương trình phát triển như cung cấp thông tin, hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp BDS v.v... có tác dụng thúc đẩy cung và cầu các dịch vụ nhất định. 








� EMBED PBrush  ���





Ví dụ 32:


Xây dựng năng lực của nhà cung cấp





Swisscontact và các Trung tâm Hỗ trợ Kinh doanh


Swisscontact, một tổ chức phi chính phủ của Thuỵ Sĩ với đa số vốn là từ SDC, đang hỗ trợ thành lập các trung tâm hỗ trợ kinh doanh ở một số nước, bao gồm Indonesia, Philippines, Bangladesh, Colombia, Ecuador, và Peru. Một số trung tâm này phụ trách một chuyên ngành cụ thể và cung cấp các dịch vụ - một quầy bán lẻ, mua nguyên liệu với khối lượng lớn, các tiện ích dịch vụ thông thường, và hỗ trợ marketing - chủ yếu là cho các doanh nghiệp nhỏ. Các trung tâm khác cung cấp hàng loạt dịch vụ như đào tạo, tư vấn, và các dịch vụ hành chính cho các doanh nghiệp nhỏ cũng như các doanh nghiệp lớn. 


Swisscontact cung cấp cho các trung tâm này một tập hợp trọn gói các dịch vụ ban đầu bao gồm sự hỗ trợ về kỹ thuật và tài chính. Triết lý của Swisscontact là việc phát triển của các trung tâm bền vững về mặt thương mại chỉ có thể thực hiện nếu như các thông lệ kinh doanh được áp dụng ngay từ đầu. Các trung tâm kinh doanh được lựa chọn thông qua một quy trình đấu thầu bao gồm các kế hoạch kinh doanh chi tiết và cam kết về tài chính của những tổ chức dự thầu. Bất cứ tổ chức nào cũng có thể tham gia đấu thầu, kể cả các hiệp hội kinh doanh, các công ty tư nhân, và các tổ chức phi chính phủ và nhằm mục đích tăng cường các thể chế hỗ trợ kinh doanh hiện tại hơn là thành lập các thể chế mới. 


Swisscontact và những nhà thầu thành công ký một hợp đồng, trong đó quy định rằng sự hỗ trợ về tài chính tuỳ thuộc vào việc đạt được các mục tiêu tài chính đã thoả thuận. Sự hỗ trợ về tài chính thường bao gồm một số chi phí ban đầu và trang trải 50% chi phí hoạt động trong vòng từ 6 tháng tới 12 tháng đầu. Sự hỗ trợ tài chính sẽ tiếp tục (nếu như trung tâm đáp ứng được các mục tiêu thỏa thuận) trên cơ sở giảm dần trong vòng từ 1 đến 5 năm. Các chỉ báo tài chính bao gồm khả năng bền vững về mặt tài chính, tính hiệu quả về chi phí và tổng lợi nhuận tối thiểu của các dịch vụ khác nhau. Sự hỗ trợ về kỹ thuật có thể bao gồm hoạt động tư vấn, khảo sát thị trường, đưa ra các ý tưởng về sản phẩm mới, kết nối mạng với các trung tâm hỗ trợ kinh doanh khác, kiểm toán và đào tạo. 


Kinh nghiệm của Swisscontact đã cho họ thấy tầm quan trọng của các mối quan hệ giống như quan hệ kinh doanh với các nhà cung cấp. Trên thực tế, Swisscontact đang gấp rút thử nghiệm các mô hình đầu tư kinh doanh của khu vực kinh tế tư nhân ví dụ như hình thức các công ty liên doanh. 


Gibson, Alan và Robert Hitchins, “Swisscontact: Phương pháp tiếp cận Trung tâm Kinh doanh ở Indonesia và Philippines” Springfield Centre. Được soạn cho Hội thảo của Uỷ ban Các nhà Tài trợ về Dịch vụ Phát triển Kinh doanh: Xây dựng một Khu vực Dịch vụ Kinh doanh hiệu quả và hiện đại cho các doanh nghiệp nhỏ.  Rio de Janeiro, Brazil, tháng 4/ 1999. Website: www.sedonors.org (tài liệu BDS)


Hallberg, Kristen, “Một chiến lược định hướng thị trường dành cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ,” Báo cáo thảo luận IFC, tháng 2/2000.





Ngân hàng Thế giới ở Mauritius


Từ năm 1994-1998,Chính phủ Mauritius đã tiến hành một chương trình nhằm kết nối cung cầu tập trung vào phổ biến công nghệ bằng nguồn tài trợ của Ngân hàng Thế giới. Chương trình đã xúc tiến các dịch vụ tư vấn để giúp các doanh nghiệp nhỏ cải thiện chất lượng, mẫu mã, công nghệ hoặc năng suất. Bất cứ doanh nghiệp nào với đa số vốn thuộc sở hữu tư nhân đều được quyền tham gia, bất kể quy mô lớn hay nhỏ. Chính phủ nước này đã ký hợp đồng với một tổ chức tư nhân để điều hành chương trình. Tổ chức này đã xúc tiến chương trình cho các khách hàng tiềm năng; trợ giúp họ lập kế hoạch; xúc tiến mối quan hệ giữa các doanh nghiệp và các nhà tư vấn tư nhân phù hợp; giúp khách hàng lập hồ sơ xin trợ cấp, tư vấn cho họ về việc tối đa hóa lợi ích từ các dịch vụ tư vấn; và quản lý công tác phê duyệt và giải ngân. Tất cả các hoạt động của dự án được trợ cấp 50%. 


Sau 4 năm hoạt động, chương trình đã hỗ trợ cho 266 dự án. Ban đầu, chủ yếu là các doanh nghiệp lớn hơn trong nhóm các doanh nghiệp nhỏ được thu hút vào chương trình bởi vì họ đã có kinh nghiệm về các dịch vụ tư vấn. Tuy nhiên, khi chương trình tiếp tục triển khai, nhiều doanh nghiệp nhỏ đã tham gia khi thấy được hiệu quả của chương trình. Trong suốt thời gian thực hiện chương trình, quy mô trợ cấp trung bình đã giảm từ 15.000 US$ xuống 9800 US$. Chi phí hoạt động chiếm trung bình khoảng 19% tổng giá trị trợ cấp. Tỷ suất giữa phần doanh thu tăng thêm ở các doanh nghiệp được hỗ trợ và chi phí của khoản trợ cấp là 163:1. Tuy nhiên, cho đến nay vẫn có rất ít bằng chứng cho thấy các chương trình kết nối cung-cầu ở mọi nơi đều dẫn đến sự phát triển của các thị trường BDS cạnh tranh. 





