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LỜI NÓI ĐẦU 

Tr ng những nă  gần đây Đảng, Chính phủ đã rất qu n tâ  đến nội dung giá  

dục hƣớng nghiệp, phân luồng học sinh s u trung học cơ sở, giá  dục  hởi nghiệp tr ng 

các nhà trƣờng phổ thông,… 

Để thực hiện những nội dung chỉ đạ  trên củ  Đảng và Chính phủ, tại Hƣớng dẫn 

nhiệ  vụ nă  học 2016-2017,  ộ Giá  dục và Đà  tạ  đã chỉ đạ  các sở giá  dục và đà  

tạ , cơ sở giá  dục “H àn thiện chƣơng trình giá  dục hƣớng nghiệp tr ng trƣờng phổ 

thông; biên s ạn tài liệu giá  dục hƣớng nghiệp,  hởi nghiệp  inh d  nh và quản lý giá  

dục hƣớng nghiệp. Đổi  ới phƣơng pháp, hình thức h ạt động giá  dục hƣớng nghiệp, 

đáp ứng  ục tiêu phân luồng học sinh, nhất là phân luồng s u THCS”. 

Để là  ph ng phú và c  thê  cơ hội ch  các nhà trƣờng, giá  viên c  thể thực 

hiện tốt nhiệ  vụ trên, Vụ Giá  dục thƣờng xuyên phối hợp với Tổ chức L   động quốc 

tế tại Việt N    ILO) tổ chức biên s ạn bộ tài liệu Giá  dục  hởi nghiệp.  ộ tài liệu này 

gồ  4 cuốn, tr ng đ  c  2 cuốn hƣớng dẫn giá  viên và 2 cuốn bài tập ch  học sinh ở 2 

cấp THCS và THPT. 

Các nhà trƣờng, giá  viên c  thể lự  chọn các bài,  ô đun phù hợp để là  tƣ liệu 

giảng dạy ch  các chủ đề giá  dục hƣớng nghiệp h ặc  ôn công nghệ. 

Vụ Giá  dục thƣờng xuyên trân trọng cả  ơn Văn phòng Tổ chức L   động Quốc 

tế  ILO) tại Việt N   đã hỗ trợ thực hiện nội dung,  inh phí biên s ạn tài liệu này.  

 ộ Tài liệu biên s ạn lần đầu chắc  hông tránh  hỏi c  những hạn chế, s i s t, rất 

  ng nhận đƣợc sự g p ý củ  các nhà trƣờng và các cô giá , thầy giá  để chúng tôi c  

thể chỉnh sử  để tài liệu đƣợc h àn thiện tốt hơn. 

 Hà Nội,  ngày 24  tháng 4 nă  2017  

VỤ GIÁO DỤC THƢỜNG XUYÊN 
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DANH MỤC CÁC TỪ VIẾT TẮT 

KAB Giáo dục khởi nghiệp kinh doanh 

ILO Tổ chức L   động Quốc tế 

MOET Bộ Giáo dục và Đà  tạo 

VNIES Viện Khoa học Giáo dục Việt Nam 

THPT Trung học phổ thông 

TOT Lớp tập huấn cho giáo viên 

ĐG Đơn giá 

SL Số lƣợng 

NVL Nguyên vật liệu 

KQ Kết quả 

SXKD Sản xuất kinh doanh 

SIYB Khởi sự doanh nghiệp và Tăng cƣờng khả 

năng  inh d  nh. 
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MỘT SỐ BIỂU TƢỢNG DÙNG TRONG TÀI LIỆU KAB 

 

Biểu tƣợng này thể hiện Slide nội dung bài học. 

 

Biểu tƣợng này thể hiện các bài tập, các hoạt động để làm 

hoặc câu hỏi để trả lời. 

 

Biểu tƣợng này thể hiện tài liệu cần đọc để có thông tin làm 

bài, trả lời câu hỏi hoặc tham khảo. 

 

Biểu tƣợng này yêu cầu điền vào chỗ trống hoặc ghi ý kiến 

 

Biểu tƣợng này thể hiện trò chơi  inh d  nh 

 

Biểu tƣợng này thể hiện những tóm tắt, ghi nhớ của bạn về 

các nội dung chính của từng bài học (dùng trong tài liệu dành 

cho học sinh). 
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PHẦN 1: GIỚI THIỆU VỀ BỘ TÀI LIỆU 

1. GIÁO DỤC KHỞI NGHIỆP LÀ GÌ ? 

Giáo dục ch  ngƣời học c  đƣợc nhận thức và một số kiến thức thực tế về cơ hội, 

thách thức, quy trình, đặc điểm, tính cách và kỹ năng cần thiết đối với ngƣời làm kinh 

doanh, khởi sự doanh nghiệp. 

Giáo dục khởi nghiệp cũng c  thể gọi là giáo dục công dân vì nó cung cấp các kỹ 

năng hành động và tạo ra những th y đổi góp phần cải thiện  ôi trƣờng trong cộng đồng. 

2. SỰ CẦN THIẾT PHÁT TRIỂN VÀ THỰC HIỆN CHƢƠNG TRÌNH 

Với tỷ tệ thất nghiệp c  , xu hƣớng cắt giảm biên chế khu vực công, sự tinh giản 

và tái cấu trúc của các tập đ àn và các chƣơng trình  hác đ ng diễn ra ở nhiều nƣớc. Tự 

tạo việc làm thông qua phát triển doanh nghiệp nhỏ đ ng đƣợc hầu nhƣ tất cả các nƣớc 

trên thế giới ƣu tiên. Một số nƣớc đã  hởi tạ  các chƣơng trình đƣ   iến thức kinh doanh 

và  chƣơng trình giá  dục của mình và Tổ chức L   động Quốc tế  ILO), đã hỗ trợ kỹ 

thuật trong khía cạnh này cho nhiều quốc gia.  

Nă  2005, ILO đã giới thiệu bộ tài liệu Giáo dục kinh doanh (KAB) cho Việt 

N  thông qu  Chƣơng trình thí điểm về Việc là  ch  Th nh niên. ILO đã hỗ trợ Viện 

Khoa học Giáo dục Việt nam (VNIES), thông qua nhóm chuyên gia của VNIES xây dựng 

Giáo trình mới về Giáo dục Kinh d  nh  KA ) ch  các trƣờng Trung học Phổ thông 

(THPT) ở Việt Nam bằng cách dịch và chỉnh sửa bộ tài liệu KAB sang tiếng Việt. Đã 

xuất bản thí điểm tiếng Việt có hiệu chỉnh lần thứ nă  vào tháng 11/2009. 

Nghị quyết 35/NQ-CP ngày 16/5/2016 (Nghị quyết 35) của Chính phủ về hỗ trợ 

và phát triển doanh nghiệp đến nă  2020. Xây dựng doanh nghiệp Việt Na  c  năng lực 

cạnh tranh phát triển bền vững, cả nƣớc có ít nhất một triệu doanh nghiệp. Việc thực hiện 

Chƣơng trình giá  dục Khởi nghiệp tr ng nhà trƣờng THPT là bƣớc đi cần thiết, phù hợp 

trong việc thực hiện các nhiệm vụ và giải pháp để thực hiện Nghị quyết 35. 

Thực tế cho thấy, việc đà  tạ  các nhà  inh d  nh tƣơng l i  hông nên để đợi đến 

khi họ trƣởng thành, khi họ đã tiếp nhận một số thói quen không phù hợp với kinh doanh. 
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3. TÀI LIỆU HỖ TRỢ AI? 

Tài liệu dành cho giáo viênđƣợc thiết kế để hỗ trợ giáo viên thực hiện đà  tạo các 

bài học nêu trong tài liệu. Đà  tạ  ch  đối tƣợng học sinh THPT chƣ  từng có kinh 

nghiệm kinh doanh.  

Sách bài tập dùng cho học sinh THPT. Sách bài tập đƣợc thiết kế dành cho học 

sinh THPT, tuy nhiên sách bài tập đƣợc giáo viên sử dụng đồng thời tr ng quá trình đà  

tạo cho học sinh. 

4. MỤC TIÊU CỦA CHƢƠNG TRÌNH 

Giúp học sinh xác định đƣợc kinh doanh là gì và tầm quan trọng của kinh doanh 

trong xã hội. Học sinh sẽ phát triển đƣợc tƣ duy và hành động có tính kinh doanhcho bản 

thân. Những thành quả có thể c  đƣợc và những thách thức phải vƣợt qua củ  ngƣời làm 

kinh doanh. Học sinh phát triển đƣợc sự tự tin và khả năng chấp nhận mạo hiểm một cách 

có tính toán. Học sinh c  suy nghĩ tích cực, cởi mở về khởi nghiệp kinh doanh. 

5. NỘI DUNG 

Chƣơng trình đƣợc thiết kế thành ba Mô đun, gồm: 

Mô đun 1: Kinh doanh rất thú vị, tại s   Tôi chƣ  nghĩ đến khởi nghiệp bằng kinh 

doanh? (9 tiết) 

Mô đun 2: Khởi nghiệp bằng  inh d  nh, Tôi cần phát triển những năng lực gì  

(9 tiết) 

Mô đun 3: Khởi nghiệp bằng  inh d  nh c  thể thất bại, Tôi phải chuẩn bị những 

gì để không thất bại khi khởi nghiệp bằng kinh doanh? (9 tiết) 

6. TÀI LIỆU ĐÀO TẠO 

Gồm 2 quyển: 

- Tài liệu dùng cho giáo viên THPT. 

- Tài liệu dùng cho học sinh THPT. 
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PHẦN 2: HƢỚNG DẪN/GỢI Ý CÁC HOẠT ĐỘNG ĐÀO TẠO 

MÔ ĐUN 1: KINH DOANH RẤT THÚ VỊ, TẠI SAO TÔI CHƢA NGHĨ ĐẾN 

KHỞI NGHIỆP BẰNG KINH DOANH (9 TIẾT) 

I. Mục tiêu 

Sau khi trải nghiệ  chƣơng trình, các học sinh có khả năng: 

1. Mô tả đƣợc tính kinh doanh là gì và tại sao cần có tính kinh doanh 

2. Thực hiện đƣợc khả năng qu n sát, tƣ duy và hành động mang tính kinh doanh 

3. Tự tin tham gia vào các hoạt động và thể hiện bản thân trong lớp học   

4. Liệt  ê đƣợc các bƣớc của tiến trình ra quyết định 

5. Lập kế hoạch sử dụng thời gian của bản thân 

6. Nêu đƣợc tầm quan trọng của kinh doanh trong xã hội 

7. Mô tả đƣợc những thành quả c  đƣợc trong kinh doanh và những thách thức và 

nỗ lực cần vƣợt qua trong kinh doanh 

8. Biết đƣợc sự vận hành của thị trƣờng và cơ hội tham gia thị trƣờng của bản thân 

9.  Lý giải đƣợc vì sao cần phát triển kinh doanh và ủng hộ kinh doanh phát triển. 

II. Nội dung 

Bài 1: Vai trò và khả năng của doanh nhân trong kinh doanh (3 tiết) 

Bài 2: Phát triển tƣ duy và hành động có tính kinh doanh cho bản thân (3 tiết) 

Bài 3: Tầm quan trọng của kinh doanh trong xã hội (3 tiết). 
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Bài 1: Vai trò và khả năng của doanh nhân trongkinh doanh (3 tiết) 

I. Mục tiêu 

 Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Mô tả đƣợc tính kinh doanh là gì và tại sao cần có tính kinh doanh 

2. Thực hiện đƣợc khả năng qu n sát và tƣ duy   ng tính  inh d  nh 

3. Liệt  ê đƣợc vai trò và khả năng của doanh nhân trong kinh doanh. 

II. Nội dung 

1. Tính kinh doanh là gì? 

2. Tại sao cần có tính kinh doanh? 

3. Vai trò và khả năng của doanh nhân trong kinh doanh. 

4. Các nguồn lực  à ngƣời có tính kinh doanh cần. 

5. Các đặc điểm củ  ngƣời có tính kinh doanh. 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1. Máy chiếu, máy vi tính 

2. Giấy A4 

3. Slide 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12,13,14 

4. Bài tập 1,2 

5. Tài liệu 1/Video ngắn (3-5 phút)  

(Giá  viên sƣu tầm những gƣơng  hởi nghiệp thành công từ khởi đầu khiêm tốn). 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học 

 Hoạt động 1: Tính kinh doanh là gì? 

1. Giáo viên yêu cầu học sinh đọc TÀI LIỆU 1 hoặc xe  1 đ ạn video ngắn những 

gƣơng  hởi nghiệp thành công từ khởi đầu khiêm tốn. 

2. Giáo viên yêu cầu học sinh làm BÀI TẬP 1: Khái niệm tính kinh doanh? 

3. Giáo viên chiếu SLIDE 1 để học sinh so sánh với câu trả lời của mình. 

Kết luận:Tính kinh doanh là cách tổ chức và quản lí, cho phép mỗi ngƣời phản 

ứng với thay đổi và giải quyết các vấn đề trong bất kì tình huống nào có thể gặp phải 

không chỉ trong kinh doanh. 

 Hoạt động 2. Tại sao cần có tính kinh doanh? 
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 1. Giáo viên yêu cầu học sinh  trả lời các câu hỏi: 

+  Những lợi ích c  đƣợc 

+  Đòi hỏi nỗ lực của doanh nhân trong kinh doanh. 

2. Giáo viên mời một số học sinh phát biểu ý kiến, một số học sinh khác bổ sung. 

 3. Giáo viên chiếu SLIDE 2,3 để học sinh so sánh với ý kiến củamình. Chiếu 

SLIDE 4 để kết luận hoạt động 1,2 về tính kinh doanh. 

 Trả lời câu hỏi mục 1: 

- Những lợi ích c  đƣợc trong kinh doanh củ  D  nh nhân đ  là: h àn thiện bản 

thân, c  đƣợc cảm giác tự d  và độc lập, tạo ra lợi nhuận và việc làm, tạo ra hàng hóa. 

- Những nỗ lực mà doanh nhân phải thực hiện trong kinh doanh là: phải dành 

nhiều thời gian và trí lực cho công việc, phải hi sinh một số khía cạnh của cuộc sống, 

phải hạn chế các hoạt động xã hội,  hông dành đƣợc nhiều thời gi n ch  gi  đình, phải 

đầu tƣ tài chính ch  công việc kinh doanh. 

Kết luận: Tính kinh doanh giúp cho doanh nhân trở thành: 

- Ngƣời xác lập và thúc đẩy việc  inh d  nh qu  xác định các lỗ hổng của thị 

trƣờng. 

- Ngƣời huy động các nguồn lực, cung cấp tài chính. 

- Ngƣời tổ chức và quản lí doanh nghiệp. 

- Ngƣời gánh vác những điều không chắc chắn và rủi ro của kinh doanh. 

- Ngƣời tiếp nhận thành quả từ nỗ lực của mình. 

 Hoạt động 3. Vai trò và khả năng của doanh nhân trong kinh doanh 

1.Giáo viên nêu câu hỏi cho học sinh tr   đổi: Theo các em Doanh nhân họ là ai? 

Vai trò và khả năng của doanh nhân trong kinh doanh là gì? 

 2. Học sinh trả lời 

 3. Giảng viên tạ  cơ hội cho học sinh tr   đổi bằng việc gợi ý: 

- Doanh nhân họ là ai, làm gì? 

- D  nh nhân c  v i trò gì đối với bản thân và xã hội? 

  - Khả năng của doanh nhân trong kinh doanh là gì? 



 12 

  S u đ  giá  viên chiếu SLIDE 5,6,7,8 

Kết luận: 

 - D  nh nhân là ngƣời tổ chức và quản lí, thực hiện công việc kinh doanh và chấp 

nhận rủi r  đi  è . 

 - Doanh nhân tạ  r  công ăn việc là  ch  ngƣời l   động, duy trì doanh nghiệp, 

thúc đẩy cạnh tranh lành mạnh, tạo ra sự giàu có, sự thịnh vƣợng cho cá nhân và xã hội, 

luôn đổi mới tr ng tƣ duy và c  tính sáng tạ , thúc đẩy tiến bộ xã hội và là  tăng trƣởng 

kinh tế. Phụ nữ và nam giới đều có thể trở thành doanh nhân bằng nhiều cách khác nhau 

và họ đều có thể kinh doanh thành công. 

 - Ngƣời làm kinh doanh cần rèn luyện cho mình những khả năng s u: 

 + Xác định phần thiếu hụt trong thị trƣờng. 

 + Tìm kiếm tài chính và các nguồn lực. 

 + Triển khai và quản lí kinh doanh. 

 + Chấp nhận gánh vác những rủi ro. 

 - Chức năng/ hả năng  của doanh nhân là: Khởi sự kinh doanh, cung cấp tài chính 

cho hoạt động kinh doanh, quản lý kinh doanh, gánh vác những điều không chắc chắn, 

tạo ra nhiều việc là  hơn ch  xã hội. Chính vì vậy mà cá nhân, cộng đồng và xã hội nói 

chung c  đƣợc của cải nhờ các hoạt động của doanh nhân. 

 Hoạt động 4. Các nguồn lực mà ngƣời có tính kinh doanh cần. 

1. Giáo viên yêu cầu học sinh liệt kê trong  BÀI TẬP 2, những nguồn lực mà 

doanh nhân cần để thực hiện ý tƣởng kinh doanh. 

2. Giáo viên yêu cầu một số học sinh báo cáo kết quả làm bài, học sinh khác bổ 

sung. 

3. Giáo viên chiếu SLIDE 9  để học sinh so sánh với kết quả làm BÀI TẬP 2 của 

mình.  

Đáp án bài tập 2:  

Các nguồn lực cần thiết để doanh nhân thực hiện ý tƣởng kinh doanh thành công 

gồm: Tiền, thiết bị, sức khỏe,  ĩ năng,  iến thức và thời gian. 
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 Hoạt động 5: Các đặc điểm của ngƣời có tính kinh doanh 

1.Giáo viên nêu câu hỏi cho học sinh tr   đổi: The  các e  ngƣời có tính kinh 

doanh có những đặc điểm gì? 

2.Học sinh trả lời 

 3.Giáo viên tạ  cơ hội cho học sinh tr   đổi bằng việc gợi ý:Họ c  đặc điểm hay 

yếu tố gì? Ví dụ nhƣ nh nh nhẹn, linh hoạt… 

S u đ  giá  viên chiếu SLIDE 10,11,12 câu trả lời. SLIDE 13, 14 kết luận chung 

cho bài học  

Kết luận:Ngƣời có tính kinh doanh có những đặc điểm sau: Có sự nhạy bén trong 

kinh tế thị trƣờng, sẵn sàng thành lập doanh nghiệp tƣ nhân để tận dụng các th y đổi, 

luôn tì  cách để gi  tăng giá trị, có khả năng tạo ra các sản phẩm/dịch vụ cần thiết, sẵn 

sàng phát triển các hƣớng kinh doanh mới khi c  cơ hội, thúc đẩy và ủng hộ những sáng 

kiến cá nhân, sẵn sàng cạnh tranh, chấp nhận mạo hiểm với những yếu tố không chắc 

chắn, luôn tìm kiế  cơ hội và biến cơ hội thành hiện thực, mong muốn tạo ra nhiều của 

cải vật chất hơn. 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Trong cuộc sống có rất nhiều tình huống cần giải quyết, ngƣời có tính 

kinh doanh sẽ phản ứng nh nh và thƣờng có cách giải quyết tình huống 

phù hợp hơn những ngƣời  hác. C  đƣợc điều đ  là nhờ năng lực về tổ 

chức và quản lí cho phép họ phản ứng với th y đổi và giải quyết tốt các 

vấn đề trong bất kì tình huống nào có thể gặp phải. 

 Ngƣời muốn làm kinh doanh cần rèn luyện khả năng qu n sát  ôi trƣờng, 

xác định cơ hội, thu thập các thông tin và nguồn lực cần thiết, thực thi và 

quản lí hoạt động, tiếp nhận và sử dụng thành quả. 

 V. Gợi ý đánh giá và kiểm tra 

Ví dụ: Hãy sắp xếp các đặc điểm/yếu tố củ  ngƣời c  tính  inh d  nh s u đây và  

đúng trật tự: 

A. Xác định điều có thể làm và lợi ích sẽ thu đƣợc 

B. Tiếp nhận và sử dụng thành quả 
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C. Thƣờng xuyên qu n sát  ôi trƣờng 

D. Tiến hành hoạt động  hi đã sẵn sàng 

 E. Tiếp thu các điều kiện vật chất và tâm lí cần để hoàn thành hoạt động 

Đáp án: C,A,E,D,B (Tham khảo SLIDE 12). 

 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Tính kinh doanh là gì? 

 Tính kinh doanh là cách tổ chức và quản lí, cho phép mỗi ngƣời 

phản ứng với th y đổi và giải quyết các vấn đề trong bất kì tình huống nào có 

thể gặp phải không chỉ trong kinh doanh. 

 SLIDE 2- ĐÁP ÁN  ÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Những lợi ích có đƣợc trong kinh doanh của Doanh nhân 

 Tự thỏa mãn/Hoàn thiện bản thân 

 Có đƣợc cảm giác tự d  và độc lập 

 Tạo ra lợi nhuận và việc làm 

 Tạo ra hàng hóa. 

 SLIDE 3- ĐÁP ÁN  ÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Những nỗ lực mà doanh nhân phải thực hiện trong kinh doanh 

 Phải dành nhiều thời gian và trí lực cho công việc 

 Phải hi sinh một số khía cạnh của cuộc sống 

 Phải hạn chế các hoạt động xã hội (thể thao, giải trí…) 

 Không dành đƣợc nhiều thời gi n ch  gi  đình 

 Phải đầu tƣ tài chính ch  công việc kinh doanh. 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 
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Tại sao cần có tính kinh doanh? 

Tính kinh doanh giúp cho doanh nhân trở thành: 

 Ngƣời xác lập và thúc đẩy việc  inh d  nh qu  xác định các lỗ hổng 

của thị trƣờng 

 Ngƣời huy động các nguồn lực, cung cấp tài chính 

 Ngƣời tổ chức và quản lí doanh nghiệp 

 Ngƣời gánh vác những điều không chắc chắn và rủi ro của kinh 

doanh 

 Ngƣời tiếp nhận thành quả từ nỗ lực của mình. 

 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Định nghĩa doanh nhân 

 D  nh nhân là ngƣời tổ chức và quản lí, thực hiện công việc kinh 

doanh và chấp nhận rủi r  đi  è . 

 SLIDE 6 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Vai trò của doanh nhân 

 Doanh nhân tạ  r  công ăn việc làm 

 Duy trì doanh nghiệp 

 Thúc đẩy cạnh tranh lành mạnh 

 Tạo ra sự giàu có 

 Tạo ra sự thịnh vƣợng 

 Đảm bả  tính đổi mới và tính sáng tạo 

 Thúc đẩy phát triển bền vững 

 Tiến bộ xã hội 

 Đ ng g p và  tăng trƣởng kinh tế. 

 SLIDE 7 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Khả năng của doanh nhân 
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 Xác định phần thiếu hụt trong thị trƣờng 

 Tìm kiếm tài chính và các nguồn lực 

 Triển khai và quản lí kinh doanh 

 Chấp nhận gánh vác những rủi ro. 

 SLIDE 8 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Chức năng của doanh nhân 

 Khởi sự kinh doanh 

 Cung cấp tài chính cho hoạt động kinh doanh 

 Quản lý kinh doanh 

 Gánh vác những điều không chắc chắn 

 Tạo ra nhiều việc là  hơn ch  xã hội.  

 Chính vì vậy mà cá nhân, cộng đồng và xã hội nói chung có được của cải nhờ các 

hoạt động của doanh nhân. 

 

 SLIDE 9- ĐÁP ÁN  ÀI TẬP 2 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Các nguồn lực mà ngƣời làm kinh doanh cần có để thực hiện ý tƣởng kinh doanh 

thành công gồm: 

 Tiền 

 Thiết bị 

 Sức khỏe 

 Kĩ năng 

 Kiến thức 

 Thời gian. 

 

 SLIDE 10 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Các đặc điểm/yếu tố của ngƣời có tính kinh doanh (1) 
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Các đặc điểm về kinh tế 

1. C  tƣ duy nhạy bén trong kinh tế thị trƣờng 

2. Sẵn sàng thành lập doanh nghiệp tƣ nhân để tận dụng th y đổi 

3. Luôn tì  cách gi  tăng giá trị 

4. Mong muốn tạo ra các sản phẩm/dịch vụ cần thiết 

5. Sẵn sàng thử thách các hƣớng tiên phong mới 

 SLIDE 11 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Các đặc điểm/yếu tố của ngƣời có tính kinh doanh (2) 

Các đặc điểm về khả năng 

6. Chủ động, sáng tạo 

7. Sẵn sàng cạnh tranh với áp lực cao 

8. Sẵn sàng đối đầu với rủi ro 

9. Luôn qu n sát để xác định cơ hội kinh doanh. 

 SLIDE 12 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Các đặc điểm/yếu tố của ngƣời có tính kinh doanh (3) 

 Thƣờng xuyên qu n sát  ôi trƣờng 

 Xác định xem có thể là  gì và thu đƣợc lợi ích gì 

 Thu thập các phƣơng tiện công cụ vật chất và tâm lí cần thiết để 

hoàn thành hoạt động 

 Thực thi hoạt động  hi đã sẵn sàng 

 Tiếp nhận và sử dụng thành quả. 

 SLIDE 13 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (1) 

 Trong cuộc sống có rất nhiều tình huống cần giải quyết, ngƣời có tính kinh doanh 

sẽ phản ứng nh nh và thƣờng có cách giải quyết tình huống phù hợp hơn những 

ngƣời  hác. C  đƣợc điều đ  là nhờ năng lực về tổ chức và quản lí cho phép họ 

phản ứng với th y đổi và giải quyết tốt các vấn đề trong bất kì tình huống nào có 
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thể gặp phải. 

 SLIDE 14 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (2) 

Ngƣời muốn làm kinh doanh cần rèn luyện khả năng qu n sát  ôi trƣờng, xác định cơ 

hội, thu thập các thông tin và nguồn lực cần thiết, thực thi và quản lí hoạt động, tiếp nhận 

và sử dụng thành quả. 
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 BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

 
Điền vào chỗ trống khái niệm về tính kinh doanh? 
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 BÀI TẬP 2 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

 

1……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

2……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

3……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

4……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

5……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

6……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

 

 

 

TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 1,  ÀI 1 

Những gƣơng  hởi nghiệp thành công từ khởi đầu khiêm tốn 

Lưu ý: Giáo viên sưu tầm câu chuyện có tính thời sựtrên các phương truyền thông 

như  báo, đài phát thanh và truyền hình (khuyến khích sưu câu chuyện tại địa phương). 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

 

Liệt kê những nguồn lực  à ngƣời kinh doanh cần c  để thực thi ý 

tƣởng kinh doanh của mình 



 21 

Bài 2: Phát triển tƣ duy và hành động có tính kinh doanhcho bản thân(3 tiết) 

I. Mục tiêu  

  Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Tƣ duy và hành động có tính kinh doanh 

2. Liệt kê đƣợc các bƣớc của tiến trình ra quyết định 

3. Lậpkế hoạch sử dụng thời gian của bản thân  

II. Nội dung  

1. Phát triển tƣ duy và hành động c  tính  inh doanh ch  bản thân 

2. Ra quyết định trong kinh doanh 

3. Quản lý bản thân 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1. Máy chiếu, máy vi tính 

2. Giấy A4 

3. Slide 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12. 

4. Bài tập 1,2 

5. Tài liệu 1 

6. Tài liệu tham khảo 1 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1: Phát triển tƣ duy và hành động có tính kinh doanhcho bản thân 

 1. Giáo viên yêu cầu học sinh suy nghĩ, tự liệt kê trong BÀI TẬP 1 về các vấn 

đề/tình huống đ ng xảy ra trong cuộc sống 

 2. Giáo viên yêu cầu một số học sinh báo cáo kết quả làm bài, học sinh khác bổ 

sung. 

 3. Giáo viên chọn một tình huống học sinh vừa phát biểu và đặt câu hỏi cho cả lớp: 

Với tình huống đ  các e  giải quyết/quyết định thế nào? 

 4. Giáo viên tạ  điều kiện để một số học sinh tr   đổi, đƣ  r  cách giải quyết khác 

nhau 
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 Giá  viên đƣ  r   ết luận: 

Kết luận: 

 -  Mỗi tình huống/vấn đề, chúng ta có nhiều cách giải quyết, xử lý khác nhau. Mỗi 

quyết định có thể mang lại cho chúng ta sự thành công hoặc thất bại. Vì vậy mỗi khi tình 

huống th y đổi, chúng t  cũng phải suy nghĩ, lựa chọn và ra những quyết định khác phù 

hợp. 

 - Để có thể trở thành một nhà kinh doanh, chúng ta phải sáng tạ , đặc biệt là trong 

những lúc phải đƣ  r  các quyết định. Doanh nhân phải có niềm tin mạnh mẽ vào bản 

thân, và vào khả năng đƣ  r  những quyết định đúng đắn. Chính việc đƣ  r  các quyết 

định đúng đắn sẽ làm nên dấu ấn riêng biệt của nhà kinh doanh. Doanh nhân phải đƣ  r  

những quyết định quan trọng có ảnh hƣởng sâu sắc đến tƣơng l i của tổ chức. 

 - Đƣ  r   ột quyết định hợp lí là cả một nghệ thuật và nếu bạn luyện tập càng 

nhiều thì bạn sẽ càng trở nên chuyên nghiệp hơn.  

 Hoạt động 2: Ra quyết định trong kinh doanh 

 1. Giáo viên liệt kê nội dung các bƣớc của quá trình ra quyết định, yêu cầu các 

nhóm ( từ 3 đến 4 học sinh) sắp xếp theo trình tự các bƣớc của quá trình ra quyết định. 

Giáo viên ghi kết quả thảo luận của các nhóm lên bảng. 

 2. Giáo viên chiếu SLIDE 1: “Các bƣớc của tiến trình ra quyết định” để các học 

sinh thảo luận về bảy bƣớc củ  quá trình đƣ  r  quyết định. 

 3. Giáo viên chọn một tình huống học sinh vừa phát biểu ở hoạt động 1, đọc cho 

cả lớp biết về vấn đề mà tình huống đƣ  r . Ch  các nh   20 phút để thảo luận và phải 

đƣ  r  ít nhất b  hƣớng giải quyết. Yêu cầu các học sinh chỉ r  đƣợc ƣu điể  cũng nhƣ 

hạn chế của mỗi hƣớng giải quyết. 

 4. Giáo viên yêu cầu các nhóm viết lên hƣớng giải quyết hay nhất của nhóm 

mình cùng với những ƣu điểm, khuyết điểm và kết quả củ  hƣớng giải quyết đ . 

 S u đ , giá  viên hỏi cả lớp: Khi áp dụng hƣớng giải quyết đ  thì c  thể nảy sinh 

thêm những vấn đề nào? 

 5. Giáo viên tạ  điều kiện để một số học sinh phát biểu ký kiến về trải nghiệm 

trên. 
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 6. Giáo viên mời học sinh đọc TÀI LIỆU 1: Quy trình các bƣớc ra quyết định 

Kết luận: 

- Giáo viên nhấn mạnh rằng việc đƣ  r  quyết định là cả một quá trình có tổ chức, 

từng bƣớc một. Tuy nhiên, vẫn có rất nhiều ngƣời đƣ  r  các quyết định bằng việc thử và 

chấp nhận s i s t.  ƣớc đầu tiên trong việc học cách ra quyết định là phải biết đƣợc  ĩ 

năng nà  cần thiết để nâng cao.  

- Các bƣớc của tiến trình ra quyết định:  1)Xác định vấn đề cốt lõi;  2)Xác định 

nguyên nhân chủ yếu của vấn đề;  3)Xác định những giải pháp có thể;  4) Đánh giá 

những giải pháp có thể; (5) Lựa chọn giải pháp tốt nhất; (6) Thực hiện giải pháp đã lựa 

chọn;  7) Xác  inh tính đúng đắn của giải pháp. 

 Hoạt động 3. Quản  ý bản thân 

Hoạt động 3.1 Các kỹ năng tự quản lý của bạn 

1. Giáo viên chiếu SLIDE 2,3,4,5,6 gồm 20 câu hỏi “Các  ỹ năng tự quản 

lý của bạn” 

2. Giá  viên hƣớng dẫn cả lớp trả lời từng câu hỏi, bằng cách trả lời “c ” 

hoặc “ hông” 

3. Học sinh tự đánh dấu các câu trả lời, xác định đánh giá chính  ình bằng 

việc đếm số câu trả lời “c ” h ặc “ hông”. 

4. Giáo viên thông báo kết quả SLIDE 7 cho cả lớp s u  hi đã thực hiện 

xong 20 câu hỏi. 

   Kết luận: Kĩ năng tự quản lí rất quan trọng trong công việc, đặc biệt là 

trong công việc kinh doanh. Mỗi ngƣời đều có thể tự mình học hỏi và phát triển kỹ 

năng tự quản lí. 

Hoạt động 3.2 Xây dựng kế hoạch sử dụng thời gian của bản thân 

1.Giá  viên hƣớng dẫn cho học sinh làm BÀI TẬP 2 (20 phút) 

+ Trong bảng c  16h để làm các công việc (giả định trung bình 8 giờ hầu hết 

mọi ngƣời dùng để ngủ/nghỉ ngơi). Biểu đồ này đƣợc chia thành các phần 30 phút; 

đ  là nơiđể học viên trình bày giờ làm việc trên cột “thời gi n”,  ột số ngƣời bắt 

đầu làm việc ở các thời điểm khác nhau. 

+ Cột mục tiêu, cột hoạt động và cột kết quả đầu ra. Mỗi hoạt động mô tả 

một mục tiêu cụ thể, với kết quả đƣợc ghi ở cột “đầu r ”. Độ dài của cột “thời gi n” 
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và “đầu r ” liên qu n đến “ ục tiêu” đƣợc đƣ  r   há rõ ràng về hiệu quả của việc 

tiêu tốn thời gian dành cho mỗi hoạt động. Cuối mỗi ngày, đánh dấu vào những hoạt 

động không cần thiết và từ bỏ n  tr ng tƣơng l i. 

+ Phần trên cùng của Biểu đồ thời gian ghi mục tiêu chính của ngày và ngày 

tháng thực hiện. 

2. Học sinh làm bài 

3. Giảng viên chiếu SLIDE 8: Kết luận ý nghĩ  việc sử dụng biểu đồ thời 

gian 

Kết luận:  

- Kết quả thu đƣợc từ biểu đồ thời gian trong quá trình một tuần làm việc hay 

lâu hơn c  thể giúp bản thânnhìn lại các hoạt động đã qu  và hƣớng dẫn cho các 

hoạt động tr ng tƣơng l i để cho thời gi n đƣợc sử dụng hiệu quả nhất.  

- Ngƣời  inh d  nh thƣờng lãng phí thời gian bao gồm: 

                    - Nói chuyện về những vấn đề  hông liên qu n đến công việc 

- Họp nhóm trong thời gian dài không cần thiết 

- Quá nhiều thời gian tạm ngừng công việc 

- Tổ chức kém 

- Uỷ quyền quá ít hay không uỷ quyền 

- Không quyết đ án 

- Đến muộn h y đãng trí. 

4. Giảng viên chiếu SLIDE 9,10,11,12: Kết luận chung cho bài học 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Khả năng tự quản lí một cách hiệu quả sẽ giúp tách bạn ra khỏi những 

ngƣời khác. Nếu bạn không thể tự quản lí hiệu quả thì bạn khó có thể quản 

lí đƣợc ngƣời khác một cách hiệu quả.  

 Các doanh nhân cần lập kế hoạch để giúp họ đạt đƣợc mục tiêu.  

 Kế hoạch của bạn nên đƣợc giám sát một cách thƣờng xuyên và sử  đổi để 

đạt đƣợc mục tiêu đề ra.  
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 Chuẩn bị d nh sách “Việc cần là ” để giúp bạn biết đƣợc các ƣu tiên và 

giúp cho bạn c  đƣợc sự linh hoạt trong việc th y đổi những ƣu tiên.  

 Một kế hoạch tốt sẽ giúp xác định các vấn đề một cách dễ dàng và tìm 

kiế  đƣợc các giải pháp.  

 Tự quản lí tốt có thể giúp bạn đánh giá đƣợc tiến độ công việc để đi đến 

thành công - đạt đƣợc mục tiêu của mình. Nếu bạn có thể đánh giá đƣợc sự 

thành công về công việc của mình, bạn sẽ có thể chủ động chỉnh sửa và bổ 

sung thêm các mục tiêu mới. 

 Tự quản lí  hông  h  để đạt đƣợc. Tuy nhiên, bạn phải thật sự cố gắng để 

c  đƣợc các  ĩ năng tự quản lí trong tất cả các công việc thƣờng ngày. Khi 

càng dành nhiều thời gian trong việc lập kế hoạch các hoạt động của mình 

bao nhiêu thì bạn càng có nhiều thời gi n hơn để hoàn thành các hoạt động 

đ .  

V. Gợi ý kiểm tra và đánh giá 

Kĩ năng nà  dƣới đây là  ĩ năng tự quản lí 

A. Hoàn thành các công việc c  ƣu tiên trƣớc.  

B. Lập kế hoạch về thời gian cho mỗi công việc. 

C. Tự làm tất cả các công việc không giao cho cấp dƣới.  

D. Phân nhóm các công việc.  

E. Giữ ch  văn phòng là  việc gọn gàng.  

F. Đặt ra các mục tiêu cho từng gi i đ ạn,  hông đặt ra mục tiêu hàng 

ngày.  

G. Giải quyết nhiều công việc khác nhau cùng một lúc.  

H. Lập kế hoạch.  

 Đáp án: A,B,D,E,H  
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 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Các bƣớc của quá trình ra quyết định 

1.Xác định vấn đề cốt lõi. 

2.Xác định nguyên nhân chủ yếu của vấn đề. 

3.Xác định những giải pháp có thể. 

4.Đánh giá những giải pháp có thể. 

5.Lựa chọn giải pháp tốt nhất. 

6.Thực hiện giải pháp đã lựa chọn. 

7.Xác  inh tính đúng đắn của giải pháp. 

 

 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Các kỹ năng tự quản lý của bạn (1) 

Bạn có Có Không 

1. Suy nghĩ  ĩ những gì cần là  trƣớc khi bắt đầu một ngày 

mới? 

2. Suy nghĩ  ĩ về một công việc trƣớc khi bạn bắt đầu thực 

hiện công việc đ   

3. The  đuổi các công việc ch  đến khi hoàn thành chúng? 

4. Thực hiện các nhiệm vụ quan trọng hơn  và c  thể không 

hấp dẫn lắ ) trƣớc? 
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 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Các kỹ năng tự quản lý của bạn (2) 

Bạn có Có Không 

5. Giao nhiệm vụ cho một số ngƣời để giúp bạn làm bớt các 

việc hơn là tự mình làm hầu hết các công việc? 

6. Sử dụng các loại  áy   c để thực hiện công việc mà 

công việc đ  c  thể thực hiện bằng tay (thủ công)? 

7. Làm những việc mà bạn luôn luôn làm và làm tốt việc đ  

không? 

8. Cố gằng tìm ra những phƣơng pháp  ới và tốt hơn để 

làm những việc đ   

 

 

 

 

 

 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Các kỹ năng tự quản lý của bạn (3)  

Bạn có Có Không 

9. Khởi sự các Dự án mà bạn không thích lắm và bạn biết 

rằng có thể sẽ  hông h àn thành đƣợc? 

10. Đảm bảo rằng những nhiệm vụ dễ và thời gian thực 

hiện ngắn đƣợc h àn thành trƣớc? 

11. Dự báo các vấn đề c  nguy cơ xảy ra? 

12. Giải quyết một số công việc khác nhau một lúc? 
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 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Các kỹ năng tự quản lý của bạn (4) 

Bạn có Có Không 

13. Nhóm và gộp các công việc với nhau cho cùng một 

chuyến đi để thực hiện một lần hơn là phải đi nhiều lần? 

