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Bả n đồ  nhiệt 30 ô
Tiêu chuẩ n Doanh nghiệp 2030
Một trang để  chủ  doanh nghiệp nhìn 5 giây là biế t chỗ  nào đang nóng, chỗ
nào đã chạ y. 7 nhóm việc củ a người chủ , 30 ô, mỗ i ô chấ m từ 1 đế n 5.

Case mẫ u: LACA Dental CHẤ M NGÀY 16/10/2026 · CHU KỲ  12/10/2026 – 09/01/2027
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PHẦ N 1

Bả n đồ  nhiệt 30 ô là gì?
Là gì?
Một trang chẩ n đoán doanh nghiệp. 30 ô là 30
mả ng việc người chủ  phả i lo, gom thành 7
nhóm: người chủ  và chiế n lược, marketing và
bán hàng, sả n phẩ m, vận hành, tài chính, đầ u
tư, pháp lý. Mỗ i ô chấ m từ 1 đế n 5 và tô màu:
đỏ  là đang nóng, xanh là đã chạ y.

Vì sao cầ n?
Chủ  doanh nghiệp hay sửa chỗ  mình thích,
hoặc chỗ  đang ồ n ào nhấ t, thay vì chỗ  đang
kéo lãi xuố ng. Bả n đồ  đặt 30 mả ng lên cùng
một trang, cùng một thang chấ m, nên nhìn ra
ngay ô nào đỏ , ô nào chưa có số . Nó cũ ng là
ngôn ngữ chung để  chủ , đội ngũ  và người tư
vấ n nói về  cùng một chuyện.

Dùng thế  nào?
1. Tự chấ m 30 ô bằng số  thật, mấ t khoả ng 45

phút.
2. Chấ m 5 con đường tăng lợi nhuận.
3. Theo luật chọ n ô, chọ n 1 ô chính và 1 ô phụ

cho 90 ngày; mở tài liệu củ a ô đó và làm
theo checklist.

4. Chấ m lạ i sau 90 ngày để  thấ y ô nào đã
nguội.

3 ví dụ
LACA Dental: phòng khám đang ở G3, nóng
nhấ t ở giá trị  đơn và lợi nhuận, nên ô chính là
2.2 – gói chăm sóc đị nh kỳ .

Ví dụ  minh hoạ  – cửa hàng điện thoạ i 2 chi
nhánh: khách đông nhưng lãi mỏ ng; 4.1 và 4.3
chỉ  ở mức 1. Việc đúng là đo tài chính trước,
chưa mở chi nhánh thứ ba.

Ví dụ  minh hoạ  – trung tâm tiế ng Anh: tuyể n
sinh tố t (1.2 mức 4) nhưng họ c viên bỏ  giữa
khoá (1.4 và 2.3 mức 2). Ô chính là 1.4 – giữ
chân và giới thiệu.

7 nhóm, 30 ô MỖ I Ô TRẢ  LỜI MỘT CÂU HỎ I

Ô TÊN Ô CÂU HỎ I CỦ A Ô LACA DENTAL

Nhóm 0 · Người chủ  và chiế n lược

0.1 Tầ m nhìn, mụ c tiêu Doanh nghiệp muố n đi tới đâu, bằng con số  nào, trước
ngày nào, và con số  đó có khớp với hiện tạ i không?

mức 2

0.2 Tư duy, kỷ  luật, thời gian, họ c
tập

Người chủ  có dành thời gian cố  đị nh để  làm việc trên
doanh nghiệp, giữ kỷ  luật và họ c từ số  liệu không?

mức 3

0.3 Nhị p thực thi Kế  hoạ ch có biế n thành việc mỗ i ngày, bả ng điể m mỗ i
tuầ n và cuộc họ p ngắn để  giữ nhị p không?

mức 2

Nhóm 1 · Marketing và bán hàng

1.1 Thị  trường, khách hàng, đị nh vị Mình bán cho ai, họ  đang lo gì, và vì sao họ  nên chọ n
mình thay vì chỗ  bên cạ nh?

mức 3

1.2 Tạ o khách tiề m năng Mỗ i tháng có bao nhiêu người mới hỏ i, đặt lị ch, đế n từ
kênh nào, và mỗ i người tố n bao nhiêu tiề n?