Crisafulli, Daniel. “Các chương trình nhằm kết nối cung-cầu,” trong các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh: Nhìn lại các Kinh nghiệm Quốc tế A Review, chủ biên Jacob Levitsky, Intermediate Technology Publications, 2000. Website: www.sedonors.org (Tư liệu BDS) 


Phillips, David A. “Thực hiện Phương pháp Tiếp cận Thị trường để Hỗ trợ Doanh nghiệp: Đánh giá So sánh về các Chương trình nhằm Kết nối Cung-cầu,” Ngân hàng Thế giới; Tháng 12/200





Ví dụ 33: �Chương trình nhằm kết nối cung-cầu





Ví dụ 34: Chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ





BONOPYME ở Peru


Chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ ở Peru khởi đầu từ năm 2000, bắt đầu giai đoạn 2 vào năm 2002. Chương trình này nhằm vào các doanh nghiệp nhỏ và siêu nhỏ có số nhân công từ 2-20 người thuộc các ngành đang phát triển như du lịch, công nghiệp nông nghiệp, sản xuất hàng thủ công và chế tạo hoạt động tại 9 thành phố ở Peru. Các phiếu này được sử dụng để giúp các doanh nghiệp nhỏ tiếp cận dịch vụ đào tạo về quản lý và kỹ thuật, dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật cũng như dịch vụ tư vấn từ các nhà cung cấp tư nhân và các nhà cung cấp phi lợi nhuận. Bản thân Chính phủ tiến hành xúc tiến và quản lý chương trình phiếu này. Chương trình này chiết khấu cho những người sử dụng lần đầu từ 20-25% giá dịch vụ. Các con số thống kê về hiệu quả hoạt động như sau: 


Trong 2 năm đã có 27.411 phiếu được sử dụng.


Các doanh nghiệp nhỏ đã thanh toán 27% chi phí đào tạo.


Chương trình đã thu hút được nhiều nhà cung cấp của khu vực kinh tế tư nhân tham gia thị trường. Lúc bắt đầu chương trình, 85% các nhà cung cấp là các tổ chức phi chính phủ hoặc các tổ chức dạy nghề, nhưng đến năm 2002 một nửa số tổ chức đào tạo là các doanh nghiệp hoặc hiệp hội của khu vực tư nhân. 


79% các doanh nghiệp nhỏ được khảo sát cho biết sự hỗ trợ kỹ thuật đã giải quyết hơn 60% các vấn đề về năng suất của họ. 


90-95% học viên nhận thấy nội dung đào tạo là phù hợp, đã áp dụng nó trong hoạt động kinh doanh của mình và sẽ giới thiệu cho những người khác và cho rằng những tổ chức thực hiện đào tạo am hiểu về các vấn đề của họ. 


50% số doanh nghiệp nhận được dịch vụ thông qua chương trình phiếu này đã cải thiện được năng lực và kỹ năng kinh doanh của mình, 50% đã có tiến bộ về doanh thu hoặc năng suất hoặc giảm được chi phí.





Bài thuyết trình, “Các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ của Peru,” Chương trình đào tạo của SEEP, Những kiến thức mới nhất trong lĩnh vực BDS, 2002





BIZPRO ở Ukraine


Chương trình phiếu BIZPRO ở Ukraine đã được thiết kế nhằm “kích cầu” trong một giai đoạn từ 6-18 tháng và sau đó rút lui khỏi thị trường. Phiếu được phát thông qua các trung tâm kinh doanh và các hiệp hội kinh doanh tại 4 bang (“oblasts”). Tính đến tháng 4/2002, đã có 8.406 phiếu được sử dụng. Chương trình BIZPRO còn phối hợp với các nhà cung cấp để tăng cường hoạt động cung cấp của họ. Các tổ chức đào tạo và khách hàng đều nhất trí rằng mặt quan trọng nhất của chương trình là liên kết thị trường và cung cấp dịch vụ thông tin, chứ không phải là bản thân những tấm phiếu. Trong một cuộc khảo sát sau khi thực hiện, những người sử dụng phiếu đã cho biết họ sẽ trả toàn bộ chi phí đào tạo về sử dụng máy tính và kế toán doanh nghiệp nếu như họ biết trước rằng cũng có các dịch vụ đó. Còn các nhà cung cấp dịch vụ thì đánh giá cao mối quan hệ mới của họ với các hiệp hội kinh doanh quản lý chương trình, bởi vì các hiệp hội này giúp họ cập nhật các yêu cầu của khách hàng doanh nghiệp nhỏ. Tại thị trường Ukraine, có lẽ vấn đề chính về phía cầu không phải là doanh nghiệp nhỏ không dám mạo hiểm chi trả toàn bộ chi phí đào tạo, mà là tình trạng khách hàng thiếu thông tin về các dịch vụ hiện có và nhà cung cấp dịch vụ thiếu thông tin về nhu cầu của thị trường. 


Gibson, Alan, Rob Hitchins và Marshall Bear, Phát triển Thị trường BDS: Hướng dẫn dành cho các tổ chức,” Dự án về các thông lệ ưu việt nhất của tài chính vi mô được quản lý bằng các phương án phát triển của, Inc. Website www.mip.org; Nghiên cứu Ban đầu ” Các Trung tâm Dịch vụ Kinh doanh ở Ukraine,” Yoo Mi Lee, 1999. Mike Field và David Knopp, “Khởi động Thị trường các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh, trình bày trong Những kiến thức mới nhất trong lĩnh vực BDS, SEEP Network, Tháng 7/2002. Hội thảo Dịch vụ Phát triển Kinh doanh của SEEP Washington, D.C. Ngày 30/4/2001.





Ví dụ 35: �Chương trình phiếu dành cho BDS





Ví dụ 36: 


“Bảy điều tối kỵ” của các Chương trình Phiếu Sử dụng Dịch vụ








Sau đây là danh mục những điều KHÔNG NÊN làm trong các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ. KHÔNG NÊN: 


“Phỏng đoán” thị trường. Nghiên cứu khách hàng một cách chi tiết là điều cần làm để nắm được nhu cầu và cũng như số lượng các nhà cung cấp hiện tại.


Cho rằng chương trình sẽ tự thành công. Phải có một tổ chức xúc tiến khách quan và đáng tin cậy thực hiện xúc tiến các chương trình cho các nhà cung cấp và các khách hàng là doanh nghiệp nhỏ. 


Để cho các nhà cung cấp phân phối phiếu sử dụng dịch vụ. Để tránh tình trạng gian dối, các phiếu sử dụng dịch vụ phải được phân phối bởi một bên thứ ba khách quan với vai trò chính là cung cấp thông tin về các nhà cung cấp.


Bỏ qua cơ chế cùng thanh toán. Các doanh nghiệp nhỏ luôn phải trả một phần phí dịch vụ để giữ cho các tín hiệu cầu được trung thực và hình thành một thói quen thanh toán cho các dịch vụ. Các doanh nghiệp nhỏ cần phải biết mức giá thực sự và phải nhận thức được rằng việc giảm giá chỉ là một thử nghiệm nhất thời. 


Nội bộ hoá chức năng kiểm toán. Các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ rất dễ có nguy cơ gian lận nếu không được kiểm tra cẩn thận bởi một công ty kiểm toán bên ngoài.


Cố gắng kiểm soát sự tham gia của nhà cung cấp. Số lượng các nhà cung cấp cần phải càng lớn càng tốt để những người tiêu cùng có thể lựa chọn các nhà cung cấp đáp ứng tốt nhất nhu cầu của họ. Vai trò của chương trình là cung cấp càng nhiều thông tin càng tốt về các nhà cung cấp, bao gồm các số liệu về sự hài lòng của khách hàng đối với nhà cung cấp.