14. Tránh sự phân tán tập trung trong khi làm việc (báo chí, 

bạn bè, gi  đình)   

15. Đặt thời gian nhất định tr ng ngày để nói chuyện với 

bạn bè/hàng xóm? 

16. Liên tục hỏi “Cách sử dụng hữu hiệu nhất thời gian của 

mình ngay bây giờ là gì ” 

  

 

 SLIDE 6 

 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Các kỹ năng tự quản lý của bạn (5) 

Bạn có Có Không 

17. Đặt ra các mốc hoàn thành cho chính mình? 

18. Tập trung vào các mục mà nó sẽ c  đƣợc những lợi 

nhuận cao? 

19. Tập trung vào một công việc trong một thời điểm? 

20. Tránh không tham gia vào các hoạt động không hiệu 

quả. 

  

 

 

 SLIDE 7 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 
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Kết quả trắc nghiệm Các kỹ năng tự quản lý của bạn 

 - Nếu bạn có từ 6 đến 10 câu trả lời “ hông”, cần phát triển các  ĩ năng tự quản lí 

một cách hiệu quả hơn.   

 - Nếu bạn có 11 câu trả lời “ hông”, bạn thực sự gặp vấn đề trong sử dụng các  ĩ 

năng tự quản lí hiệu quả và bạn có nhiều việc trƣớc mắt để phát triển  ĩ năng tự quản lí 

hiệu quả hơn.   

 - Đối với mỗi câu hỏi mà các bạn trả lời “ hông”, cần xác định cách thức để thay 

đổi thái độ củ   ình nhƣ vậy các  ĩ năng tự quản lí sẽ hiệu quả hơn. 

 SLIDE 8 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Xây dựng kế hoạch sử dụng thời gian của bản thân 

- Kết quả thu đƣợc từ biểu đồ thời gian trong quá trình một tuần làm việc hay lâu 

hơn c  thể giúp nhìn lại các hoạt động đã qu  

- Hƣớng dẫn cho các hoạt động tr ng tƣơng l i để cho thời gi n đƣợc sử dụng hiệu 

quả nhất. 

 SLIDE 9 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

KẾT LUẬN CHUNG (1) 

 Khả năng tự quản lí một cách hiệu quả sẽ giúp bạn chủ động trong công việc. Nếu 

bạn không thể tự quản lí hiệu quả thì bạn khó có thể quản lí đƣợc ngƣời khác một 

cách hiệu quả. 

 Các doanh nhân cần lập kế hoạch để giúp họ đạt đƣợc mục tiêu. 

 

 SLIDE 10 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

KẾT LUẬN CHUNG (2) 

 Kế hoạch của bạn nên đƣợc giám sát một cách thƣờng xuyên và sử  đổi để đạt 
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đƣợc mục tiêu đề ra.  

 Chuẩn bị d nh sách “Việc cần là ” để giúp bạn biết đƣợc các ƣu tiên và giúp ch  

bạn c  đƣợc sự linh hoạt trong việc th y đổi những ƣu tiên. 

 

 SLIDE 11 

MÔ ĐUN 1, BÀI 2 

KẾT LUẬN CHUNG (3) 

 Một kế hoạch tốt sẽ giúp xác định các vấn đề một cách dễ dàng và tìm kiế  đƣợc 

các giải pháp.  

 Tự quản lí tốt có thể giúp bạn đánh giá đƣợc tiến độ công việc để đi đến thành 

công - đạt đƣợc mục tiêu của mình. Nếu bạn có thể đánh giá đƣợc sự thành công 

về công việc của mình, bạn sẽ có thể chủ động chỉnh sửa và bổ sung thêm các mục 

tiêu mới. 

 

 SLIDE 12 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

KẾT LUẬN CHUNG (4) 

 Tự quản lí  hông  h  để đạt đƣợc. Tuy nhiên, bạn phải thật sự cố gắng để c  đƣợc 

các  ĩ năng tự quản lí trong tất cả các công việc thƣờng ngày. Khi càng dành nhiều 

thời gian trong việc lập kế hoạch các hoạt động của mình bao nhiêu thì bạn càng 

có nhiều thời gi n hơn để phải hoàn thành các hoạt động đ . 

 

 BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Liệt kê những vấn đề/tình huống xảy ra trong cuộc sống 

1……………………………………………………………………………………………



 31 

……………………………………………………………………………………………..

2……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

3……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

4……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

5……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

6……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………….. 

 

 BÀI TẬP 2 

MÔ ĐUN 1, BÀI 2 

Xây dựng kế hoạch sử dụng thời gian của bạn 

BIỂU ĐỒ THỜI GIAN 

Nhiệm vụ chính:........................................... Ngày:............................... 

Thời gian Mục tiêu Hoạt động Kết quả đầu ra 

:00    

:30    

:00    

:30    

:00    

:30    

:00    

:30    

:00    
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TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Quy trình các bƣớc ra quyết định 

Để có thể trở thành doanh nhân, chúng ta phải sáng tạ , đặc biệt là trong những lúc 

phải đƣ  r  các quyết định. Doanh nhân phải có niềm tin mạnh mẽ vào bản thân, và vào 

khả năng đƣ  r  những quyết định đúng đắn. Chính việc đƣ  r  các quyết định đúng đắn 

sẽ làm nên dấu ấn riêng biệt của nhà kinh doanh. Doanh nhân phải đƣ  r  những quyết 

định quan trọng có ảnh hƣởng sâu sắc đến tƣơng l i của doanh nghiệp. Khả năng r  quyết 

định mang tính trực giác, là một khả năng đặc biệt thƣờng có ở những ngƣời làm kinh 

d  nh, đƣợc đúc  ết qua những kinh nghiệm trong những tình huống phức tạp buộc họ 

phải đƣ  r  quyết định. 

Doanh nhân phải sáng tạ  hơn ngƣời quản lí thông thƣờng trong cách tiếp cận đƣ  

ra quyết định. Họ phải tiếp cận vấn đề từ nhiều góc nhìn và tìm những giải pháp mới để 

giải quyết chúng. Trong một trƣờng hợp cụ thể, họ phải sử dụng trực giác để hình dung ra 

các kết quả và hậu quả có thể có của những giải pháp. 

Phần lớn những quyết định kinh doanh đều mang tính chủ quan, chúng không thể 

hoàn toàn không bị chi phối bởi yếu tố tình cả . Để xe  xét đến những khía cạnh cảm 

tính của quyết định, doanh nhân phải xác định đƣợc những mặt thuận lợi và bất lợi của 

một giải pháp có thể c , điều này giúp doanh nhân thấy đƣợc những kết quả của một giải 

pháp cụ thể  hách qu n hơn. 

“Phƣơng pháp  h   học” của việc đƣ  r  quyết định chỉ ra rằng phải có một 

phƣơng thức đặc thù khi giải quyết vấn đề và đƣ  r  quyết định. Quá trình trên thƣờng 

bao gồm những bƣớc sau: 

● Xác định vấn đề cốt lõi. 

● Xác định nguyên nhân chủ yếu của vấn đề. 

● Xác định những giải pháp có thể. 

● Đánh giá những giải pháp có thể. 

● Lựa chọn giải pháp tốt nhất. 

● Thực hiện giải pháp đã lựa chọn. 
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● Xác  inh tính đúng đắn của giải pháp. 

Mặc dù cách tiếp cận này là logic và thực tế, “phƣơng pháp  h   học” này  hông 

nhất thiết phải đƣ  r   ột quyết định cho một vấn đề. Khả năng lãnh đạo và quyền lực 

của một d  nh nhân cũng rất cần thiết để thực hiện thành công giải pháp. Thực hiện một 

quyết định cũng đòi hỏi sự kiên định và nhiệt tình. Doanh nhân phải chắc chắn về kết quả 

tƣơng l i của giải pháp, họ không mất thời gian vào việc phỏng đ án quyết định lần thứ 

hai. Một  hi đã thực hiện quyết định, tất cả những hồ nghi sẽ phải để lại s u lƣng. 

Doanh nhân phải quyết đ án trong mọi hành động. Một tổ chức phải có mục đích 

nhất định và phải có mục tiêu rõ ràng để phấn đấu. Nhiều d  nh nhân hơi e ngại việc đƣ  

ra quyết định vì họ lo sợ thất bại. Họ đặt tiêu chuẩn riêng cho bản thân về khái niệm thế 

nào là thành công . 

Yếu tố thời gi n đ ng v i trò cực kì quan trọng  hi đƣ  r  quyết định, đặc biệt đối 

với một doanh nghiệp đ ng phát triển. Trong một vài trƣờng hợp, quyết định phải đƣợc 

đƣ  r  nh nh ch ng và lập tức thực hiện. Một số quyết định  inh d  nh đƣợc đƣ  r  

không xem xét đến lợi ích hoặc thiếu hiểu biết về các điều kiện tr ng tƣơng l i, sự phát 

triển hay sự th y đổi điều kiện… Việc giám sát hiệu quả quá trình thực hiện quyết định sẽ 

làm lộ rõ những điểm yếu trong quyết định và cung cấp cơ sở thông tin cho những hành 

động tiếp theo.  

Những quyết định quan trọng không dễ thực hiện nhƣng lại đòi hỏi thực hiện 

thƣờng xuyên. Một điều tệ hại hơn dẫn đến những quyết định sai lầm là khi doanh nhân 

lảng tránh và  hông đƣ  r  bất cứ một quyết định nào cả. Hãy nhớ rằng việc đƣ  r  quyết 

định là một nghệ thuật, càng thực hành nhiều, doanh nhân càng trở nên thành thạo. 

Một khi vấn đề đƣợc định rõ và tất cả những thông tin dữ liệu c  liên qu n đã 

đƣợc thu thập, doanh nhân phải xác định một giải pháp thích hợp cho vấn đề. Họ có thể 

bắt đầu bằng một buổi họp động nã  nơi  à  ột nhóm nhân viên có thể tr   đổi qua lại 

và có thể phát triển thành một danh sách những giải pháp thích hợp. Mặc dù vấn đề mang 

tính sáng tạo cao và không có một giải pháp đúng nhƣng n  phụ thuộc và  d  nh nhân để 

xác định giải pháp thích hợp tốt nhất. 
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TÀI LIỆU THAM KHẢO 1  

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Phân tích việc sử dụng thời gian của bạn 

Lập biểu đồ thời gian, viết ra các hoạt động đặc trƣng và giải quyết khi nào hoạt 

động của bạn là cần thiết hay không. Một ví dụ về biểu đồ thời gi n đƣợc trình bày ở 

trang sau. Trong bảng c  16h để làm các công việc (giả định trung bình 8giờ hầu hết mọi 

ngƣời dùng để ngủ/nghỉ ngơi). Biểu đồ này đƣợc chia thành  các phần 30 phút; đ  là nơi 

để học sinh trình bày giờ làm việc trên cột “thời gi n”,  ột số ngƣời bắt đầu làm việc ở 

các thời điểm khác nhau. 

Biểu đồ này có các ô trống để ghi thời gian, hoạt động, mục tiêu và kết quả. Mỗi 

hoạt động mô tả một mục tiêu cụ thể, với kết quả đƣợc ghi ở cột “đầu r ”. Độ dài của cột 

“thời gi n” và “đầu r ” liên qu n đến “ ục tiêu” đƣợc đƣ  r   há rõ ràng về hiệu quả của 

việc tiêu tốn thời gian dành cho mỗi hoạt động. Cuối mỗi ngày, đánh dấu vào những hoạt 

động không cần thiết và cố từ bỏ n  tr ng tƣơng l i. 

Các học sinh điền đầy đủ vào biểu đồ cho 1 tuần và chỉ ra chính xác họ đã sử dụng 

thời gian củ   ình nhƣ thế nào trong mối liên quan tới mục tiêu. Trên thực tế, học sinh 

có thể làm một số việc  hông liên qu n đến mục tiêu chính của họ. Chỉ  hen thƣởng 

những thời gian quan trọng mà hoạt động của học sinh có hiệu qủa. Hộp trên cùng của 

biểu đồ thời gi n c  đủ chỗ cho việc trình bày mục tiêu của ngày và ngày tháng thực 

hiện. Tập trung vào việc hoàn thành mục tiêu chính giúp cho học sinh hoàn thành kết quả 

tích cực khi kết thúc một ngày. 

Nếu có thể, học sinh sử dụng biểu đồ thời gian hàng ngày trong 3 hoặc 4 tuần, 

điều này giúp họ quyết định bao nhiêu thời gian cho mỗi hoạt động khác nhau, những 

loại việc đƣợc họ coi là quan trọng và các kết quả từ mỗi hoạt động khác nhau. Việc tổng 

kết đƣợc thực hiện vào cuối tuần. 

C  vài điều có thể đƣợc hoàn thành trong suốt tuần. Kết quả thu đƣợc từ biểu đồ 

thời gian trong quá trình một tuần làm việc h y lâu hơn c  thể giúp nhìn lại các hoạt động 

đã qu  và hƣớng dẫn cho các hoạt động tr ng tƣơng l i để cho thời gi n đƣợc sử dụng 

hiệu quả nhất. 

 Ngƣời  inh d  nh thƣờng lãng phí thời gian bao gồm: 
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 Nói chuyện về vấn đề nhân sự  hông liên qu n đến công việc 

 Họp nhóm trong thời gian dài hay không cần thiết 

 Quá nhiều thời gian tạm ngừng công việc 

 Tổ chức kém 

 Uỷ quyền quá ít hay không uỷ quyền 

 Không quyết đ án 

 Đến muộn h y đãng trí. 
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Bài 3: Tầm quan trọng của kinh doanh trong xã hội(3 tiết) 

I. Mục tiêu  

Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Nêu đƣợc tầm quan trọng của kinh doanh trong xã hội 

2. Nhận biết các yếu tố giúp bạn trở thành ngƣời  inh d  nh thành đạt 

II. Nội dung  

1. Tầm quan trọng của kinh doanh trong xã hội 

2. Các yếu tố để trở thành ngƣời  inh d  nh thành đạt 

Tổng hợp mô đun 1:  

Chia các nhóm thảo luận các vấn đề sau: 

1. Tính kinh doanh 

2. Vai trò của kinh doanh trong xã hội 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1. Máy chiếu, máy vi tính 

2. Giấy A4 

3. Slide 1,2,3,4,5,6 

4. Bài tập 1,2 

5. Tài liệu 1,2,3 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1: Tầm quan trọng của kinh doanh trong xã hội  

Giáo viên yêu cầu học sinh tham khảo tài liệu 1 và làm BÀI TẬP 1: Liệt kê những 

đ ng g p của kinh doanh cho xã hội. 

1. Giáo viên yêu cầu một số học sinh báo cáo kết quả làm bài, một số học sinh 

khác bổ sung. 

2. Giáo viên chiếu SLIDE 1: Mô hình sự vận hành của một nền kinh tế, giáo viên 

giải thích mô hình để học sinh kết nối với kết quả thảo luận. 
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3. Kết luận:  

- Tố chất kinh doanh sẽ giúp tạo ra các doanh nghiệp. Phần lớn, của cải của xã hội 

hay quốc gia là do hoạt động kinh doanh mang lại. 

- Một xã hội  inh d  nh c  các đặc trƣng: thƣờng xuyên sản xuất/cung cấp các 

hàng hoá/dịch vụ có ích; phân phối rộng khắp tr ng dân cƣ các hàng h  /dịch vụ cần 

thiết, liên tục tiếp thu những ý tƣởng mới để đổi mới công nghệ và tăng trƣởng kinh tế, 

liên tục phát hiện các nhu cầu chƣ  đƣợc xác định của xã hội, thƣờng xuyên đáp ứng 

những nhu cầu phát sinh trong xã hội. 

4. Giáo viên chiếu SLIDE 2: Mô hình Vai trò của kinh doanh trong xã hội. Giáo 

viên giải thích mô hình. 

5. Kết luận: 

- Kinh doanh tạo việc là  ch  ngƣời l   động và có tác dụng là  tăng giá trị 

nguồn lực củ  đị  phƣơng,  huyến khích việc sử dụng và phát triển công nghệ, định hình 

vốn  inh d  nh và thúc đẩy một nền văn h á  inh d  nh ch  xã hội. 

- Khi c  tính  inh d  nh tr ng tƣ duy và quản lí các hoạt động, cả cá nhân và xã 

hội đều có thể thúc đẩy sự tiến bộ củ   ình the  hƣớng có một cuộc sống tốt đẹp hơn bởi 

vì  inh d  nh là động lực của sự phát triển kinh tế.  

- D  nh nhân đ ng  ột vai trò chủ đạo trong kinh doanh. Phần lớn của cải của xã 

hội hay quốc gia là do hoạt động kinh doanh mang lại. 

 Hoạt động 2: Yếu tố nào giúp bạn trở thành ngƣời kinh doanh thành đạt 

1. Giáo viên chia học sinh thành các nhóm nhỏ. 

2. Giáo viên yêu cầu học sinh đọc TÀI LIỆU 2: Ý nghĩ , phạm vi bao trùm của 

khái niệ  “tổ chức” 

3. Giáo viên yêu cầu các nhóm thảo luận BÀI TẬP 2: Các thuật ngữ có liên quan 

4. Học sinh thảo luận, cử đại diện của nhóm lên báo cáo kết quả thảo luận của 

nhóm. 

5. Giáo viên chiếu SLIDE 3,4 để so sánh với kết quả học sinh đƣ  r , bổ sung 

những yếu tố còn thiếu. 

Kết luận: Muốn trở thành ngƣời  inh d  nh thành đạt, bạn cần có các yếu tố nhƣ: 
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Sức khoẻ, nhu cầu đạt đƣợc mục tiêu, hƣớng tới nhiệm vụ, đồng cảm, tháo vát, có kế 

hoạch, chấp nhận rủi r , đổi mới,  ĩ năng, kiên nhẫn và c  ý tƣởng. 

 Tổng hợp mô đun 1:  

Phần thảo luận 

1. Giáo viên yêu cầu các nhóm thảo luận TÀI LIỆU 3: Câu chuyện về 

việc kinh doanh của anh Hoàng ( một d  nh nhân) đã đ ng g p và  

sự phát triển kinh tế quốc gi  nhƣ thế nào. 

2. Học sinh cử đại diện nhóm lên báo cáo kết quả thảo luận nhóm. 

3. Giáo viên tạ  điều kiện cho các thành viên còn lại trong nhóm bổ 

sung ý kiến. 

4.  Giáo viên tổng hợp ý kiến của các nhóm.  

5. Giáo viên chiếu SLIDE 5 tổng hợp chung  

TỔNG HỢP MÔ ĐUN 1 

 Tính kinh doanh là cách tổ chức và quản lí, cho phép mỗi ngƣời phản ứng với thay 

đổi và giải quyết các vấn đề trong bất kì tình huống nào có thể gặp phải không chỉ 

trong kinh doanh. 

 D  nh nhân đ ng  ột vai trò chủ đạo trong kinh doanh. Phần lớn của cải của xã 

hội hay quốc gia là do hoạt động kinh doanh mang lại. 

V. Gợi ý đánh giá và kiểm tra  

Ví dụ: Hãy điền vào những ô trống bằng những cụm từ thích hợp trong Mô hình 

vai trò của kinh doanh trong xã hội (SLIDE 6): 

1. Sự giàu có của quốc gia  

2. Lợi nhuận kinh doanh 

3. Thu nhập củ  ngƣời làm công trong doanh nghiệp 

 Đáp án: A(3), B(2), C(1) 
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 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 2 

Vận hành của một nền kinh tế 

CHUÛ SÔÛ HÖÕU

TAØI NGUYEÂN

NGÖÔØI TIEÂU DUØNG

CAÙ NHAÂN

CHÍNH QUYEÀN

DOANH NGHIEÄP

Thu

nh
aä
p
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ie

àn
co

ân
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,  l
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lô

ïi n

huaän)

C
hi ti eàn (nh

u caàu th
ò tröôøng)

T
hu

eá
T

hu
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D
òc

h 
vu

ï
D

òc
h

 v
u

ï

Lao ñoäng, taøi nguyeân

thieân nhieân (ñaát) vaø voán

Haøng hoùa

vaø dòch vuï
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 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

Vai trò của kinh doanh trong xã hội 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DOANH NGHIỆP DO CÁC DOANH NHÂN TẠO RA 

Thuế 

SỰ GIÀU CÓ CỦA QUỐC GIA 

THU NHẬP CỦA NGƯỜI LÀM 

CÔNG TRONG DOANH NGHIỆP 

SẢN PHẨM, DỊCH VỤ, VIỆC LÀM VÀ THU NHẬP 

LỢI NHUẬN KINH DOANH 

Thuế 

Thuế 

Thu nhập của người làm 

trong khu vực công 

Thu nhập 

sau thuế 

Thu nhập 

sau thuế 

Lợi nhuận 

sau thuế 

ĐẦU TƯ VÀO TÀI 

SẢN MỚI CÓ LÃI 

Tiết kiệm 

tiêu dùng 

Dịch vụ xã hội 

và hạ tầng 

Năng lực sản xuất, 

đổi mới công nghệ 
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 SLIDE 3-ĐÁP ÁN  ÀI TẬP 2 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

   

Chữ cái Các thuật ngữ có liên quan 

N Nhiệm vụ  Hƣớng tới nhiệm vụ). Năng động 

S Sức khỏe 

M Mục tiêu ( Nhu cầu đạt đƣợc mục tiêu) 

T Tháo vát. Tự tin. Tài năng 

Đ Đổi mới. Đồng cảm 

C Chấp nhận rủi ro 

K Kỹ năng. Kiến thức. Kinh nghiệm. Kế hoạch. Kiên nhẫn 

Y Ý tƣởng. Ý chí. 

 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

Những yếu tố giúp bạn trở thành ngƣời kinh doanh thành đạt 

1. SỨC KHỎE, nghị lực 

2. Nhu cầu đạt đƣợc MỤC TIÊU 

3. Hƣớng tới NHIỆM VỤ 

4. Sự ĐỒNG CẢM  

5. THÁO VÁT 

6. Lập KẾ HOẠCH 

7. CHẤP NHẬN RỦI RO 

8. ĐỔI MỚI/khả năng áp dụng ý tƣởng mới 

9. KĨ NĂNG/năng lực, cách thức tiến hành và kết thúc hoạt động 

10.  KIÊN NHẪN, tính nhẫn nại 

11.  C  Ý TƢỞNG. 
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 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

TỔNG HỢP MÔ ĐUN 1 

 Tính kinh doanh là cách tổ chức và quản lí, cho phép mỗi ngƣời phản ứng với thay 

đổi và giải quyết các vấn đề trong bất kì tình huống nào có thể gặp phải không chỉ 

trong kinh doanh. 

 D  nh nhân đ ng  ột vai trò chủ đạo trong kinh doanh. Phần lớn của cải của xã 

hội hay quốc gia là do hoạt động kinh doanh mang lại. 
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MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

SLIDE 6-GỢI Ý ĐÁNH GIÁ, KIỂM TRA 

HÃY ĐIỀN VÀO NHỮNG Ô TRỐNG BẰNG NHỮNG CỤM TỪ THÍCH HỢP 

Vai trò của kinh doanh trong xã hội 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DOANH NGHIỆP DO CÁC DOANH NHÂN TẠO RA 

Thuế 

C 

A 

SẢN PHẨM, DỊCH VỤ, VIỆC LÀM VÀ THU NHẬP 

B 

Thuế 

Thuế 

Thu nhập của người làm 

trong khu vực công 

Thu nhập 

sau thuế 

Thu nhập 

sau thuế 

Lợi nhuận 

sau thuế 

ĐẦU TƯ VÀO TÀI 

SẢN MỚI CÓ LÃI 

Tiết kiệm 

tiêu dùng 

Dịch vụ xã hội 

và hạ tầng 

Năng lực sản xuất, 

đổi mới công nghệ 
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 BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

 

 

Liệt kê những đóng góp của kinh doanh cho xã hội 

1……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

2……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

3……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

4……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

5……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

6……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 
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 BÀI TẬP 2 

MÔ ĐUN 1, BÀI 3 

 

 

Cho các chữ cái ở cột bên trái, xác định các phẩm chất (mở đầu bằng 

chữ cái này) giúp bạn trở thành người kinh doanh thành đạt 

 

Chữ cái Các thuật ngữ có liên quan 

N 

 

S 
 

M 

 

T 

 

Đ 

 

C 

 

K 

 

Y 
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TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

Vận hành của một nền kinh tế 

CHUÛ SÔÛ HÖÕU

TAØI NGUYEÂN

NGÖÔØI TIEÂU DUØNG

CAÙ NHAÂN

CHÍNH QUYEÀN

DOANH NGHIEÄP

Thu
nh

aä
p

(t
ie

àn
c
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ân
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,  

la
õi,

 lô
ïi n

huaän)

C
hi ti eàn

 (n
h
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ò tröôøng)

T
h

u
e

á
T

h
u

e
á

D
òc

h
 v

u
ï

D
òc

h
 v

u
ï

Lao ñoäng, taøi nguyeân

thieân nhieân (ñaát) vaø voán

Haøng hoùa

vaø dòch vuï 

 Đ  phần hoạt động kinh tế của một quốc gia dựa trên hoạt động của doanh nghiệp. 

Hoạt động đ  thể hiện qua hai dòng chuyển động: Dòng hàng hoá dịch vụ và dòng tiền. 

Dòng hàng hoá dịch vụ bắt đầu từ nhà cung cấp nhƣ đất đ i, hầm mỏ… Nguyên, nhiên 

vật liệu đƣợc chuyển đến các doanh nghiệp sản xuất, dịch vụ và chúng sẽ đƣợc chế biến 

thành sản phẩm, hàng hoá/dịch vụ để cung cấp ch  ngƣời tiêu dùng (các cá nhân). Dòng 

chuyển động củ  đồng tiền d  ngƣời tiêu dùng (các cá nhân) trả cho các hàng hoá/dịch vụ 

họ mua của các doanh nghiệp cũng nhƣ tiền các doanh nghiệp phải trả để mua/thuê tài 

nguyên (cho chủ sở hữu tài nguyên), trả tiền công cho các cá nhân. Thị trƣờng đầu vào 

của doanh nghiệp là tài nguyên, l   động và vốn. Thị trƣờng đầu ra là hàng hoá và dịch 

vụ. Thị trƣờng đầu và  và đầu r  đƣợc gắn với nh u để điều phối và xác định việc sử 

dụng nguồn lực trong nền kinh tế. Chính phủ đ ng v i trò là ngƣời trọng tài, thực hiện 

dịch vụ công, duy trì an ninh trật tự và các quy định trong xã hội. 
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TÀI LIỆU 2   

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

Ý nghĩa, phạm vi bao trùm của khái niệm “tổ chức” 

 Sự khác biệt của những ngƣời có tố chất kinh doanh là giải quyết một cách tích 

cực những thách thức và vấn đề gặp phải trong cuộc sống. Tất cả các hoạt động của tổ 

chức đều đòi hỏi tuân thủ 5 bƣớc s u: xác định ý tƣởng, lên kế hoạch, thực hiện, hoạt 

động có kết quả và tiếp nhận thành quả. 

 Trở thành ngƣời c  đầu óc tổ chức kinh doanh, bạn có thể đe  lại lợi ích cho bản 

thân và giúp bạn trở thành một thành viên có giá trị tr ng gi  đình của mình, cộng đồng, 

nơi là  việc và xã hội nói chung. Bạn có thể đạt đƣợc nhiều điều mong muốn thông qua 

việc trở thành ngƣời c  đầu óc tổ chức, kinh doanh. Khi trở thành ngƣời c  đầu óc tổ 

chức, kinh doanh, bạn sẽ biết cần phải làm gì trong bất kỳ tình huống nào mà bạn gặp 

phải. Điều đ  sẽ giúp bạn vƣợt qu  đƣợc các thách thức của cuộc sống do bạn luôn sẵn 

sàng vƣơn tới để đạt đƣợc những kết quả tích cực từ những thách thức này. 

 

Những yếu tố nào có thể giúp cả nam và nữ trở thành ngƣời có đầu óc kinh doanh: 

1.  Sức khoẻ, nghị lực Làm việc chă  chỉ và khoa học chính là chìa khoá của sự 

thành đạt. Cần thiết phải có thể chất khoẻ mạnh cũng nhƣ 

tinh thần trong việc đƣơng đầu với thách thức liên qu n đến 

những giải pháp cho việc thực hiện thành công dự án. Để có 

đƣợc sự nhiệt huyết này, bạn cần vận động trí  c cũng nhƣ 

các giác quan của bạn nhƣ: thị giác, thính giác, vị giác, khứu 

giác, xúc giác. Điều đ  sẽ giúp bạn nhận biết cần phải làm gì 

trong các tình huống khác nhau. Bạn cũng cần có sức khoẻ 

tốt - điều này có thể đạt đƣợc thông qua luyện tập và chế độ 

ăn uống phù hợp. 

2.  Nhu cầu đạt đƣợc 

MỤC TIÊU 

Bạn đặt mục đích là dành thắng lợi và hoàn thành tất cả các 

công việc mà bạn th   gi . Thái độ và khả năng cảm thụ của 

bạn sẽ giúp   bạn đạt đƣợc thành quả khi bạn đặt mục tiêu 

làm một việc gì đ . Điều này sẽ giúp bạn làm việc hiệu suất 
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hơn s  với những ngƣời khác. 

3.  Hƣớng tới nhiệm vụ  Nhƣ bạn đã biết, để gặt hái đƣợc kết quả mong muốn thì 

mọi yêu cầu, nhiệm vụ phải đƣợc thực hiện tốt và kết thúc 

đúng thời gian. Hiệu suất, tính hiệu quả và làm chủ thời 

gian là những nhân tố quan trọng giúp bạn thực hiện đƣợc 

các yêu cầu của nhiệm vụ.  

4.  Sự đồng cảm Có sự đồng cảm sẽ giúp bạn có khả năng đặt mình vào vị trí 

của một ngƣời hay những ngƣời mà bạn dự định tác động 

tới để có thể biết đƣợc suy nghĩ của họ. Tr ng trƣờng hợp 

của một doanh nghiệp, bạn có khả năng cảm nhận đƣợc suy 

nghĩ của khách hàng mà bạn cần quan tâm. 

5. Tháo vát Bạn có khả năng lãnh đạ  và đƣ  r  những chỉ đạo cần thiết 

cho doanh nghiệp hoạt động. Sự nhận dạng, khuyến khích 

và sử dụng hiệu quả các nguồn lực vật chất và phi vật chất 

đ ng v i trò rất quan trọng tr ng quá trình điều hành doanh 

nghiệp. 

6. Lập kế hoạch Để có thể c  đƣợc bức tranh toàn cảnh của doanh nghiệp về 

các phƣơng diện: Tại sao doanh nghiệp đƣợc thành lập? 

Cần phải làm gì? Những việc đ  sẽ đƣợc thực hiện nhƣ thế 

nào? Ai sẽ thực hiện chúng? và khi nào chúng sẽ đe  lại 

kết quả … thì cần thiết đƣ  r   ột kế hoạch bằng văn bản. 

7. Chấp nhận rủi ro Cần phải đƣ  r  quyết định tiến lên phí  trƣớc và bắt đầu 

với công việc kinh doanh hay thực thi một cam kết. Ngƣời 

thành đạt thƣờng đƣ  ra quyết định sau khi họ đã c  nghiên 

cứu nhất định. D  đ , cuối cùng họ thƣờng đạt đƣợc những 

kết quả mong muốn. Bạn luôn luôn phải trải qua thử thách 

đầu tiên này. Đ  chính là sự khác biệt giữa những ngƣời 

thành đạt và  hông thành đạt.  

8. Đổi mới Khả năng áp dụng những ý tƣởng mới sẽ giúp bạn thực thi 

hành động một cách đ  dạng. Đ  chính là điểm mạnh của 

những ngƣời thành đạt. Thông qua sáng kiến cá nhân, sự 
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tƣởng tƣợng, trực giác nhạy bén và sự hiểu biết sự vật sâu 

sắc, bạn có thể là  th y đổi mọi thứ và vạch ra cách thức 

tiến hành công việc trong bất kỳ tình huống nào mà bạn gặp 

phải.  

9. Kĩ năng Những ngƣời thành đạt thƣờng c  năng lực, cách thức tiến 

hành và kết thúc hoạt động. Phần lớn những ngƣời thành đạt 

đều có một lƣợng kiến thức nhất định, thái độ và  ĩ năng 

thực hành cần thiết để điều hành tổ chức, doanh nghiệp. Do 

đ  bạn cần phải đánh giá đúng  hả năng và  ĩ năng  à bạn 

c  và là  cách nà  để tôi luyện chúng. 

10. Kiên nhẫn, nhẫn nại Có rất nhiều thách thức phải đƣơng đầu khi tiến hành thành 

lập một doanh nghiệp. Những ngƣời phụ nữ thƣờng phải 

đƣơng đầu với những thách thức nhiều hơn, và  ột vài 

trong số đ  rất  h  vƣợt qua. Khả năng the  đuổi mục tiêu 

đến cùng bất chấp trở ngại gặp phải là rất cần thiết trong 

quá trình điều hành doanh nghiệp. Đức tính kiên nhẫn, nhẫn 

nại và niềm tin là một trong số những nhân tố mà bạn cần, 

để đƣơng đầu với những thách thức vật chất và tinh thần mà 

bạn có thể gặp phải. 

11. Có ý tƣởng Cuộc sống th y đổi từng ngày. Vì thế, nắm vững đƣợc tình 

hình và yêu cầu của xã hội, mạnh dạn đƣ  r  những ý tƣởng 

mới, sát thực, sẽ giúp bạn thành công. Trong doanh nghiệp, 

việc luôn tì  tòi để đƣ  r  các ý tƣởng kinh doanh mới, độc 

đá  sẽ giúp bạn thu đƣợc nhiều thành quả trong kinh doanh. 

 



 51 

 

MÔ ĐUN 1,  ÀI 3 

TÀI LIỆU 3- LÀM THEO NHÓM 

 

Mỗi học sinh tham gia một trong bốn nhóm (A, B, C và D), các 

nhóm hãy đọc câu chuyện về “Việc kinh doanh của anh Hoàng” ở dưới 

đây và mỗi nhóm trả lời hai câu hỏi được quy định sau đây về việc anh 

Hoàng (một doanh nhân) đã đóng góp vào sự phát triển kinh tế quốc 

gia như thế nào. 

 

NHÓM A 1

. 

Anh H àng đã tạ  công ăn việc là  ch  th nh niên nhƣ thế nào? 

 2

. 

Anh H àng đã nâng c    ức sống của thợ tr ng công ty  ình nhƣ 

thế nào? 

NHÓM B 1

. 

Anh H àng đã tăng cƣờng cạnh tr nh nhƣ thế nào trong ngành 

may? 

 2

. 

Anh đã bán hàng thu ngoại tệ ra sao? 

NHÓM C 1

. 

Anh H àng đã g p phần và  tăng trƣởng kinh tế đị  phƣơng, g p 

phần tăng trƣởng tổng sản phẩm quốc nội ra sao? 

 2

. 

Anh đã qu n tâ  đến công nhân thế nà , ng ài lƣơng  

NHÓM D 1

. 

Anh H àng đã sử dụng các nguồn lực địa phƣơng r  s   và điều này 

đã đ ng g p thế nào cho sự giàu mạnh củ  đị  phƣơng  

 2

. 

Anh đã học nghề và tự đà  tạo, cung cấp các  ĩ năng qu  học tại nơi 

làm việc ch  công nhân nhƣ thế nào? 

Sau phần thảo luận của từng nhóm, mỗi nhóm cử một ngƣời báo cáo về việc thảo 

luận của nhóm mình. Sau mỗi báo cáo cả nhóm có thể góp thêm ý kiến. 

Câu chuyện về việc kinh doanh của anh Hoàng 
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Anh Hoàng quê ở thị xã Bần, Yên Nhân. Sau khi tốt nghiệp trung học phổ thông 

 nh  hông và  đƣợc cao đẳng, nhƣng đƣợc tuyển vào một trƣờng kỹ thuật nơi  nh đã học 

h i nă  nghề may. Khi học x ng,  nh đƣợc nhận vào làm ở một công ty may tại Bần. 

Anh đã là  việc ch  công ty này h i nă . Tr ng  hi là  việc, anh thấy nhu cầu về may 

mặc ngày càng phát triển. Anh quyết định xin ra khỏi công ty và khởi sự doanh nghiệp 

riêng củ   ình. Anh đã v y từ ngân hàng thƣơng  ại một số tiền làm vốn kinh doanh. 

Ngoài ra anh còn tiết kiệ  thê  đƣợc một số tiền để làm vốn. 

Anh H àng đã sửa lại nhà của bố mẹ gần thị xã để làm cửa hàng. Anh mua 4 máy 

khâu, mua vải.   n đầu anh tự sử dụng một máy khâu và thuê thêm 3 thợ may lành nghề 

để cắt và may quần á . Anh   y váy đầm và quần á  ch  ngƣời trong thị xã. Anh trƣng 

bày sản phẩm trong cử  hàng để khách hàng ngắ  và  u . S u đ   nh H àng đã liên hệ 

với các công ty tr ng vùng để   y đồng phục cho họ. Hai doanh nghiệp đã thuê  nh 

cung cấp đồng phục. Để có thể đáp ứng các đơn hàng này  nh đã phải thuê thêm 5 thợ 

lành nghề cả ngày và hai thợ phụ. Anh đề nghị một vài thợ lành nghề truyền đạt kinh 

nghiệm cho những thợ mới. Anh cũng phải mua thêm 3 máy khâu nữ . Anh H àng đã 

đáp ứng đƣợc các đơn đặt hàng và khách hàng hài lòng với sản phẩm của anh. 
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Khi việc kinh doanh của anh Hoàng mở rộng, anh cần thêm diện tích. Anh thuê 

một ngôi nhà to hơn tại thị xã. Nhƣ vậy,  nh đã tiến đến gần  hách hàng hơn. Anh tiếp 

tục cung cấp đồng phục cho một số công ty và đồng thời bán quần áo cho các khách 

khác. Kinh doanh mở rộng, anh quyết định lập công ty. Đến lúc này anh phải tuyển thêm 

một kế t án để xử lý sổ sách và tiền nong của cửa hàng, và một ngƣời đƣ  hàng. Anh 

Hoàng không trực tiếp may nữ ,  à là ngƣời quản lí chung. 

Anh Hoàng tham gia triển lãm ở Hà Nội để quảng cáo sản phẩm của mình cho 

 hách hàng tr ng nƣớc và cả nƣớc ngoài. Ngay sau khi tham gia hai triển lã  đầu tiên, 

 nh đã bắt đầu  ý đƣợc hợp đồng xuất khẩu một số sản phẩ  s ng các nƣớc khác. Thu 

nhập chung tăng lên nh nh ch ng. 

Anh H àng là ngƣời thân thiện với khách hàng. Họ thích anh vì chất lƣợng sản 

phẩm và tính trung thực của anh. Nhân viên củ   nh cũng hài lòng về anh và trung thành 

với công ty. Nă  ngƣời trong số nhóm thợ củ   nh đã là  việc hơn 10 nă . Anh H àng 

trả lƣơng ch  thợ  há. Anh cũng  u  bảo hiểm cho họ. Anh thanh toán thêm phụ cấp đi 

lại và  lƣơng tháng ch  họ. Mọi ngƣời hài lòng và gắn bó với công ty. 
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MÔ ĐUN 2: KHỞI NGHIỆP BẰNG KINH DOANH, TÔI CẦN PHÁT TRIỂN 

NHỮNG NĂNG LỰC GÌ? (9 TIẾT) 

I. Mục tiêu 

Sau khi trải nghiệm chương trình, các học sinh có khả năng: 

  1. Thực hiện đánh giá đƣợc năng lực kinh doanh tiềm ẩn của bản thân để trở thành 

d  nh nhân tr ng tƣơng l i 

2. Liệt  ê đƣợc 3 năng lực cần c  để kinh doanh thành công 

3. Thực hiện tự phân tích đƣợc những lỗ hổng về năng lực của bản thân 

4. Liệt  ê đƣợc những năng lực cần phát triển củ  ngƣời làm kinh doanh 

  5. Thực hiện đƣợc phong cách sống của bản thân khi lựa chọn c n đƣờng khởi 

nghiệp bằng kinh doanh. 

