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1Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 3

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Thúc đẩy b đẳng giớiình

1. Giới tính là gì? 2. Giới là gì?

Giới tính là những khác biệt vềmặt
sinhhọcgiữaphụnữvànamgiới

Giới là những khác biệt về mặt xã hội và những
mối quan hệ giữa phụ nữ và nam giới, bé gái và
bé trai. Những khác biệt này do giáo dục mà có,
nó thay đổi liên tục và rất đa dạng trong một xã
hộivàgiữacác xãhộikhácnhaunềnvănhóa -

Có nghĩa chỉ ra những khác biệt về
mặt giữa nam và nữ, giữa
em trai và em gái. Sự khác biệt này
là giống nhau trên toàn thế giới và
khó ổi.thayđ

sinh học
Cónghĩa là chỉ ra sự khác biệt
giữanamvànữ

Dogiáodụcmàcó

Những khác biệ ể ổi theo thời
gian

Có sự khác nhau trongmôi trường sống khác
nhau và giữa các nề - xã hội khác
nhau

�

�

�

t đó có th thay đ

n văn hóa

về ãhộivănhóa-x

Vídụ:

- Phụnữcóbộphậnsinhdụcnữvàcó
thể mang bầu, sinh con và cho bú
bằngchínhbầusữacủamình;

- Nam giới có bộ phận sinh dục nam
vàcóthểsảnxuấtratinhtrùng.

Vídụ:

Người tathườngchorằng:

-Namgiới là trụcộtvàcótráchnhiệmbả ảmkinh
tế ình trong khi phụ nữ là người có trách
nhiệmnội trợvàchămsóccácthànhviêngiađình;

- Namgiới phải là người quyế ạnhmẽ, phụ
nữlàpháiyếuvàphảiphụthuộcvàođànông;

-Namgiới làngười cókhảnăng làm lãnh ạ
ìnhvàxãhội...

- Tuynhiên,namgiới cũngcóthểhọ
ốngnhưphụnữ.

ođ
cho gia đ

t đoánm

đ o trong
giađ

ccáchchămsóc
concáigi

Trên thế giới, các mối quan hệ về giới thường được biểu hiện bởi sự bất bình đẳng và
mất cânbằnggiữahaigiới tính.Ởmỗigiai đoạn trongvòngđời của conngười, sự khácbiệt
vàbấtbìnhđẳngcó thể tồn tạigiữacácbé trai vàbégái, giữanamgiới vàphụnữvềcáccơhội,
tráchnhiệm,quyềnvà lợi íchvàcáchoạtđộngmàhọthựchiện.



Bình ẳnggiớinghĩa làgì?đ

quyền
tất cả ộ tuổi tất cả lĩnh vựcđ

Bình đẳng giới, hay bình đẳng giữa nam và nữ có nghĩa là nam và nữ có được bình
ẳng vềquyền lợi, cơ hộ ối xử ở các trong các của cuộc sống và

côngviệc.

- Bình phải là sự hoánđổi nhữngđặc điểmgiới tính; càng khôngphải là
sự hoán đổi vai trò, vị trí của phụ nữ sang nam giới và ngược lại; không phải là sự chia đều
50/50...mà là bình ã hội và việc tiếp cận các nguồn
lựcvàđiềunàykhôngphụthuộcvàoviệchọđượcsinh ra làphụnữhaynamgiới.

- Bìnhđẳnggiới là:

Thừanhậnvàcoi trọngcácđặcđiểmgiốngvàkhácnhaugiữaphụnữvànamgiới;

Cảphụnữvànamgiớiđềubìnhđẳngvàđược tôntrọngnhưnhau;

Cả nam giới và nữ được chia sẻ quyền, trách nhiệm trong việc thực hiện
các vai trò về: sản xuất, duy trì nòi giống và chăm sóc các thành viên trong
gia đình, thamgia vào các hoạt động chính trị và

ò duy trì nòi giống và chăm sóc các thành viên trong gia đình là đặc biệt quan
trọng;

Tạo cơ hội được chăm sóc, được học tập và phát triển như nhau cho cả nam giới và
phụnữngay từgiaiđoạncòn là trẻem;

Tạo điều kiện cho phụ nữ và nam giới bù đắp những khoảng cách
, quanniệmtruyền thốngvànhucầu thực tế vai trògiới thực

tếcủahọ.

- Bình đẳng giới có nghĩa là nam giới và phụ nữ phải được bình đẳng về các quyền của
người lao động và quyền con người, được đánh giá bình đẳng và có sự công bằng về trách
nhiệmvàcơhội,phâncôngcôngviệc, thunhậpvà trongviệc raquyế

là đạt được sự công bằng trong các kết quả với cả phụ nữ và nam
giới.Đó là sựcôngbằngvàđối xửnhưnhaugiữanamvànữcóxemxétđếnsựkhácbiệtvềnhu
cầu và các mối quan tâm của hai giới tính, các cản trở về mặt xã hội và sự phân biệt đối xử
(trongquákhứ)đốivớimộtsốnhómđối tượngcụthể.

đ i, đ

đẳnggiới không

đẳng trong quyền, nghĩa vụ, vị trí trong x

giới đều để
lao động

các hoạt động cộngđồng.Trongđó
vai tr

, những bất lợi do
đặcđiểmgiới tính đối với

tđịnh.

Làmthếnàođểđạtđượcbình

Đạt được bình

đẳnggiới?

đẳng giới

2

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 3

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Thúc đẩy b đẳng giớiình
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Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 3

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Thúc đẩy b đẳng giớiình

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh

Vídụ:

- Bảo vệ và chăm sóc cho phụnữ khi họmangbầu, sinh con, nuôi con...; bảo vệ namgiới để
bảo đảmhọ có sức khỏe tốt, đóng góp và việc duy trì nòi giốngvà chia sẻ với phụ nữ trong
việcch

- Phụ nữ và nam giới đều có quyền như nhau đối với việc tiếp cận và quyết định về tài sản,
cũngnhưcácvấnđềtrongcuộcsốngvàxãhội.

- Bégáivàbétraiđềuđượcchămsócvàđếntrườngđihọcnhưnhau;

ămsócconcái (..);

Đ

Hãynhớrằng:

ạtđượcbình
Khôngchỉ làmốiquantâmcủaphụnữ
Mà là tráchnhiệmcủa tất cả

Bìnhđẳnggiới sẽđemlại lợi íchchotất cảmọingười
Khôngcónghĩa làphụnữđượcnhiềuhơnvànamgiớiđược íthơn
Màcónghĩa làmọingườiđềuđượcnhiềuhơn

Bìnhđẳnggiới cầnphảiđượcđưavàotrongcácchươngtrìnhphát triểndoanhnghiệp:
Trongtất cảcác loạihìnhdịchvụphát triểnkinhdoanh

thựchiệnvàđánhgiáchươngtrình:
Sửdụngkinhnghiệmcủacảphụnữvànamgiới
Đánhgiánhữngtácđộngcủamọihoạtđộngđốivới cảphụnữvànamgiới

đẳnggiới:

Trongtất cảcácgiai đoạncủaviệcxâydựng,

Các biện pháp
đặc biệt



Bài 4: Vòng của con người và doanh nghiệpđời

Vòng ủamỗi con người gồm có những dấumốc quan trọng nào?đời c

Mỗi người đều trải qua các dấu mốc sau:

4

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 4

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Vòng của con người và doanh nghiệpđời

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh

Sơ sinh

Mầm non

Tuổi thiếu niên và vị thành niên

Thanh niên

Chết / đầu thai

Về hưu

Trung niên

Trưởng thành và kết hôn
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Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 4

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Vòng của con người và doanh nghiệpđời

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh

Vòng đời của con người Vòng đời của doanh nghiệp

Vòng đời của con người và doanh nghiệp

Suy nghĩ về một công việc kinh doanh mới
và lên kế hoạch. Khởi sự công việc kinh
doanh mới; xây dựng mạng lưới hỗ trợ phù
hợpchohoạtđộngkinhdoanh

Đánh giá lại ý tưởng, chọn ra những ý tưởng
cótính thực tếcao

Thúc đẩy sự phát triển của doanh nghiệp và
quảng cáo sản phẩmhoặc dịch vụ; tìm kiếm
nhàcungcấpvàkháchhàng

Đánh giá lại quá trình lên kế hoạch; dự trữ
hàng cho những sản phẩmbán chạy; đầu tư
vào công tác nghiên cứu, đào tạo; đầu tư
thiếtbịmới

Phát triển các mối quan hệ; trở nên tự tin
trong kinh doanh; có khả năng tuyển công
nhân; tái đầu tư lợi nhuận để doanh nghiệp
ổnđịnhvàphát triển

Củng cố và lựa chọnhướngphát triển vàmở
rộng; có nguy cơ giảm nhiệt tình hình kinh
doanh; để các đối thủ cạnh tranh lấy mất
khách hàng; có nhu cầu đào tạo lại; cần xem
xét lại cácmục tiêuvàđánhgiá lạinhucầuvề
nhânviên

Tiếp tục kinh doanh, lựa chọn duy trì kinh
doanh nhỏ hay phát triển lớn hơn. Đào tạo
ngườikếcận

Tăng cường phát triển doanh nghiệp một
cách có trách nhiệm. Chuyển giao trách
nhiệm quản lý dần cho con cháu; thay đổi
hoặc thành lập doanh nghiệp mới

Lênkếhoạchvàmangthai rồi sinhcon

Nhữngthángđầutiên, lớndần lênvàđihọc

Học tậpnhữngkỹnăng, thửnghiệmvàchịu
trách nhiệm với những công việc đầu tiên
củamình; chọnbạn

Bắt đầu trưởng thành và tốt nghiệp, chuẩn
bị chocuộcsốngriêngcủamình

Trưởng thành hoàn toàn, lập gia đình, xây
dựngvàch ìnhămlochogiađ

Trung niên: đây là giai đoạn củng cố vàmở
rộng các mối quan hệ, có thể có khủng
hoảng hoặc là bắt đầu một điều gì mới
(những thay

trongđời sốngriêngtư)
đổi về nghề nghiệp hoặc thay

đổi

Trungniên tớinghỉhưu

Chếthoặcđầuthai
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Đểkinhdoanhthànhcôngbạncầnphảicónhững điểmnào?