Trì hoãn việc nghĩ đến chiến lược rút lui. Hầu hết các chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ đều chưa phát triển các chiến lược rút lui, nhưng về nguyên tắc các chương trình này được thiết kế để sử dụng tạm thời. Một số chuyên gia đề xuất nên huỷ bỏ chương trình phiếu từng bước, bằng cách dần dần giảm bớt giá trị của chúng. Một số chuyên gia khác cho rằng nên tiến hành các chương trình ngắn hạn từ 3-18 tháng. 





Theo Goldmark, Lara “Kinh nghiệm về chương trình phiếu khuyến khích sử dụng dịch vụ: Các bài học” Tham luận tại Hội thảo Dịch vụ Phát triển Kinh doanh của MBP-IDB-SEEP tại Washington, D.C. Ngày 30/4/ 2001





Ví dụ 37: �Các dịch vụ thông tin








FIT Zimbabwe, Tạp chí Kết nối Kinh doanh


Dự án của FIT do ILO tài trợ đã đạt được hai mục tiêu trong một nhờ Tạp chí Kết nối Kinh doanh- đó là thương mại hoá các dịch vụ quảng cáo cho các doanh nghiệp nhỏ và cung cấp cho họ những thông tin về BDS từ các nhà cung cấp hiện thời. Trong các Đánh giá Vùng nông thôn theo Phương thức Cùng Tham gia (PRA) và các cuộc thảo luận với cán bộ nhân viên của FIT, các doanh nghiệp nhỏ đã bày tỏ mong muốn được quảng cáo các sản phẩm của mình ra ngoài thị trường địa phương. Nhân viên của FIT đã phỏng vấn các công ty lớn và các nhà cung cấp BDS và nhận thấy rằng họ thích quảng cáo trực tiếp cho các doanh nghiệp nhỏ. Dựa trên mô hình của các tạp chi kinh doanh nhỏ thành công ở Anh, dự án FIT đã cho ra đời Tạp chí Kết nối Kinh doanh. Tạp chí này tạo cho các doanh nghiệp nhỏ cơ hội được quảng cáo các sản phẩm của mình ra ngoài thị trường địa phương và tạo cho các công ty lớn và các nhà cung cấp BDS một nơi để quảng cáo các sản phẩm và dịch vụ của họ cho các doanh nghiệp nhỏ. Tạp chí này đã thành công trong việc liên kết các nhà cung cấp BDS – các công ty chứng khoán, môi giới bảo hiểm, v.v... - với các doanh nghiệp nhỏ. Đến năm 2002, tạp chí đã được phát hành đến khoảng 10.000 doanh nghiệp và số lượng các nhà quảng cáo lớn nhỏ đã lên đến khoảng 320, với số lượng khách hàng lặp lại rất lớn. Xuất bản lần đầu tiên vào năm 1999, tạp chí này đã sinh lời kể từ số phát hành tháng thứ 6 và tính đến cuối năm 2000, đã trang trải được 75% tổng chi phí của FIT Zimbabwe.


Hileman, Milena và Jim Tanburn, Các bánh xe thương mại, Intermediate Technology Publications 2000, có tại IT hoặc Amazon.com. Shorebank Advisory Services, “Nghiên cứu BDS về mặt tiếp cận thị trường và lực lượng lao động"


Các dịch vụ Phát triển dành cho các doanh nghiệp nhỏ – FIT Zimbabwe: Tạp chí Kết nối Kinh doanh.” Tóm tắt Nghiên cứu Tình huống, tháng 3/2001. ILO FIT website tại: www.ilo.org/seed; và Kết nối Kinh doanh tại website: www.businessconnect.co.zw





Ví dụ 38:


Phát triển Hiệp hội





NASFAM ở Malawi


Hiệp hội Quốc gia Các Trang trại Qui mô nhỏ của Malawi (NASFAM) được thành lập từ một dự án hỗ trợ phát triển cho hơn 60,000 nông dân Malawi nhằm mục đích tổ chức các hội nông dân để họ giúp tiêu thụ thuốc lá và các sản phẩm nông nghiệp sinh lời khác. Dự án này và chính bản thân NASFAM cung cấp dịch vụ đào tạo về kỹ thuật và tổ chức cho các hội nông dân. Các hiệp hội này không được trợ cấp, mà hoạt động như các doanh nghiệp kết nối nông dân với các nguồn BDS của khu vực kinh tế tư nhân, bán nguyên liệu đầu vào, tư vấn, tiêu thụ các sản phẩm nông nghiệp. Hoạt động chính của NASFAM là tư vấn cho các hiệp hội về quy trình hợp đồng thuê các nhà chuyên chở tư nhân vận chuyển thuốc lá tới thị trường. Họ cũng cung cấp các thông tin và dịch vụ mở rộng cho các hội nông dân để đa dạng hoá sản xuất từ thuốc lá đến các loại cây trồng xuất khẩu khác. 


Kết quả: 


93.000 nông dân được cung cấp dịch vụ, trong đó 38% là phụ nữ.


Chi phí cho mỗi người nhận dịch vụ là 118.00 USD


Nhờ có các hợp đồng vận chuyển, chi phí giảm một nửa, nạn hối lộ bị bài trừ và số lần giao hàng được rút ngắn hơn 60%. Tổng giá trị các hợp đồng vận chuyển trong năm 2001 đạt  trên USD 800.000 với tiền hoa hồng là 117.000 USD.


Hơn 5.400 tấn phân bón, trị giá 1,7 triệu USD đã được tiêu thụ trong năm 2001, làm cho mức giá giảm và các trang trại nhỏ được miễn phí vận chuyển.


Trong năm 2001, các hiệp hội đã tiêu thụ được 1.251 tấn sản phẩm nông nghiệp chất lượng cao, đạt tổng doanh thu là 83.700 USD mỗi hiệp hội. 


Tất cả 34 hiệp hội đều có lãi, với doanh thu đủ để chi trả cho đội ngũ nhân viên và thậm chí còn có nhu cầu tuyển thêm các nhân viên có chuyên môn kỹ thuật. 


NASFAM thu phí hội viên, nhưng số phí đó không đủ để trang trải toàn bộ hoạt động của chương trình, bao gồm các hoạt động quảng cáo, thông tin, và tổ chức các hoạt động. Thay vào đó, NASFAM đã vận động để được nhận một phần tiền thuế thuốc lá được thu tại sàn bán đấu giá thuốc lá. Đây là một trong những nguồn tài chính chủ yếu của NASFAM, bên cạnh tiền phí thành viên hiệp hội. Như vậy, mặc dù BDS phụ thuộc vào “thuế”, nhưng tiền thuế này lại do một ngành được hỗ trợ mang lại, và NASFAM đang sử dụng nó để phục vụ một số lượng lớn các nông dân ở Malawi.