II. Nội dung 

Bài 1: Tự đánh giá năng lực kinh doanh tiềm ẩn của bản thân 

 ài 2:    nh   năng lực củ  ngƣời là   inh doanh  

Bài 3: Những năng lực cần phát triển củ  ngƣời làm kinh doanh. 
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Bài 1: Tự đánh giá năng  ực kinh doanh tiềm ẩn của bản thân (3 tiết) 

I. Mục tiêu  

  Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

  1. Thực hiện đánh giá đƣợc năng lực kinh doanh tiềm ẩn của bản thân để trở thành 

d  nh nhân tr ng tƣơng l i  

  2. Khái quát đƣợc khả năng của bản thân, c  thái độ nghiêm túc trong việc tự đánh 

giá năng lực kinh doanh. 

II. Nội dung  

1. Trắc nghiệ  năng lực kinh doanh tiề  ẩn 

2. Thảo luận về năng lực  inh d  nh tiề  ẩn 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1. Máy chiếu, máy vi tính 

2. Giấy A0, bút dạ 

3. Slide 1,2,3,4,5,6 

4. Bài tập 1 (2 phiếu/học sinh) 

  5. Tài liệu 1 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1: Trắc nghiệm và thảo luận về năng  ực kinh doanh tiềm ẩn 

1. Giá  viên phát ch   ỗi học sinh  ột bộ phiếu hỏi  ÀI TẬP 1 “Trắc nghiệ  

 huynh hƣớng  inh d  nh cá nhân” và nêu  ục đích củ  bộ phiếu hỏi  là để xác định 

điể   ạnh, điể  yếu củ  bản thân. 

2. Giá  viên hƣớng dẫn học sinh cách trả lời phiếu: Học sinh sẽ trả lời câu hỏi 

bằng cách đánh dấu nhân  X) và  ô lự  chọn “Hiế   hi h ặc  hông” h y “Thƣờng xuyên 

h ặc c ”. 

3. Giá  viên dành ch  học sinh  h ảng 20 đến 25 phút để các học sinh trả lời đủ 

50 câu tr ng phiếu hỏi. 

4. Giáo viên trình bày SLIDE 1,2,3,4,5 để chỉ r  xe   ột d  nh nhân sẽ c  các 

câu trả lời nhƣ thế nà  ch  phiếu điều tr  trên; Các tính cách d  nh nhân cụ thể đều đƣợc 
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đánh dấu tr ng ng ặc đơn. Chú ý rằng thông tin này chỉ tƣợng trƣng ch  xu hƣớng  inh 

d  nh,  hông áp dụng đối với tất cả các d  nh nhân. 

5. Giá  viên chi  học sinh thành các nh   thả  luận và phân công  ỗi nh   thả  

luận từ 5 đến 6 câu. Hƣớng dẫn học sinh đối chiếu với bảng chấ  điể  để giải thích về 

 ối liên hệ củ  câu hỏi trắc nghiệ  với năng lực  inh d  nh. 

6. Giá  viên yêu cầu các nh   thả  luận và ghi  ết quả thả  luận r  giấy A0. 

7. Giá  viên  ời đại diện củ   ỗi nh   lên trình bày  ết quả thả  luận củ  nh   

 ình, các nh    hác bổ sung ý  iến. 

8. Giá  viên chốt lại ý  iến s u phần trình bày củ   ỗi nh  . 

9. Giá  viên  ời học sinh th    hả  TÀI LIỆU 1 “Hãy tự tin bởi phí  trƣớc bạn 

c  rất nhiều cánh cử   ở”. 

10. S u  hi đã  ết luận về bài trắc nghiệ , giá  viên thu lại tất cả các câu trả lời 

củ  học viên.  hi  ết thúc  h á học, giá  viên yêu cầu học sinh là  lại bài trắc nghiệ  

này  ột lần nữ  để s  sánh, đối chiếu và đánh giá đƣợc những th y đổi về suy nghĩ và 

thái độ củ  học sinh s u cả  h á học. 

11. Giảng viên  ết luận h ạt động: 

Kết luận: 

- Tr ng  inh d  nh cần phải biết xác định những điể   ạnh và điể  yếu củ  bản 

thân. Với  ỗi sự lự  chọn tr ng từng câu hỏi, chúng t  đã phần nà  tự xác định đƣợc 

những ƣu điể  và nhƣợc điể  củ  bản thân.  

- Mỗi ngƣời đều c  những ƣu điể  và nhƣợc điể  nhất định. Tr ng công việc 

 inh d  nh, chúng t  cần phải biết xác định rõ những điể   ạnh củ  bản thân để phát 

huy và những điể  yếu củ  bản thân để  hắc phục thì  ới c  nhiều  hả năng thành công. 

 Hoạt động 2: Trắc nghiệm về năng  ực kinh doanh tiềm ẩn của bản thân lần 2 

1. Giá  viên yêu cầu học sinh là  lại  ÀI TẬP 1 “Trắc nghiệ   huynh hƣớng 

 inh d  nh cá nhân”  ột lần nữ  để s  sánh, đối chiếu và đánh giá đƣợc những th y đổi 

về suy nghĩ và thái độ củ  học sinh s u cả  h á học. 

2. Dự  trên  ết quả củ  h i lần đánh giá năng lực  inh d  nh. Giá  viên hỏi các 

học sinh câu hỏi s u: 
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  ạn c  tự nhận r  điể  yếu nà  củ   ình  hông  

  ạn c  nghĩ rằng  ình c  thể trở thành  ột d  nh nhân dù c  những 

điể  yếu này  hông  

 Những điể   ạnh củ  bạn là gì  

 Các điể   ạnh củ  bạn c  thể th y thế ch  các điể  yếu  hông  

 Ph ng cách sống củ  bạn c  thích hợp với những đòi hỏi củ  công 

việc  inh d  nh  hông  

  ạn c  thể là  gì để là  ch  cuộc sống củ  bạn tốt hơn  Ai c  thể 

giúp bạn th y đổi n   

3. Giáo viên yêu cầu một số học sinh báo cáo kết quả làm bài, học sinh khác bổ 

sung. 

4. Giáo viên chiếu SLIDE 6: Kết luận chung cho bài học. 

 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Qu  h i bài trắc nghiệ  này, các học sinh đã tự xác định đƣợc tiề  năng 

 inh d  nh củ  bản thân cũng nhƣ những điể   ạnh và điể  yếu trong tính cách, 

th i quen, qu n điể  củ   ình, những yếu tố sẽ c  ảnh hƣởng đến công việc  inh 

d  nh. Từ đ  các học sinh c  thể quyết định xe   ình c  th   gi  và  công việc 

 inh d  nh h y  hông và sẽ th   gi  ở  ức độ, phạ  vi nhƣ thế nà . 
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 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 2, BÀI 1 

HK = Hiếm khi hoặc Không  TX = Thƣờng xuyên hoặc Có 

KHÁI QUÁT BẢN THÂN 

5. TX  giá  dục củ  gi  đình) 

7. HK  qu n điể , năng lực, sức  h ẻ) 

9. TX   inh nghiệ  về sự th y đổi  ôi trƣờng là  việc) 

12. TX   iến thức) 

13. HK   hả năng tự lập) 

14. HK  tính h à đồng) 

15. TX   nhu cầu đạt đƣợc  ục tiêu) 

19. TX  tinh thần trách nhiệ ) 

20. HK  trách nhiệ  củ  bản thân  hi còn nhỏ 

21. TX   inh nghiệ  củ  bản thân  hi còn nhỏ) 
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 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 1 

KHÁI QUÁT BẢN THÂN (tiếp) 

30. TX  tính lạc qu n,  hả năng linh h ạt) 

31. HK  trách nhiệ  cá nhân,  hả năng giải quyết vấn đề) 

32. TX  tài thá  vát,  hả năng chấp nhận  ạ  hiể ) 

33. HK   hả năng linh h ạt, tính tự tin) 

34. HK   hả năng tự điều  hiển bản thân) 

36. TX  tính tự lập, trách nhiệ ) 

37. TX  tính lạc qu n) 

38. TX   hả năng tự quyết, tính lạc qu n) 

40. HK  tính tự tin, trách nhiệ ) 

41. HK  tài thá  vát, tính sáng tạ ) 

42. TX  tính sáng tạ , tính lạc qu n) 

 

 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 1 

KHUÔN MẪU HÀNH XỬ 

1. HK  tự tin,  hả năng tự chủ) 

3. TX   hả năng chấp nhận  ạ  hiể ) 

4. TX   hả năng lãnh đạ ) 

44. TX  tính l  x , tính sâu sắc, tính  iên trì) 

45. TX  th   vọng,  hả năng sáng tạ ) 

50. TX  tính lạc qu n) 
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 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 1 

PHONG CÁCH SỐNG 

2. HK   hông c  thời gi n) 

6. TX   hả năng quản lí,  hả năng thành công) 

8. TX  tính c   ục đích) 

10. TX  tính sáng tạ , sáng chế) 

11. HK   hả năng điều  hiển, trách nhiệ ) 

16. HK  tính thiếu  iên nhẫn,  ạ  hiể ) 

17. HK   hả năng tự điều  hiển bản thân) 

18. TX  sự quyết tâ , tính quyết đ án) 

22. TX  tính thiếu  iên nhẫn, nghị lực) 

23. TX  tự tin, tính tự lập) 

24. TX  sự bền chí, sự quyết tâ ) 

 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 1 

PHONG CÁCH SỐNG (tiếp) 

25. HK   hả năng tự  hởi nghiệp,  hả năng tự điều  hiển) 

26. TX  nghị lực, tài thá  vát) 

27. TX  tính tự c   tự đại) 

28. TX  tính tự tin, tính quả quyết) 

29. HK  tính định hƣớng) 

35. TX  tính  iên trì,  hả năng tự quyết) 

39. TX  tính hƣớng lợi nhuận) 

43. HK  nhu cầu đạt  ết quả) 
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46.TX  tính tự lập, tính tự tin) 

47. HK  tính hƣớng ý tƣởng, tính sáng tạ ) 

48. TX  th   vọng, tính tự tin) 

49. TX   hả năng quản lí thời gi n, nghị lực). 

 SLIDE 6 

 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Tiề  năng  inh d  nh củ  bản thân cũng nhƣ những điể   ạnh và điể  yếu   

tr ng tính cách, th i quen, qu n điể  củ   ình, những yếu tố sẽ c  ảnh hƣởng đến 

công việc  inh d  nh.  

  ạn c  thể quyết định xe   ình c  th   gi  và  công việc  inh d  nh h y  hông 

và sẽ th   gi  ở  ức độ, phạ  vi nhƣ thế nà . 
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 BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 1 

Trắc nghiệm năng  ực kinh doanh tiềm ẩn 

 

Mục đích của cuộc đánh giá này là xác định điểm mạnh, điểm yếu của 

bạn. Hãy trả lời mẫu câu hỏi bằng cách đáng dấu (x), lựa chọn "Hiếm khi 

hoặc không" hay "thường xuyên hoặc có" 

 

CÂU HỎI TRẮC NGHIỆM 
HIẾM KHI 

HOẶC KHÔNG 

THƢỜNG 

XUYÊN 

HOẶC CÓ 

1.  ạn c  l  lắng xe  ngƣời  hác nghĩ gì về 

mình không? 

____________ 

 

____________ 

2.  ạn c  đọc sách  hông  ____________ ____________ 

3.  ạn c  ƣ   ạ  hiể   hông    

4.  ạn c  dễ dàng nhờ ngƣời  hác là   ột việc 

gì đ  ch   ình  hông  

____________ ____________ 

5. Đã  i tr ng gi  đình củ  bạn thả  luận về 

 inh nghiệ   hởi sự d  nh nghiệp với bạn 

chƣ   

____________ ____________ 

6.  ạn c  tin và  việc tổ chức các công việc 

củ   ình trƣớc  hi bắt đầu  hông  

____________ ____________ 

7.  ạn c  h y ố   hông  ____________ ____________ 

8.  ạn c  thích thú với những công việc  à bạn 

thực hiện chỉ để chứng  inh rằng bạn c  thể 

là  đƣợc  hông  

____________ ____________ 

9.  ạn đã b   giờ là  việc hết  ình vì  ột 

công việc chƣ   

____________ ____________ 

10.  ạn c  luôn nghĩ r  các ý tƣởng  ới  hông  ____________ ____________ 

11.  ạn c   uốn để ch   ột ngƣời bạn quyết ____________ ____________ 
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định hộ  ình tr ng các h ạt động xã hội  

12.  ạn c  thích trƣờng học  hông  ____________ ____________ 

13.  ạn đã là  ột học viên giỏi chứ  ____________ ____________ 

14.  ạn c  chơi với  ột nh   bạn  hi còn ở 

trƣờng trung học không? 

____________ ____________ 

15.  ạn c  th   gi  và  các h ạt động thể th   

h y các h ạt động  hác củ  trƣờng học 

không? 

____________ ____________ 

16.  ạn c  thích chú ý đến chi tiết  hông  ____________ ____________ 

17.  ạn c  tin rằng cần phải c  sự ổn định và  n 

t àn tr ng công việc  hông  

____________ ____________ 

18.  ạn c  cân nhắc  ĩ lƣỡng  hi lự  chọn 

phƣơng pháp đấu tr nh trực tiếp để đạt đƣợc 

 ết quả   ng  uốn h y  hông  

____________ ____________ 

19.  ạn c  phải là c n cả tr ng gi  đình  hông? ____________ ____________ 

20.  ố và  ẹ củ  bạn c  thƣờng xuyên ở bên 

cạnh bạn tr ng suốt thời thơ ấu củ  bạn 

không? 

____________ ____________ 

21. Hồi nhỏ dƣới 10 tuổi bạn c  phải là  các 

công việc vặt tr ng nhà  hông  

____________ ____________ 

22.  ạn c  dễ bị xúc động  hông  ____________ ____________ 

23.  ạn c  thỉnh th ảng  iêu ngạ  về các thành 

quả củ   ình  hông  

____________ ____________ 

24.  ạn c  thể tập trung và   ột vấn đề nà  đ  

tr ng  ột  h ảng thời gi n  hông  

____________ ____________ 

25. Thỉnh th ảng, bạn c  cần đến lời cổ vũ củ  

ngƣời  hác để động viên  ình  hông  

____________ ____________ 

26.  ạn c  b   giờ bị thất vọng về năng lực củ  ____________ ____________ 
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 ình  hi xử trí  ột vấn đề the    ng  uốn 

củ  bạn  hông  

27. Đối với bạn, sự th ả  ãn cá nhân c  ý nghĩ  

hơn là việc c  tiền để chi trả ch  cuộc sống 

không? 

____________ ____________ 

28.  ạn c  b   giờ là  gì vƣợt quá quyền hạn 

củ   ình tr ng công việc  hông  

____________ ____________ 

29.  ạn c  thích thƣờng xuyên th   gi  các h ạt 

động xã hội  hông  

____________ ____________ 

30.  ạn c  cố gắng  iế  lợi nhuận từ những tình 

huống   h   hăn  hông  

____________ ____________ 

31.  ạn c   hiển trách ngƣời  hác  hi c   ột 

việc nà  đ  s i lầ   hông  

____________ ____________ 

32.  ạn c  thích giải quyết các vấn đề  hi  hông 

biết tất cả các  h   hăn tiề  ẩn  hông   

____________ ____________ 

33.  ản thân bạn c  bị từ chối b   giờ  hông  ____________ ____________ 

34.  ạn c  tin rằng n i chung bạn rất   y  ắn, 

điều đ  lí giải ch  những thành công củ  

bạn   

____________ ____________ 

35.  ạn c  hứng thú là  việc tr ng  ột thời gi n 

dài để đạt đƣợc  ục đích củ   ình  hông  

____________ ____________ 

36.  ạn c   uốn đƣợc tự quyết định tr ng công 

việc củ   ình  hông  

____________ ____________ 

37. Tr ng cuộc đời  ình, bạn c  thƣờng xuyên 

thức dậy vui vẻ và   ỗi buổi sáng  hông  

____________ ____________ 

38.  ạn c  chấp nhận thất bại  à  hông băn 

 h ăn gì h y  hông  

____________ ____________ 

39.  ạn c  tài  h ản tiết  iệ  và các nguồn vốn ____________ ____________ 
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đầu tƣ nà   hác  hông  

40.  ạn c  tin rằng  ọi d  nh nhân đều rất  ạ  

hiể  h y  hông  

____________ ____________ 

41.  ạn c  nghĩ rằng  ột d  nh nhân thành đạt 

phải c  đƣợc sự ủng hộ củ  đồng nghiệp 

không? 

____________ ____________ 

42.  ạn c  cố gắng học hỏi qu  những s i lầ  

 à  ình đã  ắc phải  hông  

____________ ____________ 

43.  ạn có là ngƣời qu n tâ  đếný  iến củ  

ngƣời  hác  hông? 

____________ ____________ 

44.  ạn c  tì  câu trả lời ch  bất cứ vấn đề nà  

xảy r  với bạn  hông  

____________ ____________ 

45.  ạn c  hứng thú tr ng việc tì   iế  câu trả 

lời ch  các nguyên nhân thất bại h y  hông  

____________ ____________ 

46.  ạn c  thích  ột  ình đƣ  r  quyết định 

cuối cùng  hông  

____________ ____________ 

47. Tr ng các cuộc n i chuyện, bạn c  thả  luận 

về c n ngƣời nhiều hơn là sự  iện h y ý 

tƣởng  hông  

____________ ____________ 

48.  ạn c  cả  thấy hài lòng về bản thân  ình, 

bất chấp sự chỉ trích củ  ngƣời  hác h y 

không? 

____________ ____________ 

49.  ạn c  thích ngủ càng ít càng tốt  hông  

 

____________ ____________ 

50.  ạn c  cƣơng quyết tiếp tục công việc  hi 

ngƣời  hác n i với bạn rằng việc đ  là  hông 

thể là  đƣợc  hông  

____________ ___________ 
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TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 2, BÀI 1 

Hãy tự tin bởi phía trƣớc bạn có rất nhiều cánh cửa mở 

Hiện n y ngày càng c  nhiều ngƣời là  công cả  thấy  hông th ả  ãn về công 

việc củ   ình, vì  ột số nguyên nhân s u: 

1. Họ  hông thích bị r  lệnh. 

2. Năng lực củ  họ chƣ  đƣợc nhìn nhận. 

3. Thu nhập  hông tăng. 

4. Quyền hạn củ  họ bị hạn chế. 

5. Việc thực hiện ý tƣởng củ  riêng  ình là rất  h   hăn. 

6. Họ  hông th ả  ãn vì sự phụ thuộc và  ngƣời chủ. 

Những nhân viên này c  thể sẽ tì   iế  những cơ hội  ới để c  thể tự  inh 

d  nh. Họ dự  iến sẽ thâ  nhập và  ngành  inh d  nh vì  ột số lí d  s u đây: 

1. Độc lập - họ  uốn là ông chủ củ  chính  ình. 

2. Muốn c  ng y việc là . 

3. Họ  uốn c  thê  thu nhập. 

4. Họ  uốn phát triển d  nh nghiệp ch  c n cái củ  họ tr ng tƣơng l i. 

5. Họ  uốn  iế  đƣợc nhiều tiền hơn là đi là  thuê. 

6. Họ  uốn c  cơ hội để chứng tỏ năng lực củ  bản thân. 

Mặc dù thuật ngữ doanh nhân thường để chỉ người kinh doanh, nhưng thật ra, làm 

doanh nhân  không chỉ có nghĩa là có một công việc hay một việc làm, nó còn có nghĩa là 

một phong cách sống. Chính vì vậy, bạn nên  hách qu n nhìn nhận các  hả năng củ  bản 

thân  ình. Xe  các câu hỏi s u để c  đƣợc câu trả lời thích hợp về năng lực củ  bản 

thân: 

7.  ạn c  là ngƣời năng nổ và sẵn sàng là  việc để đạt đƣợc  ục đích 

không? 

1.  ạn c  thể hợp tác là  việc tốt với những ngƣời  hác  hông  
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2. Tr ng  ột nh   thì bạn c  luôn đ ng v i trò là ngƣời lãnh đạ  

không? 

3.  ạn c  thể gi   tiếp tốt chứ  

4.  ạn c  phải là  ột ngƣời biết lắng nghe  hông  

5.  ạn c  tự tin  hông  

6. Tr ng  ắt  ọi ngƣời, hình ảnh củ  bạn tốt chứ  

7.  ạn c   iên quyết  hi đƣ  r   ột quyết định nà  đ   hông  

Nếu bạn c  nhiều câu trả lời CÓ hơn thì bạn càng c  nhiều  hả năng trở thành 

d  nh nhân  hơn. Một tr ng những nhân tố qu n trọng để trở thành  ột d  nh nhân là 

bạn c  thể cung cấp ch  ngƣời  hác  ột cái gì đ  c  giá trị. Mọi ngƣời càng cần đến sản 

phẩ  h y dịch vụ củ  bạn thì bạn càng thu đƣợc nhiều lợi nhuận hơn. Nếu công việc củ  

bạn giúp ngƣời  hác cải thiện và nâng c   điều  iện sống củ  họ, bạn đã g p phần thực 

hiện các nhu cầu củ  xã hội. Là   ột d  nh nhân giỏi cũng c  nghĩ  là là  ột công dân 

tốt. 
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Bài 2: Ba nhóm năng  ực của ngƣời  àm kinh doanh (3 tiết) 

I. Mục tiêu  

Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Liệt kê đƣợc 3 năng lực cần c  để kinh doanh thành công; 

2. Thực hiệntự phân tích đƣợc những lỗ hổng về năng lực của bản thân.  

II. Nội dung  

1. Kiến thức 

2. Kỹ năng  

3. Tính cách 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1.Máy chiếu, máy vi tính 

2.Giấy A4 

3.Slide 1,2,3,4. 

4. Bài tập 1,2,3 

5.Tài liệu 1 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1: Thảo luận nhóm về 3 nhóm năng  ực của mỗi con ngƣời 

1. Giáo viên dùng SLIDE 1, 2 giới thiệu các năng lực cần thiết củ   ỗi c n ngƣời 

để bắt đầu  ột công việc. 

2. Giá  viên chi  lớp thành các nh   nhỏ 5-7 ngƣời, yêu cầu các nh   thả  luận 

và ghi những gì  à họ ch  là qu n trọng để  ỗi ngƣời/d  nh nhân thành công tr ng công 

việc/và  h ặc) tr ng  inh d  nh the  những nội dung: Kiến thức,  ĩ năng, tính cách. 

3. Giá  viên yêu cầu  ỗi nh   cử đại diện củ  nh   trình bày nhận thức củ  

nh    ình về những năng lực cần thiết để quản lí  ột công việc  inh d  nh nhỏ thành 

công. 

4. Giá  viên phát TÀI LIỆU 1 để học sinh s  sánh và thả  luận các điể   hác biệt 

giữ   iến thức,  ĩ năng và tính cách ghi tr ng tài liệu với câu trả lời củ  nh  . 
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 Kết luận: Có 3 nh   năng lực cần thiết để bắt đầu  ột công việc h ặc  ột  ế 

họ ch  inh d  nh đ  là  iến thức,  ĩ năng và tính cách cá nhân. 

Kiến thức bao gồm một lƣợng thông tin đƣợc tích luỹ và có thể đƣợc gợi nhớ vào 

một thời điểm phù hợp 

Kĩ năng là khả năng c  thể áp dụng kiến thức 

Tính cáchlà sự tập hợp các phẩm chất và đặc tính riêng cấu thành tính cách cá 

nhân. 

Lưu ý: Nam và nữ thƣờng có những khả năng  hác nh u về kiến thức,  ĩ năng và 

đặc điểm tính cách tùy thuộc và  trình độ văn h   và giá  dục. Những khả năng này có 

thể đƣợc phát triển trong suốt thời gian và nó sẽ đ ng g p ch  sự thành công của chính 

họ. 

 Hoạt động 2: Tự phân tích những  ỗ hổng về năng  ực của bản thân  

Giá  viên ch  lớp là   ÀI TẬP 2: Tự đánh giá về các đặc điể  tính cách cá nhân 

để  inh d  nh thành công. S u  hi h àn thành, học sinh đế  tất cả các câu lự  chọn   ) 

và viết lại tổng số; tƣơng tự với những câu lự  chọn  b),  c) 

1. Giá  viên tạ  điều  iện để  ột số học sinh chi  sẻ về  ết quả tự đánh giá củ  

mình. 

2. Giá  viên chiếu SLIDE 3: “Hƣớng dẫn tì  hiểu  ết quả tự đánh giá tính cách 

doanh nhân củ  bản thân- các  ức điể ”. 

3. Giá  viên  ết luận h ạt động 

Kết luận: Để trở thành  ột d  nh nhân thành công phải c  b  năng lực cần thiết: 

Kiến thức,  ĩ năng và tính cách. Nếu chỉ c   ột h ặc h i tr ng b  năng lực đ  thì sẽ 

 hông thể  hởi sự và điều hành c  hiệu quả  ột d  nh nghiệp. Nếu thiếu  ột h ặc nhiều 

hơn các năng lực đ   hông phải là điều tồi tệ nhất  hi bắt đầu  inh d  nh vì hầu hết các 

năng lực đ  c  thể phát triển và đạt đƣợc qu  thời gi n. Nh   h i h ặc nhiều ngƣời c  

thể bù đắp ch  những năng lực thiếu hụt củ   ột ngƣời. 

 Hoạt động 3: Liệt k  những  í do bạn chƣa nghĩ đến khởi nghiệp bằng kinh doanh 

1. Giá  viên yêu cầu các học sinh là   ÀI TẬP 3: Liệt  ê những lí d  chính  à 

trƣớc đây đến giờ bạn chƣ  nghĩ đến  hởi nghiệp bằng  inh d  nh. 
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2. Giá  viên tạ  điều  iện để  ột số học sinh chi  sẻ ý  iến củ   ình. 

3. Giá  viên chiếu SLIDE 4: 

KẾT LUẬN CHUNG 

 C  3 năng lực chính cần thiết để trở thành một d  nh nhân thành đạt đ  là:  iến 

thức,  ĩ năng và tính cách. 

 Chỉ có một hoặc h i năng lực thì không bả  đả  thành đạt. Tuy nhiên cả b  năng 

lực đ  đều có thể đạt đƣợc và phát triển cùng với thời gian. 

 Một nhóm hai hay nhiều ngƣời có thể bù đắp cho sự thiếu hụt các năng lực cần có 

ở một cá nhân. 

 

 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

Các năng  ực cần có của mỗi con ngƣời 

Gồm có: 

 Kiến thức 

 Kĩ năng 

 Tính cách 

CÁC ĐỊNH NGHĨA: 

o Kiến thức bao gồm một lƣợng thông tin đƣợc tích luỹ và có thể 

đƣợc gợi nhớ vào một thời điểm phù hợp 

o Kĩ năng là khả năng c  thể áp dụng kiến thức 

o Tính cách là sự tập hợp các phẩm chất và đặc tính riêng cấu thành 

tính cách cá nhân.
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 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

Các năng  ực chính cần thiết của mỗi con ngƣời để thành công trong công 

việc/và (hoặc) trong kinh doanh. 

 

 

 

 

 

 

 

Công việc/ 

Kinh doanh 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kĩ năng Tính cách 

Kiến thức 
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 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

Hƣớng dẫn tìm hiểu kết quả tự đánh giá tính cách doanh nhân  

của bản thân- các mức điểm 

Nếu bạn chọn hầu hết (a), ví dụ từ 7 đến 10 điểm (a). Có lẽ bạn đã c  những gì để 

kinh doanh. 

Ít (a) và nhiều (b), ví dụ từ 7 đến 10 điểm (b): Bạn có thể gặp nhiều khó  hăn hơn 

là bạn có thể xoay sở trong việc cố gắng điều hành kinh doanh. Tốt hơn là bạn nên tìm 

một hoặc h i đối tác mà họ mạnh về những điểm mà bạn còn yếu. 

Hầu hết là (c), ví dụ 7 đến 10 điểm (c) hoặc ở mức giữa các câu trả lời khác thì 

việc bắt đầu và điều hành doanh nghiệp không phải là một lựa chọn thành công đối với 

bạn ngay bây giờ. Nếu bạn mong muốn the  đuổi c n đƣờng này bạn cần làm việc hết 

sức chă  chỉ để c  đƣợc các khả năng cần thiết. Mặt khác, bạn vẫn có thể làm việc trong 

một doanh nghiệp hoặc là  gì  hác tƣơng tự nhƣ vậy nhƣng c  nhiều thích thú đối với 

bạn. Đừng nản lòng! 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

KẾT LUẬN CHUNG 

 C  3 năng lực chính cần thiết để trở thành một d  nh nhân thành đạt đ  là: Kiến 

thức; Kĩ năng; Tính cách. 

 Chỉ có một hoặc hai năng lực thì không bả  đả  thành đạt. Tuy nhiên cả b  năng 

lực đ  đều có thể đạt đƣợc và phát triển cùng với thời gian. 

 Một nhóm hai hay nhiều ngƣời có thể bù đắp cho sự thiếu hụt các năng lực cần có 

ở một cá nhân. 
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 BÀI TẬP 1- THẢO LUẬN NHÓM 

MÔ ĐUN 2, BÀI 2 

 

Về 3 nhóm năng lực của mỗi con người/doanh nhân 

 

Kiến thức 

1……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

2……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

3……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

Kĩ năng 

1……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

2……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

3……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

Tính cách 

1……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

2……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

3……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 
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 BÀI TẬP 2 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

Tự phân tích những lỗ hổng về năng  ực của bản thân 

 

Để tự đánh giá về tính cách doanh nhân của bản thân. Bạn hãy 

khoanh tròn vào một phương án mà bạn cho là phù hợp với mình nhất. 

(Lưu ý chỉ chọn một phương án cho mỗi câu hỏi) 

1 a. Tôi tự làm mọi việc, không ai phải bảo tôi làm gì. 

b. Chỉ  hi c   i đ   huyến khích tôi làm việc thì tôi mới tiếp tục làm tốt. 

c. Việc đ  quá dễ dàng nên tôi sẽ không tự là  ch  đến khi tôi phải làm. 

 

2 a. Tôi yêu quý mọi ngƣời nên tôi có thể hoà nhập với bất cứ ai. 

b. Tôi có vô khối bạn bè nên tôi không cần ai khác nữa. 

c. Tôi thấy hầu hết mọi ngƣời đều phiền phức. 

 

3 a. Khi bắt đầu làm việc gì đ , tôi c  thể làm cho mọi ngƣời cùng bắt tay vào 

công việc với tôi. 

b. Tôi có thể đƣ  r  các  ệnh lệnh  hi  i đ  n i ch  tôi biết nên làm gì. 

c. Tôi để ch  ngƣời khác làm việc, s u đ  nếu tôi thích thì tôi có thể làm 

cùng. 

 

4 a. Tôi thích chịu trách nhiệm về mọi việc và xem chúng xảy r  nhƣ thế nào. 

b. Tôi sẽ có trách nhiệm nếu tôi phải là  nhƣ vậy nhƣng tôi thích để  i đ  

chịu trách nhiệ  hơn. 

c. Xung qu nh chúng t  luôn c   i đ   uốn chứng tỏ  ình. Hãy để cho họ 

là  nhƣ vậy. 
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5 a. Tôi muốn có kế hoạch trƣớc khi bắt đầu công việc. Tôi luôn là ngƣời muốn 

mọi việc phải đƣợc chỉ r  rõ ràng, trƣớc  hi đồng nghiệp của tôi muốn làm 

việc gì. 

b. Tôi làm mọi việc khá ổn nhƣng  hi  ọi thứ trở nên  h   hăn hơn, lúc đ  

thì tôi từ bỏ. 

c. Tôi đã sắp xếp mọi thứ, bỗng nhiên một điều gì đ  xảy đến là  đảo lộn tất 

cả. Vì vậy, tôi chấp nhận mọi thứ nhƣ chúng vốn có. 

 

6 a. Tôi có thể tiếp tục công việc ch  đến lúc tôi thấy cần. Tôi không ngại phải 

làm việc vất vả vì điều mà mình muốn. 

b. Tôi sẽ làm việc chă  chỉ ch  đến lúc tôi thấy đủ thì thôi. 

c. Tôi thấy làm việc chă  chỉ chẳng đƣ  bạn tới đâu. 

 

7 a. Trong lúc vội vã nếu phải quyết định, tôi có thể quyết định và mọi việc đều 

ổn cả. 

b. Tôi có thể ra quyết định nếu tôi có nhiều thời gian. Nếu phải quyết định 

ng y, tôi nghĩ, lúc s u tôi lại quyết định theo một cách khác. 

c. Tôi không muốn là ngƣời phải ra quyết định. Tôi có thể mắc lỗi ngay. 

 

8 a. Mọi ngƣời có thể tin tƣởng những gì tôi nói. Tôi không nói những điều mà 

tôi không có ngụ ý. 

b. Hầu hết mọi lúc tôi luôn cố gắng giữ đúng vị trí, nhƣng đôi  hi tôi cũng 

mặc kệ. 

c. Tại sao tôi phải nói ra sự thật trong khi những ngƣời khác không nhận ra 

nó. 
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9 a. Nếu tôi quyết định là  gì, tôi  hông để bất cứ điều gì ngăn cản mình. 

b. Tôi thƣờng kết thúc những gì tôi bắt đầu nếu không có vấn đề gì xảy ra. 

c. Nếu tôi bắt đầu công việc gì  à n   hông the  đúng cách của mình thì tôi 

sẽ dừng lại và từ bỏ ngay. 

 

1 a. Tôi có sức khoẻ tốt. Tôi không bao giờ kiệt sức. 

b. Tôi c  đủ sức khoẻ để làm hầu hết những gì tôi muốn làm. 

c. Tôi mệt mỏi nh nh hơn hầu hết các bạn tôi. 
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 BÀI TẬP 3 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

 

 

Liệt kê những  ý do chính mà trƣớc đây đến giờ bạn chƣa nghĩ đến khởi 

nghiệp bằng kinh doanh 

1……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

2……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

3……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

4……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

5……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 

6……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………... 
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TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 2,  ÀI 2 

Hãy chuẩn bị tốt 3 nhóm năng  ực để thành công trong sự nghiệp 

Muốn thiết lập và quản lí thành công một doanh nghiệp nhỏ, cần có những năng 

lực sau: Kiến thức; Kĩ năng và Tính cách. 

KIẾN THỨC: bao gồm một lƣợng thông tin đƣợc tích luỹ và có thể đƣợc gợi nhớ 

vào một thời điểm phù hợp. Kiến thức trong  kinh doanh có thể là các thông tin hoặc 

tƣơng tự nhƣ: 

Một cơ hội kinh doanh 

Các khách hàng 

Các quá trình sản xuất 

Cách quản lí kinh doanh 

Thị trƣờng 

Các đối thủ cạnh tranh 

Các vấn đề về kỹ thuật 

Các nguồn hỗ trợ 

Kiến thức  inh d  nh  hông đủ để thành công trong việc điều hành 1 công việc kinh doanh. 

N  cũng giống nhƣ việc bạn đọc, bạn học lái máy bay, lái ô tô, hoặc học bơi nhƣng  hông c  

nghĩ  là bạn biết lái mái bay, biết lái xe và bơi đƣợc trong bể. 

 KĨ NĂNG: là khả năng c  thể áp dụng kiến thức vào thực tiễn hoặc phát triển qua 

thực hành, ví dụ nhƣ lái đƣợc  áy b y, lái đƣợc ô tô, bơi. Tr ng  inh d  nh, n  c  thể phân 

biệt giữ   ĩ năng về quản lí hoặc kỹ thuật. Dƣới đây là ví dụ minh họa 

Kĩ năng về kỹ thuật: Máy móc Nghề mộc 

 Máy tính Cơ  hí 

 Khâu vá Dịch vụ 

 

Kĩ năng quản lí: Makerting (bao gồm cả bán hàng) Tổ chức 

 Quản lí tài chính Lập kế hoạch 

 Quản lí thời gian Lãnh đạo 

Kiến thức và   ĩ năng c  liên qu n đến khả năng tiếp thu và phát triển chúng.  

Tr ng xã hội, phụ nữ và n   giới rất sẵn sàng h ặc  hông sẵn sàng để tiếp thu  ỹ thuật 

và  ĩ năng  à họ c i đ  là dành riêng ch  những cá nhân củ  giới họ. Điều này lí giải vì s   
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n   giới c  xu hƣớng qu n tâ  đến lĩnh vực  inh d  nh, thậ  chí đ   hông phải là lự  chọn 

c  lợi nhất. Phụ nữ thƣờng ít c  cơ hội để tiếp cận  iến thức và thông tin  ột cách đầy đủ, 

bởi vì c  rất nhiều rà  cản tr ng xã hội. Họ c  thể tiếp thu và phát triển  iến thức cũng nhƣ  ĩ 

năng nếu họ c  đủ tự tin và nhận đƣợc sự hỗ trợ củ  giá  viên và đặc biệt từ các tổ chức và 

cá nhân  hác. Tuy nhiên cả  iến thức và  ĩ năng phải c  thời gi n để hình thành và  hông dễ 

gì th y đổi h ặc tiếp thu đƣợc. 

 TÍNH CÁCH:     

Là sự tập hợp các phẩ  chất và đặc tính riêng cấu thành tính cách cá nhân. Nghiên cứu 

cắt ng ng về văn h   củ  Ấn Độ, M l wi và Ecu d r, ch  thấy c  14 đặc điể  tính cách cá 

nhân củ  những d  nh nhân thành đạt. Nghiên cứu đƣợc tài trợ bởi USAID và d  Mc er & 

C  p ny  nd M n ge ent Syste s Intern ti n l. 14 đặc điể  tính cách cá nhân đ  là: 

1. Có tính chủ động 

2. Kiên quyết 

3. Qu n tâ  đến chất lƣợng cao 

4. Hƣớng tới hiệu quả 

5. Giải quyết vấn đề theo những cách độc 

đá  

6. Chấp nhận mạo hiểm có sự tính toán 

trƣớc 

8. Đầy tính thuyết phục 

9. Nhận biết và tận dụng đƣợc các cơ hội 

10. Luôn tìm kiếm thông tin 

11. Luôn có trách nhiệm hoàn thành các hợp 

đồng 

12. Lập kế hoạch có hệ thống 

13. Chứng tỏ sự tự tin 

14. Quyết đ án 

15. Sử dụng các chiến lƣợc hữu hiệu 

Có thể nói rằng một ngƣời  hông c  đủ b  năng lực chính trên sẽ gặp những khó 

khăn nhất định trong việc điều hành thành công một doanh nghiệp. Tuy nhiên, những cá 

nhân trong doanh nghiệp sẽ có thể hỗ trợ và bổ sung cho nhau, vì vậy, không nhất thiết 

buộc phải c  đủ b  năng lực trên trƣớc khi khởi sự kinh doanh. 

Điều gì sẽ xảy ra nếu một ngƣời: 

1. Chỉ có kiến thức và các kĩ năng: 

Cá nhân chỉ có kiến thức và  ĩ năng thì  hông thể chống chọi lâu dài đƣợc, kể cả khi 

cá nhân đ  đã thành công tr ng việc khởi sự doanh nghiệp. Ví dụ:  hông c  các đặc tính 

cá nhân thì ngƣời này ít c  tính cƣơng quyết  hi đối mặt với các  h   hăn; h ặc ngƣời 
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này sẽ không nhận biết và tận dụng đƣợc các cơ hội; hoặc đơn giản là không sẵn lòng 

chấp nhận các mạo hiểm có tính toán hoặc mạo hiểm trong kinh doanh. 