mức 2

1.3 Bán hàng và chuyể n đổ i Trong 10 người đã đế n hỏ i hoặc đế n khám, bao nhiêu
người đồ ng ý mua, và vì sao những người còn lạ i chưa
mua?

mức 3
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Ô TÊN Ô CÂU HỎ I CỦ A Ô LACA DENTAL

1.4 Chăm sóc, giữ chân, giới thiệu Khách đã mua có quay lạ i không, có đế n đúng hẹ n
không, và có giới thiệu người quen đế n không?

mức 3

Nhóm 2 · Sả n phẩ m và giá trị

2.1 Danh mụ c sả n phẩ m Mình đang bán những gì, mỗ i món giữ vai trò gì: món nào
kéo khách, món nào nuôi lãi, món nào nên bỏ ?

mức 3

2.2 Offer, giá, mô hình doanh thu Chào khách cái gì, giá bao nhiêu, thu tiề n cách nào để
mỗ i khách mang lạ i nhiề u lãi hơn mà vẫ n đúng giá trị ?

mức 2 · Ô
chính

2.3 Chấ t lượng, trả i nghiệm, khác
biệt

Khách có nhận đúng điề u mình hứa, lầ n nào cũ ng vậy, ai
phụ c vụ  cũ ng vậy, và có lý do rõ để  chọ n mình không?

mức 3

Nhóm 3 · Vận hành

3.1 Sả n xuấ t, cung ứng, giao hàng Mình có làm ra và giao đúng thứ đã bán, đúng hạ n, đúng
chấ t lượng, và đủ  sức khi khách tăng gấ p đôi không?

chưa đủ  TT

3.2 Con người Mình có đủ  người đúng việc, rõ ai làm gì, được huấ n
luyện và giữ chân, để  doanh nghiệp chạ y khi chủ  vắng
không?

chưa đủ  TT

3.3 Quy trình, hệ thố ng hoá Những việc lặp lạ i mỗ i ngày đã được viế t ra, ai làm cũ ng
giố ng nhau, và chạ y được khi chủ  không đứng đó chưa?

mức 2 · Ô
phụ

3.4 Dữ liệu, công nghệ Mỗ i tuầ n chủ  có thấ y những con số  quan trọ ng nhấ t,
đúng và có người chị u trách nhiệm, để  quyế t bằng số
không?

mức 3 ·
Đánh trước

Nhóm 4 · Quả n lý tài chính

4.1 Lãi lỗ , biên lợi nhuận Tháng trước lãi hay lỗ  bao nhiêu, món nào đẻ  ra lãi, và
bán bao nhiêu mới hoà vố n?

chưa đủ  TT ·
Đánh trước

4.2 Dòng tiề n, công nợ Hôm nay có bao nhiêu tiề n thật, tiề n nào là củ a khách
gửi trước, và 13 tuầ n tới có thiế u tiề n không?

chưa đủ  TT

4.3 Chi phí, ngân sách Mỗ i đồ ng chi ra có được lên kế  hoạ ch trước, có giới hạ n,
và có đem lạ i lợi ích đo được không?

chưa đủ  TT

4.4 Kế  toán, báo cáo Sổ  sách có đúng, đủ , đúng hạ n, và chủ  có một bả ng báo
cáo đọ c được để  ra quyế t đị nh không?

chưa đủ  TT

4.5 Vố n vay, nợ Doanh nghiệp đang nợ bao nhiêu, có trả  nổ i từ dòng tiề n
thật không, và khi nào mới nên vay hay gọ i vố n?

chưa đủ  TT

Nhóm 5 · Đầ u tư

5.1 Mở rộng doanh nghiệp Doanh nghiệp đã đủ  điề u kiện bằng số  để  mở thêm cơ
sở, kênh hay thị  trường chưa, và nên mở theo cách nào?

mức 1

5.2 Đầ u tư sang doanh nghiệp khác Khi có lãi dư, có quy tắc rõ để  rót tiề n sang doanh
nghiệp khác mà không làm yế u doanh nghiệp chính
không?

chưa đế n
lúc

5.3 Đầ u tư cho người khác vận hành Anh chị  có thể  bỏ  vố n để  người khác điề u hành mà vẫ n
kiể m soát được kế t quả  không?