ểđạtđượcthànhcông,bạncầnphải:

lậpkếhoạchchoviệckinhdoanh,bạncần

đặc

Đ

Để :

Biết tìmkiếmcơhội

Kiên trì:

Đảmbảo chất lượngvàhiệuquả:

Chấp nhận rủi ro

Cómục tiêukinhdoanh:

Cókếhoạchvàgiámsát thựchiệnmộtcáchhệ thống

Tìmkiếm thông tin

: luôn tìmcách ângcaochất lượng sảnphẩm, tìmkiếmkhách
hàngmới,hoặcnângcaotaynghềvàkỹn

đừng bỏ cuộc khi gặp phải khó khăn và phải tìm ra cách để vượt qua các khó
khănđóvà tìmkiếmnhữngngười có thểgiúpđỡbạn

: biết giữ đúng lời hứa hay những cam kết với bạn hàng, với
khách hàng, với các nhân viên của mình
đúng số lượng, chất lượngvàgiaohàngđúng thời hạn, điềunày sẽgiúp làmtănguy tín
chodoanhnghiệpcủabạn

tuân thủ các quy trình sản xuất và phân công
tổ chức sản xuất hợp lý nhằmbảo chất lượng sảnphẩm tốt; tìm kiếmcách cải tiến
quy trình sản xuất để tiết kiệm thời gian cũng như nguyên vật liệu và lao động nhưng
vẫnbảođảmchất lượngcủasảnphẩm

: là người làm kinh doanh bạn cần phải chuẩn bị sẵn sàng để chấp
nhận rủi ro, việc chấpnhận rủi ro cũngđemlại các cơhội khácnhưcó thểmởrộngđược
thị trường, bán được nhiều hàng hơn. Cần phải hiểu rõ về các rủi ro có thể xảy ra và cơ
hội cóđượcđểcóđượcquyếtđịnhđúngđắn.

là người làmkinhdoanhbạn cầnphải cómục tiêu rõ ràng
chuẩn bị và tổ chức sản xuất, kinh doanh có hiệu quả và biết được khi nào

bạncóthểđạtđượcnhữngmụctiêumàmình

:
lập kế hoạch và phân công công việc cụ thể, giám sát chất lượng sản

phẩmvàtiếnđộsảnxuất, càngcụthểcàngchi tiết thì sẽcàngcóhiệuquảcao

: các thông tin liên quan đến công việc kinh doanh là đặc biệt cần
thiết và bạn có thể tìm kiếm các thông tin này từ nhiều nguồn khác nhau như báo, đài,
truyền hình, mạng lưới kinh doanh của bạn về số lượng và đặc điểm của khách hàng,
của đối thủ cạnh tranh; về thói quen và nhu cầu của khách hàng; về nhà cung cấp
nguyênvật liệu... vàbiết cáchsửdụngđúngcác thôngtin .

đển
ăngkinhdoanh

; thực hiện tốt kế hoạch sản xuất, bảo đảm

đúng
đảm

để
có kế hoạch

đề ra

tất cả cácnội dung trongkinh
doanh đều phải

đó

Thực hiện đúng camkết

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 5

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

10 cần có gđặc điểm để kinh doanh thành c ôn

Bài 5: 10 cần cóđặc điểm để
kinh doanh thành c ông

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Đểquảnlý,bạncầnphảicó:

Năng lực thuyết phục và xây dựngmạng lưới

Tựtin

Nếucònthiếumộtvàiđặcđiểmnàođó,bạncầnphải làmthếnào?

nthứcchuyênmôn, taynghề

Liênkếthoặcthuênhữngngườicókiếnthứckỹnăng, taynghềđểhỗtrợcho
côngviệckinhdoanhcủabạn;

Rèn lĩnh

: “Buôn có bạn, bán có phường”, việc
liên kết, liên doanh với các bạn hàng, các nhà sản xuất khác là đặc biệt cần thiết. Từ đó,
bạnsẽcónhiềukháchhànghơn, cónhiều thông tinhơnvàkhi cần thì có thểhợp tácđể
sảnxuấtmột số lượnghàng lớn cũngnhưbảovệ lẫnnhau tốt hơn; cũng từđó làm tăng
uy tín trongkinhdoanhcủabạn…

:bạnphải tự tin vào có thểvượtqua trởngại trongsảnxuất, kinhdoanh
củamình ược thànhcông

Bạncóthể:

- ;

-

- khắcphụcnhữngkhuyết thiếucủamình

- Rèn luyệnthườngxuyên10đặcđiểmtrênđểnângcaokhảnăngcủamình.

Thỉnh thoảng,bạncũngcần tựmình trả lờinhữngcâuhỏidướiđâyđểxemmìnhcó tiến
bộhơnkhông, sửdụngnhữngbiểu tượngmặtcười .

khảnăng
đểcóthểđạtđ

Học tậpđểnângcao

đểtựđánhgiá

kiế

luyệnđểcóbản

1. Tôi luôn tìm kiếm cơ hội để nâng cao chất lượng cuộc sống cho bản thân và cho gia
đình (tìmkiếmcơhội, chất lượng)

2. Khi gặp khó khăn tôi luôn giành thời gian để tìm kiếm các giải pháp tháo gỡ khó khăn
(kiên trì, tìmkiếmthôngtin)

3. Tôi luônnỗ lựcđểhoànthànhcôngviệcđúngthờihạn (thựchiệnđúngcamkết)

4. Tôi luônthích thúvớinhữngviệcmình ã làmtốt (chất lượng)

5. Tôi luônnghĩ rằngtôiphải thànhcôngtrongtất cảnhữngviệcmình làm(tự tin)

6. Cuối cùng thì chồng (hoặc gia ình) cũng hiểu được những việc mà tôi dự định làm
nhưng tôi đã phải tốn rất nhiều thời gian hiểu (kiên trì, thương
lượng,đạtđượcsựđồngthuậntừphíagiađình)

7. Tôi không bao giờ lo ngại về những cơ hội mới mở ra, cho dù nó có thể gây hại (chấp
nhậnrủi ro)

8. Tôi luônđặt ramục tiêu cho chínhmìnhnên tôi có thểdễdàngbiết đượcmình cóđang
điđúnghướngkhông (lậpkếhoạchvàgiámsát)

đ

đ
để giải thích cho họ

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 5

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

10 cần có gđặc điểm để kinh doanh thành c ôn
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9. Đôi khi cũng cần phải chấp nhận rủi ro, mạo hiểm nhưng điều đó không có nghĩa là
mìnhsẽởvàotìnhhuốngkhókhăn (dựđoánđượcnhữngrủi ro)

ì ười và tìm thêm
nhữngthôngtincần thiết trướckhi raquyếtđịnh (tìmkiếmthôngtin, cókếhoạch)

11. Tôi tìmkiếmlời khuyêntừnhữngngườibiết rõvềvấnđềđó (xâydựngmạng lưới)

12. Tôibiếtmìnhsẽ ra sao trongtương lai (cómụctiêu)

ình, tôi luôn tìm cách
đểvượtqua (kiên trì)

ưởng củamình với gia ình (kỹ năng giao tiếp
và thuyếtphụcngườikhácđồngý)

15. Nếu tôi càng cómục tiêu rõ ràng thì càngdễ có cơhội để đạt được thành công (cómục
tiêu, tự tin)

16. Tôi luônchorằng,việcgiữ lờihứa là rấtquantrọng (

10. Khi tôi cần quyết định một việc g đó tôi luôn hỏi ý kiến của nhiều ng

13. Khi gặpphải khó khănhoặc ai đó gây cản trở cho công việc củam

14. Tôi luôn biết cách để diễn đạt những ý t đ

đángtincậy)

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 5

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

10 cần có gđặc điểm để kinh doanh thành c ôn

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 7

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Kinh doanh vàmôi trường xung quanh
của phụ nữ làm kinh doanh

Bài 7: Kinh doanh vàmôi trường xung quanh
của phụ nữ làm kinh doanh

Môi trư ã hội và địa lý có thể ảnh hưởng tốt hoặc không tốt tới cơ hội kinh
doanhcủaphụnữ.Nhữngkhókhănthườnggặp là:

Những yêu cầu và áp lực từ phía các thành viên trong gia đình (chồng/ vợ, con chưa
đồngtình,gâycản trở...)