McVay, Mary, “Marketing của Doanh nghiệp Siêu nhỏ: Các xu hướng, Bài học và Thách thức,” SEEP 1999. Website: www.seepnetwork.org và www.seepnetwork.org/bdsguide.html





Ví dụ 39:


Các nhóm doanh nghiệp công nghiệp nhỏ theo định hướng thị trường ở Indonesia





Một thương nhân ở Indonesia đã thành lập một công ty thương mại và đăng ký kinh doanh trong ngành “mỹ nghệ”. Công ty thương mại này phục vụ các thị trường xuất khẩu và mua sản phẩm của hơn 5.000 nhà sản xuất thuộc các nhóm doanh nghiệp công nghiệp có chọn lọc ở các vùng nông thôn Java, Bali và Lombok. Công ty chịu trách nhiệm về thiết kế mẫu mã sản phẩm và lựa chọn nguyên liệu thô theo thị hiếu quốc tế. Để đảm bảo rằng các nhóm doanh nghiệp đáp ứng đúng các thông số kỹ thuật theo đơn đặt hàng xuất khẩu, công ty thương mại này đã mời đại diện của các nhóm doanh nghiệp đến thăm phòng trưng bày sản phẩm của mình và tìm hiểu về công việc tổ chức hoạt động xuất khẩu. Công ty đã tuyển 40 công nhân chuyên đảm nhận việc dạy nghề và hướng dẫn công tác giám sát cho các nhóm doanh nghiệp. Được sự chấp thuận của công ty, các nhà sản xuất cũng sử dụng các mẫu mã của công ty để bán trực tiếp cho người tiêu dùng. Các BDS này không chỉ có ích cho các thành viên của nhóm doanh nghiệp, mà công ty cũng hỗ trợ đắc lực cho việc phát triển các nhóm doanh nghiệp đó.


 


Sandee, Henry và Sandra C. van Hulsen, “BDS dành cho các nhóm công nghệ gia đình nhỏ ở Indonesia: Tổng hợp các nghiên cứu tình huống về Central Java,” Hội thảo của Uỷ ban các Nhà tài trợ về Dịch vụ Kinh doanh dành cho các doanh nghiệp nhỏ ở châu Á : Phát triển các thị trường và Đánh giá hiệu quả,” Hà Nội, Việt Nam, tháng 4/2000. Website: www.sedonors.org (BDS tư liệu BDS)x





Ví dụ 40: �Các mối quan hệ kinh doanh





Dự án USAID JOBS ở Bangladesh


Chương trình Hỗ trợ Kinh doanh và Cơ hội Việc làm của USAID (JOBS), được tiến hành bởi chương trình IRIS của Trường Đại học Maryland, đã thành công trong việc trợ giúp các doanh nghiệp siêu nhỏ tiếp cận với các thị trường bằng phương pháp tăng cường các mối quan hệ kinh doanh. Chương trình này còn lập kế hoạch phát triển một thị trường bền vững cho các dịch vụ quan hệ kinh doanh. 


Khởi đầu là sáng kiến của nhóm doanh nghiệp sản xuất giày dép nhằm tăng doanh thu và tạo thêm việc làm cho các doanh nghiệp siêu nhỏ sản xuất giày dép bằng cách giúp họ tiếp cận với các thị trường phát triển quốc tế. Ngành sản xuất giầy dép là một trong những ngành công nghiệp có tiềm năng lớn nhất của Bangladesh bởi vì họ có nguồn nguyên liệu thô từ thiên nhiên, chi phí nhân công thấp, giá trị gia tăng cao và do xu hướng sản xuất giày dép toàn cầu đang chuyển từ Bắc sang Nam. Trước khi có chương trình này, các nhà xuất khẩu qui mô trung bình đã phải đối mặt với thực trạng cầu về giầy dép sản xuất thủ công rất lớn nhưng lại thiếu các nhà cung cấp đảm bảo chất lượng bởi vì các mối quan hệ kinh doanh của họ lạc hậu và yếu kém. Trong khi đó các doanh nghiệp nhỏ và siêu nhỏ lại không tiếp cận được với các thị trường quốc tế, nên đã cho ra các sản phẩm giầy dép chất lượng kém và bị kẹt trong các hệ thống sản xuất dựa trên cơ sở tín dụng  rất rủi ro và không thu được nhiều lợi nhuận. JOBS đã liên kết các nhà sản xuất nhỏ và siêu nhỏ với các nhà máy xuất khẩu giày qui mô lớn bằng cách áp dụng một hệ thống các chiến lược: Ở Mirpur, một công ty lớn là Apex thực hiện kiểm tra năng lực của các doanh nghiệp nhỏ và chọn ra một nhóm nhỏ để hợp tác kinh doanh. Tiếp theo Apex đã mua các dịch vụ đào tạo kỹ thuật dành cho các nhà thầu phụ mới của họ. Sau đó họ bắt đầu đẩy mạnh sản xuất, đưa ra các đơn đặt hàng lớn, ứng  trước cho doanh nghiệp và thanh toán tiền hàng bằng tiền mặt trong vòng 2 ngày kể từ khi giao hàng. Nhờ phương thức phát triển quan hệ kinh doanh này, trong vòng 3 năm, doanh thu của các doanh nghiệp nhỏ đã tăng gấp đôi và 86 việc làm mới đã được tạo ra. Đồng thời, JOBS đã đào tạo các doanh nhân về nghiệp vụ tính toán chi phí và kế toán, giúp họ cùng tham gia mua nguyên liệu đầu vào để đảm bảo tăng khả năng sinh lời cho các doanh nghiệp nhỏ. Kể từ khi Apex hoạt động theo phương thức này, "nhóm" các nhà sản xuất nhỏ và siêu nhỏ đã có thể bán sản phẩm của họ cho các doanh nghiệp xuất khẩu giầy qui mô lớn. 


Tính đến năm 2002, sáng kiến của JOBS đã làm tăng doanh thu cho các doanh nghiệp thuộc nhóm mục tiêu từ 20 đến 200%, và đã tạo ra ít nhất 500 việc làm. Hiện nay chương trình đang thử nghiệm các chiến lược để phát triển thị trường đối với các dịch vụ chính mà họ cung cấp: quan hệ kinh doanh. Trước đây, khi áp dụng phương pháp tiếp cận cũ, JOBS đã tạo ra các mối quan hệ kinh doanh và cung cấp dịch vụ đào tạo cho doanh nghiệp nhỏ. Trong khi đó các doanh nghiệp lớn mua các dịch vụ đào tạo mà JOBS đã cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ như một phần của giao kinh doanh (gọi là một dịch vụ ẩn). Hiện nay, trong chiến lược mới, JOBS tiến hành xây dựng năng lực của các tổ chức để xúc tiến các mối quan hệ kinh doanh, để rồi các tổ chức này lại bán kỹ năng chuyên môn của họ cho các công ty lớn. JOBS cũng đào tạo những giảng viên chuyên môn kỹ thuật để họ thực hiện việc bán các dịch vụ cho các công ty lớn. 