2. Chỉ có kiến thức và tính cách cá nhân: 

Những ngƣời này sẽ gặp  h   hăn tr ng việc áp dụng kiến thức và tính cách cá 

nhân vào thực tiễn vì họ  hông c  các  ĩ năng  ỹ thuật. Hoặc họ thấy rằng mình trở nên 

quá phụ thuộc và  ngƣời khác và vì vậy họ dễ bị tổn thƣơng. Phƣơng án là c  thể tìm một 

đối tác hoặc thuê  i đ  c  các  ĩ năng cần có. 

3. Chỉ có các kĩ năng và tính cách cá nhân: 

Một doanh nhân tiề  năng c  các  ĩ năng và c  tính  inh d  nh nhƣng thiếu kiến 

thức để có thể khởi sự một doanh nghiệp. Trong một  ôi trƣờng cạnh tranh, việc thiếu 

kiến thức hoặc tƣơng tự nhƣ vậy; ví dụ thiếu kiến thức về khách hàng, về thị trƣờng (bao 

gồm cả xu hƣớng của thị trƣờng) thì kết cục sẽ dẫn đến thất bại. Thông tin là cần thiết đối 

với sự thành công của bất cứ một công việc kinh doanh nào. 
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Bài 3: Những năng  ực cần phát triển của ngƣời  àm kinhdoanh  (3 tiết) 

I. Mục tiêu 

Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Liệt kê đƣợc những năng lực cần phát triển củ  ngƣời làm kinh doanh; 

  2. Thực hiện đƣợc phong cách sống của bản thân khi lựa chọn c n đƣờng khởi 

nghiệp bằng kinh doanh. 

II. Nội dung  

1. Năng lực quản lí 

2. Năng lực trình bày 

3. Năng lực đà  phán 

Tổng hợp mô đun 2: 

1. Thảo luận về phẩm chất của doanh nhân 

2. Xây dựng phong cách lãnh đạo 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1.Máy chiếu, máy vi tính 

2.Giấy A4 

3.Slide 1,2,3,4,5,6 

4.Bài tập 1,2. 

5.Tài liệu 1,2 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học 

 Hoạt động 1: Đóng vai thể hiện năng  ực trình bày và đàm phán 

1. Giáo viên yêu cầu học sinh th   gi  trò chơi đ ng v i ở  BÀI TẬP 1.  

2. S u đ , giá  viên  ời cả lớp thảo luận các câu hỏi ở cuối phần BÀI TẬP 1: 

 C  điều gì chƣ  đúng đối với cách cƣ xử củ  ngƣời doanh 

nhân trên? 

 Liệu ngƣời doanh nhân trên có hiểu rõ về dự án của mình 

không? Hãy giải thích. 
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 Ngƣời doanh nhân trên sẽ là  gì để thuyết phục ông giám 

đốc ngân hàng? 

 Hãy viết  ƣời điều chỉ rõ ra rằng doanh nhân trên không phải 

là một ngƣời đà  phán tốt. 

 D  nh nhân trên nên là  gì để cải thiện các  ĩ năng đà  

phán của mình? 

3. Học sinh đại diện các nhóm trình bày kết quả thảo luận 

4. Giáo viên tạ  điều kiện cho các học sinh trong nhóm và học sinh các nhóm còn 

lại phát biểu ý kiến bổ sung.  

5. Giáo viên chiếu SLIDE 1: Kết luận 

Kết luận: Để có thể v y đƣợc vốn h y  inh d  nh thành công, ngƣời doanh nhân 

phải biết cách đà  phán c  hiệu quả, thể hiện đƣợc năng lực trình bày, năng lực quản lí. 

 Tổng hợp mô đun 2: 

Phần thảo luận 

1. Giáo viên chia lớp thành các nhóm nhỏ để: 

 Thảo luận về phẩm chất của doanh nhân; và 

 Xây dựng ph ng cách lãnh đạo 

2. Học sinh thảo luận theo nhóm, một số nhóm thảo luận về phẩm chất của doanh 

nhân, một số nhóm còn lại thảo luận về xây dựng ph ng cách lãnh đạo (10 phút/nhóm) 

3. Học sinh đại diện nhóm trình bày kết quả thảo luận nhóm (tối đ  2 phút/nh  ) 

4. Giáo viên tạ  điều kiện cho các thành viên còn lại trong nhóm và các nhóm 

khác bổ sung ý kiến. 

5. Giáo viên tổng hợp ý kiến của các nhóm và chiếu SLIDE 2,3 kết luận phần thảo 

luận về phẩm chất của doanh nhân; SLIDE 4,5 kết luận về ph ng cách lãnh đạovà nhiệm 

vụ của doanh nhân. 

6. Giáo viên phát cho học sinh TÀI LIỆU 1: Phẩm chất (tính cách của doanh 

nhân); TÀI LIỆU 2: Chuẩn bị cho phong cách lãnh đạo của bạn. 

7. Giáo viên chiếu SLIDE 6: Kết luận chung. 



 83 

Kết luận: 

Doanh nhân thành đạt có những phẩm chất sau: Chă  chỉ; Tự tin;  iết l  x ; 

Hƣớng tới lợi nhuận; C   ục đích; Kiên trì; Đƣơng đầu với thất bại; C  tính sáng tạ ; 

Sẵn sàng lắng nghe; Đặt r  các tiêu chuẩn củ  bản thân; Đƣơng đầu đƣợc với các bất 

thƣờng; Tận tụy; Dự  và  ƣu điể ; Đáng tin cậy và liê  chính; Chấp nhận  ạ  hiể . 

Về phong cách lãnh đạo  

 C  3 l ại ph ng cách lãnh đạ  thƣờng gặp:  

 Ngƣời lãnh đạ  với “bàn tay sắt” h y với sự độc đ án sẽ quyết định 

và r  lệnh  à  hông cần hỏi ý  iến củ  ngƣời  hác. 

 Ngƣời lãnh đạ  với tinh thần “dân chủ” sẽ ch  các thành viên tr ng 

nh   đƣ  r  tiếng n i tr ng quyết định. 

 Ngƣời lãnh đạ  với tinh thần “buông xuôi” h y với chính sách tự d  

sẽ r  quyết định phụ thuộc và  các thành viên tr ng nh  . 

 Ph ng cách lãnh đạ  và nhiệ  vụ củ  d  nh nhân: 

 Không c   ột cách tốt nhất và duy nhất nà  để trở thành  ột ngƣời 

lãnh đạ . Các d  nh nhân là những cá nhân tự phát triển ph ng cách lãnh đạ  ch  

riêng  ình. Hầu hết những ngƣời lãnh đạ   ết hợp những ph ng cách này tùy the  

tình huống.  

 Ngƣời lãnh đạ  tr ng thế giới  inh d  nh c  h i nhiệ  vụ chính 

s u:Chịu trách nhiệ  công việc h ặc h àn thành công việc; Chịu trách nhiệ  về 

con người h ặc giữ vững tinh thần ch  nhân viên. 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Một ngƣời  hông c  đủ b  năng lực cần thiết nhƣ (năng lực quản lý, trình bày, 

đàm phán) sẽ gặp những  h   hăn nhất định trong việc điều hành thành công một 

doanh nghiệp.  

 Cả b  năng lực đ  đều có thể đạt đƣợc và phát triển cùng thời gi n. Điều quan 

trọng là ngƣời làm kinh doanh cần tập trung bổ sung những kỹ năng còn thiếu để 

phát triển công việc kinh doanh của mình. 
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 SLIDE 1- KẾT LUẬN BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Thể hiện năng  ực thuyết trình và đàm phán 

 Để có thể v y đƣợc vốn h y  inh d  nh thành công, ngƣời doanh nhân phải biết 

cách đà  phán c  hiệu quả, thể hiện đƣợc năng lực trình bày, năng lực quản lí. 

 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Phẩm chất (tính cách) của doanh nhân 

 Chă  chỉ 

 Tự tin 

  iết l  x  

 Hƣớng tới lợi nhuận 

 C   ục đích 

 Kiên trì 

 Đƣơng đầu với thất bại 

 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Phẩm chất (tính cách) của doanh nhân (tiếp) 

 C  tính sáng tạ  

 Sẵn sàng lắng nghe 

 Đặt r  các tiêu chuẩn củ  bản thân 

 Đƣơng đầu đƣợc với các bất thƣờng 

 Tận tụy 

 Dự  và  ƣu điể  

 Đáng tin cậy và liê  chính 
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 Chấp nhận  ạ  hiể . 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Ba phong cách  ãnh đạo thƣờng gặp 

1. Ngƣời lãnh đạ  với “bàn tay sắt” h y với sự độc đ án sẽ quyết định và r  lệnh 

 à  hông cần hỏi ý  iến củ  ngƣời  hác. 

2. Ngƣời lãnh đạ  với tinh thần “dân chủ” sẽ ch  các thành viên tr ng nh   đƣ  

r  tiếng n i tr ng quyết định. 

3. Ngƣời lãnh đạ  với tinh thần “buông xuôi” h y với chính sách tự d  sẽ r  quyết 

định phụ thuộc và  các thành viên tr ng nh  . 

 

 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Phong cách  ãnh đạo và nhiệm vụ của doanh nhân 

 Không c   ột cách tốt nhất và duy nhất nà  để trở thành  ột ngƣời lãnh 

đạ . Các d  nh nhân là những cá nhân tự phát triển ph ng cách lãnh đạ  

ch  riêng  ình. Hầu hết những ngƣời lãnh đạ   ết hợp những ph ng cách 

này tùy the  tình huống.  

 Ngƣời lãnh đạ  tr ng thế giới  inh d  nh c  h i nhiệ  vụ chính s u: 

 Chịu trách nhiệ  công việc h ặc h àn thành công việc. 

 Chịu trách nhiệ  về c n ngƣời h ặc giữ vững tinh thần ch  

nhân viên. 

 

 SLIDE 6 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Một ngƣời  hông c  đủ b  năng lực cần thiết nhƣ: Năng  ực quản lý, năng  ực 

trình bày, năng  ực đàm phán, sẽ gặp những  h   hăn nhất định trong việc điều 



 86 

hành thành công một doanh nghiệp.  

 Cả b  năng lực đ  đều có thể đạt đƣợc và phát triển cùng thời gi n. Điều quan 

trọng là ngƣời làm kinh doanh cần tập trung bổ sung những kỹ năng còn thiếu để 

phát triển công việc kinh doanh của mình. 

 

 BÀI TẬP 1- ĐÓNG VAI 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Thể hiện năng  ực thuyết trình và đàm phán 

(Giám đốc ngân hàng và doanh nhân) 

Doanh nhân: Xin chà  ông Giá  đốc. 

Giám đốc: Xin chào bà, mời bà ngồi. 

Doanh nhân:  Tôi tên là Hạnh. Tôi muốn đến vay vốn để xây dựng một nhà máy nhỏ để 

sản xuất tinh bột sắn từ củ sắn. 

Giám đốc:  à là đại diện của Bà Loan? 

Doanh nhân:  Không, tôi là giá  đốc và là chủ sở hữu doanh nghiệp. 

Giám đốc: Một giá  đốc mặc quần Jean! 

Doanh nhân:  Đây là ph ng cách sống của tôi và tôi là khách hàng của ông trong bảy 

nă  n y rồi. 

Giám đốc: Khách hàng của tôi!!!? 

Doanh nhân:  Vâng, tôi có tài khoản ở ngân hàng này! 

Giám đốc: Tôi rất xin lỗi cho câu hỏi vừa rồi. Tôi cũng  uốn biết Bà là ai? Bà có mang 

tất cả các tài liệu tôi yêu cầu tr ng lá thƣ hẹn gặp không? 

Doanh nhân:  Vâng, thƣ  Ông đây.   à t  đƣ  r   ột phong bì). Bên trong là các tài 

liệu bao gồm bản báo cáo dòng tiền, báo cáo nghiên cứu khả thi và báo cáo dự án đƣợc 

bạn tôi, Bà Liên, chuẩn bị. 

Giám đốc: Tốt rồi, tất cả các tài liệu đây rồi, nhƣng chữ viết cẩu thả quá. Bà nên ghi 

chép the  đúng  ẫu quy định. Bà hãy liên hệ tới nhân viên phòng xúc tiến các doanh 

nghiệp qui mô nhỏ. Nhân viên đ  sẽ nói cho Bà các thủ tục liên quan. 
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Doanh nhân:  Ý ông muốn nói là tôi phải bắt đầu mọi thứ từ đầu! 

Doanh nhân: Ngài giá  đốc, bạn của tôi – Bà Liên là một chuyên gi  tr ng các lĩnh 

vực đ  và c  trình độ tốt hơn s  với cán bộ của ông. Ng ài r , để chuẩn bị đƣợc các tài 

liệu đ  sẽ rất đắt đỏ, ông đ ng trì h ãn thời gian cho vay vốn và hiện đ ng là vụ sắn 

chính. Tôi cần vay tiền. 

Giám đốc: Những kì vọng củ  bà đối với Dự án là gì? Bà có biết các khách hàng, thị 

trƣờng và nguồn nguyên liệu thô của bà không?  

Doanh nhân : Bà Liên nói rằng, ở khu vực này có rất nhiều sắn. Lƣợng bột sắn sản xuất 

ra có thể bán ch  nông dân để chăn nuôi. Các  hách hàng  hác sẽ đến mua khi sản 

phẩm bột sắn đƣợc bán ra thị trƣờng.  

Giám đốc: Xin cá  ơn  à,  à hãy đi và là  những gì tôi đã n i để vay vốn. Xin chào 

tạm biệt!!! 

Doanh nhân:  Oh, Mất thời gi n quá!  ngƣời doanh nhân bức xúc). Tôi sẽ đến sau! 

Các câu hỏi:  

1. C  điều gì chƣ  đúng đối với cách cƣ xử củ  ngƣời doanh nhân trên? 

2. Liệu ngƣời doanh nhân trên có hiểu rõ về dự án của mình không? Hãy giải thích. 

3. Ngƣời doanh nhân trên sẽ là  gì để thuyết phục ông giá  đốc ngân hàng? 

4. Hãy viết  ƣời điều chỉ rõ ra rằng doanh nhân trên không phải là một ngƣời đà  phán 

tốt. 

5. Doanh nhân trên nên là  gì để cải thiện các  ĩ năng đà  phán của mình? 
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 BÀI TẬP 2- THẢO LUẬN NHÓM 

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

 

Một số nhóm liệt kê các phẩm chất của doanh nhân thành 

đạt; Một số nhóm liệt kê các loại phong cách lãnh đạo và 

nhiệm vụ của doanh nhân. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………. 
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TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Các tính cách (phẩm chất) của doanh nhân 

1. Chăm chỉ Để làm một công việc kinh doanh cần đến rất nhiều sức lực và sự 

bền chí. Điều này bao gồm cả khả năng là  việc liên tục trong 

nhiều giờ liền khi cần thiết, làm việc với cƣờng độ cao vào lúc 

đỉnh điểm và ngủ ít hơn cả thời gian tối thiểu cho phép. 

2. Tự tin Để thành công, các doanh nhân phải tin vào bản thân mình và tin 

vào khả năng đạt đƣợc mục đích củ   ình. Thƣờng thì điều này 

đƣợc thể hiện bởi một niềm tin rằng: “Nếu bạn gặp điều gì xấu và 

đã chuẩn bị để đối phó với nó, bạn sẽ vƣợt qu ”. 

3. Biết lo xa Mục đích để trở thành một doanh nhân thành công là biết tạo dựng 

một công việc an toàn và thu nhập tốt cho mình dựa trên các khả 

năng của bản thân. Điều này c  nghĩ  là  ột doanh nhân hiểu rằng 

có thể mất nhiều nă  để tạo dựng sự nghiệp kinh doanh trên một 

tiêu chuẩn hợp lí. 

4. Hƣớng lợi 

nhuận 

Qu n tâ  đến việc kiếm ra tiền là một chỉ tiêu rõ ràng của một chủ 

doanh nghiệp. Một khi có lợi nhuận, doanh nhân có thể quyết định 

xem bao nhiêu phần tră  lợi nhuận sẽ đƣợc sử dụng để mở rộng 

doanh nghiệp và bao nhiêu phần tră  để dùng cho mục đích riêng. 

5. Có mục đích Thành công trong kinh doanh phụ thuộc vào việc có khả năng đặt 

ra các mục tiêu có tính thực tế hay không và làm việc một cách 

quyết tâ  để đạt đƣợc thành quả. 

6. Kiên trì Tất cả các công việc  inh d  nh đều có những trở ngại và khó 

 hăn. Kiên trì giải quyết các vấn đề là chìa khóa của sự thành 

công. 

7. Đƣơng đầu với 

thất bại 

Tất cả các dự án kinh doanh chắc chắn đều tiềm ẩn cả thành công 

và thất bại. Đƣơng đầu với thất bại bao gồm cả việc nhận ra lỗi 

lầm, học đƣợc bài học từ thất bại và tìm kiế  các cơ hội mới. Nếu 

thiếu đặc tính này thì chỉ một lần thất bại thôi, ngƣời ta sẽ sớm từ 
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bỏ công việc tự kinh doanh của mình. 

8. Quan tâm đến ý 

kiến góp ý của 

ngƣời xung quanh 

Các d  nh nhân thƣờng quan tâm xem họ thể hiện có tốt không. 

Nhận đƣợc lời khuyên hay phản hồi từ ngƣời khác là một đặc tính 

quan trọng của một doanh nhân. 

9. Có tính sáng tạo Nghiên cứu chỉ ra rằng, các d  nh nhân thành đạt rất sáng tạo và 

thƣờng đƣ  r  ý tƣởng sáng tạo - và đặt mình vào vị thế củ  ngƣời 

quyết định sự thành công hay thất bại của doanh nghiệp. 

10. Sẵn sàng lắng 

nghe 

Các d  nh nhân thành đạt không phải là ngƣời thiển cận. Họ luôn 

tìm cách tận dụng nguồn lực bên ngoài. Sự tự lập  hông c  nghĩ  

là không yêu cầu giúp đỡ từ ngƣời khác. Những ngƣời có thể hỗ 

trợ và tƣ vấn cho doanh nhân bao gồm: nhân viên ngân hàng, 

chuyên gia về kế t án, chuyên gi  tƣ vấn doanh nghiệp. Có khả 

năng lắng nghe lời khuyên củ  ngƣời  hác chính là chì   h á để 

thành công cho mọi doanh nhân. 

11. Đặt ra các tiêu 

chuẩn cho bản 

thân 

Đặt ra các tiêu chuẩn cho bản thân khi thực hiện công việc và làm 

việc để đạt đƣợc chúng là một tiêu chí quan trọng để có thể trở 

thành một d  nh nhân thành đạt. Các tiêu chuẩn này có thể là lợi 

nhuận, chất lƣợng hay doanh thu. Hầu hết d  nh nhân đều mong 

muốn kinh doanh ngày một tốt hơn, vì thế sau mỗi nă  họ lại đặt 

ra các mục tiêu mới cho bản thân mình với mức độ c   hơn. 

12. Đƣơng đầu 

đƣợc với các bất 

 ƣờng 

Doanh nhân sẽ gặp phải nhiều điều thách thức hơn là ngƣời làm 

công ăn lƣơng. Thách thức này có thể là về doanh thu hay lƣợng 

hàng bán r , nhƣng thƣờng là c  liên qu n đến các lĩnh vực khác 

tr ng  inh d  nh nhƣ cung cấp nguyên liệu hay sự hỗ trợ của ngân 

hàng. Năng lực bình tĩnh đƣơng đầu với các thách thức này là một 

đặc điểm cần thiết đối với một doanh nhân. 

13. Tận tụy Khi bắt đầu và điều hành một doanh nghiệp, doanh nhân phải tận 

tụy với công việc cả về thời gian, tiền bạc và phong cách sống. Đ  

là một trong những ƣu tiên chủ yếu trong tính cách của một doanh 

nhân. 
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14. Dựa vào ƣu 

điểm 

Những ngƣời thành công trong kinh doanh tạo dựng công việc dựa 

trên điểm mạnh mà họ c , nhƣ là t y nghề,  ĩ năng gi   tiếp,  ĩ 

năng bán hàng,  ĩ năng tổ chức,  ĩ năng n i và viết, kiến thức về 

một sản phẩm/dịch vụ cụ thể nà  đ ,  ĩ năng biết tạo dựng và tận 

dụng mối quan hệ. 

15. Đáng tin cậy và 

liêm chính 

Trung thực, h à nhã và đáng tin cậy về những điều đã hứa là 

những đặc điểm cần thiết cho một doanh nhân thành công. 
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TÀI LIỆU 2  

MÔ ĐUN 2,  ÀI 3 

Chuẩn bị cho phong cách  ãnh đạo của bạn 

Doanh nhân chịu trách nhiệ  đề r   ục tiêu và lập  ế h ạch  inh d  nh. Đến  ột 

phạ  vi nà  đ , công việc củ  các nhân viên đ ng  ột v i trò qu n trọng tr ng việc thực 

thi những  ế h ạch này và đạt  ục đích. D  đ , việc giữ vững và động viên tinh thần là  

việc củ  nhân viên/ngƣời là  công là  ột tr ng những nhiệ  vụ qu n trọng củ  d  nh 

nhân. 

Những phẩ  chất củ  ngƣời lãnh đạ  c  đƣợc là d  tự rèn luyện bởi vì những 

phẩ  chất này ở  ỗi ngƣời là  hác nh u. Việc biết rằng bạn chịu trách nhiệ  ch  năng 

lực lãnh đạ  củ  chính  ình sẽ giúp bạn  hông ngừng phấn đấu để tự h àn thiện. Không 

c   ột cách tốt nhất và duy nhất nà  để trở thành  ột ngƣời lãnh đạ . Các d  nh nhân là 

những cá nhân tự phát triển ph ng cách lãnh đạ  ch  riêng  ình. S u đây là b  ph ng 

cách lãnh đạ  thƣờng gặp: 

Ngƣời lãnh đạ  với “bàn tay sắt” h y với sự độc đ án sẽ quyết định và r  lệnh  à 

 hông cần hỏi ý  iến củ  ngƣời  hác. 

Ngƣời lãnh đạ  với tinh thần “dân chủ” sẽ ch  các thành viên tr ng nh   đƣ  r  

tiếng n i tr ng quyết định. 

Ngƣời lãnh đạ  với tinh thần “buông xuôi” h y với chính sách tự d , sẽ r  quyết 

định phụ thuộc và  các thành viên tr ng nh  . 

Hầu hết những ngƣời lãnh đạ   ết hợp những ph ng cách này tùy the  nh   và 

tình huống.  

Ngƣời lãnh đạ  tr ng thế giới  inh d  nh c  h i nhiệ  vụ chính s u: 

Chịu trách nhiệ  công việc/h ặc h àn thành công việc. 

Chịu trách nhiệ  về c n ngƣời/h ặc giữ vững tinh thần ch  nhân viên. 

Đến  ột  ức độ nà  đ , lãnh đạ  là  ột thái độ đƣợc thể hiện tr ng cách tiếp cận 

củ  d  nh nhân đối với “việc h àn thành công việc”. Một ngƣời lãnh đạ  thƣờng sẵn 

sàng chấp nhận thử thách,  à tr ng đ  c  cả  ối nguy hiể  lớn và cơ hội tiề  năng c  . 
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Một ngƣời lãnh đạ  phải hiểu t àn bộ nhiệ  vụ cần phải h àn thành và c   hả 

năng quyết định những phƣơng pháp  ới và sáng tạ  để h àn thành nhiệ  vụ đ . Để giữ 

vững tinh thần,  ột lời  huyên ch  những nhà lãnh đạ  giỏi là “đối xử với ngƣời  hác 

nhƣ bạn  uốn ngƣời  hác đối xử lại với  ình”. Việc cố gắng nhìn  ột tình huống bằng 

cách nhìn củ  những ngƣời liên qu n sẽ giúp bạn phát huy thái độ tích cực đối với nhân 

viên. 

Một ngƣời lãnh đạ  tốt thƣờng c  sự cân bằng giữ  h i l ại nhiệ  vụ. Đôi  hi 

tr ng  ột số tình huống nà  đ  nhƣ thành lập  ột nh    ới thì cần chú ý đến c n ngƣời 

hơn là nhiệ  vụ. Tr ng những tình huống  hác nhƣ áp dụng  ột thủ tục  ới sẽ đòi hỏi 

sự chú ý đến nhiệ  vụ hơn là đến c n ngƣời. Việc hiểu về v i trò lãnh đạ  sẽ giúp d  nh 

nhân trở thành  ột ngƣời lãnh đạ  c  hiệu quả. 
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MÔ ĐUN 3: KHỞI NGHIỆP BẰNG KINH DOANH CÓ THỂ THẤT BẠI, TÔI 

PHẢI CHUẨN BỊ NHỮNG GÌ ĐỂ KHÔNG THẤT BẠI KHI KHỞI NGHIỆP 

BẰNG KINH DOANH (9 TIẾT) 

I. Mục tiêu 

Sau khi trải nghiệm chương trình, các học sinh có khả năng: 

1. Mô tả đƣợc tiề  năng sáng tạo của mình 

2. Thực hiện kiến thức và  ĩ năng đã học đƣợc để phát triển năng lực sáng tạo của 

mình 

3. Nêu đƣợc những cảm nhận, suy nghĩ, cƣ xử và hành động của một doanh nhân 

4. Thực hiện sự tự tin và suy nghĩ tích cực, cởi mở về khởi nghiệp kinh doanh 

5. Xác định đƣợc các mục tiêu và c  thái độ tích cực the  đuổi mục tiêu 

6. Xây dựng đƣợc một kế hoạch hành động cho bản thân 

7. Phân biệt đƣợc sự khác nhau giữa mạo hiểm có tính toán và liều lĩnh 

8. Liệt  ê đƣợc quy trình phân tích một tình huống rủi ro trong kinh doanh 

9. Tự tin và có cái nhìn tích cực về việc mạo hiểm trong kinh doanh. 

II. Nội dung 

Bài 1: Sáng tạo và tiề  năng của cá nhân ( 3 tiết) 

Bài 2: Những hành động tăng cƣờng sự tự tin của bản thân ( 3 tiết) 

Bài 3: Mạo hiểm trong kinh doanh ( 3 tiết). 
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Bài 1: Sáng tạo và tiềm năng của cá nhân  (3 tiết) 

I. Mục tiêu  

  Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Mô tả đƣợc tiề  năng sáng tạo của mình 

2. Thực hiện kiến thức và  ĩ năng đã học đƣợc để phát triển năng lực sáng tạo của 

mình. 

II. Nội dung  

1. Khả năng sáng tạo của bạn 

2. Các phƣơng thức sáng tạo 

3. Ý nghĩ  của sự sáng tạo 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1.Máy chiếu, máy vi tính 

2.Giấy A4 

3.Slide 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12 

4.Bài tập 1,2 

5.Tài liệu 1,2,3 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1: Thử khả năng sáng tạo của bạn 

1. Giáo viên yêu cầu học sinh trả lời BÀI TẬP 1: Thử khả năng sáng tạo của bạn. 

Giải thích cho học sinh rằng BÀI TẬP này giúp cho các bạn đánh giá tiề  năng sáng tạo 

của mình. 

Giáo viên phát cho học sinh TÀI LIỆU1: “    ẫu ngƣời”. Ch  học sinh đọc mô tả 

ba mẫu ngƣời đ  và yêu cầu học sinh chọn mẫu ngƣời mà giống với mình nhất (hoặc 

mình thích nhất). Giáo viên hỏi học sinh tại sao mẫu ngƣời đ  giống với họ (hay tại sao 

họ thích mẫu ngƣời đ ). 

Giáo viên chiếu SLIDE 1: Bảng chấ  điểm và yêu cầu học sinh tự chấ  điểm cho 

BÀI TẬP 1 của mình. Giáo viên yêu cầu học sinh đọc số điểm cho mỗi câu hỏi và viết số 
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điểm họ tự đánh giá và  bên cạnh câu trả lời. Ví dụ đối với câu hỏi A, nếu học viên trả 

lời là “ hông chắc chắn” thì đƣợc 1 điểm cho câu trả lời đ . Nếu học viên tự đánh giá là 

“đúng” đối với câu A thì đƣợc 2 điểm. 

BẢNG CHẤM ĐIỂM 

 ĐÖNG SAI KHÔNG CHẮC 

CHẮN 

A 2 0 1 

B 2 0 1 

C 0 3 1 

D 0 2 1 

E 0 3 1 

F 3 0 1 

G 0 3 1 

H 0 3 1 

I 2 0 1 

J 3 0 1 

K 2 0 1 

L 3 0 1 

M 2 0 1 

N 3 2 1 

O 2 0 1 

 

Khi học sinh đã chấ  điểm xong, giáo viên yêu cầu học sinh cộng tổng số điểm 

mà họ đạt đƣợc và yêu cầu học sinh đối chiếu tổng điểm của mình với những đánh giá 

nhƣ s u: 

 Mẫu ngƣời thứ nhất: Cho những ngƣời đạt 23 điểm trở lên. 
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 Mẫu ngƣời thứ hai: Cho những ngƣời đạt từ 11 đến 23 điểm. 

 Mẫu ngƣời thứ ba: Cho những ngƣời đạt từ 10 điểm trở xuống. 

2. Giáo viên dùng những câu hỏi dƣới đây để đánh giá  ết quả ch  điểm của học 

sinh: 

Bạn có ngạc nhiên về kết quả điểm mà bạn đạt đƣợc không? Tại sao có và tại sao 

không? Với số điể  đạt đƣợc, bạn thuộc mẫu ngƣời nà   Điều gì khiến bạn thích mẫu 

ngƣời đ    ạn có muốn th y đổi hoặc cải tiến gì không? Những miêu tả trong bài tập có 

những gì giống và khác với bạn? Những mẫu ngƣời đƣợc mô tả có những lợi thế và 

nhƣợc điể  gì để tự tạo việc làm? 

3. Giáo viên tóm tắt và kết luận 

Kết luận:Để thành công trong cuộc sống cũng nhƣ tr ng  inh d  nh, cần có những 

đổi mới và sáng tạo. 

 Hoạt động 2: Thảo luận nhóm về các phƣơng thức sáng tạo 

1. Giáo viên cho học sinh đọc và thảo luận TÀI LIỆU 2: Sáng tạo và các bƣớc 

nhằm phát triển tiề  năng sáng tạo của bạn. 

2. Giáo viên yêu cầu học sinh thảo luận kỹ thuật th y đổi những ý tƣởng hiện tại 

nhằm phát triển những ý tƣởng mới có tính sáng tạo. Những ý tƣởng hiện tại là điểm xuất 

phát, bằng cách th y đổi một hoặc một số phần củ  ý tƣởng hiện tại, chúng ta có thể phát 

triển thê  đƣợc những ý tƣởng hữu ích mới. Giáo viên yêu cầu học sinh thảo luận những 

cách là  dƣới đây nhằ  th y đổi một ý tƣởng. Giáo viên yêu cầu học sinh đƣ  r   ột ví 

dụ với mỗi cách làm: BÀI TẬP: Các phƣơng thức sáng tạo. 

 Mở rộngý tƣởng hiện tại hoặc thêm vào những phần mới. Ví dụ nhƣ: “ ở rộng 

quy mô kinh tế” của sản phẩ  và tăng quy  ô d  nh nghiệp để có nhiều sản phẩ  hơn 

hoặc phục vụ khách hàng trên quy mô rộng hơn. 

 Thu hẹpý tƣởng hiện tại hoặc giảm bớt một số phần. Những ví dụ này có thể 

thấy rất nhiều tr ng lĩnh vực điện tử nhƣ  áy thu th nh nhỏ, máy tính bỏ túi, máy ảnh 

cầm tay, v.v.. 

 Thay đổi màu sắc, khẩu vị, mùi vị và kiểu cách một số bộ phận hoặc cả ý 

tƣởng. Chẳng hạn có thể thay màu sắc và mùi vị của xà phòng hay kiểu dáng xe hơi cũng 

thƣờng đƣợc th y đổi hàng nă . 
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 Sắp xếp lại các bộ phận. Ví dụ sắp xếp lại các bộ phận trong thiết kế những toà 

nhà, những công viên, hay những nhà máy. 

 Đảo ngƣợc các bộ phận. Ví dụ, đả  ngƣợc các bộ phận tr ng xe hơi, th y đổi 

chỗ đặt máy hoặc chỗ để hành lý trên xe hơi. Cũng c  thể lấy ví dụ th y đổi trách nhiệm 

của mỗi ngƣời, ví dụ nhƣ h án đổi trách nhiệm của vợ chồng trong một gi  đình, ngƣời 

chồng lo việc nhà còn ngƣời vợ có trách nhiệm chính lo kinh tế ch  gi  đình, nếu ngƣời 

vợ thực sự có khả năng là   inh tế hơn ngƣời chồng. 

 Thay thế vật liệu, các bộ phận hoặc các phƣơng pháp. Ví dụ th y đổi chất liệu 

gỗ hay kim loại bằng chất dẻo. Thay một động cơ đốt trong bằng động cơ chạy bằng ắc 

quy nạp điện tr ng xe  áy, xe hơi. 

 Phối kết hợp các bộ phận hoặc các ý tƣởng. Ví dụ phối kết hợp các trang thiết 

bị giải trí tr ng nhà nhƣ  áy truyền hình,  áy thu th nh,  áy ghi â ,  áy nghe băng 

hoặc  áy xe  băng hình. C  thể lấy ví dụ về nhà di động kết hợp chỗ ở  iê  phƣơng 

tiện đi lại… 

 3. Giáo viên chiếu SLIDE 2: Các phƣơng thức sáng tạo;  SLIDE 3: Khái niệm 

sáng tạo 

 Kết luận: 

- Sáng tạo là khả năng thiết kế, hình thành h y là  điều gì đ   ới hoặc làm theo 

cách khác biệt. 

- Tất cả mọi ngƣời đều có tiề  năng và  hả năng sáng tạ , để phát huy đƣợc tính 

sáng tạo của mình, cần luôn luôn qu n sát, suy nghĩ và thử nghiệm một số sự th y đổi. 

Giáo viên dành 10 phút cho học sinh đọc TÀI LIỆU 3: Tạ  ý tƣởng kinh doanh, 

các nguồn giúp tạo lập ý tƣởng kinh doanh 

Giáo viên chiếu SLIDE 4: Khái niệ  ý tƣởng kinh doanh 

Kết luận:  

- Ý tƣởng kinh doanh là sự hƣởng ứng của một ngƣời, một số ngƣời, hay của một 

tổ chức để giải quyết một vấn đề đã đƣợc xác định h y để đáp ứng nhu cầu đã đƣợc nhận 

diện tr ng  ôi trƣờng (thị trƣờng, cộng đồng v.v...) 
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- Tì  đƣợc ý tƣởng tốt là bƣớc đi qu n trọng đầu tiên trong việc biến nguyện 

vọng và sự sáng tạo củ  d  nh nhân thành cơ hội kinh doanh. 

 Hoạt động 3: Ý nghĩa của sự sáng tạo và các bài tập về sự sáng tạo. 

1. Giáo viên yêu cầu học sinh suy nghĩ để có thể vẽ một nét vẽ  hông quá 4 đ ạn 

thẳng và phải đi qu  9 điể  nhƣ tr ng SLIDE 5. Giá  viên cũng c  thể vẽ 9 điểm lên 

bảng nhƣ đã trình bày tr ng SLIDE 5và yêu cầu học sinh vẽ một nét vẽ  hông quá 4 đ ạn 

thẳng và  hông đƣợc nhấc bút để nối 9 điểm với nhau. Cho từng ngƣời viết r  đáp án của 

mình 

2. Nếu học sinh  hông là  đƣợc, giáo viên đƣ  r  đáp án và giải thích rằng muốn 

vẽ đƣợc một nét vẽ  hông quá 4 đ ạn thẳng và đi qu  chín điểm thì phải kéo dài nét vẽ ra 

khỏi phạ  vi các điểm và phải vận dụng trí tƣởng tƣợng và trí thông minh của mình. 

Giáo viên yêu cầu học sinh thảo luận về những sáng tạo mà các bạn có thể phát hiện đƣợc 

thông qua bài tập vừa rồi. Giáo viên hỏi học sinh, theo họ, sự sáng tạo thể hiện ở những 

điểm nào? 

3. Giáo viên nhấn mạnh rằng, để có thể sáng tạ , đôi  hi chúng t  cần suy nghĩ 

rộng ra ngoài phạ  vi thông thƣờng của sự vật hay hiện tƣợng.   

4. Giáo viên chiếu SLIDE 6 “ Đáp án nét vẽ đi qu  9 điể ”, giá  viên giải thích về 

tính sáng tạo và tầm quan trọng của tính sáng tạo trong việc tạo lập ý tƣởng kinh doanh.  

5. Giáo viên chiếu SLIDE 7: “Ý nghĩ  của sự sáng tạ ” và yêu cầu học sinh thảo 

luận về những cách mà họ có thể áp dụng để trở thành ngƣời có khả năng sáng tạ  hơn.  

Kết luận: 

- Để có sáng tạ , đôi khi phải suy nghĩ rộng ra bên ngoài phạ  vi thông thƣờng 

của sự vật hoặc hiện tƣợng. 

- Để sáng tạo, bạn cần luôn chú tâ  qu n sát và suy nghĩ. 

6. Giáo viên chiếu SLIDE 8,9,10,11,12: Kết luận chung cho bài học
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KẾT LUẬN CHUNG 

     C n đƣờng để giúp ngƣời học phát triển năng lực sáng tạo phải bắt đầu với những ý 

tƣởng hiện tại. Những ý tƣởng đ  c  thể th y đổi bằng nhiều c n đƣờng để sáng tạo ra 

những ý tƣởng mới. Các ý tƣởng mới thƣờng xuất phát từ những ý tƣởng cũ. 

     Các ý tƣởng sáng tạo luôn cần cho những vấn đề chƣ  tì  r  đƣợc giải pháp. Trong 

thế giới kinh doanh, các doanh nhân sử dụng sáng tạ  để giải quyết các vấn đề hàng 

ngày. 

     Qua việc suy nghĩ và chi  sẻ các ý tƣởng, mọi ngƣời có thể phát triển đƣợc khả năng 

sáng tạo của mình.  

      Chúng ta có thể phát triển tiề  năng sáng tạo của mình qua việc học và thực hành. 

Một số phƣơng pháp c  thể đƣợc sử dụng để phát triển các th i quen suy nghĩ c  tính 

sáng tạ , đ  là: Nâng c   nhận thức về  ôi trƣờng xung qu nh, động não và th y đổi các 

ý tƣởng hiện tại.  

       Để phát triển năng lực sáng tạo, học sinh cần c  cơ hội đánh giá  hả năng sáng tạo 

củ   ình. Đầu tiên cần c  suy nghĩ sáng tạo. Sự sáng tạ  cũng giúp ch  các d  nh nhân 

có nhiều cơ hội sử dụng và phát huy những phẩm chất của mình. 

       Khi ngƣời chủ doanh nghiệp gặp  h   hăn và  hông c   hả năng sáng tạ , ngƣời 

l   động sẽ là những nguồn lực tuyệt vời của những ý tƣởng mới. Chủ doanh nghiệp cần 

tạ  cơ hội ch  ngƣời l   động hình thành và đ ng g p ý tƣởng để giải quyết những vấn 

đề kinh doanh có liên quan. 

       Khả năng tì  r  những giải pháp sáng tạ  trƣớc những nhu cầu và tiếp cận các giải 

pháp này thƣờng đánh dấu sự khác nhau giữa thành công và thất bại trong kinh doanh. 

Đồng thời, khả năng này tạo sự khác biệt giữa doanh nghiệp năng động và có khả năng 

phát triển tốt với các doanh nghiệp bình thƣờng. 
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 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

BẢNG CHẤM ĐIỂM 

 ĐÖNG SAI KHÔNG CHẮC CHẮN 

A 2   

B  0  

C   1 

D    

E    

F    

G    

H    

I    

J    

K    

L    

M    

N    

O    

 Mẫu ngƣời thứ nhất: Cho những ngƣời đạt 23 điểm trở lên. 

 Mẫu ngƣời thứ hai: Cho những ngƣời đạt từ 11 đến 23 điểm. 