Nhữngđề nghị cần giúp đỡ của người thân khi họ gặp khó khăn (của bố/mẹ, anh/ em
củavợ/chồng...)

Những áp lực và khó khăn xảy ra trong việc thực hiện các trách nhiệm xã hội trong
cộng tríchkinhphí ãhội từ thiện...)

Sựgiámsát, kiểm tra vànhắcnhởyêucầu trả các khoảnvay của các tổ chức tíndụngvà
nhữngngười chovay...

Bạn cần phải dự liệu trước các khó khăn trên để có thể giải quyết một cách hài hòa các mối
quanhệ, cả trongkinhdoanhvà trongcuộcsống.Bạncần:

Suynghĩ, tính toán, lựachọncáchgiảiquyếtchophùhợpvới từngmốiquanhệ;

Sẵnsàngđốimặtvới cácáp lực từcuộcsốngcánhânvàáp lực từcáchoạtđộngxãhội,

Tìmkiếmsự từnhữngngườikhác;

Luôn biết cách xây dựngmục tiêu phù hợp cho việc kinh doanh và cần phải kiên định
vớinó;

ờng văn hóa, x

đồng ( đóng góp,hỗ trợcáchoạtđộngx

giúpđỡ

Khigiải quyết thànhcôngnhữngkhókhăn, thách thức từmôi trườngkinhdoanhsẽhỗ trợ tốt
cho cô góp phần làm tăng uy tín của doanh
nhân trong gia đình và cộng , cũng như rèn luyện thêm kinh nghiệm và bản lĩnh cho
doanhnhânnữ.

ng việc kinh doanh của doanh nhân nữ. Từ đó,
đồng

Trong quá trình hoạt bạn thường gặp những khó khăn nào
trongcácmốiquanhệ ình,cộng ãhội,v

Cáchgiảiquyếtcáckhókhănđónhưthếnào?

động kinh doanh,
vềgiađ đồng,x ănhóa?



Bạncần vẽ ramộtbản :

Dân cư: số lượng, giới tính, tuổi, mức thu nhập; có tay nghề, trình độ văn hóa như thế
nào,

Cơquanvàcác tổchức:Ủybannhândân, trườnghọc, trạmytế,nhàvănhóa,bưuđiện...

Địađiểmthươngmại : chợ, cửahàng,quánăn

Địađiểmsảnxuất, kinhdoanhkhác: đồng ruộng, nhàmáy, xưởngchếbiến, xưởng thủ
công...

Đường giao thông: đường bộ, đường thủy, đường liên thôn, đường liên xã và các trục
đườngchạyquaxã, thôn…

Phươngtiệngiao thô áy,ô tô, xebuýt, tàuhỏa…

C ì ùa, sânbóng…

Và quan trọng nhất bạn cần biết doanh nghiệp của bạn nằm ở đâu trong bản đồ kinh
doanhnày.

Hãynhìnvàobảnđồkinhdoanhvàđưa ranhữngcơhội và thách thứcđối với côngviệc
kinh doanh của bạn? Từ bản đồ kinh doanh đó, bạn rút ra được kết luận gì về những
thuận lợi vàkhókh mình?

ì từviệcphân tíchcácyếu tốvềmôi trườngnhư:dânsố,địađiểm
cơquan, tổchức, thươngmại,giao thôngvànhữngyếutốkhác?

là bên khách hàng, các nhu cầu,mongmuốn và khả năng thanh toán của họ như
thếnào.

là bên cungcấp ra thị trường các sảnphẩmhànghóa, với chất lượngvà số lượng
cũng như các đặc điểm khác của hàng hóa

là các yếu tố bên ngoài thuận lợi cho công việc kinh doanh của bạn. Ví dụ như:
khoảngcách thuận lợi đối vớinơi cungcấpnguyên liệuhayvới kháchhàngsẽ

đồvà nắmđượccác thôngtinchi tiết về

đônghay ítdân

ng: xeđạp, xem

ácđiểmsinhhoạtcộngđồng:đ nh,đền, ch

ănđốivới côngviệckinhdoanhcủa

Bạncó thể rút rađiềug

, sự tồn tại của các đối thủ cạnh tranh nhiều
hay ít,mứcđộcạnhtranhra sao

vềđịa lý

Đặcbiệt ýđếnbạncầnlưu cácyếutốsau:

Bạn có hiểu biết về môi trường văn hóa, kinh tế và xã hội của cộng đồng, địa
phươngnơibạn kinhdoanhkhông?

Bạn cóbiết phân tích cơhội và thách thức từmôi trườngxungquanhđối với hoạt
độngkinhdoanhcủamìnhthôngquabảnđồkinhdoanhnàykhông?

đang(hoặcdựđịnh)

Cầu:

Cung:

Cơ hội

10

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 8

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Bản đồ kinh doanh

Bài 8: Bản đồ kinh doanh

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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làmgiảmchiphí sảnxuất kinhdoanh, làmột cơhội tốt chobạn...-Vai trò củacác tổ
chức hỗ trợ kinh doanh đối với công việc sản xuất kinh doanh của bạn, như cho vay
vốn,hỗ trợkỹ thuật,đào tạo taynghề…

đây

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 8

Những vấn đề cơ bản về giới và doanh nhân
ình ng giới: Vòng đời của con người và doanh nghiệpThúc đẩy b đẳ

Bản đồ kinh doanh

Bản đồ kinh doanh

Đối thủ cạnh tranh

Tổ chức phi chính phủ

Bạn bè

Ngân hàng X

Nhà cung cấp A
Người cho vay tiền

Nhà cung cấp B

Khách hàng

Gia đình

Cá nhân tôi
và công việc
kinh doanh

của tôi



12

Phần 2
Chương 1

Học phần 1.2
Bài tập 11 & 12

Dự án kinh doanh
Ý tưởng kinh doanh: Cơ hội và Thách thức
Ý tưởng kinh doanh và lựa chọn ý tưởng kinh doanh

Ý tưởngkinhdoanh lànhữngýnghĩmới nảy sinhvề lĩnhvực sảnxuất kinhdoanh
củabạn.

Vậy làmcáchnàođểtạorađượcnhữngýtưởngkinhdoanhmới?

ã có nhiều ý tưởng kinh doanh hoặc ý tưởng cải tiến cho hoạ ộng kinh
doanh,bạndựavào ểlựachọn ợcýtưởng vớimình?
Khi đ t đ

đâuđ đư

Quan sát và tìm hiểu vềmôi trường xung quanh nơi bạn đang sống (như nhìn vào bản
;

Suynghĩ vàviết ragiấynhữngý tưởngvềcácdịchvụ, sảnphẩm, cáchkinhdoanhmới lạ
chưa từng có ở nơi bạn sống; ừng ngại đưa ên rồ”, “không bình
thường”;

Suynghĩmộtsáchsángtạo

Đừngcốbắtchướcnhữnggìngườikhácđã làm.

đồkinhdoanhcủabạn)

đ ra những ý nghĩ “đi

phùhợpnhất

2. Nguồnlựcsẵncó

Bạnhã 3 tiêu

Ý tưởng kinh doanh có thể có rất nhiều, nhưng làm sao ể lựa chọn ợc ý tưởng kinh
doanhtốtnhấ ốivớibạn.

Hãy cân nhắc thật kỹ và chọn ra 3 ý tưởngmà theo bạn là tốt nhất. Tiế hãy tiếp tục
lựachọndựa theo3tiêuchí sau:

àm ruộng, làmhàng thủ côngmỹnghệ, buônbánhàngngoài chợ)
(cửa hàng quầy hàngbán rau quả,

cửahàngthủcôngmỹnghệ...)

( tài chínhvànhân lực,nguyênvật liệu):

+ (tiết kiệm,vốnvay...)

(người trong gia đình, người lao động cần có việc
làm...)

+

Dựavàonhữngnguồn lựcnàycó thểkinhdoanhgì?

3.

y nghiên cứu ủa chí trên; tiếp
ênquan tiêuchí thậtnghiêmtúc.

Bạncó thểsửdụngbảngvàcácbiểu tượngsauđểchođiểmchocácý tưởngkinhdoanh
củamình:

đ đư
tđ

p đó

(nấu ăn, l
ăn,

(hoaquả, rauxanh, tômcá,đất sét...)

để hiểu thật kỹ các vấn đề c đó, xemxétmọi
thôngtin li đến từng

1. Kỹ năng (hay tay nghề)

Có cầu: khác biệt hấp dẫn

mà bạn hoặc các phụ nữ và lao
.Dựa

vàonhữngkỹn ì?

Bạncónhữngnguồntàichínhnào?

+ Cónhữngnguồnnhân lực nào?

Cónhữngnguyênvật liệunào?