chưa đế n
lúc
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Ô TÊN Ô CÂU HỎ I CỦ A Ô LACA DENTAL

5.4 Thoái vố n, xây để  bán Doanh nghiệp có giá trị  khi không còn anh chị  không, và
anh chị  đã có lố i ra rõ ràng chưa?

chưa đế n
lúc

Nhóm 6 · Pháp lý

6.1 Thành lập, cấ u trúc Ai đứng tên doanh nghiệp, dưới hình thức nào, và cấ u
trúc đó có chị u nổ i bước mở rộng tiế p theo không?

chưa đủ  TT

6.2 Thuế , hoá đơn Mỗ i đồ ng thu, đồ ng chi củ a anh chị  có hoá đơn, chứng từ
đúng và được khai thuế  đúng hạ n không?

chưa đủ  TT

6.3 Nhãn hiệu Cái tên anh chị  đang bỏ  tiề n xây dựng đã thật sự thuộc
về  anh chị  theo luật chưa?

Cầ n chỉ nh

6.4 Hợp đồ ng Những thoả  thuận mang nhiề u tiề n và rủ i ro nhấ t củ a anh
chị  đã viế t đủ  rõ để  không ai phả i cãi nhau chưa?

Cầ n chỉ nh

6.5 Quả ng cáo, người tiêu dùng Lời quả ng cáo, nội dung mạ ng xã hội và cách anh chị
dùng dữ liệu khách có đúng sự thật, đúng luật không?

Cầ n chỉ nh

6.6 Lao động Mỗ i người làm cho anh chị  có hợp đồ ng đúng loạ i, đóng
bả o hiể m đúng, và quyề n – trách nhiệm được viế t rõ
chưa?

chưa đủ  TT

6.7 Ngành có điề u kiện Ngành củ a anh chị  cầ n giấ y phép gì — và từng điể m bán,
từng người hành nghề  đã đủ  chưa?

Cầ n chỉ nh
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PHẦ N 2

Cách chấ m và cách đọ c
Thang 1–5 dùng chung

1

Chưa có
Chưa làm, hoặc nhớ
ra mới làm. Không ai
chị u trách nhiệm.

2

Nằm trong đầ u chủ
Có làm nhưng tuỳ
hứng. Chỉ  chủ  biế t
cách, chưa viế t ra,
chưa đo.

3

Viế t ra, làm đề u
Có quy trình, làm
theo nhị p. Chủ  vẫ n
phả i kèm và nhắc.

4

Đo được, đội tự
chạ y
Có chỉ  số  và người
chị u trách nhiệm.
Chủ  chỉ  xem số  mỗ i
tuầ n.

5

Chạ y không cầ n
chủ
Tự cả i tiế n theo số ,
nhân bả n được sang
người khác, cơ sở
khác.

Mỗ i ô có thang riêng, cụ  thể  hơn, trong tài liệu củ a ô đó. Phân vân giữa hai mức thì chọ n mức thấ p hơn.

Chưa đủ  thông tin Chưa có dữ liệu để  chấ m. Việc đầ u tiên là đi lấ y số .

Chưa đế n lúc Ô chưa hợp với giai đoạ n hiện tạ i. Để  dành, không ép làm.

Pháp lý – Ổ n Đủ  giấ y tờ, đúng quy đị nh, có người theo dõi hạ n.

Pháp lý – Cầ n chỉ nh Có thiế u sót, sửa được trong 90 ngày, chưa bị  xử phạ t.

Pháp lý – Rủ i ro cao Có thể  bị  phạ t, bị  đình chỉ  hoặc mấ t tài sả n (tên, tiề n). Xử lý trước mọ i việc khác.

5 giai đoạ n doanh nghiệp
G1

Túp lề u

Chủ  làm hế t. Câu
hỏ i số ng còn: có đủ
khách để  tồ n tạ i
không?

G2

Số ng sót

Đã có khách đề u.
Câu hỏ i: thu có đủ
bù chi, có tiề n tái
đầ u tư không?

G3

Ổ n đị nh

Chạ y đề u, có lãi.
Câu hỏ i: giữ nguyên
hay dùng nề n này
để  lớn lên?