 Mẫu ngƣời thứ ba: Cho những ngƣời đạt từ 10 điểm trở xuống. 
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 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Các phƣơng thức/cách sáng tạo 

Phát triển những ý tƣởng mới có tính sáng tạ , trên cơ sở: 

Mở rộngý tƣởng hiện tại hoặc thêm vào những phần mới. 

Thu hẹpý tƣởng hiện tại hoặc giảm bớt một số phần.  

Thay đổimột số bộ phận hoặc ý tƣởng hiện tại.  

Sắp xếp lại các bộ phận.  

Đảo ngƣợc các bộ phận.  

Thay thế vật liệu, các bộ phận hoặc các phƣơng pháp.  

Phối kết hợp các bộ phận hoặc các ý tƣởng. 

 

 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Khái niệm sáng tạo 

 Sáng tạo là khả năng thiết kế, hình thành h y là  điều gì đ   ới 

hoặc làm theo cách khác biệt. 

 Tất cả mọi ngƣời đều có tiề  năng và  hả năng sáng tạ , để phát 

huy đƣợc tính sáng tạo của mình, cần luôn luôn qu n sát, suy nghĩ và 

thử nghiệm một số sự th y đổi. 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Khái niệm ý tƣởng kinh doanh 

 Ý tƣởng kinh doanh là sự hƣởng ứng của một ngƣời, một số ngƣời, 

hay của một tổ chức để giải quyết một vấn đề đã đƣợc xác định hay 

để đáp ứng nhu cầu đã đƣợc nhận diện tr ng  ôi trƣờng (thị trƣờng, 

cộng đồng v.v...) 
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 Tì  đƣợc ý tƣởng tốt là bƣớc đi qu n trọng đầu tiên trong việc biến 

nguyện vọng và sự sáng tạo củ  d  nh nhân thành cơ hội kinh 

doanh. 

 

 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Hãy vẽ một nét vẽ (không nhấc bút), không quá 4 đoạn thẳng và đi qua chín điểm 

nhƣ hình vẽ sau đây 

 

 

 

 

 

 SLIDE 6 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Đáp án 

 

 

 

 SLIDE 6 
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 SLIDE 7 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Ý nghĩa của sự sáng tạo 

 Sáng tạo là khả năng đƣ  r  các giải pháp mới cho các vấn đề. Sáng 

tạo củ  các d  nh nhân thƣờng cho kết quả là sự thành công hoặc 

thất bại trong kinh doanh. 

 Sáng tạ  thƣờng giúp phân biệt rõ các doanh nghiệp phát triển tốt 

hoặc năng động với các doanh nghiệp bình thƣờng hoặc trì trệ.   

 SLIDE 8 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (1) 

 C n đƣờng để giúp ngƣời học phát triển năng lực sáng tạo phải: 

 Bắt đầu với những ý tƣởng hiện tại.  

 Những ý tƣởng đ  c  thể th y đổi bằng nhiều c n đƣờng để sáng tạo 

ra những ý tƣởng mới.  

 Các ý tƣởng mới thƣờng xuất phát từ những ý tƣởng cũ. 

 Các ý tƣởng sáng tạo luôn cần cho những vấn đề chƣ  tì  r  đƣợc 

giải pháp. Trong thế giới kinh doanh, các doanh nhân sử dụng sáng 

tạ  để giải quyết các vấn đề hàng ngày. 
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 SLIDE 9 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (2) 

 Qua việc suy nghĩ và chi  sẻ các ý tƣởng, mọi ngƣời có thể phát triển 

đƣợc khả năng sáng tạo của mình.  

 Chúng ta có thể phát triển tiề  năng sáng tạo của mình qua việc học 

và thực hành. Một số phƣơng pháp c  thể đƣợc sử dụng để phát triển 

các th i quen suy nghĩ c  tính sáng tạ , đ  là: 

 Nâng cao nhận thức về  ôi trƣờng xung quanh 

 Động nã  và th y đổi các ý tƣởng hiện tại.  

 

 SLIDE 10 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (3) 

 Để phát triển năng lực sáng tạo, học viên cần c  cơ hội đánh giá  hả 

năng sáng tạo của mình 

 Đầu tiên cần c  suy nghĩ sáng tạo 

 Sự sáng tạ  cũng giúp ch  các d  nh nhân có nhiều cơ hội sử dụng 

và phát huy những phẩm chất của mình. 

 

 SLIDE 11 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (4) 

 Khi ngƣời chủ doanh nghiệp gặp  h   hăn và  hông c   hả năng 

sáng tạ , ngƣời l   động sẽ là những nguồn lực tuyệt vời của những 

ý tƣởng mới. Chủ doanh nghiệp cần tạ  cơ hội ch  ngƣời l   động 
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hình thành và đ ng g p ý tƣởng để giải quyết những vấn đề kinh 

doanh có liên quan. 

 SLIDE 15 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

KẾT LUẬN CHUNG (5) 

 Khả năng tì  r  những giải pháp sáng tạ  trƣớc những nhu cầu và 

tiếp cận các giải pháp này thƣờng đánh dấu sự khác nhau giữa thành 

công và thất bại tr ng  inh d  nh. Đồng thời, khả năng này tạo sự 

khác biệt giữa doanh nghiệp năng động và có khả năng phát triển tốt 

với các doanh nghiệp bình thƣờng. 

 BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Thử khả năng sáng tạo của bạn 

Hãy trả lời từng câu sau bằng cách đọc những câu ở cột cuối cùng bên phải và 

đánh dấu vào một tr ng b  ô phí  trƣớc “Đúng” h ặc “S i” h ặc “Không chắc chắn” phù 

hợp nhất với bạn. Lƣu ý rằng đây  hông phải là bài kiể  tr . Hãy suy nghĩ  ỹ về mỗi câu 

trƣớc khi trả lời. 

 ĐÖNG SAI KHÔNG 

CHẮC 

CHẮN 

DANH MỤC 

A    Các ý tƣởng của tôi luôn không dễ dàng để giải thích 

rõ ràng cho những ngƣời khác. 

B    Tôi muốn làm công việc để  há  phá r  đƣợc những 

ý tƣởng mới hơn là dạy những ngƣời khác. 

C    Tôi không muốn lãng phí thời gian và công sức vào 

những ý tƣởng mà chúng có thể không giúp ích gì. 

D    Tôi cảm thấy dễ dàng diễn đạt các ý tƣởng hơn là 

nghĩ về những ý tƣởng mới. 
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 ĐÖNG SAI KHÔNG 

CHẮC 

CHẮN 

DANH MỤC 

E    Tôi thích các giải pháp chậ   à  n t àn hơn là phải 

đƣơng đầu với những giải pháp nhanh không chắc 

chắn về kết quả. 

F    Cách suy nghĩ củ  tôi luôn  hác thƣờng và mới mẻ. 

G    Tôi dễ dàng bỏ dở một công việc đ ng là   hi c  bạn 

bè gọi điện rủ đi chơi h ặc đến thă  tôi. 

H    Tôi cảm thấy thoải mái với thực tế hơn là lý thuyết. 

I    Tôi muốn  ình là ngƣời viết truyện giỏi hơn là ngƣời 

kể chuyện hay. 

J    Tôi gặp  h   hăn khi từ bỏ ý tƣởng của mình chỉ để 

là  hài lòng ngƣời khác. 

K    Tôi thích thiết kế quần á  hơn là trình diễn quần áo. 

L    Tôi thích tự mình làm việc với những ý tƣởng của 

 ình hơn là thực hiện ý tƣởng của những ngƣời khác. 

M    Những điều xảy ra với tôi có nhiều sự  hác thƣờng 

hơn là sự thông thƣờng. 

N    Khi tôi c  ý tƣởng, tôi sẽ làm việc với ý tƣởng đ , 

ngay cả khi những ngƣời  hác nghĩ rằng ý tƣởng đ  

xa vời và không thực tiễn. 

O    Tôi muốn the  đuổi các ý tƣởng của mình, kể cả trong 

trƣờng hợp những ý tƣởng này  hông đƣợc ai ủng hộ. 
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 BÀI TẬP 2- BÀI TẬP NHÓM 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Các phƣơng thức sáng tạo 

(Đưa ra ví dụ với mỗi cách làm, bao gồm: Mở rộng; Thu hẹp; Thay đổi; Sắp xếp lại; Đảo 

ngược; Thay thế; Phối kết hợp). 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………… 

 

 

TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Ba mẫu ngƣời 

Dƣới đây là những mô tả về 3 mẫu ngƣời. Hãy đọc một cách cẩn thận cả b  đ ạn 

mô tả này. Đánh dấu “x” bên cạnh đ ạn mô tả mẫu ngƣời mà bạn cho rằng n  đúng với 

bạn nhất.  

Mô tả mẫu ngƣời thứ nhất 

Bạn không bị bó buộc bởi các lối suy nghĩ bình thƣờng. Bạn có thể phát triển và 

thừa nhận những cách thức kết hợp các ý tƣởng để c  đƣợc những cách làm mới. Bạn sẽ 

sẵn sàng làm thử nghiệm một việc gì đ  ng y cả khi bạn không chắc chắn lắm về tính 

hiệu quả của công việc mà bạn muốn làm. Bởi vì bạn hiếm khi phụ thuộc vào những 

ngƣời khác, bạn có thể tự sắp xếp thời gian cho chính mình, tự nỗ lực và tạo sự tách biệt 

cần thiết cho các hoạt động sáng tạo. Bạn không dễ bị nhụt chí hay chán nản bởi ngƣời 

khác một khi bạn quan tâm và muốn thử thách với một công việc nà  đ .  

Mô tả mẫu ngƣời thứ hai 
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Bạn có thể nhận r  và đánh giá c   về những ý tƣởng sáng tạo, mặc dù bạn không 

phải là ngƣời đƣ  r  những ý tƣởng này. Bạn sẽ có thể tham gia vào các hoạt động sáng 

tạo mà n  liên qu n đến việc sử dụng chân tay của bạn hoặc các đồ vật mà bạn có thể 

nhìn thấy và sờ thấy đƣợc. Đôi lúc bạn tự mình bắt đầu những dự án, công việc có tính 

sáng tạ , nhƣng bạn có thể mất kiên trì hoặc hứng thú khi dự án hay công việc đ  yêu cầu 

bạn phải nỗ lực làm việc trong một thời gian dài.  

Mô tả mẫu ngƣời thứ ba 

Bạn thƣờng xuyên qu n tâ  đến những vấn đề thực tiễn hơn là the  đuổi những 

vấn đề viển vông. Bởi vì bạn luôn c  xu hƣớng thực tế tr ng suy nghĩ, bạn có thể không 

để ý nhiều đến những ý tƣởng  hác thƣờng mà nó cần thiết để giải quyết vấn đề theo cách 

sáng tạo. Bởi vì bạn thích làm việc với ngƣời khác, nên hiếm khi bạn dành thời gian riêng 

để làm việc với những ý tƣởng của mình. Bạn sẽ sẵn sàng tham gia các hoạt động mà 

chúng tạo cho bạn các kết quả tức thì và có thể chia sẻ đƣợc với những ngƣời khác.  

 

 

TÀI LIỆU 2   

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Sáng tạo và các phƣơng thức sáng tạo 

Phần lớn mọi ngƣời có thể nghĩ về một số nghề nghiệp  à chúng đòi hỏi phải có 

sự sáng tạ  nhƣ:  ngƣời nghệ sĩ, nhạc sĩ, đạo diễn, vũ công, nhà thiết kế và nhà khoa học. 

Tuy nhiên sự cần thiết phải sáng tạo không hạn chế ở những nghề nghiệp này. Các ý 

tƣởng sáng tạo luôn cần thiết với những vấn đề chƣ  tì  r  đƣợc các giải pháp. Trong thế 

giới kinh doanh, các doanh nhân sử dụng tính sáng tạ  để giải quyết các vấn đề hàng 

ngày nhƣ: Khuyến mại sản phẩm, cải thiện dịch vụ, nâng cấp sản phẩm/dịch vụ và tận 

dụng tối đ  nguồn lực có hạn. 

Một số ngƣời cho rằng mình không có khả năng sáng tạo. Có thể do những ngƣời 

này nghĩ rằng sáng tạo là những gì quá cao siêu và chỉ có những ngƣời giỏi mới có các ý 

tƣởng hay, hoặc có thể do những ngƣời này không muốn chia sẻ các ý tƣởng của mình 

với những ngƣời khác. Trên thực tế, tất cả mọi ngƣời đều có khả năng và tiề  năng sáng 

tạo. Thông qua việc nhận ra và chia sẻ các ý tƣởng, mọi ngƣời có thể phát triển đƣợc khả 

năng sáng tạo của mình. 
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Bởi vì mọi ngƣời vẫn thƣờng nghĩ và hành động theo những cách quen thuộc nhất 

định, họ có thể gặp  h   hăn tr ng việc nghĩ về các ý tƣởng mới khác với những gì họ 

vẫn làm. Chúng ta có thể phát triển tiề  năng sáng tạo của mình qua việc học và thực 

hành. Một số phƣơng pháp c  thể đƣợc sử dụng để phát triển các th i quen suy nghĩ c  

tính sáng tạo cho mọi ngƣời là: Nâng cao nhận thức về  ôi trƣờng xung qu nh, động não 

và th y đổi các ý tƣởng hiện tại.  

Nâng cao nhận thức về môi trƣờng xung quanh c  nghĩ  là học cách chú ý tới 

cảnh quan và âm thanh nhất định  à chúng t  thƣờng  hông để ý đến. Phần lớn mọi 

ngƣời có thói quen bỏ qua toàn cảnh và các âm thanh mà chỉ tập trung vào một thứ vào 

một thời điểm. Bằng việc chú ý tới những gì chúng ta thờ ơ, chúng t  c  thể mở rộng tầm 

mắt quan sát và tiến tới những cách suy nghĩ  ới.  

Động não là một phƣơng pháp tr ng đ   ọi ngƣời nảy sinh một số ý tƣởng từ một 

tình huống hay một câu hỏi đƣợc nêu ra. Mục tiêu chính củ  động não là nhằm khuyến 

 hích đƣ  r  đƣợc nhiều ý tƣởng, từ đ  c  thể xác định đƣợc một số ý tƣởng khác biệt, có 

tính sáng tạo. Khi tổ chức động nã  để đƣ  r  các ý tƣởng, ngƣời điều hành không bao 

giờ đƣợc phán xét và bình luận các ý tƣởng đƣợc đƣ  r  tr ng quá trình điều hành động 

nã . Các thành viên th   gi  động não có thể kết hợp và cải thiện các ý tƣởng của nhiều 

ngƣời lại để xây dựng và thống nhất những ý tƣởng mới có tính sáng tạo. 

Thay đổi các ý tƣởng hiện tại có thể đƣợc phát triển bằng việc sử dụng ý tƣởng 

hiện c  nhƣ là điểm bắt đầu. Các phần củ  ý tƣởng hiện tại có thể đƣợc th y đổi bằng 

nhiều cách nhƣ:  ở rộng hơn; thu hẹp lại; th y đổi về màu sắc, hƣơng vị hoặc kiểu cách; 

sắp xếp lại; thay thế, hoặc kết hợp lại với nhau. Ví dụ: Các doanh nghiệp thƣờng sử dụng 

những phƣơng pháp này để đổi mới các sản phẩm/dịch vụ nhằm làm cho chúng hấp dẫn 

hơn đối với  hách hàng. Phƣơng pháp này cũng c  thể đƣợc các doanh nhân áp dụng 

nhằm nâng cao tính hiệu quả cho công việc kinh doanh của doanh nghiệp.  

Bằng việc phát triển và sử dụng sự sáng tạo, các doanh nhân có thể tăng tiề  năng 

thành công của họ. 

Đánh giá c    hả năng sáng tạ  đ ng v i trò qu n trọng đối với các doanh nhân 

trong những nă  qu . Thế giới ngày càng cho thấy rõ rằng trí tuệ và trình độ là nền tảng 

cho khả năng đáp ứng một cách sáng tạo với các tình huống có thử thách.  

S u đây là bảy bƣớc nhằm phát triển tiề  năng sáng tạo của bạn: 
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1. Xem xét kỹ càng cách mà bạn phân biệt sự sáng tạo và những con 

ngƣời sáng tạo. Văn h   định hƣớng kết quả của chúng ta là nhìn vào những ngƣời mà 

sự sáng tạo của họ đã tạo ra những sản phẩm tốt – một cuốn sách hay, một bức tr nh đẹp, 

hoặc một chiếc bánh ngon – đây là sự sáng tạo thực sự. Chúng ta có ít khả năng nhận ra 

đƣợc những ngƣời đã đƣ  r  đƣợc các cách suy nghĩ và ứng xử theo cách sáng tạ , đặc 

biệt trong cuộc sống hàng ngày và trong kinh doanh. 

2. Dành thời gian với những ngƣời sáng tạo. Quan sát xem cách họ hành 

động, suy nghĩ, thƣ giãn và các câu trả lời của họ. Mời họ nói về những sự kiện và yếu tố 

trong cuộc sống đã là  xuất hiện và tác động tới sự sáng tạo của họ.  

3. Học quá trình tự suy nghĩ và hành động. Quá trình này là  tăng  hả 

năng của bạn để sẵn sàng phát triển khả năng sáng tạo và tính mạo hiểm của mình – chấp 

nhận rủi ro tích cực trong việc tạ  r  các th y đổi, thậm chí cả các rủi ro nhỏ. Hãy luôn 

suy nghĩ về những sự kiện có thể kích thích bạn thử thách với những hành động sáng tạo. 

4. Vận động. Múa, tập thể dục, đi xe đạp, đi bộ và vƣơn thở, tập yoga hoặc 

thái cực quyền. Những hoạt động thể lực này giúp chúng ta cảm thấy sảng khoái và mở 

rộng sự suy nghĩ ch  trí nã  và ch  phép chúng t  tăng cƣờng sức lực, cơ thể của mình 

đúng nhƣ qui luật tự nhiên. Khi cơ thể vận động, phía phải và trái của bộ nã   phí  tƣởng 

tƣợng và phía quan sát) có thể làm việc với nhau hiệu quả hơn. 

5. Hãy nghe nhạc và thử nghiệm các vận động cải thiện sức khỏe. Nghe 

các loại nhạc  hác nh u để cải thiện khả năng cảm nhận về âm nhạc của bạn, từ đ  nâng 

cao khả năng cảm nhận và phản ứng của bạn. Các bài tập nhƣ diễn kịch và sân khấu sẽ 

giúp bạn thực hành các cách khác nhau về phản ứng, ngoài các thói quen hàng ngày của 

bạn.  

6. Hãy lấy một quyển vở ghi lại những ý tƣởng, những quan sát thú vị về 

sự sáng tạo. Hãy cắt và dán lên một quyển vở những bức tranh từ tạp chí mà bạn thấy 

thích, thậm chí là bạn không cần biết lý do tại sao bạn cần nó. Hãy tập phác thảo và vẽ 

nó. Khi làm bất cứ một việc gì, bạn không nên quá chủ động và vội vàng thực hiện, hãy 

quan sát và làm thử trƣớc. 

7. Tìm ngƣời tƣ vấn hoặc ngƣời có thể hƣớng dẫn bạn phát triến sự sáng 

tạo của bạn tới mức độ cao hơn. Hãy nghĩ đến những ngƣời bạn, những ngƣời thân, 
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những ngƣời quan tâm, sẵn sàng giúp đỡ cùng tƣ vấn cho bạn. Bạn sẽ học đƣợc rất nhiều 

từ họ nếu bạn biết lắng nghe và thực sự muốn đƣợc giúp đỡ.  

 

 

 

TÀI LIỆU 3   

MÔ ĐUN 3,  ÀI 1 

Tạo ý tƣởng kinh doanh, các nguồn giúp tạo  ập ý tƣởng kinh doanh 

A. Tạo ý tƣởng kinh doanh 

C  đƣợc một ý tƣởng kinh doanh tốt là điều hết sức cần thiết, và thậ  chí là điều 

kiện tiên quyết cho một công việc kinh doanh thành công. Tuy nhiên, những ý tƣởng kinh 

doanh tốt không tự đến với doanh nhân mà nó là kết quả của quá trình cần cù làm việc và 

cố gắng của doanh nhân trong việc tạ  r , xác định và đánh giá các cơ hội.   

1. Ý tƣởng kinh doanh là gì? 

Ý tƣởng kinh doanh là sự hƣởng ứng của một ngƣời, một số ngƣời, hay của một tổ 

chức để giải quyết một vấn đề đã đƣợc xác định h y để đáp ứng nhu cầu đã đƣợc nhận 

diện tr ng  ôi trƣờng (thị trƣờng, cộng đồng v.v...). Tì  đƣợc ý tƣởng tốt là bƣớc đi 

quan trọng đầu tiên trong việc biến nguyện vọng và sự sáng tạo củ  d  nh nhân thành cơ 

hội kinh doanh. 

Mặc dù vậy, c  h i điều nên chú ý: 

a) Một ý tƣởng kinh doanh tốt cần đạt đƣợc hai yêu cầu chính sau: Sáng tạo 

và Khả thi. 

b) Một ý tƣởng rất tốt vẫn là chƣ  đủ cho sự thành công, doanh nhân cần lập 

kế hoạch chi tiết để triển khai thực hiện ý tƣởng  inh d  nh s u  hi đã xác định đƣợc nó. 

Nói tóm lại, mặc dù quan trọng, ý tƣởng chỉ là công cụ cần đƣợc phát triển và biến 

thành cơ hội kinh doanh bền vững. 

2. Sáng tạo là gì? 

Sự sáng tạo là khả năng thiết kế, hình thành và tạ  nên h y là  điều gì đ   ới 

hoặc theo cách khác biệt. 



 113 

Khả năng tì  r  những giải pháp sáng tạ  trƣớc những nhu cầu/vấn đề và tiếp cận 

các giải pháp này thƣờng đánh dấu sự khác nhau giữa thành công và thất bại trong kinh 

d  nh. Đồng thời, khả năng này tạo sự khác biệt giữa doanh nghiệp năng động và có khả 

năng phát triển tốt với các doanh nghiệp bình thƣờng. D  nh nhân thành công là ngƣời 

có óc sáng tạo trong việc xác định đƣợc sản phẩm mới, dịch vụ h y các cơ hội kinh 

doanh. 

Để sáng tạo, bạn cần luôn chú tâ  qu n sát và suy nghĩ.  ạn hãy nghiên cứu kỹ 

các nguồn giúp tạo lập ý tƣởng kinh d  nh nêu dƣới đây: 

B. Các nguồn giúp tạo lập ý tƣởng kinh doanh 

Đã c  hàng triệu doanh nhân trên toàn thế giới và những bằng chứng xác thực của 

họ cho thấy có nhiều nguồn ý tƣởng kinh doanh tiề  năng. Dƣới đây giới thiệu sơ lƣợc 

một số nguồn hữu dụng hơn cả. 

1. Sở thích/Mối quan tâm 

Sở thích là hoạt động ƣ  thích tr ng thời gian rỗi. Nhiều ngƣời tr ng  hi the  đuổi 

sở thích hay mối quan tâm củ   ình đã hình thành nên công việc kinh doanh. Ví dụ nếu 

bạn thích chơi  áy tính, nấu ăn, â  nhạc, du lịch, thể thao hay biểu diễn - hãy kể ra vài sở 

thích của bạn và bạn có thể phát triển chúng thành một công việc  inh d  nh. Để minh hoạ 

thê  điều này, bạn có thể hình dung nếu bạn thích đi du lịch, biểu diễn và có lòng hiếu 

khách, bạn có thể cân nhắc việc kinh doanh ngành du lịch, một trong những ngành công 

nghiệp không khói lớn nhất trên thế giới. 

2. Các kĩ năng và kinh nghiệm cá nhân 

Hơn nữa, những ý tƣởng của công việc kinh doanh thành công bắt nguồn từ kinh 

nghiệm làm việc. Ví dụ nhƣ  ột công nhân cơ  hí c   inh nghiệm làm việc ở một xƣởng 

sửa chữa ô tô lớn, cuối cùng anh ta lập một xƣởng sửa chữa xe ô tô riêng hoặc kinh 

d  nh xe ô tô cũ. Vì vậy, kiến thức và kinh nghiệm của doanh nhân tiề  năng đ ng v i 

trò hết sức quan trọng trong việc quyết định công việc  inh d  nh cũng nhƣ l ại hình 

kinh doanh. Những  ĩ năng và  inh nghiệm của bạn có thể xếp vào nguồn lực quan trọng 

bậc nhất, không chỉ trong việc tạo ra những ý tƣởng mà cả trong việc sử dụng chúng nhƣ 

một nguồn vốn. 

3. Nhƣợng quyền thƣơng mại (franchise) 
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Nhƣợng quyền thƣơng mại (franchise) là một sự sắp xếp mà nhờ đ  nhà sản xuất 

hay nhà phân phối của một thƣơng hiệu, sản phẩm/dịch vụ cho phép những ngƣời buôn 

bán nhỏ lẻ độc lập trả phí quyền sử dụng thƣơng hiệu, sản phẩm/dịch vụ đ  và tuân thủ 

quy trình vận hành chuẩn hoá của họ. Những ngƣời, doanh nghiệp mua quyền thƣơng 

mại đƣợc độc quyền trong việc phân phối tại đị  phƣơng. Nhƣợng quyền thƣơng  ại có 

thể đƣợc thể hiện dƣới một số hình thức  hác nh u, nhƣng  ột trong những hình thức 

đƣợc quan tâm nhất là loại hình cung cấp thƣơng hiệu, danh tiếng, phƣơng thức kinh 

doanh và các quy trình vận hành. 

Trong những nă  1980 và đầu những nă  1990, nhƣợng quyền thƣơng  ại có 

bƣớc phát triển mạnh mẽ, và trở thành cách thức khởi sự doanh nghiệp của hàng triệu 

doanh nghiệp Mỹ và châu Âu. Chỉ riêng ở Mỹ, có khoảng hơn 2.000 d  nh nghiệp hoạt 

động dƣới hình thức thức nhƣợng quyền thƣơng  ại, đ ng g p hơn 300 tỉ đô l  thu nhập 

hàng nă  và  h ảng 1/3 trong số họ là các doanh nghiệp bán lẻ. Ngoài mua quyền 

thƣơng  ại, doanh nghiệp cũng c  thể phát triển hình thức bán quyền thƣơng  ại. Có 

nhiều tài liệu, sách hƣớng dẫn, cũng nhƣ các hiệp hội, cũng c  thể giúp cho bạn có thêm 

các thông tin liên quan. 

Nếu bạn có kỹ năng bán hàng, quản lí tốt, bạn có thể triển khai công việc kinh 

doanh theo hình thức  u  nhƣợng quyền thƣơng  ại của một doanh nghiệp mà sản 

phẩm/dịch vụ của họ đã c  thƣơng hiệu và uy tín. Nếu thƣơng hiệu và uy tín doanh 

nghiệp của bạn đã đƣợc thiết lập, bạn cũng c  thể  inh d  nh thƣơng hiệu và uy tín của 

doanh nghiệp mình thông qua hình thức bán nhƣợng quyền thƣơng  ại. 

4. Thông tin đại chúng 

Thông tin đại chúng là nguồn thông tin, nguồn ý tƣởng lớn và cung cấp cơ hội 

thƣờng xuyên. Báo, tạp chí, vô tuyến truyền hình và ngày nay internet là tất cả những ví 

dụ củ  thông tin đại chúng. Ví dụ, hãy để ý đến các quảng cá  thƣơng  ại trên một tờ 

báo, hay tạp chí, bạn có thể tìm thấy có những doanh nghiệp đƣợc r   bán. Nhƣ vậy, có 

một cách để trở thành doanh nhân là trả lời những lời chà  hàng nhƣ vậy. 

Những bài bá  đăng trên bá  chí, trên internet h y các chƣơng trình phi  tài liệu 

trên vô tuyến truyền hình có thể cho biết những th y đổi về thị hiếu hay các nhu cầu tiêu 

dùng. Ví dụ, bạn có thể đọc hay nghe và biết đƣợc rằng ngƣời ta bây giờ đ ng ngày càng 

qu n tâ  đến việc ăn uống an toàn hay thể dục thể hình hoặc thẩm mỹ. 
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Bạn cũng c  thể tìm thấy đƣợc những quảng cáo giới thiệu cung cấp các dịch vụ 

nà  đ  cần  ĩ năng, ví dụ nhƣ  ế toán, cung cấp đồ ăn h y  n ninh. H ặc bạn cũng c  thể 

phát hiện ra một loại hình kinh doanh mới cần nhà đầu tƣ. 

5. Triển lãm 

Còn có một cách tì  r  ý tƣởng cho công việc kinh doanh khác là tham dự các 

cuộc triển lãm và hội chợ thƣơng  ại. Những hoạt động này thƣờng đƣợc quảng cáo trên 

bá  đài.  ằng cách đến những nơi này thƣờng xuyên, bạn sẽ không những khám phá ra 

nhiều sản phẩm và dịch vụ mới,  à đồng thời bạn cũng c  thể gặp gỡ ngƣời đại diện 

thƣơng  ại, nhà sản xuất, nhà bán buôn, các nhà cung cấp và các nhà Nhƣợng quyền 

thƣơng  ại  fr nchiser), đây là nguồn ý tƣởng, thông tin kinh doanh tuyệt vời và giúp 

bạn trong bƣớc đầu khởi sự  inh d  nh. Cũng c  thể  i đ  tr ng số họ cũng đ ng tì  

kiế  đối tác nhƣ bạn chẳng hạn. 

6. Điều tra khảo sát 

Mục tiêu chính của một ý tƣởng kinh doanh phải là khách hàng. Những nhu cầu và 

mong muốn của khách hàng tạ  cơ sở cho sự r  đời của một sản phẩm/dịch vụ nà  đ , 

chúng có thể đƣợc xác định qua khảo sát. Những cuộc khả  sát nhƣ vậy có thể thu thập 

thông tin một cách chính thức hoặc không chính thức thông qua việc nói chuyện, tr   đổi 

với mọi ngƣời, dùng phiếu hỏi hay thông qua phỏng vấn và/hoặc có thể qua quan sát. 

Bạn có thể bắt đầu bằng việc nói chuyện với ngƣời thân tr ng gi  đình, bạn bè để 

tìm hiểu xem họ cần gì hoặc muốn gì mà hiện không có sẵn. Hoặc giả, ví dụ nhƣ họ 

không thoả mãn với những sản phẩm hay dịch vụ hiện có và họ   ng đợi những th y đổi 

hay cải thiện gì. S u đ , bạn có thể chuyển sang tiếp cận với những ngƣời tham gia phân 

phối sản phẩm/dịch vụ, đ  là nhà sản xuất, ngƣời bán buôn, nhà phân phối, các đại lý và 

ngƣời bán lẻ. Việc chuẩn bị sẵn một bộ câu hỏi để dùng trong phiếu hỏi hay phỏng vấn sẽ 

giúp ích rất nhiều cho bạn. Những mối quan hệ gần gũi của những ngƣời này với khách 

hàng và các thành viên trong kênh phân phối sẽ cung cấp đƣợc những thông tin hữu ích 

về những gì  hách hàng đ ng cần và những gì sẽ  hông bán đƣợc. Cuối cùng bạn nên 

tiếp cận đƣợc càng nhiều khách hàng càng tốt, với cả hai loại khách hàng hiện tại và 

khách hàng tiề  năng. Càng thu thập đƣợc nhiều thông tin bao nhiêu thì càng tốt cho bạn 

bấy nhiêu. 
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Ngoài việc tiếp cận với mọi ngƣời, bạn cũng cần thu thập thông tin qua quan sát. 

Ví dụ, khi cân nhắc xem có quyết định mở cửa hàng trên một phố nà  đ , bạn có thể 

qu n sát và đếm số ngƣời qua lại con phố đ  và   ột số ngày và so sánh các con số này 

với số liệu thu đƣợc ở các vị trí khác. Nếu bạn qu n tâ  đến khu vực có nhiều khách du 

lịch, bạn có thể thiết lập cơ sở kinh doanh những sản phẩm thủ công mỹ nghệ. Hoặc bạn 

có thể nhận thấy là không có nhà hàng/ khách sạn nà  đạt tiêu chuẩn trong tuyến du lịch 

hoặc ở thành phố mà bạn h y đến.  

Cách đ  đảm bảo rằng bạn  hông lơ là tr ng vấn đề này và lúc nà  cũng để mắt tới 

các nhu cầu và cơ hội để kinh doanh. Chúng ta biết rằng, đôi  hi c  những doanh nghiệp 

lui tới mọi cuộc chiêu đãi để tìm hiểu xe   i đ ng sử dụng những sản phẩ  gì  hông đáp 

ứng thoả đáng  ục đích họ   ng đợi. C  ngƣời lại qu n sát đồ chơi của trẻ em trong gia 

đình  hi tì   iếm những ý tƣởng phù hợp với thị trƣờng.  

7. Những lời phàn nàn 

Lời phàn nàn và thất vọng của một số  hách hàng đã dẫn đến việc xuất hiện nhiều 

sản phẩm hay dịch vụ mới. Khi nào ngƣời tiêu dùng hay khách hàng phàn nàn sự thất 

vọng về một sản phẩm hay một dịch vụ, hoặc khi bạn nghe thấy  i đ  n i rằng “tôi  uốn 

c ...” h y “nếu có một sản phẩm/dịch vụ có thể...”, nghĩ  là bạn đ ng c  cơ hội cho một ý 

tƣởng kinh doanh. Từ một ý tƣởng có thể thành lập một doanh nghiệp cạnh tranh cung 

cấp một sản phẩm/dịch vụ tốt hơn h ặc nó có thể là tạo ra một sản phẩm/dịch vụ mới để 

bán cho doanh nghiệp có nhu cầu và/hoặc bán cho những ngƣời khác. 

8. Động não 

Động não là một kỹ thuật dùng để giải quyết vấn đề một cách sáng tạ  cũng nhƣ 

để sáng tạ  r  các ý tƣởng. Mục tiêu là để đƣ  r  đƣợc càng nhiều ý tƣởng càng tốt. 

Động nã  thƣờng bắt đầu với một câu hỏi hay một vấn đề. Ví dụ bạn có thể hỏi “Sản 

phẩm nào hay dịch vụ nào cần tr ng gi  đình ngày n y và những sản phẩ  nà  đ ng 

sẵn c  ”.  ạn tự động não hoặc tổ chức động não với những ngƣời  hác để đƣ  r  đƣợc 

nhiều câu trả lời cho câu hỏi trên. Mỗi ý tƣởng dẫn đến một ý tƣởng khác hoặc phát 

triển thêm nhiều ý tƣởng, kết quả là thu về đƣợc nhiều ý tƣởng có giá trị. 

Khi sử dụng kỹ thuật này, bạn cần tuân theo 4 nguyên tắc: 

 Không chỉ trích hoặc đánh giá ý tƣởng củ  ngƣời khác. 
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 Khuyến khích tự d  đƣ  r  ý tƣởng - những ý tƣởng phi lý h y điên rồ cũng 

đƣợc hoan nghênh. 

 Quan tâm nhiều đến số lƣợng - càng nhiều ý tƣởng càng tốt. 

 Hoàn thiện ý tƣởng trên cơ sở phân tích và kết hợp ý tƣởng của nhiều 

ngƣời. 

Hơn nữa tất cả các ý tƣởng ch  dù đúng h y s i cũng phải đƣợc ghi lại và xem xét 

một cách nghiêm túc. 
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Bài 2: Những hành động tăng cƣờng sự tự tin của bản thân (3 tiết) 

1. Mục tiêu  

Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

1. Nêu đƣợc những cảm nhận, suy nghĩ, cƣ xử và hành động của một doanh nhân 

2. Thực hiện sự tự tin và suy nghĩ tích cực, cởi mở về khởi nghiệp kinh doanh 

3. Xác định đƣợc các mục tiêu và c  thái độ tích cực the  đuổi mục tiêu 

4. Xây dựng đƣợc một kế hoạch hành động cho bản thân. 

II. Nội dung  

1. Cƣ xử và hành động nhƣ  ột doanh nhân 

2. Xây dựng sự tự tin cho bản thân 

3. Xác định và the  đuổi mục têu 

4. Xây dựng kế hoạch hành động của bản thân. 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  

1. Máy chiếu, máy vi tính 

2. Giấy A4, thẻ màu, bút dạ 

3. Slide 1,2,3,4,5,6,7 

4. Bài tập 1,2,3 

5. Tài liệu 1,2. 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1. Cƣ xử và hành động nhƣ một doanh nhân 

1. Giáo viên phát cho học sinh 4 thẻ màu, yêu cầu học sinh hãy tƣởng tƣợng 

mình là một d  nh nhân thành đạt, mỗi ngƣời hãy viết lên 2 suy nghĩ và 2 hành động nhƣ 

một d  nh nhân. Giá  viên lƣu ý với học sinh là viết to, rõ và mỗi thẻ chỉ viết 1 ý. 

2. Giáo viên yêu cầu học sinh đọc những thẻ màu củ   ình lên, đối với mỗi ý 

kiến, giáo viên có thể yêu cầu học sinh thảo luận tại sao họ cho rằng doanh nhân có 

những cảm nhận, suy nghĩ, cƣ xử và hành động nhƣ vậy. 

3. Giáo viên tổng hợp kết quả thảo luận và sử dụng SLIDE 1,2,3,4 để kết luận. 
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Kết luận: Để có thể trở thành một ngƣời kinh doanh thành công, bạn nên phấn đấu 

để c  đƣợc cảm nhận, suy nghĩ, cách cƣ xử và hành động của một doanh nhân. 

 Hoạt động 2. Xây dựng sự tự tin cho bản thân 

1. Giáo viên hỏi trong lớp bạn nào hát hay, bạn nà   ú  đẹp, bạn nào nhảy 

đẹp và mời các bạn đ  lên lớp thể hiện những năng  hiếu của mình. 

2. Sau khi các bạn thể hiện xong những năng  hiếu, giáo viên hỏi các bạn ấy 

nhờ đâu  à các bạn c  đƣợc sự tự tin khi thể hiện  ình trƣớc đá  đông. 

3. Giáo viên phát BÀI TẬP 1: Thử khả năng tự tin của bạn, cho học sinh làm 

the  cá nhân, s u  hi các e  đã là  x ng, hãy hỏi các e  đ  phần trả lời CÓ hay 

KHÔNG. Giáo viên nói rằng, ngƣời tự tin đ  phần sẽ có câu trả lời là KHÔNG, và chỉ trả 

lời là CÓ đối với câu 8, câu 12 và câu 27. Giáo viên yêu cầu học sinh xem lại những câu 

trả lời củ   ình. Đối với những câu mà học viên trả lời là CÓ (không phải các câu 8, 12, 

27), hãy yêu cầu các e  suy nghĩ tại sao mình lại trả lời là CÓ, liệu các em có thể làm gì 

để có thể trả lời là KHÔNG tr ng tƣơng l i đƣợc hay không.  

4. Giáo viên mời học sinh đọcTÀI LIỆU 1, s u  hi các e  đọc xong, giáo 

viên yêu cầu học sinh chia sẻ suy nghĩ của mình với ngƣời bạn bên cạnh. 

5. Giáo viên yêu cầuhọc sinh làm BÀI TẬP 2: Thảo luận nhómvềcác phƣơng 

thức để xây dựng, phát triển sự tự tin cho bản thân. Giáo viên ghi các ý kiến của các 

nhóm học sinh lên bảng để tổng hợp và khái quát hoá bài học về sự tự tin. 

Lưu ý lồng ghép về giới: 

1. Giáo viên cần đặc biệt chú trọng khuyến khích sự tự tin cho nữ, bởi d  định 

kiến của xã hội, văn h á, tập tục nên nữ thƣờng rụt rè, không mạnh dạn tham gia các hoạt 

động gi   lƣu xã hội bằng nam. Cần đảm bảo giúp học sinh tin tƣởng rằng cả nam và nữ 

đều có thể trở thành d  nh nhân thành đạt. 