ý tưởng kinh doanh phải có sự , và/hoặc chưa có trong
cộng vídụ:với tìnhhìnhantoànvệsinhthựcphẩmhiệnnay,cácdoanhnghiệp,
bệnh viện, nhà trường cũng như các nhân viên và người lao
ầu lớnvề lương thực, thựcphẩmsạchvàcónguồngốc rõ ràng,

động tại địa phương có

ăngđó có thể kinhdoanhg

đồng
động trong khu vực có

c đồng thời họ cókhả
năngchi trảchocácsảnphẩmđó...Đây chính làcơhội thị trường.

Ý tưởng kinh doanh và lựa chọn ý tưởng kinh doanh

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.1
Bài tập 11 & 12

Dự án kinh doanh
Ý tưởng kinh doanh: Cơ hội và Thách thức
Ý tưởng kinh doanh và lựa chọn ý tưởng kinh doanh

Rất tốt

Tốt

Trung bình

Kém

Rất kém

Nguồn lực

Ý tưởng

kinh

doanh

Kỹ năng

Thiết bị Nguyên

liệu

Tài chính

(vốn

khởi sự, vốn

lưu )động

Cầu

(khách hàng;

đối thủ

cạnh tranh)

Tiêu chí

khác

Ý tưởng 1

2

3

Ý tưởng

Ý tưởng

Ýtưởngnàocónhiềumặtcườinhất sẽcó thể làý tưởngkinhdoanhtốtnhấtđốivớibạn.



14

Sản phẩm Giá cả

Phân phối (Địa điểm) Quảng bá và xúc tiến

Marketing làgì?Cácyếutốcơbảncủamarketing?

những làm thoảmãnnhucầucủakhách
hàng,nhằmmanglại lợinhuận

hoạtđộng đểMarketing là màdoanhnhân
chomình, thôngqua4yếutốcơbản là:

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.2
Bài tập 14

Dự án kinh doanh
Marketing
4P củaMarketing

Bài 14: 4 yếu tố cơ bản (4P) củamarketing

Cónghĩa là làmthỏamãnnhucầucủakháchhàngvề:

hay : Sản phẩm hay dịch vụ đó dùng để làm gì? Sử dụng sản phẩm
haydịchvụnàymang lại lợi íchgì chokháchhàng?Hình thức, chất lượngcủa sảnphẩm
nhưthếnào, cóđápứngđượcnhucầucủakháchhàngkhông?

giá bán có phù hợp với khách hàng và khách hàng tiềm năng của bạn hay
không? Bạn có đưa ra các mức giá khác nhau cho những đối tượng khách hàng khác
nhau không (khách hàng mua với số lượng lớn, khách hàng mua nợ, khách hàng
thườngxuyên…)?

hay : sản phẩm hay dịch vụ này được bán ở đâu? Chỗ đó khách
hàng có dễ vào hay không? Có dịch vụ giao hàng tận nhà hay không? Địa điểm bán
hàng có hấp dẫn kháchmua hay không? Làm sao giao được sản phẩmhay dịch vụ đến
taykháchhàngmộtcách thuận lợinhất?

: làm thế nào để khách hàng biết đến sản phẩm hay dịch vụ của
bạn? ãquảngbánhư thếnàođể thuhút kháchhàng? (ví dụquảngbá trên cácbảng
hiệu, quảng cáo theo kiểu truyềnmiệng, trên báo chí, đài phát thanh truyền hình ...); bạn
ã từng tặng quà, cho khách hàng dùng thử sản phẩm miễn phí, tặng vé xổ số trúng

thưởng...) Làmthếnàođểbạnràngbuộckháchhàngvàosảnphẩmhaydịchvụcủamình?

Bạnđ

đ

Sản phẩm dịch vụ

Giá cả

Phân phối

Quảng bá và xúc tiến

:

Địa điểm

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.2
Bài tập 15

Dự án kinh doanh
Marketing
Hiểu biết sản phẩm/dịch vụ củamình

Bạn có hiểu rõ của sản phẩm hoặc dịch vụ củamình không?

Trongquátrìnhkinhdoanhbạncótạoracácgiá trịkhácchosảnphẩmhaydịchvụ
củamìnhkhông?

các đặc điểm

Đ

đểt

ặcđiểmcủaSảnphẩmthườngđượcthểhiệnnhưsau:

Ân cần, chu đáo, niềm nở tạo được sự thân thiện

Nắmbắtđượctâmlý, thịhiếu, thóiquentiêudùngcủakháchhàng;

Đưaramộtsốnhậnxéthợplývàthânthiện nhằmlàmhài lòngkháchhàng

Quantâmđếncảnănglựctàichính( túi tiền)củahọ;

Cần dự đoán xem khách hàng có khó khăn gì khi sử dụng sản phẩm của bạn
không ìmcáchhỗtrợhọ...

Giaohàngởđâu,baogiờ,vậnchuyển, lắpđặt, tưvấnhỗtrợkhi
cầnthiết…

Có được đổi sản phẩm khác hay chỉ những bộ phận có hỏng
hóc, trụctrặc,haycóđiềukiệnnàokhác…

Nguyên tắcvà tầnsuấtbảohành, thờigianbảohành, cách thứcbảo
hành…

1. Sản phẩm được sử dụng cho mục đích gì? Sản phẩm sẽ g lợi ích gì cho
kháchhàngkhi sửdụngnó?

về trọng lượng, kích thướcnhưthếnào?

3. có được thiết kế theo sự ưa chuộng của khách hàng không? ví dụ như đẹp
mắt, theo thóiquen,haymangnétvănhóa truyềnthống...

4. của sản phẩm có được thiết kế theo sự ưa chuộng của khách hàng, hay phản
ánh đến chất lượng của sản phẩm; hoặc theo mùa vụ, vùng miền; hay theo văn hóa
truyềnthốngcủangười tiêudùng...

5. cách thứcbaogói có tác dụnggì? Liệu cóphải để thuhút kháchhànghay

6. để làmgì? đểphânbiệt sảnphẩmcủabạn với các sảnphẩm
khác tương tự của các nhà sản xuất khác? Nhãn hiệu cũng cần phải dễ nhớ và nên có
liên quanđến sảnphẩm, tuân theomột số nguyên tắc nhất địnhnhư: đơngiản, dễ nhớ
và có thể chứa đựng những khác biệt của sản phẩm… cần được thiết kế“bắt mắt”để
thuhútkháchhàng.

-

-

+

+

+

+

-

-

-

đem lại nhữn

2.

chỉ để
bảo vệsảnphẩm?

Sốđocụthể

hái độ

Cho đổi sản phẩm:

Hình thức

Màu sắc

Baobì

Nhãn hiệucủa sảnphẩm

Các giá trị khác có thể là:

T bán hàng:

Quantâmđếnkháchhàng:

Cáchthứcphụcvụ:

Bảohànhtốt:

Bài 15: Hiểu biết sản phẩm / dịch vụ củamình



Ai là kháchhànghoặc có thể là kháchhàng củabạn? Bạnbiết những thông tin gì
vềhọ?

Kháchhànghoặckháchhàngtiềmnăngcủabạn lànhữngngười:

+ vềsảnphẩm/dịchvụcủabạn

+ chonhữngsảnphẩm/dịchvụ .

thôngtinvềkháchhàng,bạncầntrả lời càngchi tiết càngtốtcáccâuhỏi sau:

Họ lànamhaynữhaycảhai; ; nghềnghiệpvà thunhập;họởđâuvàcácđặcđiểm
vănhóanơihọ sinh sống;hoàncảnhhônnhânvàgiađình...Trong thờigian , những
thôngtinnàycó thayđổikhông.

Vì sao họ lạimua sản phẩm, dịch vụ của bạn.Yêu cầu của họ đối với các sản phẩm, dịch
vụ đó như thế nào (giá cả, kích cỡ,màu sắc, chất lượng, kiểu dáng, cách thức bán hàng
vàgiaohàng…)?Đâu làđiểmquan trọngnhấtmàhọcầnđối với từng loại hànghoámà
bạncungcấp?

Họthườngmuahàngvới số lượngnhưthếnào?

Họ thường mua hàng ở đâu (họ thường mua ở cửa hàng quen hay thường xuyên tìm
thêmcácđịachỉmuahàngmới);

Họ thườngmuahàngkhinào (hàngngày,hàngtuần,hàngthánghay theomùa).

Họcómuốntìmmua loạihàngkhác tươngtựhaykhông?

Số lượngkháchhàngcủabạncótăng lênkhông?Vì sao?

Đối thủcạnh tranh lànhữngngườiđangkinhdoanh loại sảnphẩm/dịchvụ hoặc
hoặc chosảnphẩm/dịchvụcủabạn.

+ Họbánhàngvớigiábaonhiêu?

+ Chất lượnghànghoá,dịchvụcủahọnhưthếnào?

+ Họcungcấpthêmnhữngdịchvụkhácnàochocáckháchhàng?

+ Địađiểmkinhdoanhcủahọnhưthếnào?

+ Tra

+ Nhânviêncủahọcóchuyênnghiệpvàđược trả lươngcao không?

+ Họcóquảngcáochohànghoácủamìnhhaykhông?