G4

Tăng tố c

Mở rộng nhanh. Câu
hỏ i: tăng trưởng thế
nào mà không vỡ
tiề n, vỡ chấ t lượng?

G5

Nhân rộng

Hệ thố ng, đội ngũ ,
vố n đủ  mạ nh. Doanh
nghiệp chạ y không
cầ n chủ  đứng máy.

5 con đường tăng lợi nhuận
Lợi nhuận = ① Khách tiề m năng × ② Tỷ  lệ chuyể n đổ i × ③ Giá trị  đơn × ④ Số  lầ n mua lặp lạ i ×
⑤ Tỷ  lệ lợi nhuận

1 Khách tiề m năng Bao nhiêu người quan tâm và để  lạ i liên hệ.

2 Tỷ  lệ chuyể n đổ i Trong số  đó, bao nhiêu phầ n trăm thành khách mua.

3 Giá trị  đơn Mỗ i lầ n mua, khách trả  trung bình bao nhiêu.

4 Số  lầ n mua lặp lạ i Một khách quay lạ i mua bao nhiêu lầ n một năm.

5 Tỷ  lệ lợi nhuận Mỗ i đồ ng doanh thu còn lạ i bao nhiêu đồ ng lãi.

Ví dụ  tính: 1.000 khách tiề m năng × 20% = 200 khách × 2 lầ n mua mỗ i năm × 1.500.000đ = 600 triệu
doanh thu × 25% = 150 triệu lãi.
Tăng mỗ i con đường 10%: 1.100 × 22% = 242 khách × 2,2 lầ n × 1.650.000đ ≈ 878 triệu doanh thu ×
27,5% ≈ 242 triệu lãi.
Mỗ i con đường chỉ  nhích 10% mà lãi tăng khoả ng 61%. Vì là phép nhân, con đường yế u nhấ t kéo cả  kế t
quả  xuố ng. Số  trong ví dụ  là minh hoạ .

Existence Survival Success Take-off Resource maturity
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Luật chọ n ô cho 90 ngày
1 Ô pháp lý đỏ  đi trước

Ô nào ở mức rủ i ro cao thì xử lý trước tiên. Mấ t tên, bị  phạ t hay bị  đình chỉ  thì mọ i kế  hoạ ch khác vô
nghĩ a.

2 Chưa có số  thì đi đo
Ô tài chính và dữ liệu mà chưa có số  thật thì đánh dấ u ĐÁNH TRƯỚC: đo trong 2–3 tuầ n đầ u,
không tố n tiề n, rồ i mới chố t kế  hoạ ch.

3 Tìm con đường yế u nhấ t
Chấ m 5 con đường từ 1 đế n 5. Con đường thấ p nhấ t là chỗ  lãi đang bị  kéo xuố ng.

4 Chọ n 1 ô chính, 1 ô phụ
Nế u hai con đường cùng thấ p, chọ n con đường khai thác khách đang có và ra tiề n nhanh hơn làm ô
chính. Con đường còn lạ i thành ô phụ . Không chọ n quá hai ô.

5 Viế t 1 mụ c tiêu 90 ngày
Viế t theo dạ ng "từ X lên Y trước ngày Z". Kèm 3 mố c kiể m tra ở ngày 30, 60, 90.
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PHẦ N 3

Case mẫ u: LACA Dental
Phòng khám nha khoa đang chạ y (cơ sở thứ nhấ t) và kế  hoạ ch chuỗ i 30 cơ sở tạ i TP.HCM mở
rộng đế n 2030. Chấ m ngày 16/10/2026 · chu kỳ  12/10/2026 – 09/01/2027.

Giai đoạ n G3 – Ổ n đị nh
Phòng khám chạ y đề u nhiề u năm, nhiề u dị ch vụ , khách tăng; có phầ n mề m quả n lý và chuỗ i gọ i hỏ i
thăm sau điề u trị . Còn thiế u số  tiề n và quy trình viế t ra, cách tư vấ n hay nhấ t vẫ n nằm ở bác sĩ . Muố n
sang G4 và mở cơ sở thứ hai thì cơ sở thứ nhấ t phả i đo được và viế t ra được.