Asif Ahmed, Bài trình bày trong Những kiến thức mới nhất trong lĩnh vực BDS, Chương trình đào tạo của SEEP, Tháng 7/2002. Xem thêm Knopp, 2002





Ví dụ 41: �Các mối quan hệ kinh doanh





Dự án phát triển quan hệ kinh doanh Manicaland


Dự án phát triển quan hệ kinh doanh Manicaland được thành lập từ năm 1996 với mục đích phát triển nền kinh tế địa phương ở các vùng nông thôn Zimbabwe nơi ngành công nghiệp gỗ chiếm ưu thế. Chiến lược của dự án là giúp cải thiện khả năng cạnh tranh của ngành này bằng cách: a) cải thiện tính hiệu quả của các công ty lớn thông qua việc thuê ngoài các dịch vụ của các công ty nhỏ, hoạt động có hiệu quả;  b) giúp đỡ các công ty nhỏ tiếp cận với các thị trường toàn cầu thông qua các doanh nghiệp lớn của địa phương. Dự án được quản lý bởi một hiệp hội kinh doanh địa phương, bao gồm chủ yếu là các công ty lớn mà nhu cầu của các công ty này đối với các nhà cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ là định hướng của chương trình. Vai trò chính của dự án là: 


Nâng cao nhận thức về lợi ích của việc thuê các dịch vụ bên ngoài;


Hỗ trợ các công ty lớn trong việc xác định và quảng cáo các cơ hội thuê ngoài dịch vụ;


Hỗ trợ để đảm bảo rằng các công ty nhỏ thu được lợi ích từ mối quan hệ này. 


Bất cứ khâu nào phục vụ cho việc tăng cường năng lực kinh doanh như đào tạo, nguyên liệu thô, tiếp cận công nghệ, v.v.. mà các công ty nhỏ yêu cầu đều được cung cấp bởi các công ty là khách hàng mua lớn. Trong 5 năm đầu, MBLP đã xúc tiến 110 mối quan hệ kinh doanh giữa các công ty lớn và nhỏ. Đến năm 2002, tất cả các mối liên kết đó đó vẫn còn tồn tại và thậm chí không một doanh nghiệp nhỏ nào phải ngừng hoạt động, mặc dù thời gian đó nền kinh tế suy thoái nghiêm trọng và khủng hoảng chính trị xảy ra ở Zimbabwe. Dự án đã tạo ra khoảng 1.000 việc làm và không có dấu hiệu nào chứng tỏ chất lượng công việc bị giảm sút. Các doanh nghiệp nhỏ không phải nộp phí cho dịch vụ phát triển quan hệ kinh doanh này, các công ty lớn chịu trách nhiệm và đảm nhận các chi phí xúc tiến các mối quan hệ kinh doanh của chính họ. Ngày càng có nhiều công ty  sử dụng các dịch vụ thuê ngoài khi thông lệ này trở nên phổ biến trong khu vực. 


Carpenter, Janney et al. “Giúp các doanh nghiệp nhỏ phát triển và tạo việc làm, Tóm tắt Nghiên cứu tình huống,” từ  ShorebankAdvisory Service, 2002. Website: www.shorebankadvisory.com





Ví dụ 42: 


Xây dựng năng lực cho các nhà cung cấp





FIRMA 2000, Ba Lan


Từ năm 1996-2000, ACDI/VOCA đã cung cấp các dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật và đào tạo cho các Tổ chức Hỗ trợ Kinh doanh Ba Lan (BSO). Chương trình đã thúc đẩy cung và cầu đối với các dịch vụ tư vấn và đào tạo quản lý kinh doanh và đã huy động được các nhà tư vấn và nhà tình nguyện địa phương và quốc tế tham gia cố vấn cho các BSO trong suốt quá trình chuyển đổi từ các nhà cung cấp dịch vụ được bao cấp sang các nhà cung cấp dịch vụ kinh doanh mang tính thương mại, theo định hướng thị trường. Việc tăng cường năng lực cho nhà cung cấp tập trung vào các hoạt động tìm hiểu cầu của thị trường về các dịch vụ, phát triển các dịch vụ thích hợp, xúc tiến các dịch vụ và quản lý kinh doanh có lãi. Do việc quản lý kinh doanh của khách hàng cũng tương tự như việc quản lý một BSO, các chuyên gia cố vấn đã tập trung giúp các BSO tăng cường năng lực để điều hành công việc kinh doanh của họ và đào tạo cho các tổ chức khác cũng thực hiện như vậy. Chương trình đã đào tạo cho 38 BSO, 131 nhà tư vấn và 223 doanh nghiệp nhỏ, phục vụ hơn 30.000 khách hàng trên cơ sở thương mại. Kết thúc dự án, 85% các BSOs có khả năng tồn tại bền vững, 15% còn lại tự trang trả được ít nhất 80% tổng chi phí của họ.


Carter, Gail và June Lavelle, “FIRMA 2000,”ACDI/VOCA 2001








ApproTEC and IDE – Công nghệ tưới tiêu:


Máy bơm bàn đạp là một loại máy bơm nước được thiết kế phù hợp với điều kiện rất nhiều nước bởi các tổ chức cung cấp công nghệ phù hợp, hiện nay đang được sử dụng rất phổ biến ở một số nước Châu Á và Châu Phi như Bangladesh, Đông Ấn, Nepal, Kenya, Tanzania, và Uganda. Loại máy bơm này được thiết kế đạp bằng chân, gọn nhẹ, có thể xách tay được, thường được sản xuất tại những xưởng có quy mô trung bình. Appro TEC ở Đông Phi đã đặt tên cho loại máy bơm này là “MoneyMaker” (Máy kiếm tiền). Sử dụng loại máy bơm này để tưới tiêu đồng ruộng, người nông dân có thể tăng thu nhập của mình lên gấp 4 lần và thậm chí còn hơn nữa. IDE đã phát triển và phổ biến loại máy bơm này ở Bangladesh và đến năm 2002, đã có hơn một triệu người sử dụng máy bơm ở Bangladesh với tỷ suất lợi nhuận trên chi phí là 33 : 1. ApproTEC cũng đẩy mạnh việc phổ biến loại máy bơm này và tới năm 2001, khoảng 6.000 máy bơm đã được tiêu thụ ở Kenya, Tanzania, và Uganda, tạo ra tổng thu nhập ước tính 14 triệu $ và tạo ra hơn 8.000 công ăn việc làm cho người dân. Tỷ suất lợi nhuận trên chi phí của ApproTEC trong một dự án phát triển máy bơm gần đây, chưa kể chi phí phát triển và nghiên cứu, là xấp xỉ 27 trên 1. Cả hai tổ chức này đều sản xuất, xúc tiến, và phân phối máy bơm thông qua các doanh nghiệp tư nhân. Năm 2000, kênh phân phối máy bơm của Bangladesh bao gồm 65 nhà máy, 700 nhà phân phối, và 5.000 người lắp đặt. ApproTEC nhận thấy rằng các doanh nghiệp khu vực kinh tế tư nhân sẵn sàng sản xuất và bán máy bơm, nhưng với điều kiện họ được đảm bảo đủ lượng hàng để bán. Tương tự, các nhà phân phối cũng sẵn sàng bán máy bơm, nhưng không mấy sẵn sàng mạo hiểm đầu tư vào khâu tiếp thị và xúc tiến, quảng cáo một sản phẩm mới và thường cần được bán chịu khi bắt đầu thực hiện kinh doanh máy bơm. Một thành công nữa là thị trường đã phát triển một cách có hiệu quả nhất, tiếp cận được với những nông dân có thu nhập thấp, cung cấp cho họ công nghệ mà họ có thể chi trả được. Đó là do ApproTEC đã tài trợ và tiến hành tiếp thị, quảng cáo, khuyến mãi, kiểm tra chất lượng, kiểm soát giá cả, thực hiện các hoạt động phân phối. Quan điểm chiến lược của ApproTEC là đạt tới một thị trường đầy tiềm năng trong đó các doanh nghiệp tư nhân đảm nhận các hoạt động của nó và công nghệ với mức giá vừa phải sẽ trở nên bền vững trên phạm vi rộng, tuy nhiên quan điểm này vẫn chưa thực hiện được. Mặc dù số lượng máy bơm được bán ra rất lớn nhưng chúng mới chỉ đến được với một  tỷ lệ nhỏ những người sử dụng tiềm năng và theo các chuyên gia thì các kênh phân phối chưa năng động và chưa có khả năng sinh lời đủ để đạt được mức độ thâm nhập thị trường cao. Đây là một thách thức đối các chương trình này. 