+ Họcónhữngđiểmmạnhvàđiểmyếugì?

+ Liệu các cơ sở kinh doanh thành đạt khác có phương thức hoạt động tương tự
haykhông?

cónhucầu,mongmuốn

cókhảnăngtrảtiền

Ai làđối thủcạnhtranhcủabạn?Cácthôngtinbạncầncóvềđối thủcạnhtranhlàgì?

giống
tươngtự cóthểthaythế

Cácthôngtincầncóvềđối thủcạnhtranh

đồngthời đó

Đểcócác

độ tuổi
đến

ngthiếtbị củahọcóhiệnđạihaykhông?

16

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.2
Bài tập 16

Dự án kinh doanh
Marketing
Tìm hiểu khách hàng và đối thủ cạnh tranh

Bài 16: Tìm hiểu khách hàng
và đối thủ cạnh tranh

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.2
Bài tập 18

Dự án kinh doanh
Marketing
Cách thức bán hàng hiệu quả

Bánhàngcóvai trònhưthếnàotrongquátrìnhkinhdoanhcủabạn?

Vậylàmthếnàođểbánhànghiệuquả?

Bạncóbiếtphầnlớndoanhthucủabạnđếntừnhữngkháchhànghiệntại?!

Bánhàng là khi bạn trao sảnphẩm/dịch vụ cho kháchhàng và thu tiền về. Đây là khâu
cuối cùng và quan trọng nhất thể hiện bạn có kinh doanh thành công không? Là kết
quảkinhdoanhcủabạn.

Đểbánhànghiệuquả,bạnhãy:

muốnmuasảnphẩmởkháchhàng,bằngcách:

+ Chuẩnbị trước chomỗi lầngiaodịch, cómụcđích, nắm rõ các thông tin về khách
hàngvàviệc làmăngiaodịchgiữahọvàbạn.

+ Luôn thân thiện và làmchokháchhàng tin tưởngởbạn; khôngđược chêbai sản
phẩm của đối thủ mà ã mua trước đó - vì họ ã quyết định mua, và 'khách
hàng luôn luônđúng'.Hãy tìmhiểu tại saohọ lạimuasảnphẩm

+ Hãy nói về những lợi ích cụ thể mà sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn sẽ mang lại
chokháchhàng

+ Hãybánvàchàomờinhữngthứkháchhàngcần, chứkhôngphảinhữngthứbạncó.

Luôn luônhiểu rõvềsảnphẩm/dịchvụmàmìnhchàobán.

Quảngcáovềchất lượngvà lợi íchcủasảnphẩm,đừngquá tập trungvàoquảngcáogiá
cả. Nếu bạn tập trung quá mức vào giá thấp khách hàng sẽ ngầm hiểu là chất lượng
cũng thấp. giá khi bạn ã nêu những lợi ích của sản phẩmmà
kháchhàngcóthểcóđược.

Trongmọi trường hợp không bao giờ lỗi cho người khác (nhà cung cấp, nhân viên
haykháchhàng).

Hãy lắng nghe khách hàng và giải thích nhẹ nhàng, dễ chịu để khách hàng mua sản
phẩmvớimột tâmtrạngthoảimái.

Muốncókỹ bánhàngtốt,bạncầnphải tập luyệnthườngxuyên.

Kháchhàng làquan trọngnhất trongviệc kinhdoanhcủabạn: khôngcókháchhàngsẽ
khôngkinhdoanhđược.

Việc thuhútmột kháchhàngmới tốnkémvàkhókhănhơnnhiều sovới việcgiữnhững
khách hàng hiện tại mà bạn đang có. Vì vậy, hãy luôn làm hài lòng những khách hàng
hiện tại của mình. Điều này phụ thuộc rất nhiều vào người bán hàng của cơ sở kinh
doanhcủabạn.

Chủđộngtạo ramong

họ đ đ
đócủađối thủ.

Chỉ đề cập đến đ đầy đủ

đổ

năng

Vàhãynhớrằng:

Bài 18: Cách thức bán hàng hiệu quả
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.2
Bài tập 19

Dự án kinh doanh
Marketing
Lập kế hoạchMarketing

Bài 19: Lập kế hoạchmarketing

Lậpkếhoạchmarketingnhưthếnào?

Sảnphẩm haydịchvụ:

Giácả:

Phânphối -

Quảngbávàxúctiến:

Và à bạn hãy viết kế hoạch này ra giấy thay vì ghi nhớ trong
hiệnnómộtcáchthuậnlợihơn!

Địađiểm:

điều quan trọng nhất l đầu
đểbạncóthểthực

Lập Kế hoạchmarketing là việc bạn phối hợp 4 yếu tố Sản phẩm (hay dịch vụ), Giá cả,
Phương thức phân phối (địa điểm), Quảng bá và xúc tiến để đưa ra được những hoạt
động cụ thểnhằm làmcho kháchhàng, nhất là kháchhàngmục tiêu củabạnbiết đến,
mua và tiếp tụcmua các sản phẩmhay dịch vụ của bạn. Để làmđược điều này bạn cần
trả lờinhữngcâuhỏi sau:

Sản phẩm hay dịch vụ có đáp ứng được nhu cầu của khách hàng không? Có

Sảnphẩmhaydịchvụcóchất lượngnhưthếnào?

Sảnphẩmhaydịchvụnàycónhữngcôngdụnggì?

Sảnphẩmhaydịchvụcóhình thứcnhưthếnào?

Sảnphẩmtươngtựhaysảnphẩmthay thếcóđặcđiểmgìkhác?

Mứcgiánàycóphùhợpvớikháchhànghaykhông?

Sảnphẩmhaydịchvụcó thểbánởmứcgiá thấphơnhaykhông?

khác nhau cho các đối tượng khách hàng khác nhau
không (khách hàng mua số lượng lớn, khách hàng thường xuyên, khách hàng
muachịu…)?

Sảnphẩmnàyđượcbánởđâu?Hoặc làm thếnàobạn có thể đưađược sảnphẩm
củabạnđếnvớikháchhàng?

Nơihaycáchbánhàngcóthuận lợi chokháchhàngkhông?

Nơibánhàngcóđược trangtrí và trưngbàybắtmắtkhông?

Códịchvụgiaohàngđếntậnnhàkhông?

Cáchquảngcáođưa thôngtinvềsảnphẩmnhưthếnào?

Khimua sản phẩmhay dịch vụ khách hàng có được hưởng các quyền lợi gì khác
không (tặngthêmsảnphẩm,góiquàmiễnphí, chođổihàng...)?

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

đa
dạngkhông?

Có thể đặt nhiều mức giá

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.3
Bài tập 20

Dự án kinh doanh
Sản xuất, dịch vụ và công nghệ
Quản lý sản xuất và dịch vụ

Bài 20: Quản lý sản xuất và dịch vụ

Làmthếnào àkinhdoanhmộtcáchhiệuquả?đểquảnlýsảnxuấtv

B ượngvà tiết kiệm.Nghĩa
là bạn phải biết những việc gì cần làm sắp xếp và quản lý cho thật tốt, bạn phải biết
cách chọnvàbố trí laođộng chophùhợpvới từng côngviệc. Dođó, bạnnêndùng các
bảngbiểusauđểghi chépphụcvụchoviệcquản lývà tổchứcsảnxuất:

ạnphải tổ chức sản xuất thật hợp lý, vừađểđảmbảovề chất l
để

Danhmục nguyên vật liệu

Tên nguyên vật liệu Số lượng Ghi chú

Danhmục công đoạn sản xuất

Công đoạn Thời gian (phút) Ghi chú
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Danhmục công cụ và thiết bị

Tên công cụ/ thiết bị Số lượng Ghi chú

Từ việc hoàn thành các bảng trên, bạn cần xem xét xem cần phải cải tiến điểm nào, có
côngđoạn sảnxuấtnàocầnphải thayđổi không?Và bạncó thể tiết kiệmđượcchi
phínàokhông, ...

từđó

NGUYÊNVẬT LIỆU CÁC CÔNGĐOẠN CÔNG CỤVÀTHIẾT BỊ

Ví dụ:
Pha nước chanh cần có:

Chanh
Nước
Đường
Cốc

Ví dụ:
Pha nước chanh:

Cắt chanh
Vắt chanh
Cho nước
Cho đường

CốcKhuấy đều

Ví dụ:
Pha nước chanh:

Bình
Khay
Cái vắt
Dao
Cốc

Ví dụ: Cắt tóc cần có:
Dầu gội
Nước

Ví dụ: Cắt tóc
Chải tóc

Gội sạch, làm khô
Chải tóc

Cắt

Ví dụ: Cắt tóc
Lược

Lược chải
Kéo

Gương
Máy sấy tóc

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.3
Bài tập 20

Dự án kinh doanh
Sản xuất, dịch vụ và công nghệ
Quản lý sản xuất và dịch vụ

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.3
Bài tập 20

Dự án kinh doanh
Sản xuất, dịch vụ và công nghệ
Quản lý sản xuất và dịch vụ

Chu kỳ sản xuất: Kinh doanh hàng hóa

Mua

Kho hàng

Bán hàng

Đóng gói

Kiểm tra vàgiám sá t chất lượng

Giao hàng

Gia công

Hoàn thiện

Vận chuyển

Thành phẩm
Nguyên
vật liệu
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.3
Bài tập 20

Dự án kinh doanh
Sản xuất, dịch vụ và công nghệ
Quản lý sản xuất và dịch vụ

Chu kỳ sản xuất: Kinh doanh dịch vụ

Mua

Kho hàng

Bán hàng

Quảng bá
sản phẩm

Kiểm tra vàgiám sá t
chất lượng

Chuẩn bị

Hoàn thiện

Vận chuyển

Công cụ và Nguyên vật liệu

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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L ích ình và tiền chi cho hoạtợi của việc tách biệt các khoản tiền chi cho gia đ động của
kinh doanh?