5 con đường củ a LACA Dental
CON ĐƯỜNG ĐIỂ M VÌ SAO

1 · Khách tiề m năng 3/5 Khách mới tăng ở nhiề u dị ch vụ : khách nhí từ 70 lên 159 bé, nha chu từ
62 lên 119 người. Cứ 4 khách mới có 1 người đế n sau 6 giờ tố i. Chưa
biế t mỗ i kênh mang về  bao nhiêu khách.

2 · Tỷ  lệ chuyể n đổ i 3/5 Hơn một nửa ca phụ c hồ i lớn bắt đầ u chỉ  từ một buổ i khám, chụ p
phim. Gầ n nửa người chữa tủ y quay lạ i phụ c hồ i răng đó. Chưa đo tỷ  lệ
khám xong đồ ng ý kế  hoạ ch điề u trị .

3 · Giá trị  đơn 2/5 Phòng khám có giá thật, nhưng kế  hoạ ch đang dùng bả ng giá giả
đị nh. Các gói như Smile Care, Gia Đình mới là ý tưởng, chưa bán.

4 · Số  lầ n mua lặp lạ i 4/5 627 khách đã đế n từ 6 buổ i trở lên; có chuỗ i gọ i hỏ i thăm theo mố c
và hẹ n tái khám 4–6 tháng. Chưa đo tỷ  lệ đế n đúng lị ch và số  khách
từ giới thiệu.

5 · Tỷ  lệ lợi nhuận 2/5 Chưa có doanh thu, chi phí, lãi củ a phòng khám. Lãi góp trong kế
hoạ ch là số  mẫ u. Mụ c tiêu 25 tỷ  lãi chỉ  bằng khoả ng 4,6% củ a 540 tỷ
doanh thu, trong khi kế  hoạ ch lấ y biên 11,2%.
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Trọ ng tâm 90 ngày
Ô CHÍNH

2.2 · Offer, giá, mô hình doanh
thu
Gói chăm sóc đị nh kỳ  trả  trước cho
khách đang lấ y vôi và tái khám, gói gia
đình cho khách nhí và bố  mẹ ; giá tính
từ chi phí thật thay cho giá giả  đị nh.

Ô PHỤ

3.3 · Quy trình, hệ thố ng
hoá
Viế t cách tư vấ n và cách chăm
sóc củ a cơ sở thứ nhấ t thành
quy trình; ghi rõ điề u kiện để  mở
cơ sở thứ hai.

ĐÁNH TRƯỚC

4.1 Lãi lỗ  · 3.4 Dữ liệu
Chưa có doanh thu, lãi, số  dư
tài khoả n; giá và chi phí đề u là
số  giả  đị nh. Phầ n mề m quả n lý
đã cho số  khách rấ t tố t, giờ
dùng nó cho số  tiề n. Đo trong 3
tuầ n đầ u rồ i mới chố t gói và
giá.

Vì sao chọ n như vậy: Không có ô pháp lý đỏ . Bố n ô pháp lý vàng xử lý song song: nhãn hiệu
LACA/LAKA chưa chố t, hợp đồ ng gói trả  trước, quả ng cáo và dữ liệu bệnh nhân, ngành y tế  có điề u
kiện. Tài chính chưa có số  nên đo trước. Hai con đường cùng thấ p là ③ giá trị  đơn và ⑤ lợi nhuận; ③
khai thác ngay 814 khách đang lấ y vôi nên làm ô chính 2.2, ⑤ đi qua quy trình nên 3.3 là ô phụ .

Từ 0 lên ít nhấ t 80 khách đăng ký gói chăm sóc đị nh kỳ  trả  trước một năm trước ngày
09/01/2027, giá tính từ chi phí thật củ a từng quyề n lợi.
80 khách ≈ 10% trong 814 người lấ y vôi, vệ sinh 9 tháng đầ u 2026. Con số  chố t lạ i ở ngày 30, khi đã
có giá và chi phí thật.

Mụ c tiêu phụ : 5 quy trình chính (tiế p đón, khám lầ n đầ u, tư vấ n kế  hoạ ch điề u trị , chăm sóc sau điề u trị ,
nhắc tái khám) được viế t ra và dùng hằng ngày; có một trang điề u kiện mở cơ sở thứ hai viế t bằng số
lãi thật.