2. Giáo viên cần đ ng v i trò hỗ trợ giúp những học sinh còn có những khó 

 hăn, thiệt thòi, mặc cảm, tự ti và giúp học sinh thảo luận để từng bƣớc là  th y đổi các 

định kiến, quan niệm xã hội cản trở sự phát triển của nam hoặc nữ. 

Kết luận: Tr ng  inh d  nh cũng nhƣ tr ng cuộc sống, bạn phải luôn tự tin và rèn 

luyện để có khả năng tự tin, c  ý chí vƣơn lên, thì  ới có thể giành đƣợc thắng lợi. 
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 Hoạt động 3. Xác định và theo đuổi mục tiêu 

1. Giáo viên hỏi cả lớp, suy nghĩ và trả lời 2 câu hỏi: 

 Theo các bạn mục tiêu là gì? 

 Tại sao phải xác định và the  đuổi mục tiêu? 

2. Giáo viên mời một số học sinh trả lời, giáo viên tóm tắt và chiếu SLIDE 5: Mục 

tiêu là gì? 

Kết luận: Nên đặt từng mục tiêu nhỏ, phù hợp với thực tế, thực hiện mục tiêu đúng 

thời gian, cần đánh giá quá trình thực hiện mục tiêu để xác định nguyên nhân nếu chƣ  

hoàn thành mục tiêu và điều chỉnh mục tiêu nếu chƣ  phù hợp với thực tế. 

 Hoạt động 4: Xây dựng Kế hoạch hành động của bản thân 

1. Giáo viên mời các học sinh đọc TÀI LIỆU 2: Kế hoạch hành động cá nhân 

2. Giáo viên yêu cầu học sinh tự xây dựng Kế hoạch hành động cho bản thân 

trong BÀI TẬP 3 và chia sẻ với ngƣời bạn bên cạnh. 

3. Giáo viên khuyến khích học sinh nêu câu hỏi và tổ chức thảo luận về những 

câu hỏi mà học viên nêu ra trong quá trình xây dựng Kế hoạch hành động của mình. 

4. Giáo viên nhấn mạnh rằng Kế hoạch hành động cần phải thực tế và phải là 

một Kế hoạch mà các bạn có sự tự tin, cam kết thực hiện chúng trong thời gian tới. 

5. Giáo viên chiếu SLIDE 6: Kế hoạch hành động cá nhân; SLIDE 7: Kết luận 

bài học và cả  ơn học viên đã th   gi  nhiệt tình trong suốt khoá học và chúc các em có 

đƣợc những ý tƣởng kinh doanh hay và thực sự c  cơ hội. Giáo viên chúc các em thành 

công trong việc lập kế hoạch thực hiện kinh doanh và chúc các em thành công trong cuộc 

sống.   

Kết luận:  

- Để có thể bắt đầu khởi sự kinh doanh, mỗi ngƣời cần phải tự xây dựng cho 

mình một Kế hoạch hành động. 

- Một kế hoạch hành động bao gồm: Tự phân tích, dự thảo Kế hoạch hành 

động cá nhân, thực hiện Kế hoạch và phải thƣờng xuyên kiể  tr  định kỳ. 
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KẾT LUẬN CHUNG 

 Muốn kinh doanh, bạn cần có những suy nghĩ, cảm nhận, cƣ xử, hành 

động nhƣ  ột doanh nhân 

 Luôn tự tin vào khả năng của bản thân và rèn luyện để có khả năng tự tin, 

c  ý chí vƣơn lên, thì  ới có thể giành đƣợc thắng lợi 

 Hãy đặt ra các mục tiêu thực tế, khả khi và có cam kết the  đuổi mục tiêu 

cho bản thân 

 Muốn khởi sự kinh doanh, cần có Kế hoạch hành động và luôn cam kết 

the  đuổi thực hiện Kế hoạch hành động của mình. 

 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Cảm nhân và suy nghĩ nhƣ một doanh nhân (1) 

 Vƣợt qua những suy nghĩ truyền thống và các thông lệ thông thƣờng 

 Nghĩ về sự khởi đầu với quy mô nhỏ 

 Nghĩ  ột cách thực tế về tài chính 

 Luôn nghĩ về những ý tƣởng kinh doanh có thể thực hiện đƣợc. 

 

 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Cảm nhân và suy nghĩ nhƣ một doanh nhân (2) 

 Nghĩ về những gì mà mọi ngƣời sẵn lòng mua 

 Nghĩ về những gì sẽ làm cho mình thành công 

 Nghĩ về chi phí - lợi nhuận của hoạt động kinh doanh 

 Nghĩ về những công việc khác nhau có thể làm 

 Suy nghĩ  ỹ về những tình huống phức tạp. 

 



 122 

 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Cƣ xử và hành động nhƣ một doanh nhân (1) 

 Có sản phẩm và dịch vụ tốt, có giá trị đối với ngƣời khác 

 Dùng những  ĩ năng,  inh nghiệm và khả năng  ình c  

 Tiếp nhận và sử dụng ngôn ngữ củ  ngƣời thành đạt 

 Tiến về phí  trƣớc và làm mọi việc bằng chính khả năng của mình 

 C  thái độ tích cực và c  ý chí vƣơn lên 

 Kiên quyết và c  động lực phấn đấu ở bất cứ việc gì  ình đảm nhiệm. 

 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Cƣ xử và hành động nhƣ một doanh nhân (2) 

 Tiên phong và hƣớng dẫn ngƣời khác 

 Xây dựng kế hoạch về những điều bạn muốn làm 

 Khởi xƣớng các hoạt động trong bất kỳ hoàn cảnh nào 

 Nuôi dƣỡng niềm hy vọng và không bao giờ bỏ cuộc một cách dễ dàng 

 Ăn  ặc chỉnh tề để thu hút chú ý và sự kính trọng 

 Cần có sức khỏe, năng động và nhiệt tình 

 Chấp nhận vô điều kiện giá trị thực của mình. 
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 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Mục tiêu là gì? 

 Theo Từ điển Tiếng Việt: “Mục tiêu là cái mốc trƣớc mắt để đạt tới “ 

 Thiết lập mục tiêu trong công việc là xác định kết quả cần đạt đƣợc (về giá 

trị hoặc ý nghĩ  nà  đ )  hi thực hiện một công việc. Nhờ thiết lập mục tiêu, 

bạn có thể: 

 Tập trung giải quyết các vấn đề chính và hạn chế phân tán vào 

những công việc thứ yếu 

 Xác định các giải pháp cụ thể để thực thi công việc 

 Sử dụng thời gian hiệu quả 

 Tạ  động lực phấn đấu. 

 SLIDE 6 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Xây dựng kế hoạch hành động của bản thân 

Các bƣớc để xây dựng Kế hoạch hành động cho bản thân để chuẩn bị khởi sự kinh 

doanh gồm: 

 ƣớc 1: Tự phân tích 

 ƣớc 2: Dự thảo kế hoạch hành động cá nhân 

 ƣớc 3: Đƣ   ế hoạch vào thực hành 

 ƣớc 4: Tự kiể  tr  định kỳ. 
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 SLIDE 7 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

KẾT LUẬN CHUNG 

 Muốn kinh doanh, bạn cần có những suy nghĩ, cảm nhận, cƣ xử, 

hành động nhƣ  ột doanh nhân; 

 Luôn tự tin vào khả năng của bản thân và rèn luyện để có khả năng 

tự tin, c  ý chí vƣơn lên, thì  ới có thể giành đƣợc thắng lợi; 

 Hãy đặt ra các mục tiêu thực tế, khả khi và có cam kết the  đuổi mục 

tiêu cho bản thân; 

 Muốn khởi sự kinh doanh, cần có Kế hoạch hành động và luôn cam 

kết the  đuổi thực hiện Kế hoạch hành động của mình. 
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 BÀI TẬP 1 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Thử khả năng tự tin của bạn? 

 

Những câu hỏi sau có thể quan trọng đối với bạn. Nó giúp bạn hiểu về 

sự tự tin của mình. Có thể bạn không trả lời được một số câu hỏi, song 

hãy cố gắng lựa chọn những câu nào bạn thấy đúng với mình nhất. Đối 

với một số câu bạn chưa từng trải nghiệm, bạn cũng có thể nghĩ xem nếu 

gặp tình huống như vậy, bạn sẽ hành động như thế nào? 

 

CÂU HỎI CÓ KHÔNG 

1. Bạn có hay quên không? ------------ ------------ 

2. Tâm trạng của bạn c  lúc nà  th y đổi mà 

chính bạn cũng  hông hiểu vì sao hay không? 
------------ ------------ 

3. Bạn có cảm thấy bị nhiều ngƣời quấy rầy 

không? 
------------ ------------ 

4. Có những thất bại đến với bạn mà không phải 

lỗi do bạn hay không? 
------------ ------------ 

5. Có khi nào bạn nghĩ rằng mình gặp nhiều thất 

bại? 
------------ ------------ 

6. Có khi nào bạn nản lòng khi thấy mình không 

thể làm tốt đƣợc công việc? 
------------ ------------ 

7. Khi phải n i trƣớc công chúng bạn có thấy 

 h   hăn  hông  
------------ ------------ 

8. Bạn c  thƣờng tự kiềm chế đƣợc mình 

không? 
------------ ------------ 

9. Bạn c  thƣờng cảm thấy rất buồn hoặc chán 

nản không? 
------------ ------------ 

10. Bạn có dễ bị tổn thƣơng về tình cảm không? ------------ ------------ 
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11. Bạn có thấy không thoải mái ở chốn đông 

ngƣời không? 
------------ ------------ 

12. Bạn có sẵn sàng gặp những ngƣời lạ không? ------------ ------------ 

13. Bạn có thiếu tự tin không? ------------ ------------ 

14. Bạn có hay càu nhàu, gắt gỏng không? ------------ ------------ 

15. Trong công việc bạn có chóng bị mệt không? ------------ ------------ 

16. Bạn c  nghĩ rằng ngƣời ta thấy bạn có nhiều 

khuyết điể  hơn là bạn tƣởng? 
------------ ------------ 

17. Có lúc nào bạn lƣỡng lự về việc làm gì tiếp 

theo không? 
------------ ------------ 

18. Bạn có lo lắng rằng có thể phạm sai lầm 

không? 
------------ ------------ 

19. Bạn có những kế hoạch không thực hiện đƣợc 

không? 
------------ ------------ 

20. Bạn c  nghĩ rằng nói chung mình không hấp 

dẫn bằng ngƣời cùng giới không? 
------------ ------------ 

21. Bạn c  h y “tự ái” trƣớc nhiều việc không? ------------ ------------ 

22. Bạn có dễ khóc không? ------------ ------------ 

23. Bạn c  nghĩ rằng  ình là ngƣời dễ bị kích 

động không? 
------------ ------------ 

24. Bạn có cảm thấy thật khó kết bạn không? ------------ ------------ 

25. Bạn có dễ bị nản chí không? ------------ ------------ 

26. Bạn c  thƣờng thấy tình cảm của mình yếu 

đuối không? 
------------ ------------ 

27. Bạn có thấy tƣơng l i sáng sủ  đối với mình 

không? 
------------ ------------ 

 



 127 

 BÀI TẬP 2- THẢO LUẬN NHÓM 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

 

 

Các phương thức để xây dựng, phát triển sự tự tincủa  bản thân 

 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 
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 BÀI TẬP 3 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Xây dựng kế hoạch hành động của bản thân 

 

Hãy suy nghĩ nghiêm túc và tự lập cho mình một Kế hoạch 

hành  động bằng cách điền vào các khoảng trống dưới đây: 

 

Số Đầu đề Hành động để thực hiện Khi nào sẽ xảy ra 

1 Tự phân tích   

2 

Dự thảo Kế hoạch 

hành 

động cá nhân 

  

3 
Đƣa kế hoạch vào 

thực hành 

  

4 Tự kiểm tra định kỳ   
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TÀI LIỆU 1  

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Hãy tự tin và  uôn nghĩ rằng “Tôi có thể” 

Nhiều ngƣời trong chúng ta tỏ ra thiếu tự tin. Họ sợ làm những công việc khó, 

thƣờng tránh hoặc không làm nếu có thể. Họ tìm mọi cách th ái thác để biện bạch trƣớc 

bạn bè hoặc ngay cả đối với chính mình. Họ thƣờng “gác  ọi việc lại”. 

Những ngƣời nhƣ vậy lại thƣờng rụt rè không thoải  ái trƣớc đông ngƣời, tự ti 

cho rằng những ngƣời khác có khả năng hơn  ình. Họ cảm thấy mình kém cỏi hơn ngƣời 

khác. 

Mọi ngƣời cần tự tin ở chính mình, tin rằng có những việc mình có thể làm tốt. 

Anh cần làm công việc của mình và tin rằng sẽ thành công. Khi thất bại và có phần nản 

chí,  nh  hông đƣợc bỏ cuộc. Cần cố gắng hoàn thành tốt mỗi việc và nghĩ rằng không có 

việc gì là nhỏ và đơn giản. Thắng lợi trong những việc nhỏ có thể giúp ta mạnh dạn làm 

những việc  h  hơn. 

Bất kể nam hay nữ nếu muốn học tập tốt cần tận dụng mọi cơ hội may mắn để rèn 

luyện sự tự tin. Mỗi BÀI TẬP hoặc bài đọc giá  viên ch  đều là cơ hội tốt cho việc rèn 

luyện. Mỗi lần một bài học đƣợc tiếp thu tốt, đầy đủ, đúng thời gian thì sự tự tin đƣợc 

tăng thê . Học viên nào mà chuẩn bị tốt bài nói hoặc viết tốt một bài chính là luyện đƣợc 

lòng tự tin. Cũng nhƣ vậy học sinh cần toàn tâm toàn ý làm công việc của mình và tham 

gia tích cực vào các hoạt động củ  nhà trƣờng cũng nhƣ giúp gi  đình là  các việc vặt ở 

nhà. 

Tập giá  trình này đã hƣớng cho các bạn suy nghĩ về việc bắt đầu công việc kinh 

d  nh tr ng tƣơng l i. 

Nghĩ về công việc  inh d  nh là bƣớc đầu tiên, còn nhiều bƣớc khác nữa phải làm 

trƣớc khi nhà doanh nghiệp có thể nói rằng đã thực sự thành công. 

Việc học không thể quá cứng nhắc thụ động vì bản chất năng động của thế giới 

chúng t  đ ng sống và kinh doanh. 

Trên hết, các bạn cần có một triết lý thật rõ ràng về  inh d  nh để là  động cơ 

thúc đẩy trên đƣờng lập nghiệp. Thành công hay thất bại tr ng bƣớc đầu trở thành chủ 

doanh nghiệp phụ thuộc vào bạn. Những ngƣời khác chỉ có thể hỗ trợ cho quyết định của 
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bạn. Điều quan trọng đ  là những hành động của chính bạn, chứ không phải là hành động 

của những ngƣời khác. 

Điều quan trọng nữa là phải có mục tiêu và những dự định thật rõ ràng có thể giúp 

bạn the  đuổi tiến trình của việc kinh doanh. Việc hiểu rõ và chấp nhận sự thất bại đôi 

khi là khó tránh và qua mỗi lần thất bại lại rút r  đƣợc những bài học bổ ích đ   ới là 

điều quan trọng. Trải qua những cố gắng bền bỉ bạn có thể đạt đƣợc tất cả những điều bạn 

đã  uốn làm. 

Thái độ tích cực và cách nhìn lạc quan về cuộc sống sẽ giúp bạn không bị rối trí 

hoặc mất c n đảm và ngay cả những trạng thái tiêu cực đôi  hi bạn gặp phải trong phần 

lớn các trƣờng hợp cũng chứ  đựng những điều tích cực. Cũng phải ghi nhận rằng, sự 

hoàn thiện là điều lý tƣởng và không nhất thiết cứ phải thực hiện đƣợc thật đầy đủ. Làm 

việc the  hƣớng đạt đƣợc kết quả là điều chấp nhận đƣợc với bạn và với những ngƣời 

 hác, và nhƣ thế bạn sẽ tránh đƣợc nhiều trở ngại. 

Hãy làm cho mọi cố gắng của bạn có mục đích rõ ràng và thể hiện chúng để góp 

phần là  tăng những tham vọng kinh doanh của bạn. Qu  cách đặt vấn đề nhƣ vậy, bạn 

sẽ thích thú với mọi hình thái củ  đời sống hàng ngày. 

 

 

TÀI LIỆU 2  

MÔ ĐUN 3,  ÀI 2 

Kế hoạch hành động cá nhân 

Để chuẩn bị Khởi nghiệp kinh doanh, bạn cần có những suy nghĩ nghiê  túc 

về những hành động sau: 

Bƣớc 1 Tự phân tích 

 A. Bạn hãy đánh giá ý chí, nghị lực và tính cách xã hội nổi bật của bạn 

một cách trung thực nhất? 

  . Gi  đình và bạn bè c  đánh giá những nét nổi bật đ  của bạn không 

và hãy so sánh sự đánh giá của họ với sự tự đánh giá của bạn? 

Bƣớc 2 Dự thảo kế hoạch hành động cá nhân 

 A. Hãy tự xác định rằng bạn muốn rèn luyện ý chí, nghị lực và tính 

cách xã hội của mình. 
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 B. Hãy nhìn vào bạn bè, cha mẹ và thầy giá  để lên kế hoạch rèn luyện 

nghị lực và tính cách xã hội. 

 C. Hãy đề nghị bạn bè, cha mẹ và thầy giáo giúp bạn dự thảo kế hoạch 

rèn luyện nghị lực và tính cách xã hội. 

Bƣớc 3 Đƣa kế hoạch vào thực hành 

 A. Làm việc cần mẫn nhằm rèn luyện những nhân cách tốt. 

 B. Cố gắng từ bỏ những thói quen xấu càng nhanh càng tốt. 

 C. Đặt mục tiêu rèn luyện ngắn hạn từng tuần một. 

Bƣớc 4 Tự kiểm tra định kỳ 

 A. Tự đánh giá ý chí, nghị lực và tính cách xã hội của mình xem có tốt 

hơn  hông. 

 B. Sửa chữa những mặt còn yếu. 

 C. Xem còn lại những th i quen nà  đối chiếu với kế hoạch rèn luyện. 

Bài 3: Mạo hiểm trong kinh doanh (3 tiết) 

I. Mục tiêu  

  Học xong bài này, các học sinh có khả năng: 

 1. Phân biệt đƣợc sự khác nhau giữa mạo hiểm có tính toán và liều lĩnh 

 2. Liệt kê đƣợc quy trình phân tích một tình huống rủi ro trong kinh doanh 

3. Tự tin và có cái nhìn tích cực về việc mạo hiểm trong kinh doanh. 

II. Nội dung  

1. Nhận biết về tình huống rủi ro và rủi ro có dự tính 

2. Tìm hiểu khái niệm về mạo hiểm 

3. Quy trình phân tích một tình huống rủi ro trong kinh doanh. 

Tổng hợp mô đun 3: 

- Trò chơi tung vòng 

III. Tài liệu và phƣơng tiện  
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1. Máy chiếu, máy vi tính 

2.Giấy A4, A0, thẻ màu, bút dạ  

3.Slide 1,2,3,4,5,6,7,8 

4.Tài liệu 1,2 

5.Dụng cụ ch  trò chơi tung vòng gồm: 2 cái cọc, 10 cái vòng hoặc 2 cái giỏ và 10 

đồng xu h y viên đá 

IV. Gợi ý các hoạt động dạy học  

 Hoạt động 1: Nhận biết về tình huống rủi ro và rủi ro có dự tính   

Giáo viên thuyết trình:  

 Tr ng  inh d  nh cũng nhƣ tr ng cuộc sống, rõ ràng là phải đối mặt với các rủi 

ro. Doanh nhân càng trở nên tự tin hơn và có cái nhìn tích cực hơn về việc mạo hiểm vì 

họ biết chấp nhận rủi r  nhƣ những thử thách đòi hỏi họ phải nỗ lực hết  ình để đạt đƣợc 

mục tiêu. 

1. Giáo viên nêu câu hỏi 1: “Trong kinh doanh có thể có những tình huống rủi 

ro nào?”. 

2. Học sinh liệt kê các tình huống, Giáo viên ghi lên bảng. 

3. Giáo viên nêu câu hỏi 2: “Thế nào là tình huống rủi ro?”. 

4. Giáo viên chia học sinh thành các nh   để thảo luận. 

5. Đại diện học sinh báo cáo kết quả thảo luận. 

6. Giáo viên chốt lại về tình huống rủi ro:  

● Một tình huống rủi ro xảy ra khi phải quyết định giữa hai hay nhiều lựa chọn 

khác nhau mà không biết kết quả tiềm ẩn ra sao và phải dựa vào sự đánh giá chủ quan. 

Một tình huống rủi ro bao gồm khả năng thành công cũng nhƣ thất bại tiềm ẩn.  

● Những ngƣời mạo hiểm ra quyết định TRONG NHỮNG ĐIỀU KIỆN CHƢA 

CHẮC CHẮN và họ cân bằng khả năng thành công tiềm ẩn với khả năng thất bại tiềm 

ẩn. Một lựa chọn rủi ro tuỳ thuộc vào: 

● Lựa chọn ấy có sức thu hút nhƣ thế nào? 
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● Phạ  vi  à ngƣời mạo hiể  đƣợc chuẩn bị để chấp nhận thất bại tiềm ẩn. 

● Quan hệ giữa các khả năng thành công và thất bại. 

● Mức độ tự nỗ lực mà một ngƣời c  đƣợc để tăng  hả năng thành công cũng nhƣ 

giảm khả năng thất bại. 

● Ví dụ nhƣ bạn có một công việc bả  đả , lƣơng c  , cứ h i nă  đƣợc thăng 

tiến. Bạn c  cơ hội mua lại một công ty  à tƣơng l i  hông  ấy chắc chắn nhƣng thu 

nhập củ  ngƣời chủ nhiều gấp rƣỡi lƣơng bạn đ ng ở vị trí nhân viên. Công ty có thể sẽ 

rất thành công hoặc sẽ phá sản trong vòng một hoặc h i nă  nữa. Bạn phải chọn lựa, 

hoặc ở một vị trí bả  đảm với thu nhập rõ ràng, ổn định hoặc chấp nhận rủi r  để hƣởng 

mức lƣơng rất c    è  the  địa vị. 

 Hầu hết mọi ngƣời  hông nghĩ đến việc mạo hiểm mặc dù vẫn có khả năng 

thành công. Họ thích một vị trí ổn định hơn. Những ngƣời khác thì không kiên nhẫn, 

không hài lòng với vị trí hiện tại của họ và luôn tìm kiếm 'kho báu kì diệu' có thể làm họ 

trở nên giàu có. Những ngƣời này c  xu hƣớng bị ảnh hƣởng bởi những lợi ích trƣớc mắt. 

Họ ít qu n tâ  đến khả năng thành công và  hông nghĩ nhiều đến mức độ nỗ lực đòi hỏi 

ở họ. Bị cuốn hút bởi hi vọng thu lợi nhiều dù chỉ với nỗ lực ít, họ trở thành những kẻ 

đánh cƣợc. 

7. Giáo viên chiếu SLIDE 1: Định nghĩ  tình huống rủi ro và kết luận  

Kết luận:Qua hoạt động trên, chúng t  đã biết thế nào là một tình huống rủi ro và 

một số tình huống rủi r  thƣờng gặp trong kinh doanh. Biết đƣợc những tình huống rủi ro 

nhƣ vậy sẽ giúp chúng ta chủ động, tự tin và có cách giải quyết tốt hơn  hi xảy ra một 

tình huống rủi ro. 

 Hoạt động 2: Tìm hiểu khái niệm về mạo hiểm 

1. Giáo viên mời học sinh đọc TÀI LIỆU 1 để nắ  đƣợc kiến thức cơ bản về chủ 

đề mạo hiểm. Hỏi học sinh những câu hỏi sau:  

● Mạo hiể  và đánh cƣợc có những gì khác nhau? 

● Phát huy những  ĩ năng  ạo hiểm có thể giúp bạn xử lí những tình huống trong 

cuộc sống tốt hơn nhƣ thế nào? 

● Khi tránh việc ra quyết định, bạn sẽ gặp những rủi ro gì? 
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● Việc mạo hiểm mang lại phần thƣởng gì cho bạn? 

● Trong phần thảo luận ở lớp, giáo viên yêu cầu học sinh nghĩ đến một tình huống 

có sự mạo hiểm mà họ đã trải qua. Mời họ viết b  đ ạn văn  iêu tả tình huống đ . S u 

đ   ời họ đƣ  r  phản hồi qua hỏi đáp h y viết theo những câu hỏi s u đây c  liên qu n 

đến tình huống mạo hiểm của họ: 

● C n ngƣời và những nguồn lực  hác đã c  thể giúp gì để hạn chế đến mức thấp 

nhất rủi r  để đạt đƣợc mục tiêu? 

● Bạn lo ngại điều gì khi chấp nhận rủi ro này? 

● Bạn đã cố gắng hết  ình để đạt đƣợc mục đích chƣ   

● Bạn đã đạt đƣợc những gì khi chấp nhận rủi ro này? 

● Bạn cần chuẩn bị những gì trƣớc khi mạo hiểm? 

● Làm thế nào bạn biết đƣợc  ình đã đạt đƣợc mục tiêu? 

● Để đạt đƣợc mục tiêu, trở ngại lớn nhất bạn gặp phải là gì? 

● Bạn đã học đƣợc thái độ gì về việc mạo hiểm? 

● Bạn thích điều gì tr ng thái độ mạo hiểm của bạn? 

● Bạn muốn th y đổi thái độ gì về việc mạo hiểm? 

● Với bạn, nhân tố nào quan trọng nhất trong việc mạo hiểm? 

● Mục tiêu đặt ra có xứng đáng với sự mạo hiểm không? 

● Làm thế nà  để có thể hạn chế rủi r  đến mức thấp nhất? 

● Cần những thông tin gì trƣớc khi mạo hiểm? 

2. Giáo viên tóm tắt phần thảo luận, chiếu SLIDE 2 và kết luận về mạo hiểm. 

3. Giáo viên chiếu SLIDE 3,4: Những câu hỏi đặt r  trƣớc khi mạo hiểm. Những 

câu hỏi liệt kê chỉ là những ví dụ cho rất nhiều câu hỏi bạn phải đặt r  trƣớc  hi bƣớc vào 

một tình huống mạo hiểm. Mạo hiể  trƣớc khi trả lời đƣợc những câu hỏi này có thể dẫn 

đến thất bại. 
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Kết luận:Trong kinh doanh nhiều khi phải mạo hiểm. Mạo hiểm giúp ta chớp đƣợc 

những thời cơ thuận lợi và giúp t  c  đƣợc những phát kiến mới trong một lĩnh vực nào 

đ . 

 Hoạt động 3: Qui trình phân tích một tình huống rủi ro 

1. Giáo viên yêu cầu học sinhđọcvà thảo luận chung cho cả lớpTÀI LIỆU 2:Qui 

trình phân tích một tình huống rủi ro 

2. Giáo viên chiếu SLIDE 5: Quy trình phân tích một rủi ro 

3. Giáo viên chiếu SLIDE 6:Hãy là ngƣời mạo hiểm một cách có tính toán 

4. Giáo viên chiếu SLIDE 7: tổng kết lại chủ đề. 

Kết luận:Nắ  đƣợc qui trình phân tích một tình huống rủi ro sẽ giúp chúng ta hạn 

chế đƣợc tối đ  những rủi r , cũng nhƣ lên đƣợc kế hoạch và thực hiện đƣợc những lựa 

chọn tốt nhất trong kinh doanh. 

KẾT LUẬN CHUNG 

Biết đƣợc những tình huống rủi r  nhƣ vậy sẽ giúp chúng ta chủ động, tự tin và có 

cách giải quyết tốt hơn  hi xảy ra một tình huống rủi ro. 

Trong kinh doanh nhiều khi phải mạo hiểm. Mạo hiểm giúp ta chớp đƣợc những thời 

cơ thuận lợi và giúp t  c  đƣợc những phát kiến mới trong một lĩnh vực nà  đ . 

Nắ  đƣợc qui trình phân tích một tình huống rủi ro sẽ giúp chúng ta hạn chế 

đƣợc tối đ  những rủi r , cũng nhƣ lên đƣợc kế hoạch và thực hiện đƣợc những lựa 

chọn tốt nhất trong kinh doanh. 

 Tổng hợp mô đun 3: 

Trò chơi tung vòng và những câu hỏi đặt ra trước khi mạo hiểm 

Cách chơi: 

Chơi  ần 1 

● Cần có hai cái cọc thẳng đứng cắm thẳng xuống dƣới đất và  ƣời cái vòng 

bằng nhựa hay nhôm hoặc một vật liệu nà  đ  c  thể ném lọt vào cọc đƣợc (Bạn cũng c  

thể dùng hai cái hộp giấy c   ích thƣớc bằng nh u và  ƣời đồng xu hoặc  ƣời viên đá 

thay thế). 
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● Đ ng cọc hoặc đặt hộp giấy cách điể  đích cuối cùng nơi đứng ném từ 3m - 

3,6 , nên chơi ng ài lớp học. 

● Cứ cách 30c  thì đánh dấu bằng phấn (có 10 - 12 khoảng) theo số (từ 1 đến 

12). 

1. Giáo viên đặt cƣợc (bằng tiền hoặc những vật có giá trị tƣơng tự) và xác định 

giá trị đặt cƣợc. 

2. Giáo viên mời mọi ngƣời đặt cƣợc. 

3. Giáo viên mời hai học sinh đến đƣờng ném và ném 5 lần, mỗi lần một cái 

vòng/đồng xu hoặc đá. 

4. Giáo viên mời hai học sinh  hác đứng gần cọc ghi lại kết quả và đánh dấu 

khoảng cách từ cọc hay hộp giấy và số lần vòng ném trúng cọc h y đồng xu rơi đúng và  

hộp giấy. 

● Mỗi học sinh đƣợc phép chơi nă  lần. Họ có thể th y đổi khoảng cách cho mỗi 

lần ném. 

● Điể  đƣợc tính bằng tổng các khoảng cách từ cọc hay hộp cho mỗi lần ném 

trúng. 

● Ngƣời tính điể  ghi điểm số từ cao nhất đến thấp nhất của các học sinh. 

Câu hỏi thảo luận:  

● Những ngƣời c  điểm cao nhất quyết định khoảng cách xa gần từ cọc hay hộp 

nhƣ thế nào? Họ đã th y đổi khoảng cách bao nhiêu lần tr ng nă  lần ném? 

● Những ngƣời có số điểm thấp nhất gặp phải  h   hăn gì  Họ đã th y đổi những 

gì tr ng cách chơi  

● Những ngƣời có số điểm trung bình mạo hiểm theo cách nào? 

● Nếu trò chơi lặp lại, các học sinh sẽ th y đổi những gì để cải thiện điểm số? 

● Nếu trò chơi đƣợc tổ chức chơi lại the  nh  , các nh   nên đƣợc phân chia 

nhƣ thế nào? 

Chơi  ần 2:  

● Chia lớp ra thành các nhóm 5 hoặc 6 học sinh. 
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● Giải thích cách chơi: cứ sau thời gian chờ là 3 phút, mỗi học sinh trong một 

nhóm sẽ né  b  cái; điểm cuối cùng của nhóm sẽ là điểm tổng. Hãy qu n sát  ĩ xe  họ 

làm gì trong thời gian 3 phút (đừng bảo họ phải làm gì). Sẽ c  ngƣời ném, những ngƣời 

khác chỉ ngồi và nói chuyện. Hãy nhớ đặt câu hỏi cho họ về hành vi này trong cuộc thảo 

luận.  

● Cho mỗi học sinh 3 cơ hội để né  và tính điểm tổng của mỗi đội. 

Câu hỏi thảo luận: 

● Những phƣơng thức nào đƣợc sử dụng trong phần này củ  trò chơi   Nhƣ thứ tự 

điểm số đợt trƣớc, điểm số trƣớc của mỗi học sinh và các ý kiến trong nhóm). 

● Phần chơi này  hác với phần chơi trƣớc nhƣ thế nà    Ngƣời chơi c  nhiều 

phƣơng thức hơn và họ có thể bị áp lực củ  nh   đè nặng. Vì thế có khả năng xảy ra 

mâu thuẫn giữa mục tiêu của nhóm và của cá nhân). 

● Phần chơi nà  sát thực hơn với tình huống kinh doanh? (Phần tranh luận này 

nên đƣ  đến suy nghĩ về áp lực lên d  nh nhân  hi đặt ra mục tiêu. Sẽ có áp lực từ phía 

khách hàng, từ cấp dƣới, từ nhận thức về các tiêu chuẩn đã c , ƣớc tính về chi phí rủi ro 

và cả sự tự hào khi thành công). 

● Tổng cộng điểm của các nhóm trong lần 2 c  c   hơn tổng điểm của mỗi cá 

nhân trong lần 1 không? Bạn giải thích thế nào về sự khác nhau? (Do làm việc tập thể, 

tập trung nhiều vào kỹ thuật, thảo luận giữa các thành viên trong nhóm, thứ tự điểm số 

trong phần trƣớc, áp lực nhóm). 

5. Giáo viên chiếu lại SLIDE 3,4: Xem lại tất cả các câu hỏi trƣớc khi mạo hiểm. 

Qui trình câu hỏi này là thiết yếu cho quá trình mạo hiểm. Những câu hỏi liệt kê chỉ là 

những ví dụ cho rất nhiều câu hỏi bạn phải đặt r  trƣớc  hi bƣớc vào một tình huống mạo 

hiểm. Mạo hiể  trƣớc khi trả lời đƣợc những câu hỏi này có thể dẫn đến thất bại. 

Chơi  ần 3: (tuỳ chọn):  

1. Giáo viên yêu cầu 6 học sinh tình nguyện th   gi  trò chơi. Giá  viên 

không giải thích về cách chơi và luật chơi 

2. Giáo viên nói với 3 ngƣời trong số họ rằng họ sẽ đƣợc gấp đôi điểm khi họ 

ném trúng 
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3. Giáo viên nói với 3 ngƣời khác họ né  trƣợt, nhóm sẽ mất đi 2 điểm 

4. Chơi trò chơi 

5. Qu n sát động cơ của 2 nhóm và thảo luận về sự khác biệt giữa cá nhân và 

nhóm trong việc đặt chiến lƣợc  

6. Giáo viên yêu cầu học sinh suy nghĩ về sự tự nguyện của ngƣời chơi và 

nhấn mạnh đến tầm quan trọng của việc biết đƣợc luật chơi. Điều này giúp bạn xác định 

đƣợc các ảnh hƣởng đến sự thành công. Học sinh thảo luận về cách giảm thiểu những rủi 

ro. 

7. Giáo viên kết luận trò chơi tung vòng  

Kết luận:Trò chơi tung vòng đã giúp chúng t  c  những trải nghiệm về rủi ro và 

mạo hiể . Thông qu  trò chơi này chúng t  càng hiểu rõ hơn về mạo hiểm và những 

quyết định khi mạo hiểm. 

8. Giáo viên chiếu SLIDE 8: Tổng hợp  ô đun 3 

 Hành động mạo hiểm là một phần thiết yếu để trở thành một doanh nhân. 

D  nh nhân luôn đặt ra mục tiêu cho bản thân và dùng toàn bộ năng lực, trí tuệ để đạt 

đến mục tiêu. Mục tiêu càng cao, rủi ro càng nhiều.  

 Hành động của những doanh nhân sẵn lòng chấp nhận thử thách và chấp 

nhận rủi ro có dự tính sẽ tạ  nên bƣớc đổi mới trong kinh doanh, làm cho chất lƣợng 

hàng hoá và dịch vụ tốt hơn. 

V. Gợi ý đánh giá và kiểm tra 

1. Những câu nà  s u đây là câu đúng  

Lựa chọn một phƣơng án rủi ro phụ thuộc vào: 

A. Tính hấp dẫn củ  phƣơng án. 

B. Mức độ thiệt hại  à ngƣời quyết định có thể chấp nhận đƣợc. 

C. Xác suất tƣơng đối của thành công và thất bại. 

D. Khả năng tăng xác suất thành công và giảm xác suất thất bại từ nỗ lực 

của một ngƣời có thể mang lại. 

Đáp án: A,B,C,D (Tham khảo: TÀI LIỆU 1)
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 SLIDE 1 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

Định nghĩa tình huống rủi ro 

 Một tình huống rủi ro xảy ra khi phải quyết định giữa hai hay nhiều lựa 

chọn khác nhau mà không biết kết quả tiềm ẩn ra sao và phải dựa vào những đánh giá 

chủ quan.  

 Một tình huống rủi ro bao gồm khả năng thành công cũng nhƣ thất bại tiềm 

ẩn.  

 Càng thành công hay càng thất bại thì càng có nhiều rủi ro. 

 

 SLIDE 2 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

Tìm hiểu về mạo hiểm 

 Những ngƣời mạo hiểm ra quyết định TRONG NHỮNG ĐIỀU KIỆN 

CHƢA CHẮC CHẮN và họ cân bằng khả năng thành công tiềm ẩn với khả năng thất bại 

tiềm ẩn.  

 

 SLIDE 3 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

Những câu hỏi đặt ra trƣớc khi mạo hiểm (1) 

 Mục tiêu đặt ra có xứng đáng với sự mạo hiểm không? 

 Có thể hạn chế rủi r  đến mức thấp nhất nhƣ thế nào? 

 Cần những thông tin gì trƣớc khi mạo hiểm? 

 C n ngƣời và những nguồn lực khác có thể giúp gì để hạn chế đến mức 

thấp nhất rủi r  qu  đ  đạt đƣợc mục tiêu? 

 Bạn lo ngại điều gì khi chấp nhận rủi ro này? 

 

 SLIDE 4 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 
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Những câu hỏi đặt ra trƣớc khi mạo hiểm (2) 

 Bạn có sẵn sàng cố gắng hết  ình để đạt đƣợc mục đích  hông  

 Bạn sẽ đạt đƣợc những gì khi chấp nhận rủi ro này? 

 Bạn cần chuẩn bị những gì trƣớc khi mạo hiểm? 

 Làm thế nào bạn biết đƣợc (về định lƣợng)  ình đã đạt đƣợc mục tiêu? 

 Để đạt đƣợc mục tiêu, trở ngại lớn nhất bạn gặp phải là gì? 

 

 SLIDE 5 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

Quy trình phân tích một rủi ro 

1. Đánh giá rủi ro 

2. Xác định rõ mục tiêu và đích đến 

3. Làm rõ những lựa chọn 

4. Thu thập thông tin/Cân nhắc các lựa chọn 

5. Hạn chế tối đ  rủi ro 

6. Lên kế hoạch và thực hiện lựa chọn tốt nhất. 

 SLIDE 6 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

  Hãy là ngƣời mạo hiểm một cách có tính toán 

 Tr ng  inh d  nh cũng nhƣ tr ng cuộc sống, rõ ràng là phải đối mặt với 

những rủi ro.  

 Khi bạn gặp rủi ro, bạn khám phá ra khả năng của chính bản thân mình, 

đồng thời bạn sẽ kiể  s át tƣơng l i của bạn tốt hơn. 

 Bạn càng trở nên tự tin hơn và c  cái nhìn tích cực hơn về sự mạo hiểm vì 

bạn tin tƣởng vào bản thân mình. 

 Bạn biết chấp nhận rủi r  nhƣ những thử thách đòi hỏi bạn phải nỗ lực hết 

 ình để đạt đƣợc mục tiêu. 

 SLIDE 7 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

KẾT LUẬN CHUNG 
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 Biết đƣợc những tình huống rủi r  nhƣ vậy sẽ giúp chúng ta chủ 

động, tự tin và có cách giải quyết tốt hơn  hi xảy ra một tình huống rủi ro. 

 Trong kinh doanh nhiều khi phải mạo hiểm. Mạo hiểm giúp ta 

chớp đƣợc những thời cơ thuận lợi và giúp t  c  đƣợc những phát kiến mới 

trong một lĩnh vực nà  đ . 