Wright, David, “ApproTEC: Phát triển Công nghệ Dựa trên Các cơ hội Kinh doanh ,” Hội thảo của Uỷ ban Các Nhà Tài trợ về các Dịch vụ Phát triển Kinh doanh:  Họ thực sự có thể có khả năng bền vững đến mức nào?” Harare, Zimbabwe, March 1998. Website: www.sedonors.org (Tư liệu BDS) 


McVay, Mary, “Đánh giá về tính khả thi của công nghệ tưới tiêu “Moneymaker” của ApproTEC ở Uganda.” Tháng 8/1999, DFID. 


Downing, Jeanne và Paul Polak, “Phát triển và thương mại hoá máy bơm bàn đạp ở Bangladesh: Một Trường hợp marketing sản phẩm trên quy mô lớn,” Hội thảo của Uỷ ban Các Nhà Tài trợ, Hà Nội, Việt Nam, Tháng 4/2000. Website: www.sedonors.org (Tư liệu BDS)


Báo cáo thường niên của ApproTEC, 1999-2000 www.approtec.org





Ví dụ 43: 


Phát triển và Thương mại hoá sản phẩm








Ví dụ 44: �Phát triển và Thương mại hoá Sản phẩm





GTZ ở một số thị trường BDS của Nepal


Tại Nepal, GTZ tập trung vào chiến lược phát triển và thương mại hoá sản phẩm ở một số thị trường dịch vụ kinh doanh. Chiến lược này kết hợp các hoạt động phát triển sản phẩm mới, trợ giúp kỹ thuật cho nhà cung cấp và kích cầu với mục đích đưa được nhiều sản phẩm khả thi về mặt  thương mại vào thị trường với chi phí thấp nhất. GTZ tập trung vào nhiều loại sản phẩm và nhiều nhà cung cấp. Mục tiêu chính của họ là “khả năng tồn tại của sản phẩm” hơn là khả năng bền vững của nhà cung cấp. Một trong những nỗ lực đầu tiên của GTZ là trợ giúp một trung tâm giáo dục kỹ thuật. Trung tâm giáo dục này đã tiếp cận GTZ, xin tài trợ để họ có thể kéo dài thêm một năm cho khoá đào tạo dài hạn về cơ khí ô tô của mình. Thay vì đáp ứng yêu cầu đó của trung tâm, GTZ đã khuyến khích họ nghĩ đến những cách thức tận dụng các năng lực cơ bản của mình để thu lợi nhuận. Trung tâm đã đưa ra ý tưởng là cung cấp chương trình đào tạo cơ bản về bảo dưỡng ô tô cho các chủ xe hơi hoặc các lái xe và GTZ đã hỗ trợ cho các thành viên của trung tâm những định hướng cơ bản về cách tiến hành khảo sát thị trường. Sau đó Trung tâm đã khảo sát và phác thảo ra một khoá đào tạo thử nghiệm những sinh viên có tiềm năng. Để giảm thiểu rủi ro của trung tâm, GTZ đã chi trả những chi phí quảng cáo ban đầu của khoá học. Đến năm 2001, Trung tâm đã đào tạo đến khoá thứ 5. Họ đã thu được lợi nhuận và bắt đầu nhằm vào các thị trường kinh doanh mới. Những sản phẩm mới đã được phát triển cùng với sự hỗ trợ của GTZ bao gồm:


Các kỹ năng thuyết trình;


Các dịch vụ thuế giá trị gia tăng cho ngành xây dựng;


Kiến thức kinh doanh ngân hàng cơ bản cho ngành công nghiệp may mặc/ dệt thảm;


Các quy định pháp lý trong ngành du lịch;


Dùng nghiên cứu thị trường để tăng lợi nhuận và doanh thu.


Những nỗ lực để thúc đẩy hoạt động đổi mới của các nhà cung cấp bao gồm: 


Tiến hành các khoá đào tạo được trợ cấp một phần cho các nhà cung cấp về cách sử dụng các công cụ nghiên cứu thị trường để xác định các thị trường mới có khả năng sinh lời và phát triển, thử nghiệm những sản phẩm mới. 


Hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp để họ áp dụng các công cụ nghiên cứu thị trường và phát triển các sản phẩm mới. 


Cung cấp cho các nhà cung cấp những thông tin về thị trường từ các bản đánh giá thị trường BDS của GTZ và các nghiên cứu thị trường khác, trong đó chỉ các lỗ hổng của thị trường tiềm năng và mô tả những lợi ích cũng như đặc điểm của các dịch vụ mà người tiêu dùng mong muốn. 


Tomecko, Jim. “Việc áp dụng các công cụ theo định hướng thị trường vào thiết kế các biện pháp hỗ trợ BDS,” GTZ Hội thảo của Uỷ ban Các Nhà Tài trợ BDS tại Hà Nội, 2000. Website: www.sedonors.org (Tư liệu BDS)


Tài liệu chưa xuất bản với GTZ Nepal; Tomecko, Jim. Bản trình bày trên PowerPoint về Phát triển và Thương mại hoá Sản phẩm cho GTZ Tháng 9/2000, có tại website: http://ww.gtz.de/cefe 


Rana, Prashant “Liên doanh với các nhà cung cấp thương mại: Kinh nghiệm của Nepal” Bài trình bày tại Hội thảo BDS hàng năm lần thứ 2 ở Turin, 2001. Website http://training.itcilo.it/bdsseminar





Ví dụ 45:


Doanh nghiệp theo định hướng xã hội








ASOMEX, thị trường đậu xanh ở Bolivia


ASOMEX, một hợp tác xã marketing đậu xanh ở Bolivia thuộc sở hữu của Hội liên hiệp các nông dân trồng đậu đã được đầu tư ban đầu bởi MEDA, là công ty marketing đầu tiên đã đưa ra các mức giá có lợi cho nông dân trồng đậu. Tuy nhiên, 15 năm sau đã bắt đầu xuất hiện một số công ty marketing khác cạnh tranh có hiệu quả với ASOMEX. MEDA là công ty liên kết đầu tư với hợp tác xã của các nông dân và đã bán cổ phần của nó cho những người nông dân này, tạo ra một thị trường đậu cạnh tranh.