3 mố c kiể m tra
10/11/2026

Ngày 30
Có số  thu, chi, lãi thật củ a quý III
và số  dư cuố i mỗ i tháng; lãi góp
thật củ a 6 dị ch vụ  chính; đã đo tỷ
lệ khám xong đồ ng ý điề u trị  và tỷ
lệ đế n đúng lị ch.

10/12/2026

Ngày 60
Gói chăm sóc đị nh kỳ  có tên, giá,
hợp đồ ng, điề u khoả n hoàn và
huỷ ; đã mời hế t khách lấ y vôi đế n
hẹ n; có gói gia đình; quy trình tư
vấ n bả n đầ u tiên.

09/01/2027

Ngày 90
Ít nhấ t 80 khách gói; 5 quy trình
được dùng mỗ i ngày; người mới
làm theo quy trình sau 2 tuầ n; một
trang điề u kiện mở cơ sở thứ hai.

ầ
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Nhị p 13 tuầ n
Chặng 1 · Tuầ n 1–4 · 12/10 – 08/11

Số  thật và nhị p điề u hành
Tách sổ  thu, sổ  chi; tính lãi gộp
từng dị ch vụ  và điể m hoà vố n
Chọ n 5 con số  theo dõi hằng tuầ n,
giao người đo, người kiể m
Chố t mụ c tiêu 90 ngày, dựng bả ng
điể m, họ p tuầ n 20 phút
Chia nhóm khách trong phầ n mề m;
thiế t kế  gói từ chi phí thật
Tra cứu nhãn hiệu, chuẩ n bị  nộp
đơn (nộp trước 20/11); rà lời quả ng
cáo trước khi đăng

Chặng 2 · Tuầ n 5–9 · 09/11 – 13/12

Bán gói, viế t cách làm
Giới thiệu gói và ghi danh từ 09/11;
ký hợp đồ ng, thu tiề n khi mẫ u hợp
đồ ng đã được luật sư duyệt; chào
3 mức giá
Gọ i lạ i khách im lặng quá 90 ngày;
đo NPS sau điề u trị
Mã giới thiệu riêng; Google
Business Profile và xin đánh giá
thật
Viế t quy trình tư vấ n từ ghi âm buổ i
khám (có đồ ng ý)
Checklist từng vị  trí; đào tạ o bằng
bộ câu hỏ i thường gặp

Chặng 3 · Tuầ n 10–13 · 14/12 – 09/01

Đủ  khách gói, điề u kiện mở
rộng

Tố i ưu lãi củ a cơ sở thứ nhấ t
Tính lạ i giá gói theo tỷ  lệ dùng
quyề n lợi thật
Viế t một trang điề u kiện mở cơ sở
thứ hai
Tổ ng kế t 90 ngày, chọ n ô cho chu
kỳ  tiế p theo

Bả ng điể m tuầ n
TUẦ N KHÁCH GÓI CHĂM

SÓC ĐỊ NH KỲ
TỶ  LỆ KHÁM XONG
ĐỒ NG Ý ĐIỀ U TRỊ

TỶ  LỆ ĐẾ N ĐÚNG
LỊ CH TÁI KHÁM

KHÁCH MỚI TỪ
GIỚI THIỆU

QUY TRÌNH

ĐANG DÙNG
THU, CHI,

SỐ  DƯ TUẦ N
ĐÈN

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

Đèn xanh khi làm được từ 80% việc dẫ n dắt đã cam kế t trong tuầ n, vàng 50–80%, đỏ  dưới 50%. Bả ng
dán ở chỗ  cả  đội nhìn thấ y.

Chưa làm trong 90 ngày này
Tìm mặt bằng hay gặp nhà đầ u tư cho cơ sở thứ hai khi chưa có 6 tháng lãi thật củ a cơ sở thứ nhấ t.
Làm biể n hiệu, in ấ n số  lượng lớn khi tên chưa nộp đơn bả o hộ.
Chạ y quả ng cáo trả  tiề n khi chưa biế t một khách mới đáng giá bao nhiêu.
Dùng bả ng giá giả  đị nh để  bán hay để  tính lãi.
Đăng ả nh trước–sau, video, lời bệnh nhân khi chưa có đồ ng ý bằng văn bả n.
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PHẦ N 4

Tự chấ m doanh nghiệp củ a anh chị
Làm trên giấ y với bả ng ở trang sau, hoặc bấ m "Tự chấ m doanh nghiệp củ a tôi" trên
cas.letandao.com.