Việc tách biệt túi tiền cũng như các khoản chi cho gia đình và công việc kinh doanh sẽ
giúp chobạn theodõi được các chi phí kinhdoanh, theodõi được kết quảbánhàngvà
theo dõi được lỗ lãi, tránh vung tay quá trán trong chi tiêu gia ình, cũng như lẫn lộn
giữacácchiphí chocôngviệckinhdoanhvới cáckhoảnchi khác

đ

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 22

Dự án kinh doanh
Tài chính
Quản lý tiền

Bài 22: Quản lý tiền

Khinàobạncầnvayvàbạncầnnắmnhữngthôngtingìđểvayvốn?

Bạn có thực sự cần phải vay không?Vay để sử dụng vàomục đích gì? Bạn có thể làm gì
để cải thiện công việc kinh doanh của mình thay vì như tìm kiếm thêm khách
hàng,nângcaochất lượngsảnphẩm,giảmgiá thành...

Nếu bạn thực sự cần vốn, bạn có thể huy động từ những nguồn lực riêng của mình (
như: các khoản tiết kiệm của cá nhân hay của nhóm; t ình, bạn bè; góp
vốn từ các những đối tác kinh doanh hoặc nhà đầu tư; lợi nhuận hoặc thu nhập của
doanhnghiệp;nhàcửa,đấtđai (khôngphải là tiềnnhưngcóthể làmvật thếchấp)...

Vay là nợ! luôn là gánh nặng tài chính đối với công việc kinh doanh của bạn. Hãy
nhớrằngsẽcóphát sinhnhữngchiphí choviệcvayvốn.

đi vay

iền vay từ gia đ

Đây
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 22

Dự án kinh doanh
Tài chính
Quản lý tiền

Vay vốn làmột quá trình khó khăn vàmất thời gian.Trước khi vay vốn bạn cần tìmhiểu
kỹ: Người cho vay là ai?Mỗi người cho vay có các :m

; số tiền cho vay; thời hạn được vay; tiến độ hoàn trả vốn vay; lãi suất và cách
thức thu lãi (định kỳ, một lần vào cuối kỳ vay…); tài ; hồ sơ vay vốn; thời
gian xử lý hồ sơ và xét duyệt cho vay; cách thức giải

;Cóưuđãihayânhạnkhông.

quản lý tiền trongkinhdoanh, cần:

Lưugiữvàsắpxếpcácchứngtừhoáđơnthậtđầyđủvàngănnắp;

Cóhệthốngsổsáchkế toánvàghi chépchi tiết, kịp thời.

điểmkhác nhau về ục đích sửdụng
vốn vay

sản bảo đảm
ngân (theo tiến độ sử dụng vốn, 1

lần,nhiều lần…)

Để

Các cách quản lý tiền trong kinh doanh như thế nào?

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Làm thế nào để tính được chi phí (giá thành) để sản xuất và bán được sản phẩm
hoặcdịchvụ;

Bước 1.

Bạnhãyghi đủcác chiphíđể sảnxuất vàbánđược sảnphẩm,bằngcách sửdụng
các loạibiểuvàcácbước tínhgiá thànhnhưsau:

Tính chi phí nguyên vật liệu / tháng.

Sửdụngbiểuđể liệt kêđủcác loạinguyênvât liệucầncho quá trìnhsảnxuất chomột tháng:

Điền tên, số lượng và đơn giá từng loại nguyên vật liệu để sản xuất kinh doanh cho 1
tháng.

Tínhchiphí từng loạinguyênvật liệu:

Cộng lấy tổngchiphí chocác loạinguyênvật liệucho1tháng.

lại đầy

Cácbướctínhgiáthànhsảnphẩm/dịchvụ

SốlượngxĐơngiá=Thànhtiền

Biểu tính chi phí nguyên vật liệu

Sốlượngsảnphẩm/tháng

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 23

Dự án kinh doanh
Tài chính
Tính giá thành và định giá bán

Bài 23: Tính giá thành và định giá bán

Tên nguyên vật liệu
trực tiếp

Số lượng x Đơn giá = Thành tiền

Tổng chi phí NVL
cho 1 tháng

Bước 2. Tính chi phí lao động trực tiếp cho1 tháng

trực tiếp để tính

Điền thời gian laođộng tính theogiờ (hoặcphút) của từngcôngđoạnđể tạo ramột sản
phẩm(dịchvụ)

Điềnchiphí laođộng/giờ

Tính chi phí từng công đoạn:

- Nếu bạn trả công lao động theo lương
thánghay theongày thìbạnchuyểnngaysangbước3

Dùng biểu chi phí lao động . Liệt kê tất cả các công đoạn sản xuất sản phẩm
(hoặccungcấpdịchvụ)

và;

Thời gian x Chi phí / giờ = Thành tiền cho từng công
đoạn
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Cộng tổng lại, sẽ được tổng chi phí lao động trực tiếp để sản xuất ra một lô sản phẩm
hoặc1sảnphẩm(nếuđủ lớnđểdễtính)

Lấy cho 1 lô sản phẩm ( hoặc 1 sản phẩm) lô sản phẩm
(số sản phẩm) sản xuất được trong tháng để có kết quả điền vào ô chi phí lao động /
tháng

chi phí laođộng trực tiếp x số

Lưu ý: để dự tính được số lượng sản phẩm sản xuất được trongmột tháng, có thể tính bằng
cách: lấy tổngsốgiờ trực tiếp trong1thángchiachotổngthờigianđểsảnxuất ra1sảnphẩm.

Các công đoạn chi phí
lao động trực tiếp

Thời gian x Cphí/giờ = Thành tiền

Tổng chi phí lao động
trực tiếp để sản xuất ra

một lô sản phẩm

Chi phí lao động
trực tiếp

cho 1 tháng

Bước3. Tính chi phí chung (hay chi phí gián tiếp, hay chi phí cố định) của 1 tháng. Dùngbiểu
tínhchiphí chungđểtính.Bằngcách:

Liệt kêmọi chi phí khác (chi phí laođộng trả lương theo thánghoặcngày, tiền thuêmặt
bằng, tiềnđiện...) vàđiềnchiphíhàngthángchotừng loại

Riêng chi phí khấuhao tài sản trang thiết bị cho1 tháng thì sửdụngbiểu tính khấuhao,
sauđócộng tổnggiá trị khấuhao1 thángvàđiềnkếtquảkhấuhaovàobiểu tínhchiphí
chung

Tính tổngchiphí chung/ tháng.

Loại chi phí chung Chi 1 tháng

Tổng cộng Chi phí chung
1 tháng

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 23

Dự án kinh doanh
Tài chính
Tính giá thành và định giá bán

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 23

Dự án kinh doanh
Tài chính
Tính giá thành và định giá bán

Thứ tự Tên trang thiết bị hay tài sản
Giá trị tài sản
(nguyên giá)

Số tháng
sử dụng
(tuổi thọ)

Giá trị
khấu hao
1 tháng

Cộng

Tổng giá trị
khấu hao 1 tháng

Bước4.Cộng lấy tổngchiphí trong1tháng

Tổng chi phí
1 tháng

Chi phí
nguyên vật liệu
trực tiếp 1 tháng

Chi phí nhân công
lao động trực tiếp
trong 1 tháng

Chi phí chung
(chi phí gián tiếp
hay cố định)
trong 1 tháng

= + +

Bước5.Tínhgiá thànhhay tổngchiphí cho1đơnvị sảnphẩm

của sản phẩmđó
vàđược tínhnhưsau:
Chi phí để sản xuất vàbánđược1 sảnphẩm (hoặcdịch vụ) làGiá thành

Tổng chi phí 1 tháng

Số lượng sản phẩm1 tháng

Nếubạnkhôngcóphầnchiphí laođộng trực tiếp ( không tínhbước3) thìTổngchiphí 1
thángcủabạnlà:

Tổng chi phí
1 tháng

Chi phí
nguyên vật liệu
trực tiếp 1 tháng

Chi phí chung
(chi phí gián tiếp
hay cố định)
trong 1 tháng

= +

Địnhgiábánchosảnphẩmhoặcdịchvụnhưthếnào?