 Nắ  đƣợc qui trình phân tích một tình huống rủi ro sẽ giúp chúng 

ta hạn chế đƣợc tối đ  những rủi r , cũng nhƣ lên đƣợc kế hoạch và thực hiện 

đƣợc những lựa chọn tốt nhất trong kinh doanh. 

 

 SLIDE 8 

MÔ ĐUN 3,  ÀI 

3 

TỔNG HỢP MÔ ĐUN 3 

 Hành động mạo hiểm là một phần thiết yếu để trở thành một doanh nhân. 

D  nh nhân luôn đặt ra mục tiêu cho bản thân và dùng toàn bộ năng lực, trí tuệ để đạt 

đến mục tiêu. Mục tiêu càng cao, rủi ro càng nhiều.  

 Hành động của những doanh nhân sẵn lòng chấp nhận thử thách và chấp 

nhận rủi ro có dự tính sẽ tạ  nên bƣớc đổi mới trong kinh doanh, làm cho chất lƣợng 

hàng hoá và dịch vụ tốt hơn. 

 

 

 

TÀI LIỆU 1   

MÔ ĐUN 3,  ÀI 3 

Rủi ro có dự tính 

Đ  số doanh nhân dự tính đƣợc trƣớc và điều chỉnh bớt rủi ro. Doanh nhân tránh 

những tình huống rủi ro thấp vì thiếu thử thách, nhƣng họ cũng tránh những tình huống 

c  độ rủi ro cao vì họ muốn thành công. Họ đặt mục tiêu cao và tận hƣởng thú vui thử 

thách, nhƣng  hông phải họ đánh bạc với điều đ . Vì thế, họ đều tránh những tình huống 

c  độ rủi ro thấp hay cao vì chúng không làm thoả mãn họ. Nói ngắn gọn, doanh nhân 

thích đối đầu với  h   hăn nhƣng  uốn vƣợt qu  đƣợc thử thách. 
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Định nghĩa tình huống rủi ro 

Một tình huống rủi ro xảy ra khi phải quyết định giữa hai hay nhiều lựa chọn khác 

nhau mà không biết kết quả tiềm ẩn ra sao và phải dựa vào những đánh giá chủ quan. 

Một tình huống rủi ro bao gồm khả năng thành công cũng nhƣ thất bại tiềm ẩn. Càng 

thành công hay càng thất bại thì càng có nhiều rủi ro. 

Nhiều ngƣời mạo hiểm ra quyết định trong những điều kiện chƣ  chắc chắn và họ 

biết cân bằng khả năng thành công tiềm ẩn với khả năng thất bại tiềm ẩn. Một lựa chọn 

rủi ro tùy thuộc vào: 

- Lựa chọn ấy có sức thu hút thế nào, 

- Phạ  vi  à ngƣời mạo hiể  đƣợc chuẩn bị để chấp nhận thất bại tiềm ẩn, 

- Quan hệ giữa các khả năng thành công và thất bại,  

- Mức độ tự nỗ lực mà một ngƣời c  đƣợc để tăng  hả năng thành công cũng nhƣ 

giảm khả năng thất bại. 

Ví dụ nhƣ bạn có một công việc bả  đả , lƣơng c  , cứ h i nă  đƣợc thăng tiến. 

Bạn c  cơ hội mua lại một công ty  à tƣơng l i  hông  ấy chắc chắn, nhƣng thu nhập 

củ  ngƣời chủ nhiều gấp rƣỡi lƣơng bạn đ ng ở vị trí nhân viên. Công ty có thể sẽ rất 

thành công hoặc sẽ phá sản trong vòng một hoặc h i nă  nữa. Bạn phải chọn lựa giữa 

một vị trí bả  đảm với thu nhập rõ ràng, ổn định hoặc chấp nhận rủi r  c  hƣởng mức 

lƣơng rất c    è  the  địa vị. 

Hầu hết mọi ngƣời  hông nghĩ đến việc mạo hiểm mặc dù vẫn có khả năng thành 

công. Họ thích một vị trí ổn định hơn. Những ngƣời khác thì không kiên nhẫn, không hài 

lòng với vị trí hiện tại của họ và luôn tìm kiế  “hũ vàng  ì diệu” c  thể làm họ trở nên 

giàu có. Những ngƣời này c  xu hƣớng bị ảnh hƣởng bởi những lợi ích trƣớc mắt. Họ ít 

qu n tâ  đến khả năng thành công và  hông nghĩ nhiều đến mức độ nỗ lực đòi hỏi ở họ. 

Bị cuốn hút bởi hi vọng thu lợi nhiều dù chỉ với nỗ lực ít, họ trở thành những kẻ đánh 

cƣợc. 

Đánh giá những tình huống rủi ro 

Doanh nhân có sự đánh giá tình huống rất khác với hai kiểu ngƣời ở trên, mặc dù 

họ có những điểm chung nhất định. Sự  hác nh u cơ bản là doanh nhân biết đánh giá  ột 

cách hệ thống, toàn diện khả năng thành công của công ty và phạm vi ảnh hƣởng bởi nỗ 
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lực của họ đến khả năng này. Họ tìm hiểu các tình huống trên thị trƣờng, thă  dò  hả 

năng lợi nhuận trong những hƣớng kinh doanh, sản phẩm, máy móc và qui trình, tài 

chính và có sự s  sánh trƣớc  hi đƣ  r  quyết định cuối cùng. 

Họ muốn tác động đến kết quả bằng chính nỗ lực của họ và cảm nhận thành quả 

đạt đƣợc. Vạch ra kế hoạch đƣợc xem là một mấu chốt của hành vi mạo hiểm có dự tính 

của nhà kinh doanh. Lập kế hoạch có thể giúp họ tránh khỏi những  h   hăn c  thể lƣờng 

trƣớc. Nếu doanh nhân có thể gây đƣợc ảnh hƣởng thì mặc dù công ty có thành công hay 

không, họ cũng rất có thể mua lại công ty nhƣ ví dụ trên đã đƣ  r . 

Doanh nhân luôn sẵn lòng nhận trách nhiệm cá nhân cho những kết quả do quyết 

định của họ mang lại, bất kể kết quả này c  đƣợc   ng đợi hay không. Những ngƣời 

khác thấy  h   hăn  hi nhận trách nhiệm cá nhân cho những quyết định có thể dẫn đến 

thất bại và họ thƣờng quy cho những sự việc diễn ra trong cuộc sống, cho may rủi hay 

cho những thế lực họ không kiể  s át đƣợc, nhƣ sự cạnh tranh củ  đối thủ kinh doanh 

hay sự can thiệp của chính phủ. Những ngƣời này từ chối mạo hiểm vì họ tin rằng không 

thể tác động đến kết quả. 

Đ  số các đặc tính của doanh nhân có mối liên quan mật thiết với nhau. Hành vi 

mạo hiể  liên qu n đến: 

- Sự sáng tạ  và đổi mới là một phần thiết yếu biến ý tƣởng thànhhiện thực. 

- Sự tự tin: Bạn càng tin tƣởng và  năng lực bản thân thì bạn càng có khả năng gây 

ảnh hƣởng đến kết quả của quyết định  ình đƣ  r  và bạn càng c  thê  ý chí để mạo 

hiểm. 

Các kiểu ngƣời mạo hiểm 

Bạn thuộc kiểu ngƣời nào, tùy vào mức độ phạm vi bạn bị ảnh hƣởng bởi ngƣời 

khác, kinh nghiệ  đã c , tình huống hiện tại và những   ng đợi ch  tƣơng l i. Tr ng 

việc kinh doanh, cần có nhiều kiểu ngƣời mạo hiểm khác nhau. 

Ở trình độ công nhân, bạn cần những ngƣời có tính mạo hiểm thấp để họ có thể 

làm những công việc hàng ngày và góp phần ổn định về mặt tổ chức. 

Ở trình độ quản lí trung bình, có thể cần những ngƣời có tính mạo hiể  c   hơn. 

Một nhà quản lí trung bình nên có sự tự do sáng tạo và có thể tạo ra những th y đổi nhỏ 

trong các qui trình và chức năng. Những ngƣời này có thể xe  là ngƣời mạo hiể  nhƣng 
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ảnh hƣởng của họ đến toàn thể tổ chức chỉ ở mức độ nhỏ. Những d  nh nhân hàng đầu 

trong mạng lƣới tổ chức có khả năng trình bày ý tƣởng theo hệ thống và thực hiện những 

ý tƣởng sáng tạ . Để thành công trong kinh doanh, doanh nhân phải mạo hiểm biến ý 

tƣởng thành hiện thực. 

Doanh nhân biết định hƣớng và c  đủ tự tin chấp nhận rủi ro khi vận dụng ý 

tƣởng. Tuy nhiên họ cũng đủ thực dụng để nhận ra giới hạn cho phép và họ chỉ giới hạn 

công việc trong phạm vi những gì có thể làm. 

Những ngƣời có tính sáng tạ  c   và tƣ duy đổi mới là những ngƣời có tính mạo 

hiểm cao, sẵn sàng chấp nhận th y đổi, thử nhiều lựa chọn khác nhau, phát triển việc đổi 

mới trong những lĩnh vực kinh doanh sản phẩm và dịch vụ mới. Những ngƣời c  tƣ duy 

đổi mới c   thƣờng là những nhà lãnh đạo trong kinh doanh. Họ có nhiều ý tƣởng và có 

thể kết hợp đƣợc yếu tố c n ngƣời và các nguồn lực  hác để giúp họ thực hiện ý tƣởng. 

Quyền hạn và trách nhiệm 

Doanh nhân là những nhà lãnh đạ  the  nghĩ  họ trực tiếp điều khiển hoạt động 

của những ngƣời  hác để đạt đƣợc mục tiêu tập thể. Xây dựng đội ngũ và đạt đƣợc thành 

quả tập thể là trách nhiệm của họ. Là ngƣời lãnh đạo một tổ chức gồm có nhiều ngƣời, họ 

phải sẵn lòng uỷ thác quyền hạn và trách nhiệ  ch  đội ngũ nhân viên tr ng những hoạt 

động nhất định. 

Giao quyền và trách nhiệ  ch  ngƣời khác mang tính rủi r  tr ng đ . N  c  thể có 

hiệu ứng tích cực hoặc tiêu cực và doanh nhân phải chấp nhận kết quả. Để mang lại lợi 

ích cao nhất, nhân viên phải có quyền và mức tự do nhất định để thi hành nghĩ  vụ và 

trách nhiệm. Doanh nhân cần sự giúp đỡ từ những ngƣời khác, tuy nhiên lại không tốn 

thời gi n để giám sát công việc của họ. 

Khi giao quyền và trách nhiệ  ch  đội ngũ nhân viên thì yếu tố rủi ro rất quan 

trọng. Và ch  phép ngƣời  hác cùng hƣởng quyền lợi là một đặc tính của những doanh 

nhân có chí tiến thủ. Càng nhiều trách nhiệ  đƣợc giao, doanh nhân càng có nhiều thời 

gian tham gia vào những hoạt động có ảnh hƣởng lớn nhất đến thành công tr ng tƣơng l i 

của tổ chức. 

Thực hiện những thay đổi 
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Trong bất kì hoạt động nà , đầu tiên doanh nhân phải xác định xem có rủi ro hay 

không. Trong một tình huống rủi r , năng lực, vị trí và quyền hạn của doanh nhân có thể 

đƣợc thử thách. Khi có sự cố trong kinh doanh, doanh nhân nên biết đánh giá tình huống 

theo thực tế và cố gắng giải quyết vấn đề. Doanh nhân chắc chắn phải có những bƣớc sửa 

sai cần thiết. Khi tình huống rủi ro là hiển nhiên, quyết định có mạo hiểm hay không trở 

nên rất quan trọng. Khi quyết định mạo hiểm, doanh nhân nên tuân theo một kế hoạch 

chắc chắn ngay từ hành động đầu tiên. Những kế hoạch khác có thể đƣợc thảo ra trong 

trƣờng hợp kế hoạch đầu không thành công. Những kế hoạch này giúp t  linh động khi 

các điều kiện rủi r  th y đổi. 

Một  hi đã lên  ế hoạch hành động, cần phải thực hiện nó. Chỉ khi nào kế hoạch 

đƣợc bắt đầu thì doanh nhân mới thật sự biết và hiểu đƣợc những rủi ro kèm theo. Ban 

đầu, kèm theo quyết định có thể nhận đƣợc một vài phản hồi. Thiếu sự phản hồi có thể 

gây ra hoài nghi. Trong suốt những chặng đầu, sau khi tiến hành theo quyết định, doanh 

nhân phải luôn theo sát quyết định củ   ình ch  đến khi vấn đề đƣợc giải quyết. Nếu 

thuyết phục đƣợc rằng một quá trình hành động nhất định sẽ giải quyết đƣợc vấn đề, 

những hành động cụ thể sẽ giúp định rõ kết quả.  

Nâng cao quyết định và tăng cƣờng sự hỗ trợ từ ngƣời khác sẽ giúp quyết định 

thành công. 

Tóm tắt 

Khả năng  ạo hiểm của doanh nhân có những điểm nổi bật s u đây: 

- Sự thiện chí, sử dụng toàn bộ năng lực để là  th y đổi những vấn đề cần hoàn 

thiện theo ý muốn của họ 

- Khả năng đánh giá tình huống mạo hiểm theo thực tiễn và khả năng th y đổi 

những vấn đề cần hoàn thiện 

- Nhìn nhận về những tình huống mạo hiể  the  hƣớng mục tiêu đặt r  để theo 

đuổi 

- Lên kế hoạch hợp lí và hành động đúng đắn. 

Hành động mạo hiểm là một phần thiết yếu để trở thành một doanh nhân. Doanh 

nhân luôn đặt ra mục tiêu cho bản thân và dùng toàn bộ năng lực, trí tuệ để đạt đến mục 

tiêu. Mục tiêu càng cao, rủi ro càng nhiều. Hành động của những doanh nhân sẵn lòng 
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chấp nhận thử thách và chấp nhận rủi ro có dự tính sẽ tạ  nên bƣớc đổi mới trong kinh 

doanh, làm cho chất lƣợng hàng hoá và dịch vụ tốt hơn. 

 

 

TÀI LIỆU 2   

MÔ ĐUN 3,  ÀI 3 

Quy trình phân tích một tình huống rủi ro 

Mặc dù chấp nhận rủi ro là một kiểu hành vi, nhƣng chấp nhận rủi ro có dự tính 

trƣớc là một  ĩ năng c  thể cải thiện đƣợc. S u đây là những bƣớc gợi ý để phân tích một 

tình huống rủi ro: 

Đánh giá rủi ro 

 ƣớc đầu tiên cần xác minh xem có yếu tố rủi ro kèm theo hay không. Có thất bại 

tiềm ẩn nào trong một lựa chọn cụ thể nà  đ   hông  Ví dụ: bạn phải đối mặt với yêu cầu 

tăng sản lƣợng vì nhu cầu tăng, bạn có những lựa chọn sau: 

- Giữ ở mức nhu cầu hiện tại. 

- Mua thêm trang thiết bị để đáp ứng nhu cầu. 

- Thuê trang thiết bị để đáp ứng nhu cầu. 

- Hợp đồng phụ với những nhà sản xuất nhỏ. 

Nếu doanh nghiệp duy trì đƣợc đủ đồng vốn và nếu nhu cầu dự đ án tr ng tƣơng 

lai chắc chắn tăng, thì chỉ có một số rủi r   hông đáng  ể trong bất cứ lựa chọn nào ở 

trên, mặc dù lựa chọn đầu tiên làm mất đi cơ hội tăng lợi nhuận. Tuy nhiên, nhu cầu tiếp 

tục tăng là chƣ  đƣợc khẳng định. Ví dụ: Một sản phẩm hay dịch vụ sẽ trở nên lỗi thời vì 

có những cái mới cạnh tranh; nhiều công ty sẽ vào cuộc hơn; h ặc thị trƣờng sẽ trở nên 

gần nhƣ bã  h à. Hơn nữa, doanh nghiệp có thể  hông đủ khả năng chi trả khoản tiền 

đầu tƣ bắt buộc  à  hông đƣợc bả  đảm sẽ thu đƣợc lợi về. Trong tình huống này, rõ 

ràng là có rủi ro trong việc quyết định mở rộng sản xuất hay không. Tuy nhiên, dễ thấy 

rằng có nhiều mức độ rủi ro khác nhau và mức độ lợi nhuận thu lại  thành công) tƣơng 

ứng cho mỗi sự lựa chọn khác nhau. Vậy bạn đánh giá các lựa chọn nhƣ thế nào? 

Xác định rõ mục ti u và đích đến 
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 ƣớc tiếp theo là xem xét chính sách và mục tiêu của công ty. Mục tiêu của công 

ty có thể là đạt mức tăng trƣởng chậm, hay mức tăng ổn định, hoặc  hông tăng trƣởng, 

hoặc tăng trƣởng trong những lĩnh vực sản xuất khác. 

Rủi ro kèm theo có phù hợp với mục tiêu đề ra không? Nếu có, quá trình ra quyết 

định đƣợc tiếp tục và đánh giá cụ thể về những lựa chọn đƣợc đảm bảo. 

Làm rõ những lựa chọn 

Ở một mức độ mạo hiể  nà  đ   chẳng hạn nhƣ mở rộng sản xuất) phù hợp với 

mục tiêu củ  công ty thì bƣớc kế tiếp là thă  dò những lựa chọn khác nhau. Những lựa 

chọn này nên đƣợc cụ thể đến từng chi tiết hiệu quả để có thể định giá một cách khách 

quan. Hầu hết chi phí là phí tài chính nhƣng những chi phí mang tính cá nhân, xã hội và 

vật chất cũng nên cộng vào nếu thích hợp. Chẳng hạn nhƣ: Một lựa chọn c  đòi hỏi nỗ 

lực thêm của cá nhân không? Việc thất bại có dẫn đến sự mất uy tín trong xã hội không? 

Phí tài chính và các chi phí khác cho mỗi lựa chọn có khả năng nên đƣợc tính cụ thể. 

Thu thập thông tin và cân đo các  ựa chọn 

Công việc tiếp the  là tăng cƣờng tập hợp thông tin để có thể đánh giá thực tế 

những lợi thế của mỗi lựa chọn. Nên ƣớc tính nhu cầu thị trƣờng trong những điều kiện 

phỏng đ án  hác nh u. Nên đánh giá những phản ứng cạnh tranh có thể xảy ra và tác 

động của những phản ứng này. Nên theo dõi những hậu quả khác nhau thông qua các kết 

luận hợp lí: 

- Nếu nhu cầu gần điểm bão hoà thì sự th y đổi sản phẩm có kích thích nhu cầu 

tăng c   tr ng thị trƣờng mới không? 

- Thị trƣờng mới có tồn tại không nếu các hoạt động cạnh tranh làm giảm thị phần 

hiện nay? 

Máy móc có thể dễ dàng th y đổi để sản xuất ra các sản phẩm khác không? 

- Các nhà cung cấp và những ngƣời kí hợp đồng phụ có thể sẽ đòi tăng thêm gì 

nếu nhu cầu tăng h y  hông  

- Nên đánh giá số tiền thu về của công ty trong mỗi lựa chọn theo nền thông tin thị 

trƣờng, những dự báo nhu cầu tr ng tƣơng l i, những đánh giá về phản ứng cạnh tranh, 

và những dự đ án  hác b   gồm hành vi của những ngƣời liên quan, công ty tài chính 

hay những nhà sản xuất thiết bị. 
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Hạn chế tối đa rủi ro 

 ƣớc quyết định này gồ  đánh giá thực tiễn phạm vi mà doanh nhân có thể tác 

động đến những vấn đề cần hoàn thiện. Nó bao gồm:  

- Nhận thức rõ về năng lực của doanh nhân và khả năng của công ty; 

-Khả năng lập ra chiến lƣợc trong việc xác định làm sao có thể th y đổi vấn đề cần 

hoàn thiện  tăng lên the  ý  uốn của chiến lƣợc và chiến thuật để tác động); 

- Động cơ, năng lƣợng, và lòng nhiệt tình để thực hiện chiến thuật. 

Lên kế hoạch và thực hiện lựa chọn hợp lí nhất 

Sau khi lựa chọn, hãy đề ra một kế hoạch để hành động. Nó bao gồm thời gian 

biểu, định nghĩ  rõ ràng về mục tiêu, một loạt những kế hoạch dự phòng đối với các hậu 

quả có thể xảy ra và quá trình phản hồi để có thể có những th y đổi cần thiết một cách 

nhanh chóng. 
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PHẦN 3: HƢỚNG DẪN SỬ DỤNG TÀI LIỆU KAB 

1. ĐỐI TƢỢNG ƢU TIÊN VÀ NHỮNG NGƢỜI HƢỞNG LỢI CỦA KAB 

1.1.Nhóm đối tƣợng ƣu ti n 

Bộ tài liệu KA  hƣớng tới các giáo viên THPT. Giả định ở đây là ngƣời giáo viên 

sử dụng tài liệu này sẽ có bằng đại học h y c   hơn và/hoặc có một số  ĩ năng  ỹ thuật, 

nhƣng chƣ  c  h ặc có ít thực tế kinh doanh. 

1.2. Ngƣời hƣởng  ợi 

Tài liệu KAB dùng cho học sinh trung học. Học sinh khoảng chừng 15 tuổi hoặc 

hơn, học đến lớp 12 của hệ thống giáo dục chính quy (hoặc một văn bằng tốt nghiệp 

tƣơng đƣơng) và chƣ  từng có kinh nghiệm kinh doanh. Sách bài tập đƣợc xây dựng 

riêng cho học sinh. 

1.3.Thời gian tập huấn cho giáo vi n 

Đối với nh   đối tƣợng giáo viên chỉ cần một đợt tập huấn tập trung 7 ngày để 

truyền đạt nội dung và thực hành giảng. Thỉnh thoảng cũng c  thể tổ chức các đợt tập 

huấn bổ sung (khoảng ba ngày) để nâng cao kiến thức và  ĩ năng. 

2. DẠY KAB NHƢ THẾ NÀO VÀ AI CÓ THỂ DẠY KAB? 

2.1. N n dạy Kab nhƣ thế nào? 

Tổng thời lƣợng cần thiết để truyền đạt các tài liệu là 27 tiết (không kể phần trò 

chơi  inh d  nh cần khoảng 4 tiết và phỏng vấn doanh nhân và những tác nhân liên quan 

khoảng 5 tiết).  

Lý tƣởng nhất là KAB cần đƣơc tích hợp và  chƣơng trình giá  dục quốc gia và 

dạy trong khoảng một nă  học. Tuy vậy chƣơng trình c  thể đƣợc điều chỉnh và truyền 

đạt cho phù hợp với thời gian củ  trƣờng. Tr ng trƣờng hợp này, nó có thể đƣợc tiến 

hành: 

- Nhƣ các chủ đề độc lập, tích hợp vào các môn học khác nhau vì mỗi chủ đề đều 

có tính khép kín. 

- Nhƣ  ột hoạt động của câu lạc bộ kinh doanh ngoài giờ lên lớp. 
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a) Các hoạt động bổ trợ - học thông qua kinh doanh 

Giáo dục khởi nghiệp bằng kinh doanh cần phải thực hành nhiều. Thật r , đ  là 

quá trình học qua thực hành. Một cách triển khai học qua hành là khuyến khích và hỗ trợ 

học sinh lập ra các hoạt động kinh doanh nhỏ và rất nhỏ, vận hành từ tr ng nhà trƣờng. Ý 

tƣởng kinh doanh có thể đơn giản chỉ là bán kẹo ở trƣờng hay rửa xe ở  hu dân cƣ và  

cuối tuần, cho tới các hoạt động phức tạp hơn nhƣ sản xuất và tiếp thị một sản phẩm/dịch 

vụ hay gia công sản xuất quần áo thể thao hoặc thiệp mừng…. 

Lý tƣởng nhất là các ý tƣởng kinh doanh sẽ do học sinh tự đề xuất. Họ sẽ tự tổ 

chức, đăng  ý và h ạt động, lập ra các tài khoản để lúc kết thúc gi i đ ạn hạch toán, kiểm 

toán, học sinh sẽ tự quyết định về phân chia lãi và lợi ích từ  inh d  nh. Đến cuối nă  

học h y gi i đ ạn hạch toán, có thể giải thể doanh nghiệp hoặc bán cổ phần và cử ra một 

nhóm chỉ đạo mới. 

Giảng viên có thể đ ng  ột vai trò quan trọng tr ng hƣớng dẫn cả quá trình. Nếu 

cần, giảng viên cũng c  thể tƣ vấn hoặc đà  tạo bổ sung cho học sinh, cũng nhƣ giúp liên 

hệ và đà  phán với các cấp quản lí củ  trƣờng và bên ngoài. 

Hoạt động ngoại khóa bổ sung có thể là lập một câu lạc bộ  inh d  nh để tổ chức 

tham quan các công ty, mời báo cáo viên về các chủ đề cần quan tâm, thảo luận tại 

trƣờng. Ở đây học sinh cũng sẽ là ngƣời tổ chức và vận hành hoạt động của câu lạc bộ, 

trong khi giảng viên đ ng v i trò ngƣời hƣớng dẫn. 

Bên cạnh việc đ ng g p và  sự phát triển củ  văn h    inh d  nh, các sáng kiến 

nhƣ vậy có thể phát triển ý thức trách nhiệm của học sinh và làm cho giáo dục kinh 

doanh hấp dẫn hơn. Các trƣờng và giáo viên hãy mạnh dạn thử nghiệm! 

Nhận thức về tầm quan trọng của các hoạt động n i trên đòi hỏi hiệu trƣởng hay 

phụ trách các cơ sở giáo dục và đà  tạ   hen thƣởng cho những ngƣời tham gia, hỗ trợ bù 

đắp kinh phí cho các giáo viên phù hợp với thời gian và công sức họ đã đầu tƣ ch  

chƣơng trình. 

b) Cải tiến cách dạy KAB 

Nếu nhƣ c  nhu cầu hoặc nguyện vọng, các giáo viên có thể linh hoạt điều chỉnh 

và cải tiến cách giảng dạy KAB và phản hồi kết quả ch  ILO để cải tiến tài liệu KAB, 

đặc biệt là các bài tập, để cho phù hợp với điều kiện và hoàn cảnh đị  phƣơng. 
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Đặc biệt, các nghiên cứu điển hình và ví dụ rút ra từ cộng đồng đị  phƣơng cần 

đƣợc sử dụng nếu có thể. Cần khuyến khích sự tham gia của những ngƣời đị  phƣơng, 

 inh d  nh thành công tr ng v i trò là bá  cá  viên cũng nhƣ tổ chức các chuyến tham 

qu n đến những cơ sở kinh doanh có thể coi là hình mẫu điển hình tại cộng đồng. 

c) Phương pháp tiếp cận trong giảng dạy KAB 

Tuy đƣợc thiết kế ch  giá  viên nhƣng các tài liệu này vẫn c  tính định hƣớng học 

sinh. Điều đ  c  nghĩ  là học sinh đƣợc tham gia trong toàn bộ quá trình và có trách 

nhiệ  đối với việc học đƣợc chuyển từ giáo viên sang học sinh. Điều này sẽ đạt đƣợc khi 

giáo viên tạ  đƣợc một  ôi trƣờng học tập  à tr ng đ , bản thân từng học sinh sẽ tham 

dự vào một thực tiễn có cấu trúc, hoặc trong nhóm nhỏ hoặc theo lớp và qu  quá trình tƣ 

duy và suy ngẫm, học sinh sẽ xây dựng đƣợc một số  ĩ năng nhất định. Để đạt đƣợc kết 

quả này, một loạt các phƣơng pháp đà  tạo lấy học viên là  trung tâ  đƣợc sử dụng 

trong cả bộ KAB (xem phần phƣơng pháp luận đà  tạ  s u đây). Các  ỹ thuật nhƣ thảo 

luận nh  , đ ng  ịch, kể chuyện, động não, nghiên cứu trƣờng hợp đƣợc sử dụng để 

đảm bảo sự tham gia tích cực của học sinh trong suốt quá trình học. 

 Trong quá trình này, KAB khuyến khích và hỗ trợ học viên: 

 Xác định các mối quan tâm 

 Thể hiện cảm xúc 

 Áp dụng những gì đã học đƣợc vào các tình huống khác 

 Hiểu đƣợc cách học tốt nhất 

 Khá  phá đƣợc động lực của mình 

 Học hỏi từ kinh nghiệm 

 Hỗ trợ sự tiến bộ 

 Điều chỉnh các sai lầm 

 Xác lập tiêu chuẩn thực hiện cho bản thân 

 Hiểu sâu 

 Tăng cƣờng khả năng thích ứng 
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Ngƣời hƣớng dẫn giảng dạy không chỉ quan tâm tới đầu ra mà còn chú ý tới những 

bƣớc mà mỗi cá nhân thực hiện để đạt đƣợc kết quả đầu ra. Bởi vậy, cần nhấn mạnh 

nhiều vào tạ  động cơ và cơ hội thể hiện ý kiến và qu n điểm cho học sinh. 

d) Đảm bảo lồng ghép về giới trong giảng dạy KAB 

Nhu cầu riêng của nam và nữ cần đƣợc phân tích và phản ánh trong tiến trình thực 

hiện các bài giảng. Một số vấn đề sau cần đƣợc xem xét một cách nghiêm túc trong quá 

trình triển khai KAB: 

Nhóm giáo viên 

 Nhóm giáo viên không chỉ yêu cầu có kiến thức và  ĩ năng  ỹ thuật 

về KAB mà còn có nhận thức tốt về giới. 

 Nhóm giáo viên giảng dạy KAB cần có cả nam và nữ để vƣợt qua 

những định kiến 

 Vai trò và trách nhiệm của giáo viên nam và nữ cần đƣợc gi   nhƣ 

nh u để tránh những định kiến. 

Học sinh 

Nhƣ đã n i ở phần trƣớc, phụ nữ và học sinh nữ thƣờng c  ít cơ hội đƣợc tham gia 

các chƣơng trình giá  dục  inh d  nh hơn n   giới. Việc triển  h i chƣơng trình KA  

cần đảm bảo có tỷ lệ tƣơng xứng giữa học sinh nam và nữ (trừ trƣờng hợp do hoàn cảnh 

chính đáng phải ƣu tiên ch  học sinh nam hay học viên nữ). Thông thƣờng nếu tỷ lệ học 

sinh nam/nữ là 40% và 60% mới đảm bảo cân bằng tiếng n i và đại diện cho nhóm học 

viên trong lớp học. Nếu trong bối cảnh có sự phân biệt về nam-nữ, cần ƣu tiên ch  nh   

đ ng bị đối xử thấp hơn để có biện pháp giảm thiểu sự bất bình đẳng. 

Các kỹ thuật thu hút học sinh nữ sẽ khác nhau ở những bối cảnh khác nhau và phụ 

thuộc vào thời lƣợng, thời điể  và đị  điểm triển khai giáo dục (chẳng hạn tổ chức một 

số hoạt động học tập ngoài giờ lên lớp), cần tính đến yếu tố về thời gian (vì học sinh nữ 

thƣờng đƣợc bố mẹ yêu cầu làm việc nhà sau giờ lên lớp) và đảm bả  các điều kiện an 

toàn cho học sinh nữ có thể yên tâm tham gia học tập đƣợc. 

Cần triển khai giáo dục kinh doanh cho nhóm học sinh đ  dạng (không chỉ cả nam 

và nữ mà còn học sinh đến từ các vùng nông thôn, thành thị, học sinh thuộc các nhóm 

dân tộc thiểu số và học sinh có điều kiện kinh tế khác nhau. 
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Những điểm sau sẽ có thể giúp giá  viên qu n tâ  đến sự năng động về giới: 

 Đảm bả  dành đủ thời gi n và cơ hội cho học sinh nam và nữ bày tỏ 

qu n điểm. Khuyến khích những em rụt rè, thiếu tự tin nhiều hơn, hạn chế bớt 

những học sinh lấn át quá nhiều. 

 Phát hiện và giải quyết những sự bất bình đẳng trong lớp, bao gồm 

cả những khác biệt về thẩm mỹ, văn h á: N  /Nữ có mạnh dạn phát biểu trƣớc 

nhóm khác giới hay không? Học sinh có cảm thấy e ngại khi thảo luận nhóm 2 

ngƣời có một nam và một nữ hay không? Có cần tổ chức thảo luận nhóm nam 

riêng, nhóm nữ riêng hay không? 

 Sắp xếp phòng học hợp lý (hình chữ U chẳng hạn) để đảm bảo rằng 

học sinh không có cảm giác không ngang bằng. 

 Yêu cầu nam và nữ cùng làm việc chung là tốt nhất (bài tập nhóm, 

bài tập ở nhà, các hoạt động ngoài lớp), nhƣng cần xe  xét đến khả năng, trình độ 

văn h á để đƣ  r  những nhiệm vụ phù hợp cho các nhóm học sinh. 

 Đề cập và giải quyết những hành vi và thái độ phân biệt kỳ thị một 

cách kiên quyết, rõ ràng nhƣng tế nhị. Thảo luận và thống nhất với học sinh một số 

quy tắc chung trong việc tôn trọng sự khác biệt và đ  dạng và nhấn mạnh lại những 

quy tắc này mỗi  hi n   hông đƣợc tôn trọng.   

e) Xây dựng kế hoạch bài giảng 

Đầu mỗi chủ đề KAB có một kế hoạch bài giảng liệt kê tên bài học, thời gian dự 

tính, mục tiêu, nội dung, chuẩn bị đồ dùng dạy học, gợi ý các hoạt động dạy học, kết 

luận, kết luận chung, gợi ý đánh giá và  iể  tr . Đây là các thành phần chính của một kế 

hoạch bài giảng. Về cơ bản là cung cấp một hƣớng dẫn theo từng bƣớc cho việc tiến hành 

đà  tạo. Giảng viên có thể tuân thủ kế hoạch bài giảng trong các chủ đề, hay biên soạn kế 

hoạch bài giảng cho riêng mình nếu muốn. Các kế hoạch bài giảng cần đƣợc cập nhật 

thƣờng xuyên theo thực tế và cần có tính linh hoạt. 

f) Trò chơi kinh doanh 

Có thể thấy đƣợc trƣớc là phần lớn học sinh và giáo viên sử dụng KA  chƣ  từng 

quản lí và thậm chí có thể chƣ  từng làm việc trong một doanh nghiệp. Để đề cập tới khía 

cạnh này và để mở rộng kiến thức và  ĩ năng, bộ tài liệu KAB có bao gồm một trò chơi 
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kinh doanh mô phỏng để cho học sinh c  cơ hội chứng kiến hoạt động kinh doanh trong 

cuộc sống thực. Trò chơi này nhƣ tên gọi củ  n , đƣợc xây dựng cho ILO và gồm có hai 

chủ đề kế tiếp. Trò chơi này đã đƣợc dịch, chỉnh sửa và cải biên cho phù hợp với văn h á 

và điều kiện của Việt N  . Trò chơi c  những phần khác với bản gốc tiếng Anh. 

Để đà  tạo giảng viên, trò chơi cũng c  thể đƣợc sử dụng làm phần khởi động ban 

đầu. Tuy nhiên đối với các thành phần hƣởng lợi chính củ  KA , trò chơi  inh d  nh c  

thể đƣợc đƣ  và  trƣớc khi học sinh bắt đầu doanh nghiệp nhỏ của mình. Trò chơi c  thể 

đƣợc chơi lặp lại nếu cần, để thêm phần thực hành h y để củng cố kiến thức s u  hi đã 

học xong phần lý thuyết. 

2.2. Ai có thể Kab? 

Những ngƣời đã từng tự tạo việc làm hay có kinh nghiệm trong khởi sự hoặc duy 

trì một doanh nghiệp nhỏ có thể sẽ là những ngƣời tốt nhất để giảng dạy chƣơng trình 

Giáo dục Kinh doanh. Tuy vậy, vì tài liệu này chỉ ở mức nhận thức, giáo viên không cần 

phải có kinh nghiệm về làm chủ và quản lí doanh nghiệp, giảng dạy về quản trị kinh 

doanh, giá  viên nên đọc toàn bộ Tài liệu dành ch  giá  viên trƣớc khi bắt đầu chƣơng 

trình. Hiểu cặn kẽ toàn bộ tài liệu sẽ giúp đỡ rất nhiều cho việc đạt đƣợc các mục tiêu của 

chƣơng trình. 

Để giảng dạy KA , giá  viên trƣớc hết phải tham dự một  h   đà  tạo giảng viên 

do ILO hoặc các giáo viên/chuyên gi  tƣ vấn đƣợc ILO công nhận tổ chức và tiến hành. 

Vì vậy, giáo viên KAB phải có chứng chỉ củ  ILO h y các Cơ qu n đƣợc ILO cho phép 

thực hiện đà  tạo KAB cấp chứng chỉ. 

Những nhà kinh doanh có thể đƣợc mời là  bá  cá  viên để cung cấp thêm kinh 

nghiệm cá nhân trong chuyện làm nhà kinh doanh. 

Năng  ực của giáo viên 

Nhƣ đã chỉ ra ở trên, hiểu cặn kẽ tất cả các chủ đề và nội dung KAB sẽ hỗ trợ rất 

nhiều cho việc đạt đƣợc các mục tiêu chƣơng trình. Điều này cũng sẽ cung cấp cho giáo 

viên hầu hết các năng lực căn bản cần cho công tác giảng dạy về kinh doanh ở mức nhận 

thức, nhƣ hiểu quá trình phát triển kinh doanh và ghi nhận các đặc điểm của những nhà 

kinh doanh thành công. Các giáo viên có thể tăng thê  hiệu quả bằng cách tham gia thêm 

các  h   đào tạo bổ sung kiến thức kỹ thuật và thực hành  ĩ năng  inh d  nh. 
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 Việc làm chủ hai năng lực khác cũng sẽ tăng thêm hiệu quả của giáo 

viên trong: 

 Khả năng tận dụng các phƣơng pháp giảng dạy mang tính kinh 

doanh. 

 Khả năng  huyến  hích và động viên học sinh. 

a) Khả năng tận dụng các phương pháp giảng dạy mang tính kinh doanh 

Giữ  các phƣơng pháp giảng dạy thông thƣờng và giảng dạy mang tính kinh 

doanh có nhiều khác biệt. Tr ng nh   phƣơng pháp đầu, học sinh đ ng v i trò thụ động, 

để quyền chủ động hoàn toàn cho giáo viên. 

Khía cạnh Tiếp cận thông thƣờng Tiếp cận mang tính kinh doanh 

Hành động Theo nội dung Theo quá trình 

Trọng tâm Giáo viên dẫn dắt Lấy ngƣời học làm trung tâm 

Vai trò của giáo viên  Chuyên gia Hỗ trợ 

Nhấn mạnh Biết gì Biết thế nào, ai và tại sao 

Hoạt động của học sinh Làm việc một mình Làm việc theo nhóm nhỏ 

Tinh thần Cạnh tranh Cộng tác 

Vai trò của học sinh Thụ động/lặp lại Tích cực, chủ động 

Kỳ vọng của học sinh Phụ thuộc Độc lập 

Chu trình làm việc Có kế hoạch trƣớc  Linh hoạt, the  cơ hội 

Chủ đề Áp đặt Thoả thuận 

Sai lầm Không nên có Học đƣợc gì qu  đ  

Quyền hạn của học sinh Hạn chế Rộng rãi 

Đánh giá Thi/kiểm tra Quá trình tham gia và kết quả 

Cách nhìn nhận thế giới Đúng/s i Không chắc chắn, có gam màu 

xám 

Xác định bởi Hội đồng thi  Nhu cầu tại chỗ 
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Ngƣời giảng Chuyên gia bộ môn Nhóm liên môn 

Mục tiêu Kiến thức và thông tin Kiến thức,  ĩ năng và hành vi 

(Theo Caird, S. và Johnson C. Một số suy nghĩ về ý nghĩa của kinh doanh. Khoa 

kinh doanh Đại học Durham, 1987) 

Cần nhấn mạnh các khía cạnh sau về tiếp cận kinh doanh trong giảng dạy: 

 Lấy học sinh làm trung tâm 

Nhấn mạnh việc tạ  r   ôi trƣờng học tập  à tr ng đ  học sinh đƣợc hỗ trợ trong: 

- Xác định mối quan tâm của họ 

- Học qu  hành và tƣơng tác với ngƣời khác 

- Chia sẻ kinh nghiệm với ngƣời khác 

 Kết quả đầu ra 

Nói cách khác, học sinh cần đƣợc tham gia tích cực trong suốt quá trình học tập và 

đƣợc khuyến khích chịu trách nhiệm về việc học của bản thân. Nói về kết quả đầu ra có 

nghĩ  là học sinh cần: 

Học cách học thế nào? 