1 Gom người
Chủ  và 1–2 người nắm việc nhấ t ngồ i chung 45 phút. Mở sổ  sách, phầ n mề m, điện thoạ i để  có số
thật.

2 Chấ m từng ô
Mở từng ô, đọ c thang 1–5, chọ n mức đúng với hôm nay. Phân vân giữa hai mức thì chọ n mức thấ p
hơn.

3 Đánh dấ u ô chưa có số
Ô nào không có dữ liệu để  chấ m thì để  xám "chưa đủ  thông tin". Ô chưa hợp giai đoạ n thì để  "chưa
đế n lúc".

4 Chấ m 5 con đường
Cho điể m 1–5 từng con đường bằng số  thật. Đây là chỗ  chọ n ô chính.

5 Chọ n ô theo luật
Pháp lý đỏ  → ô cầ n đo trước → ô chính → ô phụ . Viế t mụ c tiêu 90 ngày và 3 mố c.

6 Chấ m lạ i sau 90 ngày
Cùng nhóm người, cùng cách chấ m. So hai bả n đồ  để  thấ y ô nào đã nguội.

ế ấ
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Phiế u tự chấ m
Ô TÊN Ô HÔM NAY SAU 90 NGÀY GHI CHÚ

0.1 Tầ m nhìn, mụ c tiêu

0.2 Tư duy, kỷ  luật, thời gian, họ c tập

0.3 Nhị p thực thi

1.1 Thị  trường, khách hàng, đị nh vị

1.2 Tạ o khách tiề m năng

1.3 Bán hàng và chuyể n đổ i

1.4 Chăm sóc, giữ chân, giới thiệu

2.1 Danh mụ c sả n phẩ m

2.2 Offer, giá, mô hình doanh thu

2.3 Chấ t lượng, trả i nghiệm, khác biệt

3.1 Sả n xuấ t, cung ứng, giao hàng

3.2 Con người

3.3 Quy trình, hệ thố ng hoá

3.4 Dữ liệu, công nghệ

4.1 Lãi lỗ , biên lợi nhuận

4.2 Dòng tiề n, công nợ

4.3 Chi phí, ngân sách

4.4 Kế  toán, báo cáo

4.5 Vố n vay, nợ

5.1 Mở rộng doanh nghiệp

5.2 Đầ u tư sang doanh nghiệp khác

5.3 Đầ u tư cho người khác vận hành

5.4 Thoái vố n, xây để  bán

6.1 Thành lập, cấ u trúc

6.2 Thuế , hoá đơn

6.3 Nhãn hiệu

6.4 Hợp đồ ng

6.5 Quả ng cáo, người tiêu dùng

6.6 Lao động

6.7 Ngành có điề u kiện

Bản đồ nhiệt 30 ô · Tổng quan · CAS Doanh nghiệp 2030 Trang 11/13



PHẦ N 5

Khái niệm gố c
Theo nguyên tắc Khái niệm gố c củ a CAS Automation, mỗ i khái niệm được truy về  người nghiên
cứu và tác phẩ m nguyên bả n. Từng ô có bả ng khái niệm gố c riêng ở cuố i tài liệu củ a ô đó.

KHÁI NIỆM NGUỒ N GỐ C CAS DÙNG THẾ  NÀO NHÃN

Chia việc củ a doanh
nghiệp thành các nhóm
chức năng

Henri Fayol – "Administration
industrielle et générale" – 1916 (6
nhóm hoạ t động: kỹ  thuật, thương
mạ i, tài chính, an ninh, kế  toán, quả n
trị )

Gố c củ a cách chia 30 ô thành 7
nhóm việc củ a người chủ : chiế n
lược, marketing – bán hàng, sả n
phẩ m, vận hành, tài chính, đầ u
tư, pháp lý.