Đểđịnhgiáchosảnphẩm,doanhnhâncầncăncứvào:

1-Giá thành 1 đơn vị sản phẩm

2-Giá bán của đối thủ cạnh tranh

3-Giá khách hàng chấp nhận trả

Giá bán của tôi

Biểu tính khấu hao

Giá thành =



Vậy,Giábáncủatôisẽ là:
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Giá bán của tôi =
Giá thành 1 đơn vị

sản phẩm +
Tỷ lệ% lợi nhuận
(được cộng thêm)

Điểm

CPCĐ

hòa vốn

Tổng doanh thu =Tổng chi phí

SLSP

G2

G1

là điểmmà ở số lượng sản phẩm
sản xuất

a ký hiệu:

đó doanh thu từ bán ra bằng với chi phí
để

-Số lượng sản phẩm hòa vốn là

Giá bán là

- Chí phí biến đổi của 1 sản phẩm hay giá vốn là

- Chi phí cố định của 1 tháng là

-

Và được tính như sau:

Đó là Sản lượng hòa vốn

T

(hay số lượng sản phẩm)

CPCĐ
SLSP(hòa vốn)= ---------------

G2- G1

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 23

Dự án kinh doanh
Tài chính
Tính giá thành và định giá bán

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 24

Dự án kinh doanh
Tài chính
Ghi chép sổ sách kế toán

Bài 24: Ghi chép sổ sách kế toán

Ghichépsổsáchkếtoánlàgì?

Ghichépsổsáchkếtoánnghĩa làghi lại:

Sốtiềnmàdoanhnghiệpthuđược

Sốtiềndoanhnghiệpchi ra

Sốtiềnngườikhácnợbạn

Sốtiềnbạnnợngườikhác
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Sổsáchkếtoángồmnhữngloạichủyếunào?Vàcáchghichúngrasao?

Sổ tiềnmặt

Đơn vị tính: ngàn đồng

Ngày Diễn giải Thu Chi Tồn dư Chi chú

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 24

Dự án kinh doanh
Tài chính
Ghi chép sổ sách kế toán

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Sổ theo dõi các khoản nợ của khách hàng

Đơn vị tính: ngàn đồng

Ngày Diễn giải
Số

lượng
hàng

Đơn
giá

Thành
tiền

Đã
thanh
toán

Còn nợ
kỳ này

Dư nợ
luỹ kế

Chữ ký

Họ tên khách hàng:

Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 24

Dự án kinh doanh
Tài chính
Ghi chép sổ sách kế toán

Sổ theo dõi các khoản nợ của doanh nghiệp

Đơn vị tính: ngàn đồng

Ngày Diễn giải
Số

lượng
hàng

Đơn
giá

Thành
tiền

Đã
thanh
toán

Còn nợ
kỳ này

Dư nợ
luỹ kế

Họ tên người cung cấp (người cho nợ):

Chữ ký
của người
cho nợ
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Phần 2
Chương 3

Học phần 3.4
Bài tập 24

Dự án kinh doanh
Tài chính
Ghi chép sổ sách kế toán

Tên doanh nghiệp
SỔTHEODÕI NHẬP - XUẤT HÀNGHÓA (NGUYÊNVẬT LIỆU, HÀNGHÓA)

Đơn vị tính: triệu / ngàn đồng

Ngày Diễn giải Nhập Xuất Tồn

Đơn
giá

Số
lượng

Thành
tiền

Đơn
giá

Số
lượng

Thành
tiền

Đơn
giá

Số
lượng

Thành
tiền

1 2 3 4 5 6 7 8 9A B

Dư đầu kỳ

Lưuý:

- Nếumởsổ theodõi cho từng loạihànghóa thì cầnphảiđầyđủsố lượng,đơngiávà thành
tiền, càngchi tiết càngtốt.

- Trong trườnghợpmởsổcho tất cả các loại hànghóa, thì vẫnnênghi chi tiết số lượngcho
từng loại, nhưngkhi tính toántồnvàcộngcuốikỳ thì chỉ chocáccột thànhtiền.

- Nếumỗi lần xuất nhập quá chi tiết và nhiều loại hàng hóa thì, có thể chỉ ghi cho các cột
thànhtiền.

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 4

Học phần 4.1
Bài tập 25

Con người, Tổ chức và Quản lý
Quản lý bản thân và Người khác
Quản lý bản thân và nhóm làm việc

Vai trò củaviệcquản lýbản thânvàdoanhnghiệp?Nên thựchiệnquản lýnhư thế
nào?

Nhiều doanh nhân, đặc biệt là các nữ doanh nhân rất giỏi trong khá nhiều việc kinh
doanhnhưngđôikhi lại“quên”việcquản lý,nênđãdẫnđếnrắc rối.

ã chọnphongcáchquản lýnào?Bạnđ

Các phong cách quản lý

Bài 25: Quản lý bản thân và nhóm làm việc

Chú trọng việc đạt đượcmục đích, bất kểmục
đíchđó làgì!

Người lãnh đạo thường có xu hướng đưa ra
các quyết định có tính phân cấp và làm việc
theophươngphápápđặt, cấp trên ra lệnhcho
cấpdưới.

Chú trọng đến năng suất và kết quả đầu ra, ít
quantâmđếnyếutốconngười.

Chú trọng đến việc khuyến khích động viên
con người, làm việc theo nhóm, khuyến khích
mọingười cùngraquyếtđịnh

Chú trọng tớinăng lựcxãhội, giao tiếpvàđịnh
hướngdịchvụ.

Phong cách quản lý truyền thống
(theothứbậc)

Phong cách quản lý theo kiểu
côngnghiệp

Phong cách quản lý lấy yếu tố con
người làmtrungtâm

Phongcáchquảnlýxãhội

Sự kết hợp của tất cả những phong cách trên sẽ là tốt nhất!

Làm thế nào những người khác trong doanh nghiệp của bạn? Hãy trả
lời các câu hỏi sau đây:

- Bạn có phân chia công việc hoặc nhiệm vụ chomọi người, dựa trên năng lực của
họ?

- Họcóphốihợpvớinhữngngườikhác trongkhi thựchiệnnhiệmvụkhông?

- Bạncó thườngxuyêngiámsát, tưvấnchohọvà lắngnghehọkhông?

để bạn quản lý

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Cơ sở kinh doanh của bạn nên là cơ sở kinh doanh cá thể, hộ gia đình hoặc nhóm
kinhdoanh?côngtáctổchứcvàquảnlýcơsởnàynênthếnào?

Bảng phân tích các hành động trợ giúp và cản trở kinh doanh

Sửdụngbảngsauđểphântíchcáchànhđộngtrợgiúpchomỗi loạihìnhkinhdoanh:

Loạihìnhkinhdoanh:..................................................................................

Bài 26: Quản lý công việc kinh doanh cá thể,
hộ gia đình hoặc nhóm kinh doanh

Ví dụ:một người nhà của bạn (có thể là bố, hoặc,mẹ, hoặc anh,chị, em) là người có thế
lực trong nhà ( có sứcmạnh kinh tế hoặc có uy tín) có thể trợ giúp bạn khi thấy ý tưởng
kinhdoanhcủabạnhayhoặcvừaýngườiđó;màcũngcó thểsẽcản trởbạnnếuý tưởng
củabạnkhôngđượcngườiđóđồngtình.

bảng phân tích này
ưởngkinhdoanhmớihoặcmởrộngcôngviệc

có thể sử dụng cả khi bạn chuẩn bị khởi đầu kinh doanh hay khi
nảysinhmộtý t
Lưu ý :

Phần 2
Chương 4

Học phần 4.1
Bài tập 26

Con người, Tổ chức và Quản lý
Quản lý bản thân và Người khác
Quảnlýcôngviệckinhdoanhcáthể,hộgiađìnhhoặcnhómkinhdoanh

Ai? Với ai? Cái gì? Khi nào? Trợ giúp(+) Cản trở(-)
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Phần 2
Chương 4

Học phần 4.1
Bài tập 27

Con người, Tổ chức và Quản lý
Quản lý bản thân và Người khác
Hộ gia đình kinh doanh:
chia sẻ công việc, quyền ra quyết định và thu nhập

Bài 27: Hộ gia đình kinh doanh: chia sẻ công việc,
quyền ra quyết định và thu nhập

Tầm quan trọng trong phân chia công việc, chia sẻ quyền ra quyết định và phân
chiathunhậptrongmộthộgiadìnhkinhdoanhnhưthếnào?

Trong một hộ gia đ

Trongmột hộgia đ ngquanđiểm“Ai l định
việcg

Mỗi gia đ
địnhv

ình kinh doanh nếu chia sẻ công việc, quyền ra quyết định và thu
nhập không công bằng và bất công, thì sớmmuộn cũng sẽ có rắc rối và làm cho công
việckinhdoanhkhósuônsẻ.

ình kinhdoanh cầnphải rõ rà àmgì? Ai quyết
ì?Vàphânchia ra saogiữacác thànhviên?”

Ở nhiều nơi, phụ nữ làm phần lớn công việc nhưng lại không có quyền quyết định.
Nhiều khi họ cũng bị lép vế hơn nam giới trong thu nhập dù làm cùng một việc hoặc
côngviệc tươngtựnhưnhau.