Bài trình bày, Cuộc họp thường niên của SEEP, 2001








Ví dụ 46: Đa dạng hoá thị trường du lịch  sinh thái thông qua doanh nghiệp �theo định hướng xã hội





Hiệp hội Bảo tồn Quốc tế, ECOMAYA và Asociación Alianza Verde (AAV) ở Guatemala


Conservation International hiện đang tạo ra một thị trường sôi động hơn và cạnh tranh mạnh mẽ hơn cho ngành du lịch sinh thái ở miền bắc Guatemala. Chương trình nhằm mục đích bảo vệ khu rừng nhiệt đới lớn thứ hai ở Bắc Bán cầu, đồng thời giúp dân cư địa phương kiếm sống bằng việc bảo tồn thay vì chặt phá rừng và giết hại các loài sinh vật có nguy cơ tuyệt chủng. Ngành công nghiệp du lịch ở Guatemala đang ngày càng được chiếm lĩnh bởi các công ty lớn đã thu hút được khách du lịch quốc tế tới một số địa điểm du lịch, còn những công ty du lịch quy mô nhỏ cung cấp nhiều dịch vụ đa dạng thì không có khả năng cạnh tranh với các công ty lớn khi dựa vào các chương trình marketing của mình. 


Năm 1998, CI và 5 cộng đồng ở Mayan Biosphere Reserve (MBR) đã thành lập ECOMAYA, một công ty marketing thu hút khách du lịch đến vùng này. Công ty là đồng sở hữu của các doanh nghiệp tập trung vào cộng đồng và hoạt động trên cơ sở tiền hoa hồng dựa trên doanh thu, đây là nguồn tài chính cho các hoạt động của công ty. Năm 2001, ECOMAYA được mở rộng một cách có hiệu quả do nó được mua lại bởi Asociación Alianza Verde (AAV), một hiệp hội của các nhà điều hành các tour du lịch qui mô nhỏ cũng được xúc tiến bởi CI. Hiện nay ECOMAYA đang phục vụ cho 18 cộng đồng và thu lợi nhuận từ các hoạt động du lịch sinh thái như cung cấp cho khách du lịch các dịch vụ trọn gói từ đi lại bằng đường hàng không, đường bộ, nơi ăn, chốn ở, các tour du lịch, đến hướng dẫn du lịch bằng tiếng Tây Ban Nha. Năm 2002, công ty đã bắt đầu cung cấp các dịch vụ marketing cho khoảng 24 doanh nghiệp nhỏ và siêu nhỏ ở Petén và 65% các điểm du lịch ở Petén hiện nay đều có mặt đại diện của ECOMAYA. Điều này khiến cho thị trường du lịch trở nên đa dạng hơn và giảm thiểu rủi ro cho khu rừng của Guatemala.


Straghalis, Jennifer. “Facilitating the Supply of BDS in the Tourism Sub-sector in Guatemala,” Conservation International, 2002








Ví dụ 47:


Kết hợp giữa BDS và phát triển chuyên ngành





Năm 2002, Swisscontact đã thiết kế một chương trình có sử dụng phương pháp tiếp cận phát triển thị trường BDS để phát triển chuyên ngành nhựa ở Việt Nam bằng cách giúp cho các doanh nghiệp nhỏ tiếp cận được với các thị trường, được hỗ trợ về kỹ thuật, đào tạo, công nghệ, phát triển sản phẩm và tiếp cận với nguồn cung cấp đầu vào được cải thiện. Những thị trường dịch vụ này được lựa chọn thông qua việc kết hợp các phân tích nhu cầu (được phối hợp thực hiện với GTZ) và các phân tích chuyên ngành. Các phân tích chuyên ngành đã đưa ra những cơ hội và những hạn chế cụ thể đối với sự phát triển của các doanh nghiệp sản xuất nhựa vừa và nhỏ cũng như đối với môi trường và các vấn đề về giới và môi trường. Khi lựa chọn các biện pháp hỗ trợ, dự án đã linh hoạt nhằm vào các cơ hội thị trường trong ngành nhựa, tập trung vào việc thúc đẩy các dịch vụ ẩn, lựa chọn các dịch vụ có cầu cao và cung yếu, và tập trung vào việc xây dựng nguồn cung BDS. 


Swisscontact, Thiết kế chương trình phác thảo: Xúc tiến doanh nghiệp vừa và nhỏ, Việt Nam 2002. Website:www.swisscontact.org.vn/main.htm














Ví dụ  48:


Sử dụng Đánh giá Kết quả  Hoạt động để Cải thiện











INSOTEC, Ecuador


INSOTEC sử dụng báo cáo lợi nhuận của từng bộ phận để xác định sẽ cung cấp các sản phẩm và dịch vụ cho thị trường nào, việc làm này cho thấy công ty có thể kết hợp một cách thành công nhiệm vụ của mình với các công nhân may mặc và các chủ doanh nghiệp để có được hoạt động tài chính bền vững tự chủ. INSOTEC cũng đề ra các mục tiêu hoạt động - bán hàng, các khoản vay, mục tiêu khách hàng – cho từng nhân viên, theo dõi hoạt động của từng nhân viên phát triển kinh doanh, so với những mục tiêu này và áp dụng cơ chế thưởng tài chính cho nhân viên đối với những ai đạt hoặc vượt kế hoạch.





Carpenter, Janney et al, “Giúp Các Doanh nghiệp Nhỏ Tăng trưởng và Tạo Việc làm: Những Quy tắc thực hành Tốt từ Kinh nghiệm Thế giới,” Dịch vụ Tư vấn của Shorebank, 2002 � HYPERLINK "http://www.shorebankadvisory.com" ��www.shorebankadvisory.com� 





Tăng trưởng Kinh tế và Giảm Nghèo tại Các Khu vực Mục tiêu





Các Doanh nghiệp Nhỏ Mục tiêu





Tăng Thu nhập và Tạo Việc làm





Tăng trưởng Doanh thu và Lợi nhuận





Thay đổi về Tập quán Kinh doanh





Dịch vụ





Các Trung gian Mục tiêu





Các nhà Cung cấp BDS





Các Tổ chức Tài chính





Tổ chức Xúc tiến





Hỗ trợ của Nhà Tài trợ





Tài chính





Tài trợ/ Trợ giúp Kỹ thuật




















Người ta ngày càng quan tâm đến và sử dụng nhiều các công cụ của khu vực tư nhân trong đánh giá hoạt động – ví dụ như các công cụ nghiên cứu marketing người tiêu dùng để đo lường những thay đổi trên thị trường và các công cụ kinh doanh khu vực tư nhân để đo lường hoạt động của nhà cung cấp





NHIỆM VỤ:


Tăng việc làm và thu nhập





MỤC TIÊU:


Tăng trưởng doanh nghiệp nhỏ





Đánh giá


Đo lường


Hoạt động





TÁC ĐỘNG PMF


Đánh giá 


% sử dụng


% lợi ích





PHẠM VI PMF


Mở rộng thị trường; nâng cao chất lượng và đa dạng; tăng cường tiép cận 





PHẠM VI PMF


Tăng cường mức độ nhận thức, tiếp cận và sử dụng





TÍNH BỀN VỮNG PMF VÀ CHI PHÍ HIỆU QUẢ


% doanh thu của nhà cung cấp từ DNN; tính bền vững của nhà cung cấp và dịch vụ; chi phí của chương trình so với doanh thu và số lượng được phục vụ





Hệ thống Thông tin Quản lý Nhà Cung cấp và Chương trình 





MỤC TIÊU NHỎ:


Giúp DNN tiếp cận, áp dụng và thu lợi ích từ BDS





CHIẾN LƯỢC:


Phát triển các thị trường BDS cạnh tranh, sôi động





MỤC TIÊU:


Củng cố Cầu





MỤC TIÊU:


Củng cố Cung Bền vững





TIỂU MỤC TIÊU:


Phân phối các dịch vụ hiệu quả





Chiến lược Đánh giá








Ví dụ 49:


Tổng kết Dữ liệu PMF 2001: Swisscontact Philippines





Swisscontact Phillippines hỗ trợ Trung tâm Dịch vụ (kinh doanh) Oro trong việc phát triển và phân phối đào tạo và tham gia hội chợ thương mại


Mục tiêu 1: Tác động: Trung tâm Dịch vụ Oro�
�
Mục tiêu�
Tiêu chí�
2001�
�
Tăng khả năng tiếp nhận dịch vụ phát triển kinh doanh của khách hàng (tăng doanh thu)�
Tỉ lệ phần trăm khách hàng mà sự hài lòng của họ cao hơn dự đoán�
80%�
�
�
Khách hàng quen�
45%�
�
Nâng cao giá trị sử dụng và lợi ích của các dịch vụ phát triển kinh doanh �
Tỉ lệ phần trăm khách hàng thay đổi tập quán kinh doanh như mục đích của chương trình�
90%�
�



Mục tiêu 2: Mở rộng Phạm vi: Đào tạo Phát triển Doanh nghiệp�
�
Mục tiêu�
Tiêu chí�
Thị trường�
Chương trình�
�
�
�
�
Hàng năm/ Thực trạng�
Cộng dồn�
�
Mở rộng thị trường BDS�
Quy mô thị trường tiềm năng ước lượng�
2,500�
Không xđịnh�
�
�
Số lượng SE mua và sử dụng�
Không xđịnh�
199�
342�
�
�
Quy mô thị trường, doanh thu hàng năm�
Không xđịnh�
3,629 USD�
34,388 USD�
�
�
Mức độ nhận thức về dịch vụ�
69%�
37%�
N/A�
�
�
Mức độ tiếp cận: tỉ lệ% những người nhận thức đã mua dịch vụ ít nhất 1 lần�
20%�
39%�
N/A�
�
�
Mức độ thâm nhập thị trường - tiếp nhận�
25%�
16%�
N/A�
�
�
Quy mô thị trường�
N/A�
44%�
N/A�
�
Phát triển thị trường cạnh tranh, đa dạng, chất lượng cao�
Số lượng nhà cung cấp BDS�
N/A�
1�
�
�
�
Số lượng các sản phẩm dịch vụ�
N/A�
12�
18�
�
�
Mức độ sử dụng nhiều lần: những người mua nhiều lần�
87%�
75%�
N/A�
�
�
Sự hài lòng với lần mua dịch vụ gần đây nhất*�
2,6


(hài lòng)�
3


(rất hài lòng)�
N/A�
�
Mở rộng thị trường theo chiều sâu: tiếp cận các nhóm chưa được phục vụ�
Tỉ lệ phần trăm doanh nghiệp nhỏ do phụ nữ sở hữu trên thị trường�
20%�
N/A�
�
�
Tỉ lệ phần trăm những người mua là phụ nữ�
8%�
44%�
45%�
�
�
Tỉ lệ phần trăm doanh nghiệp rất nhỏ tại thị trường các doanh nghiệp nhỏ tiềm năng�
49%�
N/A�
�
�
Tỉ lệ phần trăm người mua là doanh nghiệp rất nhỏ�
15%�
43%�
N/A�
�






Mục tiêu 3: Tính Bền vững Tài chính: Trung tâm Dịch vụ Oro�
�
Tiêu chí�
1999�
2000�
�
Tỉ lệ phần trăm doanh thu được tạo ra từ các doanh nghiệp nhỏ�
Không xđịnh�
26%�
�
Tính bền vững tài chính của nhà cung cấp BDS 


(doanh thu BDS phi tài trợ/ tổng chi phí của chương trình)�
90,6%�
88%�
�
Chênh lệch đóng góp của BDS 


(doanh thu BDS phi tài trợ-chi phí trực tiếp BDS)/tổng chi phí


Dịch vụ 1: đào tạo phát triển kinh doanh�



5,5%�



21,4%�
�
Khả năng tồn tại của BDS


(doanh thu BDS phi tài trợ-chi phí trực tiếp cho BDS)


Dịch vụ 1: đào tạo phát triển kinh doanh�



270,4%�



431,2%�
�
Mục tiêu 3: Hiệu quả Chi phí: Trung tâm Dịch vụ Oro, đơn vị tính: USD�
�
Tiêu chí�
1999�
2000�
�
Tỉ lệ chi phí chương trình hàng năm trên doanh thu hàng năm bán cho các doanh nghiệp nhỏ�
58%�
35%�
�
Chi phí chương trình hàng năm cho một khách hàng được phục vụ�
57 USD�
33 USD�
�



Tác động: Toàn bộ khách hàng hài lòng về dịch vụ và sử dụng dịch vụ để cải thiện doanh nghiệp của họ.


Phạm vi/ Phát triển Thị trường: Trung tâm Oro là con cá to trong ao nhỏ đang góp phần cung cấp sản phẩm đa dạng và mở rộng phạm vi tiếp cận tới các doanh nghiệp rất nhỏ và phụ nữ, nhưng không cung cấp cho các doanh nghiệp nhỏ một tập hợp đa dạng các nhà cung cấp.


Tính bền vững và Chi phí - Hiệu quả: Trung tâm này được trợ cấp, và tính bền vững đang giảm đi mặc dù chênh lệch đóng góp của các dịch vụ cao. Điều này cho thấy hiện tượng bóp méo thị trường đang diễn ra, hoặc cho thấy rằng trung tâm có chi phí quản lý cao, tình trạng này đang ảnh hưởng tới tính bền vững và chi phí hiệu quả.





Hình 9: Các chức năng hoạt động trên Thị trường BDS





Hình 10: Kết hợp Phát triển Chuyên ngành và Phát triển Thị trường BDS








Dịch vụ Pháp lý của SEWA cho các nữ công nhân sản xuất thuốc lá




















�  BDS Sơ đẳng có thể xem tại trang Web http://training.itcilo.it/bdsseminar/
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