CÓ NGUỒ N

Các hoạ t động tạ o giá trị
liên kế t thành chuỗ i

Michael E. Porter – "Competitive
Advantage" (chuỗ i giá trị ) – 1985

Cơ sở để  đặt nhóm Marketing –
bán hàng, Sả n phẩ m và Vận hành
cạ nh nhau: một mắt xích yế u làm
giả m giá trị  cả  chuỗ i.

CÓ NGUỒ N

5 giai đoạ n phát triể n
doanh nghiệp (G1–G5)

Neil C. Churchill & Virginia L. Lewis –
"The Five Stages of Small Business
Growth", Harvard Business Review –
1983

G1 Túp lề u, G2 Số ng sót, G3 Ổ n
đị nh, G4 Tăng tố c, G5 Nhân rộng
là cách CAS gọ i tên Việt cho
Existence, Survival, Success,
Take-off, Resource maturity.

CÓ NGUỒ N

Thang trưởng thành 5
mức

Mark C. Paulk và cộng sự (SEI,
Carnegie Mellon) – "Capability
Maturity Model for Software, Version
1.1" – 1993

5 mức Initial, Repeatable,
Defined, Managed, Optimizing
được CAS chuyể n thành thang 1–
5 cho từng ô: chưa có → nằm
trong đầ u chủ  → viế t ra → đo
được → chạ y không cầ n chủ .

CÓ NGUỒ N

Công thức 5 con đường
tăng lợi nhuận

Brad Sugars (ActionCOACH) –
"Business Chassis": khách tiề m năng ×
tỷ  lệ chuyể n đổ i × số  lầ n mua × giá trị
đơn × biên lợi nhuận

Dùng để  chấ m 5 con đường và
tìm con đường yế u nhấ t.

CÓ NGUỒ N

Tập trung vào mắt xích
yế u nhấ t

Eliyahu M. Goldratt – "The Goal" (Lý
thuyế t điể m nghẽ n) – 1984

Cơ sở cho luật "chọ n con đường
yế u nhấ t làm ô chính".

CÓ NGUỒ N

Mụ c tiêu quan trọ ng nhấ t
(WIG), chỉ  số  dẫ n dắt,
bả ng điể m, họ p giả i trình

Chris McChesney, Sean Covey, Jim
Huling – "The 4 Disciplines of
Execution" – 2012

Mụ c tiêu 90 ngày dạ ng "từ X lên Y
trước ngày Z", bả ng điể m tuầ n và
họ p 20 phút.

CÓ NGUỒ N

Làm "trên" doanh nghiệp,
hệ thố ng hoá để  không
phụ  thuộc chủ

Michael E. Gerber – "The E-Myth
Revisited" – 1995

Mức 5 củ a mọ i ô là "chạ y không
cầ n chủ ".

CÓ NGUỒ N

Bả n đồ  7 nhóm – 30 ô,
thang chấ m riêng từng ô,
đèn pháp lý, luật chọ n ô
90 ngày

CAS · Lê Tấ n Đào – 2026 Quy ước củ a bộ tài liệu này, tổ ng
hợp từ các nguồ n trên.

QUY ƯỚC CAS

CÓ NGUỒ N  đã kiể m chứng tác giả , tác phẩ m, năm. QUY ƯỚC CAS  cách làm do CAS đặt ra. CẦ N KIỂ M CHỨNG  chưa truy được
gố c, dùng thận trọ ng.

Bả n đồ  do CAS tổ ng hợp và biên soạ n mới từ các khung quả n trị  nguyên bả n liệt kê ở trên, theo nguyên tắc Khái niệm gố c
củ a CAS Automation. LACA Dental là tên thương hiệu mẫ u do CAS đề  xuấ t; điể m chấ m và số  liệu củ a case lấ y từ một bả n
chẩ n đoán phòng khám thực tế  ngày 16/10/2026.
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Tài liệu là gợi ý quả n trị , không phả i tư vấ n pháp lý, thuế  hay y khoa. Số  liệu minh hoạ  đã được ghi rõ. Trước khi áp dụ ng các
nội dung về  pháp lý, thuế , quả ng cáo dị ch vụ  y tế , hãy đố i chiế u văn bả n hiện hành và hỏ i luật sư, kế  toán.
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