Các thành viên trẻ hơn trong gia đình thường bị người trên áp đặt những gì họ cho là
tốt, cả khi những người trẻ tuổi đã có nhiều kinh nghiệm trong cuộc sống cũng như
trongkinhdoanh.

ình sẽ cónhữngcách thức riêng củamìnhđểhài hòagiữa việcphân chia công
việc, raquyết àphânchia thunhập.

Mỗi người cần phải nhận thức rằng những kinh nghiệm và tuổi tác khác nhau vẫn có
thểcónhữngđónggópgiá trị chocôngviệckinhdoanh.

Nhiệm vụ
Trách nhiệm ,
bổn phận

Kỹ năng,
thái độ cần có

Ai làm việc gì?
Ai ra quyết định?

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 4

Học phần 4.2
Bài tập 28

Con người, Tổ chức và Quản lý
Hỗ trợ và hợp tác kinh doanh
Hợp tác trong kinh doanh

Mạnglướivànhómkinhdoanhlàgì?

Tạisao lạicầnthànhlậpmạnglướivànhómkinhdoanh?

Đó là sự hợp tác chomục tiêu chung giữamột nhóm người vào cùngmột không gian
và thờigian

ểbạncóthể:

- Chia sẻ thôngtin,mởrộngquanhệkinhdoanh

- Cùngmua, bánnguyênvật liệu

- Bánhàngchung

- Cùngsửdụngdịchvụ

- Bày tỏnhữngmốiquantâmchung

- Cùngthựchiệncácnhiệmvụxãhội

- Vànhiềuhoạtđộngkhácnữa

Đ

Bài 28: Hợp tác trong kinh doanh

Cùng sử dụng dịch vụ

Cùng bán hàng

Cácmục đích khác
Chia sẻ thông tin

Cùng sản xuất
TẠI SAO CẦN THÀNH LẬP
NHÓMKINH DOANHHOẶC
MẠNG LƯỚI KINH DOANH
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Đểhợptáctốtcầncónhữngđiềukiệngì?

Khi làmviệccùngnhausẽcóưuđiểmgì?

Khi làmviệccùngnhausẽcónhượcđiểmgì?

Điềukiệnđể thành lậpnhómvàhợptác trongkinhdoanh:

- (ví dụ: làm việc chungmột chỗ hoặcmột
lĩnhvực,biếtnhautừ trước, trở thànhbạnbèsaukhóađàotạo).

- (ví dụ: để làm kinh tế, tìm kiếm thông tin, tìm người trông
concái, tìmphươngthứcvậntải chung).

- (ví dụ: có một cơ hội làm kinh tế mà một
người khôngđápứngnổi, có cơhội cung cấphànghóadịch vụnhânmột sự kiện
xãhội lớn, có cơhội sửdụngmộtnguồnvốnkinh tế xãhộimới

ương).

- Có sứcmạnh hơn, tiếng nói có trọng lượng hơn và có vị trí tốt hơn khi

- Tận dụng tốt hơn các nguồn lực sẵn có trong mạng lưới hoặc trong nhóm (tài
chính, côngnhâncótaynghề, kỹ thuật);

- Có thểchia sẻ thôngtin,họchỏivà trao

- Cókhảnănggiảiquyếtcácvấnđề,màmộtcánhânkhôngthểgiảiquyếtđược;

- Cânbằngvàhàihòagiữaphát triển lợi íchcánhânvàcamkếthợptáccủanhóm;

- Dễ dàng tiếp cận với các chương trình hỗ trợ của các tổ chức phát triển hay của
cáccơquanchínhphủ .

- Thiếusựphốihợpvàcamkếtgiữacác thànhviên;

- Thiếunăng lựcdo truyền thôngkém, yếukémtrong tổchức, hạnchếvềnhân lực,
cơsởhạ tầngvànguồn lực tài chính;

- Mấtkhản kiểmsoátđốivớimạng lưới;

- Có sựcan thiệp từbênngoàiđối với hoạtđộng, chứcnăngvànhiệmvụcủamạng
lưới;

Có lợi ích chung và khả năng liên kết

Cómột lý do hoặc hoàn cảnh cụ thể

Có chung mục đích

đểphát triển kinh
tếđịaph

đàm phán
vềmộtvấnđềnào đó;

đổi kinhnghiệmlẫnnhau;

ăng

- Mộtsốngười trongnhómcóthể lợidụngnhómchomụ .cđíchcánhân

Phần 2
Chương 4

Học phần 4.2
Bài tập 28

Con người, Tổ chức và Quản lý
Hỗ trợ và hợp tác kinh doanh
Hợp tác trong kinh doanh

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 4

Học phần 4.2
Bài tập 28

Con người, Tổ chức và Quản lý
Hỗ trợ và hợp tác kinh doanh
Hợp tác trong kinh doanh

- Kêu gọi sự chú ý của mọi người

- Xác định các thành viên của mạng lưới hoặc nhóm kinh doanh

- Tổ chức cuộc họp đầu tiên

- Xác định các mục tiêu chung

- Quyết định hoạt động chung

- Quyết định quy tắc

- Quyết định những người lãnh đạo của mạng lưới hoặc nhóm

- Kế hoạch hoạt động

hoạt động

Làm thế nào để hình thành
mộtmạng lưới hoặcmột nhóm kinh doanh?
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Phần 2
Chương 4

Học phần 4.2
Bài tập 29

Con người, Tổ chức và Quản lý
Hỗ trợ và hợp tác kinh doanh
Cáctổchứcvàdịchvụhỗtrợdoanhnhânnữ

Những tổ chức hoặc chương trình nào hỗ trợ cho phụ nữ làm kinh doanh?

Làm thế nào để tiếp cận được các tổ chức và chương trình này?

Để phục vụ cho công việc kinh doanh ,

Đề động

Đề nghị

bạn cần tìm hiểu xem liệu có tổ chức hoặc
chương trình nào có thể hỗ trợ cho mình không. Có thể là:

- Hiệp hội kinh doanh ( Hiệp hội doanh nghiệp nữ, Hiệp hội doanh nghiệp nhỏ
và vừa, Hội đồng doanh nhân nữ...)

- Các cơ quan Chính phủ ( Sở Kế hoạch- đầu tư, Sở Công Thương, Sở Nông
nghiệp và Phát triển Nông thôn, Sở Lao động- Thương binh và Xã hội, các
chương trình về giảm nghèo, tạo việc làm,...)

- Các tổ chức đoàn thể như Hội liên hiệp phụ nữ, Hội Nông dân,…

- Các tổ chức tài chính, tín dụng

- Nhà sản xuất

- Các nhà cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh (Nhà nước và Tư nhân)

Bạn có thể thực hiện các bước sau:

- Trước hết, hãy tiếp cận với tổ chức hoặc những người mà bạn đã có sẵnmối
quan hệ

- nghị họ cung cấp thông tin về các hoạt hỗ trợ cũng như những
của các tổ chức khác (nếu được)

- họ giới thiệu bạn hoặc nhóm kinh doanh của bạn với một tổ chức cụ
thể.

- Bạn có thể làm như vậy với tư cách cá nhân hoặc là một mạng lưới kinh doanh
hoặc nhóm kinh doanh.

hoạt
động

Bài 29: Các tổ chức và dịch vụ hỗ trợ doanh nhân nữ

Tài liệu dành cho học viên - Giới và Kinh doanh
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Phần 2
Chương 4

Học phần 4.3
Bài tập 31

Con người, Tổ chức và Quản lý
Lập kế hoạch hành a bạnđộng cho công việc kinh doanh củ
Lập kế hoạch kinh doanh đối với doanh nhân nữ

Tên doanh nghiệp:

Ngày:

Mục tiêu kinh doanh và ưu tiên của bạn là gì trong 3 tháng tới:

C

hoạt động 1

hoạt động 2

hoạt động 3

Đối với từng hoạt động, có thể có cơ hội (+) hoặc (-)
Lưu ý tất cả chúng cho mỗi hoạt động:

Hoạt động 1: cơ hội (+) (-)

Hoạt động 2: cơ hội (+) (-)

ác hoạt động cụ thể cho công việc kinh doanh:

khó khăn

Khó khăn

Khó khăn

Bài 31: Lập kế hoạch hành động cho công việc kinh doanh
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Hoạt động 3: cơ hội (+) (-)

Cần phải làm gì? ể tận dụng các cơ hội và giải quyết các

Hãy viết ra những ý tưởng và nguồn lực cần thiết để giải quyết và tận
dụng được cơ hội:

Các ưu tiên: Những hành động cần được thực hiện tiếp theo để thực hiện các hoạt
động đã đề cập ở trên, và do ai làm và làm khi nào?

Ghi lại hoạt động quan trọng:

Hoạt động 1:

Hoạt động 2:

Hoạt động 3:

Khó khăn

đ khó khăn?

khó khăn

theo cấp độ

Ai chịu trách nhiệm? Cùng với ai? Khi nào?

Phần 2
Chương 4

Học phần 4.3
Bài tập 31

Con người, Tổ chức và Quản lý
Lập kế hoạch hành a bạnđộng cho công việc kinh doanh củ
Lập kế hoạch kinh doanh đối với doanh nhân nữ
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