- Xác định chiến lƣợc học dựa trên nhu cầu của mình 

- Thể hiện cảm xúc 

- Có thêm tự tin 

- Cẩn thận lắng nghe và hỏi những câu hỏi c  ý nghĩ  

- Xác định mục tiêu đà  tạo của riêng mình 

- Đối mặt với các vấn đề của bản thân 

- Ra quyết định 

- Xây dựng kế hoạch và nhận trách nhiệ  đối với các kế hoạch đ  

- Xây dựng giá trị cho bản thân 

- Kiểm soát việc học của chính mình 
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Điều này  hông c  nghĩ  là học sinh có quyền làm bất kỳ điều gì họ muốn. Nếu 

học sinh  hông qu n tâ  đến bài học thì giáo viên phải tìm ra một điều gì đ  để học sinh 

quan tâm. Giáo viên và học sinh tr ng chƣơng trình Giá  dục Kinh doanh là một nhóm 

và họ phải cùng nhau làm việc để đạt đƣợc kết quả tối đ  ch   ỗi thành viên của nhóm. 

Nên thiết lập một không khí có tính hỗ trợ trong nhóm dựa trên sự tôn trọng đối với mỗi 

thành viên của nhóm. 

 Ứng dụng 

Cũng nhƣ tr ng các lĩnh vực khác của phát triển kinh doanh, giáo dục kinh doanh 

có hiệu quả đòi hỏi ứng dụng kiến thức trong minh họa và củng cố khái niệm. Giáo viên 

cần có khả năng liên hệ hoạt động với nhu cầu và hoàn cảnh học sinh sao cho càng thực 

tế càng tốt. Điều này giải thích việc nhấn mạnh vào bài tập dành cho học sinh trong bộ 

KA , cũng nhƣ  huyến cá  b n đầu của chúng tôi về hoạt động ngoại  h   nhƣ lập câu 

lạc bộ kinh doanh về doanh nghiệp nhỏ và vừ  tr ng trƣờng. 

Cũng cần nhắc lại, nhƣ đã nêu ở trên, ghi nhận tầm quan trọng của hoạt động thực 

tế này yêu cầu hiệu trƣởng củ  các cơ sở giáo dục và đà  tạ   hen thƣởng những ngƣời 

tham gia vào các hoạt động nhƣ vậy, nhất là đền bù cho giáo viên về thời gian và công 

sức của họ. 

 Đa dạng 

Giảng dạy các môn học  hác nh u the  phƣơng pháp c  sự th   gi  đòi hỏi sự 

khuyến  hích để duy trì mối quan tâm liên tục. Giáo viên vì vậy cần áp dụng các phƣơng 

pháp giảng dạy hấp dẫn và đ  dạng để tạo ra và duy trì hứng thú. Điều này đòi hỏi sử 

dụng các phƣơng tiện nghe nhìn, công nghệ  nhƣ  áy tính nếu có thể), các dạng bài tập 

nh    hác nh u, cũng nhƣ  huyến  hích các cá nhân tƣ duy sáng tạo và tự làm việc về 

sáng kiến của riêng mình. 

b) Khả năng khuyến khích và động viên học sinh 

Giáo dục khả năng  inh d  nh lấy phát triển thái độ kinh doanh trong học sinh làm 

chính. Điều này đòi hỏi một phƣơng pháp h y hành vi từ phía giáo viên trong khuyến 

 hích và động viên học sinh hƣớng tới thành công và thành tích. Những điể  s u đây 

không hẳn là một bản quy định; Tuy thế, tiếp nhận các đề xuất này sẽ giúp giá  viên  hơi 

dậy sự thành công cũng nhƣ  huyến khích học sinh: 
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 Say mê! Kinh doanh vừa vui vừa có ích. 

 Tự tin vào mình! Nếu chuẩn bị tốt, bạn sẽ là  đƣợc. 

 Hãy là hình mẫu! Hãy làm tốt việc đ . 

 Ăn mặc gọn gàng! Tạ  đƣợc dáng vẻ và ấn tƣợng tốt. 

 Nhớ tên học sinh! Hãy gọi đúng tên của họ. 

 Hãy hào phóng! Luôn đƣ  r  những lời khen ngợi và lời nói tốt đẹp. 

 Lắng nghe! Hãy lắng nghe, tiếp nhận và cung cấp phản hồi đúng 

lúc. 

 Khen thƣởng! Khuyến khích kịp thời những hành vi phù hợp trong 

lớp. 

 Tế nhị! Góp ý phê bình hay sửa riêng bên ngoài, nếu có thể. 

 Quan tâm! Xác định những học sinh có thể cần giúp đỡ đặc biệt. 

 Tôn trọng! Đối xử với học sinh nhƣ ngƣời lớn, tôn trọng qu n điểm 

và sở thích của họ. 

 Dành thời gian cho học sinh! Giúp họ nhiều nhất có thể cả trong và 

ngoài lớp học. 

 Thân thiện! Hãy vui vẻ, thoải mái và mỉ  cƣời đ  là cách thu hút. 

Các gợi ý khác 

Bên cạnh các điểm nêu trên, nếu muốn cải thiện công việc, các gợi ý sau sẽ giúp 

bạn: 

 Đánh giá công việc của bạn sau mỗi bài giảng; hãy tự trả lời có thể 

làm thế nào khác cho bài giảng đƣợc h y hơn. 

 Hãy tự hỏi mình chỗ nà  đã là  tốt và là  s   để phát huy việc đ . 

 Kiể  tr  các  h   hăn phát sinh và xe  cách giải quyết hay phòng 

ngừa ra sao. 

 Ghi chép lại các câu hỏi hay vấn đề đã xuất hiện và điều chỉnh bài 

giảng cho phù hợp. 
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3. HƢỚNG DẪN VỀ CÁC PHƢƠNG PHÁP GIẢNG DẠY KAB 

Các giáo viên dạy tốt thƣờng th y đổi phƣơng pháp giảng dạy, kể cả trong một 

buổi giảng. Thiếu cơ hội để tự thể hiện sẽ hạn chế việc học và gây nhà  chánvà điều 

quan trọng là học sinh đƣợc tham gia tích cực vào quá trình học tập, tr ng KA  đã thiết 

kế một loạt các phƣơng pháp giảng dạy có sự tham gia của học sinh. Các kỹ thuật này 

bao gồm: 

1. Thuyết trình 

2. Thảo luận nhóm lớn 

3. Làm việc nhóm nhỏ 

4. Nghiên cứu trƣờng hợp điển hình 

5. Bài tập cá nhân 

6. Dự án và doanh nghiệp nhỏ 

7. Động não 

8. Đ ng v i 

9. Báo cáo viên 

10. Trò chơi  inh doanh 

Sau đây sẽ mô tả ngắn gọn các phương pháp. 

3. 1. Thuyết trình 

Thuyết trình của giáo viên, hay bài giảng, là phƣơng pháp giảng dạy không tích 

cực nhƣng vẫn thƣờng đƣợc các giáo viên dùng nhiều. Nó có thể sẽ rất c  ích để kích 

thích sự quan tâm của học sinh. Nó bao gồm việc chuyển thông tin từ một ngƣời sang 

một nh  . Thƣờng thì phần tƣơng tác đƣợc gói vào cuối buổi trình bày và thƣờng chỉ 

hạn chế ở chuyện đặt câu hỏi. 

Khi trình bày thƣờng hay dùng các giáo cụ trực qu n nhƣ bảng giấy lật, bảng phấn 

hay máy chiếu. Tuy có nhiều kiểu thuyết trình, nhƣng  iểu phổ biến nhất là phổ biến một 

khối kiến thức. Phƣơng pháp này c  thể đƣợc cả giáo viên và học sinh áp dụng. Các điểm 

chính sẽ đƣ  đến một số kết luận. Lý tƣởng nhất là nên giữ cho phần thuyết trình ngắn. 
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3.2. Thảo  uận nhóm  ớn 

Thảo luận nhóm lớn thƣờng đƣợc dùng làm chiến lƣợc giảng dạy để tìm hiểu, giải 

quyết các vấn đề và ra quyết định. Thảo luận nhóm lớn là cách để cho lớp học thể hiện 

qu n điể  cá nhân. Th y đổi qu n điểm cá nhân có thể là kết quả của thảo luận nhóm. 

Để thảo luận có hiệu quả, cần tạo luồng tự d  tr   đổi qu n điểm của học sinh. 

Thảo luận nhóm lớn nên đƣợc kết thúc bằng phần  hái quát các điểm chính. Có thể yêu 

cầu một thành viên của nhóm làm việc này. 

Đối với học sinh, thảo luận nhóm lớn giúp: 

 Tr   đổi ý tƣởng và qu n điểm 

 Điểm lại các nét chính 

 Xác định kiến thức của mình về một chủ đề 

 Phát triển  ĩ năng lắng nghe 

 Khuyến khích họ nhận trách nhiệm về niềm tin của mình 

 Thể hiện thái độ, niề  tin và hành vi trƣớc mặt ngƣời khác 

 Giúp họ làm việc hợp tác qua quá trình học tập 

3.3. Làm việc nhóm nhỏ 

Nhóm nhỏ có thể bao gồm từ ba tới nă  thành viên cùng là  việc trong một thời 

gian ngắn để hoàn thành một nhiệm vụ hay giải quyết một vấn đề. 

Ở đây, học sinh sẽ đƣợc giao một nhiệm vụ để thực hiện hay một chủ đề để thảo 

luận. Nhiệm vụ có thể chỉ  é  dài nă  phút h y cả ngày, tùy theo bản chất của bài tập. 

Có nhiều lý d  để sử dụng cách làm việc theo nhóm nhỏ: 

 Học sinh có thể thoải mái thể hiện qu n điểm của mình 

 Duy trì quan tâm của học sinh 

 Học sinh đƣợc khuyến khích nhận trách nhiệm về việc học của mình 

 Học sinh đƣợc tham gia tích cực 
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3.4. Nghi n cứu trƣờng hợp điển hình 

Trƣờng hợp điển hình là sự mô tả một ví dụ thực tế thật hay giả định dùng trong 

giảng dạy để minh họa hay nhấn mạnh một nội dung nà  đ . Sử dụng trƣờng hợp điển 

hình cho phép học sinh tham gia tối đ  tr ng quá trình học tập. Học sinh cần: 

 Thảo luận các thành tố củ  trƣờng hợp điển hình 

 Đánh giá các dữ kiện 

 Tiến hành phân tích 

 Cân nhắc các lựa chọn 

 Ra quyết định 

Phƣơng pháp trƣờng hợp điển hình đặc biệt hữu ích để phát triển năng lực giải 

quyết vấn đề của học sinh qua việc sử dụng các trƣờng hợp điển hình, học sinh hiểu hơn 

về các cách tƣ duy c  ích và sẽ phát hiện các dạng thức tƣ duy phê phán c  hiệu quả 

trong các tình huống mới và  h . Giá  viên đƣợc khuyến khích xây dựng các trƣờng hợp 

điển hình của chính mình hoặc sử dụng các trƣờng hợp khác có sẵn tại chỗ. 

3.5. Bài tập cá nhân 

Bài tập cá nhân đƣợc tiến hành khi một học sinh đƣợc giao những hoạt động cụ 

thể. Các bài tập này cần có mục tiêu rõ ràng có thể đánh giá đƣợc. Bài tập cá nhân tạ  cơ 

hội để học sinh học khám phá. Giáo viên sử dụng phƣơng pháp này cần lựa chọn các 

nhiệm vụ tạo tinh thần trách nhiệm trong học sinh đối với các hành động của chính mình. 

Bài tập cá nhân là một phần quan trọng của mỗi môn học. Mỗi bài tập cần có các 

chỉ dẫn thực hiện rõ ràng và có giới hạn thời gian nhất định phải hoàn thành. Bài tập cần 

đƣợc đánh giá sớm và phản hồi lại cho học sinh. Hƣớng dẫn về tiến hành phỏng vấn có 

thể tìm thấy trong phần báo cáo viên. 

3.6. Dự án và doanh nghiệp nhỏ 

Dự án là dạng khác của bài tập có thể do cá nhân hay nhóm hoàn thành. Nhìn 

chung, mỗi dự án cần kết thúc bằng một báo cáo, có thể bao gồm phân tích dữ kiện, thảo 

luận về các lựa chọn và khuyến nghị để giải quyết vấn đề cụ thể. Khuyến nghị cũng c  

thể bao gồm một chiến lƣợc rõ ràng để triển khai giải pháp. Các dự án có thể đƣợc dùng 

để cho học sinh thực hành một số  ĩ năng h y chủ đề đã giảng trên lớp. 
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Bắt đầu và vận hành một doanh nghiệp nhỏ là cách thực tế và hấp dẫn để tiến hành 

một dự án trong quá trình thể hiện và nâng cao các khái niệ  c  tr ng KA . Điều này 

bao gồm việc học sinh làm việc theo nhóm, chọn ý tƣởng kinh doanh, lập kế hoạch và 

vận hành một doanh nghiệp trong khi còn ở tr ng trƣờng. Giảng viên đ ng v i trò tƣ vấn 

hay cố vấn kinh doanh. 

3.7. Động não 

Động não là một kỹ thuật dùng cho việc giải quyết vấn đề có sáng tạ  cũng nhƣ 

tạ  r  ý tƣởng. Mục tiêu là đƣ  r  càng nhiều ý tƣởng càng tốt. 

Thƣờng việc này bắt đầu bằng một câu hỏi hay phát biểu về vấn đề. Ví dụ bạn có 

thể hỏi “Những sản phẩm và dịch vụ nào hiện nay cần trong sinh hoạt gi  đình nhƣng 

chƣ  c  đƣợc ”. Mỗi ý tƣởng sẽ đƣ  đến một hay nhiều ý tƣởng bổ sung, tạo ra một số ý 

tƣởng tốt. 

Khi sử dụng phƣơng pháp này, cần tuân thủ bốn nguyên tắc sau: 

 Không phê phán h y đánh giá ý tƣởng củ  ngƣời khác 

 Thả tự do - chấp nhận các ý tƣởng có vẻ phi thực tế 

 Cần số lƣợng - càng nhiều ý tƣởng càng tốt 

 Kết hợp và hoàn thiện trên cơ sở ý tƣởng củ  ngƣời khác 

Bên cạnh đ , cần ghi chép lại tất cả các ý tƣởng, dù ý tƣởng có vẻ thiếu lôgic hay 

phi thực tế. 

3.8. Đóng vai 

Đ ng v i c  thể đƣợc dùng để minh họa các khía cạnh khác nhau của một vấn đề 

quan hệ giữ  ngƣời với ngƣời. Đặc biệt hữu ích trong khuyến khích hiểu biết giữa các 

qu n điể   hác nh u, cũng nhƣ thể hiện mọi ngƣời có thể hành động ra sao trong những 

điều kiện nhất định. 

3.9. Báo cáo viên 

Báo cáo viên sẽ bổ sung vào sự đ  dạng của khung cảnh lớp học. Họ có thể đ ng 

vai mẫu cho giáo viên. Họ có thể là chuyên gia về chủ đề, ngƣời có tố chất kinh doanh 

hay các nhân vật khác trong cộng đồng mà công việc có liên quan tới chủ đề thảo luận. 

Để tận dụng tốt nhất nguồn lực này, ngƣời giáo viên cần phát triển mạng lƣới quan hệ cá 
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nhân với các hiệp hội và cơ sở quan tâm tới kinh doanh và phát triển doanh nghiệp nhỏ. 

Đ  c  thể là: 

 Ngân hàng 

 Cơ qu n phát triển kinh doanh 

 Nhân viên kế toán 

 Luật sƣ 

 Các tổ chức phát triển cộng đồng/đị  phƣơng 

 Các tổ chức phi Chính phủ 

 Các nhà  inh d  nh đị  phƣơng 

 Các cơ qu n Nhà nƣớc 

 Các tổ chức l   động 

 Công đ àn 

 Doanh nhân tiêu biểu 

 Hiệp hội doanh nghiệp 

S u đây là  ột số hƣớng dẫn cơ bản về tiến hành phỏng vấn mà giáo viên có thể 

chia sẻ cùng với học sinh: 

 Bố trí cuộc hẹn với ngƣời sẽ đƣợc phỏng vấn, nêu mục đích và thời 

gian dự định. 

 Đặt trƣớc các câu hỏi sẽ hỏi. Các câu hỏi này có thể là sự kết hợp 

giữa câu hỏi mở, tức là các câu hỏi chung nhƣ: Tại sao lại khởi sự doanh nghiệp 

và làm việc đ  nhƣ thế nào? và câu hỏi đ ng, tức các câu hỏi cụ thể, đòi hỏi các 

câu trả lời khẳng định hay phủ định, đồng ý h y  hông đồng ý. 

 Tiến hành phỏng vấn, dùng bút và giấy ghi chép lại nội dung phỏng 

vấn, hoặc nếu ngƣời đƣợc phỏng vấn không phản đối, có thể dùng máy ghi âm. 

Chú ý lắng nghe và ghi lại câu trả lời. Đồng thời cũng qu n sát  ôi trƣờng và ghi 

chép lại. 
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 Phân tích các thông tin đã đƣợc tập hợp, gửi thƣ cá  ơn tới ngƣời 

đƣợc phỏng vấn và tóm tắt các phát hiện và kết luận trong một báo cáo. 

3.10. Trò chơi kinh doanh 

Xem phần D trò chơi kinh doanh dưới đây 

4. TRÕ CHƠI KINH DOANH 

 

4.1. Giới thiệu chung về trò chơi 

Trò chơi này thuộc bản quyền của Tổ chức L   động Quốc tế  ILO) và đã đƣợc 

đăng  í bản quyền toàn cầu nă  1996. Tất cả các hình thức sao chép, xuất bản nhằm mục 

đích thƣơng  ại đều  hông đƣợc phép và vi phạm luật bản quyền toàn cầu. Những sao 

chép ngắn, trích đ ạn nhằm mục đích giá  dục không cần phải xin phép ILO, tuy nhiên 

cần chú thích rõ về bản quyền và nguồn gốc tài liệu khi trích dẫn và sử dụng. 

Trò chơi  ô phỏng kinh doanh tạ  cơ hội cho học sinh thực hành vận hành một 

doanh nghiệp và chứng kiến ảnh hƣởng nhƣ tr ng thực tế. Trò chơi kinh doanh trong 

chƣơng trình Giá  dục Khởi nghiệp này đã đƣợc dịch từ tài liệu KAB và SIYB của ILO 

và chỉnh sửa cho phù hợp với điều kiện học tập ở Việt Nam. Học sinh đƣợc chia thành 

các nhóm cạnh tranh với nhau. Khi kết thúc bài tập, giáo viên dẫn dắt học sinh qua một 

quá trình tƣ duy, dẫn dắt thảo luận về những điều đã học đƣợc. Bên cạnh các lợi ích về 

học tập, trò chơi cũng là sự vui vẻ và đối với phần lớn mọi ngƣời là một điều mới mẻ. 

Giáo viên nên xây dựng hay sử dụng các trò chơi  ô phỏng khác bên cạnh trò chơi đƣợc 

cung cấp. S u đây là phần hƣớng dẫn cụ thể về trò chơi. 

4.2. Hƣớng dẫn chung 

Trò chơi “Sản xuất và  inh d  nh  ũ” rất linh hoạt. Khi bạn nắm rõ kỹ thuật, bạn 

có thể  tổ chức trò chơi the  cách của riêng bạn. Bạn cũng c  thể có những cách chơi 

 hác nh u để làm nổi bật những điểm cần học tập cụ thể. Bản hƣớng dẫn này bao gồm 

các kỹ thuật và gợi ý giúp bạn giảng dạy hiệu quả. 

Mục tiêu 

Học viên sẽ: 
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-  Đƣợc trải nghiệm các hoạt động sản xuất và kinh doanh và củng cố các kiến 

thức đã học 

- Nắ  đƣợc chu trình  inh d  nh cơ bản  

- Mô tả đƣợc kinh doanh và thị trƣờng của doanh nghiệp 

- C  cơ hội ra quyết định và giải quyết các vấn đề liên qu n đến quyết định trong 

kinh doanh. 

Điểm mạnh của trò chơi   

Trò chơi là công cụ giảng dạy hữu ích vì: 

- Linh hoạt, đ  chức năng: Trò chơi c  thể sử dụng nhƣ  ột công cụ giảng dạy đặc 

biệt để củng cố các khái niệm về  inh d  nh đƣợc dùng trong suốt khoá học về kinh 

doanh ở nhà trƣờng. 

- Độc đá : Mỗi lần chơi học sinh có thể có các hoạt động khác nhau và có những 

cách nhìn mới về hoạt động sản xuất và kinh doanh của một doanh nghiệp. 

- Linh động về thời gi n: Trò chơi c  thể đƣợc tổ chức bất kỳ lúc nào tuỳ thuộc 

vào nhu cầu của lớp học. 

- Vừa học và chơi: Các tình huống giống nhƣ thật làm cho học sinh hứng thú, giúp 

học sinh học đƣợc những khái niệ  cơ bản liên qu n đến việc sỡ hữu và quản lí một 

doanh nghiệp. 

Vấn đề cần học       

- Chu trình  inh d  nh cơ bản. 

- Quyết định các vấn đề tài chính (lập kế hoạch sử dụng tiền cho những nhu cầu 

khác nhau, ví dụ nhƣ tiền lƣơng, tiền công cho nhân lực hoặc mua nguyên vật liệu cho 

sản xuất, kinh doanh). 

- Quản lí tài chính  để duy trì việc lƣu thông tiền tệ một cách tích cực). 

- Công tác kế t án cơ bản (ghi chép và làm sổ sách kế toán). 

- Nguy cơ quản lí (vay ngân hàng và tiết kiệm cho kinh doanh). 

- Chất lƣợng sản phẩ   qu n tâ  đến yêu cầu về chất lƣợng củ  ngƣời mua). 
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- Kỹ thuật sản xuất hiệu quả (quản lí thời gian và các nguồn lực để giảm thiểu chi 

phí). 

- Đối phó với những khoản chi phí kinh doanh phát sinh (rủi ro và may mắn). 

Vai trò của giáo viên khi tổ chức trò chơi 

- Việc thành công hay thất bại củ  trò chơi phụ thuộc phần lớn vào giáo viên với 

v i trò là ngƣời dẫn dắt. Giáo viên phải có kiến thức cơ bản về KAB và các khái niệm 

 inh d  nh để hƣớng dẫn học sinh một cách tự tin. Giáo viên phải th   gi  và  trò chơi 

và hiểu rõ nội dung hƣớng dẫn này. Việc chuẩn bị đầy đủ là rất quan trọng. Việc thực tập 

thƣờng xuyên cũng giúp c  thông tin và hiểu rõ cách triển khai. Hãy tổ chức trò chơi vui 

vẻ và giống thật: Cuối cùng thì đây là  ột trò chơi, c  thắng, c  thu , nhƣng thắng thua 

không phải là mục tiêu chính, mà học sinh sẽ học đƣợc những gì qu  trò chơi này. 

- Giáo viên phải biết mỗi nhân vật cần phải đ ng v i nhƣ thế nào ( vai ngân hàng, 

nhà cung ứng nguyên vật liệu, ngƣời tiêu thụ sản phẩm, nhà kiể  định, quản lí nhà 

nƣớc…). Việc hiểu rõ từng nhân vật sẽ giúp trò chơi thành công. Tốt nhất là nên có hai 

giá  viên c  năng lực để phân vai và tổ chức các hoạt động tr ng trò chơi. Tuy nhiên điều 

này là rất khó ở hầu hết các trƣờng. Vì vậy, giáo viên có thể chọn một số học sinh có 

năng lực đ ng các v i này và giá  sát các nh  . Giá  viên phải chắc chắn rằng những 

học sinh đƣợc giao nhiệm vụ hỗ trợ hiểu rõ vai trò của mình. 

Giáo viên nên: 

- Giới thiệu kỹ trò chơi,  ục tiêu, phƣơng tiện và đƣ  n  và  cuộc sống. 

- Hƣớng dẫn cách là   ũ và yêu cầu học sinh thực hành. 

- Giải thích các quy định trƣớc khi bắt đầu. 

- Giải thích cách sử dụng Chu trình kinh doanh và các Mẫu kế toán, theo dõi thu, 

chi đƣợc nêu ở phần sau. 

- Chia học sinh thành nhiều nhóm bằng nhau, mỗi nhóm có một tên gọi hoặc màu 

sắc để dễ phân biệt. 

- Cung cấp cho mỗi nhóm một (Chu trình kinh doanh; Sổ quỹ; Ngăn đựng tiền cho 

các quỹ: kinh doanh, chi tiêu, tiết kiệm; Báo cáo kết quả sản xuất và kinh doanh; Hƣớng 

dẫn luật chơi ch  các đội/nh   chơi). 
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- Giải thích vai trò của mỗi nhóm/đội chơi. 

- Nhấn mạnh rằng các đội phải thật sự cạnh tranh với nh u. Chơi trò chơi để học 

cách ra quyết định trong việc quản lí một doanh nghiệp và ảnh hƣởng của các quyết định 

đ  đến quá trình kinh doanh. 

- Tổ chức các v i th   gi  điều hành trò chơi: Ngƣời theo dõi về thời gi n, ngƣời 

giám sát chất lƣợng, ngƣời đƣ  r  các quy định, ngƣời qu n sát, ngƣời bán nguyên vật 

liệu, ngƣời  u   ũ, ngân hàng, siêu thị và những vai khác. 

- Tóm tắt các bài học kinh nghiệm vào cuối trò chơi. 

- Mặc dù tr ng trò chơi c  dùng tr nh  inh h ạ, giáo viên cần nhấn mạnh rằng các 

đội phải chơi nhƣ những d  nh nhân thành đạt. Cho phép học sinh c  đủ thời gi n để lập 

kế hoạch.      

4.3. Các vòng chơi và thời gian thực hiện 

Trò chơikinh doanh đƣợc tổ chức liên tục trong một buổi học, thời lƣợng5tiết. Bao 

gồm2 vòng chơi: Vòng một sản xuất  ũ hàng chợ; Vòng hai sản xuất  ũ thời trang. 

Chuẩn bị trước khi chơi (trang trí, phân công nhóm điều hành..) 15 phút 

Phần giải thích về trò chơi 30 phút 

 Giới thiệu và nêu mục tiêu   5 phút 

 Giải thích các tranh minh họa, dụng cụ chơi  5 phút 

 Giải thích luật chơi   15 phút 

 Sản xuất thử  ũ  5 phút  

Chơi vòng 1: Sản xuất mũ hàng chợ     45 phút 

 Lập kế hoạch và vay tiền  15 phút 

 Sản xuất  ũ    2 phút 

 Kiể  định và bán hàng   15 phút 

 Chi tiêu, trả lƣơng:  3 phút 

 Tổng kết vòng 1    10 phút 

Chơi vòng 2: Thi thiết kế và sản xuất SP mẫu  90 phút 
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 Phổ biến về các tiêu chí đánh giá  ẫu 

- Độc đá /đẹp (kiểu dáng, màu sắc tối thiểu phải có 3 màu) 

- Đảm bả  độ bền  

- Độ cao 

- Thuyết trình về mẫu dự thi (thị trƣờng và nhu cầu) 

5 phút 

 Lập kế hoạch sản xuất mẫu thiết kế và vay tiền  15 phút 

 Sản xuất mẫu thiết kế  10 phút 

 Bốc thă  thẻ cuộc sống  các đội cử ngƣời bốc thẻ) 15 phút 

 Chấm thi các mẫu thiết kế  30 phút 

 Chi tiêu, trả lƣơng, tiền thuê đị  điểm, trả lãi liền vay.. 10 phút 

 Tổng kết vòng 2    5 phút 

Tổng kết trò chơi và rút ra bài học  45 phút 

 Tổng kết trò chơi và xếp loại giải thƣởng  10 phút 

 Thảo luận và rút ra bài học   30 phút 

 Trao giải ch  các đội thắng cuộc 5 phút 

4.4. Các điểm  ƣu ý đặc biệt 

Trước và trong khi chơi 

Giải thích các quy định trƣớc khi bắt đầu chơi. Không chi  nh   trƣớc khi học 

sinh đã hiểu tất cả các hƣớng dẫn. Nếu không, học sinh sẽ  hông chú ý đến các hƣớng 

dẫn. Chi  nh   để các nhóm bầu nh   trƣởng, kế toán, thủ quỹ, cán bộ giao dịch ngân 

hàng...nhó  trƣởng đ ng v i trò nhƣ  ột chủ doanh nghiệp để điều hành các hoạt động 

kinh doanh của nhóm. Giáo viên dành thời gi n để các nhóm thảo luận với nhau 

Giáo viên không can thiệp vào việc điều hành hoạt động của nhóm, hãy cho phép 

các đội mắc lỗi và s u đ  sẽ thảo luận vào cuối buổi.  

Đƣ  trò chơi và  cuộc sống. Hãy nhớ rằng trò chơi phải có những tình huống thật 

trong cuộc sống. 
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Đối với các học sinh đƣợc chọn đ ng v i, ch  phép các e  thể hiện các vai của 

mình (nhà quản lí ngân hàng, nhà cung cấp nguyên liệu, ngƣời  u   ũ, nhà  iể  định 

chất lƣợng…). 

Sử dụng nhiều cách tiếp cận  hác nh u đối với giao dịch  inh d  nh để đƣ  r  các 

điểm cần học.  

Thời gi n chơi phụ thuộc vào kinh nghiệm của học sinh. Không hối thúc học sinh, 

đồng thời  hông để các hoạt động kéo dài một cách vô ích để tránh nhàm chán. 

Chơi ch  đến khi học sinh hiểu các điểm cần học và sẵn sàng cho tình huống và 

quyết định mới. 

Nhấn mạnh với các nhóm rằng họ phải chơi nhƣ những d  nh nhân thành đạt để 

doanh nghiệp phát triển.  

Sử dụng giấy nháp để dùng làm nguyên liệu nhằm giảm chi phí tổ chức trò chơi. 

Đảm bả  c  đủ giấy nháp. 

Cuối trò chơi 

Giá  viên hƣớng dẫn thảo luận bằng các câu hỏi và các nhóm thảo luận rút ra bài 

học kinh nghiệm của mình. Giáo viên có thể so sánh chiến lƣợc chơi củ  các đội và các 

kết quả (Theo phần các câu hỏi thảo luận trong tài liệu này). 

Kết thúc thảo luận bằng việc tổng kết lại mục tiêu và nêu lại các điểm cần học. 

Cuối buổi thu thập các nguyên vật liệu và phƣơng tiện sử dụng tr ng trò chơi, đ ng g i 

lại và bỏ vào thùng rác.  

4.5. Câu hỏi thảo  uận và rút ra bài học từ trò chơi 

Những câu hỏi sau sẽ giúp các giảng viên hƣớng dẫn thảo luận. Hãy dẫn dắt thảo 

luận mở tập trung và  các điể  s u đây. Nhấn mạnh bài học đạt đƣợc cho mỗi chủ đề 

trong khi tóm tắt các chủ đề. 

1. Bán hàng: 

 Mỗi đội bán đƣợc b   nhiêu  ũ và lãi đƣợc bao nhiêu? 

 Đội nào lãi nhiều nhất và vì sao? 

 Các quyết  định nà  đã đƣợc đƣ  r   Kết quả nhƣ thế nào? 

Bài học: Sản xuất ít thì bán ít, bán ít thì lãi ít. 
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2. Phân bổ kinh phí: 

 Có phải các đội đã chơi nhƣ những d  nh nhân thành đạt? 

 Chi phí  inh d  nh và chi phí ch  gi  đình c  đƣợc phân biệt rách 

ròi hay không? 

 Các thành viên củ  nh   đã ứng xử nhƣ thế nào trong các tình 

huống giống nhƣ thật? 

Bài học: Chi phí cho gia đình phải lấy từ tiền riêng, không sử dụng từ tiền 

dành cho kinh doanh.  

3. Báo cáo sổ sách: 

 Các đội có lập báo cáo kinh doanh hay không? 

 Các báo cáo này giúp làm rõ về hoạt động của mỗi đội nhƣ thế nào? 

 Họ nhận đƣợc bao nhiêu tiền và tiêu tốn hết bao nhiêu? 

 Sự tính toán của họ c  cân đối với quyết toán tiền mặt hay không? 

Bài học: Việc lập sổ sách giúp theo dõi việc kinh doanh, các kết quả được phân 

tích để điều chỉnh các hoạt động kinh doanh. Sổ sách cũng rất quan trọng đối với mục 

đích lập kế hoạch. 

4.Thẻ Rủi ro và May mắn: 

 Các đội đã đối phó với các tình huống phát sinh trong Thẻ May mắn 

và Rủi r  nhƣ thế nào? 

 Đội gặp  h   hăn c  yêu cầu các đội  hác giúp đỡ hay không? Nếu 

không thì tại sao? 

Bài học: Nếu doanh nghiệp không có tiền tiết kiệm thì sẽ bị tổn thất nặng hơn khi 

gặp các khoản chi phí phát sinh. Sự hợp tác với các đội khác làm cho việc kinh doanh tốt 

hơn. Gửi tiền nhàn rỗi vào ngân hàng cũng là một cách quản lí doanh nghiệp tốt. 

5.Các câu hỏi khác: 

 Đặc điểm của một d  nh nhân thành đạt là gì? 

 Tại sao việc tách bạch tiền của Doanh nghiệp và tiền củ  Gi  đình 

lại quan trọng? 
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 Tại s   “Kế hoạch  inh d  nh” qu n trọng trong việc khởi sự doanh 

nghiệp? 

6.Câu hỏi tổng kết trò chơi và môn học: 

 Kinh doanh là gì? 

 Thị trƣờng là gì? 

Kết luận:  

 Kinh doanhlà việc một cá nhân hoặc một nhóm người thực hiện việc sản 

xuất hoặc mua hàng hoá và dịch vụ, để bán cho khách hàng với mục đích 

tạo ra lợi nhuận. 

 Thị trường của một doanh nghiệp là tất cả mọi người trong một vùng địa lý 

cụ thể có nhu cầu về một sản phẩm hay dịch vụ và sẵn sàng mua nó. 

4.6. Các nhân vật và phƣơng tiện sử dụng trong trò chơi 

Làm mũ 

Làm mũ hàng chợ: 

 Sử dụng 1/4 tờ giấy A4, loại giấy cứng 

 Gấp cạnh đáy bằng 1/3 chiều rộng 

 Gấp các cạnh của tờ giấy theo hình trụ lồng vào ngón tay 

 Nhét một bên vào chỗ gấp 

Nguyên vật liệu dùng cho mũ hàng chợ: 

Là những tờ giấy A4 đƣợc cắt làm 4 phần bằng nhau 

Các đội mua vật liệu từ nhà cung cấp và là   ũ.  

Làm mũ thời trang:  

Các nhóm sáng tạo sản xuất theo yêu cầu của khách hàng 

Nguyên vật liệu dùng cho mũ thời trang: 

Sử dụng giấy A4 trắng hoặc màu, giấy A1, bút  àu,  e  dán, băng dính 

Nhà cung cấp nguyên liệu 
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Các đội mua tất cả nguyên liệu từ nhà cung cấp với giá là 40 đồng/NVL để sản 

xuất 01 sản phẩm hàng chợ. Trong suốt quá trình chơi, nhà cung cấp cũng c  thể mua lại 

vật liệu chƣ  dùng củ  các đội với giá 20 đồng/NVL... Giá NVL và dụng cụ để sản xuất 

hàng h   đƣợc quy định rõ tr ng “Hƣớng dẫn luật chơi ch  các đội/nh   chơi” 

Người mua mũ 

Các đội bán  ũ thành phẩm củ   ình ch  ngƣời  u . Ngƣời mua  ũ hàng chợ 

trả 80 đồng cho một chiếc  ũ đạt chất lƣợng và 20 đồng cho những chiếc  ũ  hông đạt 

chất lƣợng,  ũ hỏng bị hủy. Quy định về giá  u   ũ thời tr ng đƣợc quy định chi tiết 

tr ng “Hƣớng dẫn luật chơi ch  các đội/nh   chơi” 

Tiết kiệm và tài khoản ngân hàng 

Mỗi đội có một tài khoản tiết kiệm tại ngân hàng. Có thể gửi và rút tiền vào thứ 5 

hàng tuần theo lịch làm việc của ngân hàng. Các đội tự lập kế hoạch vay một khoản tiền 

mà mình muốn vào lúc bắt đầu chơi và trả cho ngân hàng lãi suất 25% vào cuối mỗi vòng 

chơi. Ngân hàng  hông trả tiền lãi vào tài khoản tiết kiệm của nhà sản xuất  ũ. Kh ản 

vay củ  các đội sẽ đƣợc trả cùng với lãi suất  hi các đội đã bán đƣợc hàng trong vòng 

cuối cùng củ  trò chơi. 

Nếu lớp đông học sinh thì có thể cử một hoặc hai học sinh làm nhân viên ngân 

hàng. Những nhân viên này sẽ tổng hợp và ghi lại toàn bộ quá trình giao dịch củ  các đội. 

Điều này giúp the  dõi đƣợc các khoản thu và chi ra khỏi ngân hàng. Thủ quỹ của các 

nh   SX  ũ phải đe  thẻ khi giao dich tại ngân hàng. 

Người bán hàng tại siêu thị của Mạnh 

Bán hàng và thu tiền mua hàng tại siêu thị của các nhóm vào thứ 7 hàng tuần. 

 Quản lý vòng qu y “Họ có trả tiền  hông ”  hi c  phát sinh. 

Quan sát viên/cảnh sát trật tự 

Nếu lớp đông học sinh thì có thể cử một hoặc hai học sinh của mỗi nh   để làm 

quan sát viên cho nhóm. Các quan sát viên này có nhiệm vụ ghi lại tất cả các hoạt động 

trong nhóm. 

Cuối mỗi vòng, giáo viên yêu cầu các quan sát viên thảo luận những sáng tạo 

trong hoạt động củ  nh  . S u đ  giá  viên t   tắt các điểm chính. 
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Cần có một số học sinh đ ng v i cảnh sát trật tự để giám sát việc thực hiện các 

quy định củ  trò chơi. Khi giao dịch ngân hàng chỉ có một ngƣời tr ng nh   đƣợc ra 

khỏi nhóm, khi ra khỏi nhóm phải mang theo Thẻ giao dịch the  quy định. Nếu c  ngƣời 

đi gi   dịch mà không mang thẻ sẽ bị cảnh sát trật tự phạt 10đồng, tiền phạt phải nộp 

ngay, nếu không có tiền mặt nộp ngay mà phải trừ vào tài khoản ngân hàng, doanh 

nghiệp sẽ phải trả thêm 20% phí giao dịch với ngân hàng. 

Tiền 

Tiền đƣợc photo bằng các giấy màu, cần có tiền với các mệnh giá  hác nh u để 

chơi. Các đội phải xe  nhƣ tiền thật và thƣờng xuyên bảo quản chúng. Tham khảo hình 

ảnh trong mục “Một số biểu mẫu- Các loại tiền” 

Hộp đựng tiền 

Mỗi hộp đựng tiền đƣợc làm bằng giấy màu khổ A4, c  3 ngăn đƣợc đánh dấu 

“Kinh d  nh”, “Chi tiêu” và “Tiết kiệ ”. Các đội phân bổ và lƣu giữ tiền cho những 

hạng mục này. Hộ đựng tiền đƣợc mô phỏng trên tờ giấy  àu c  3 ngăn. Th    hảo hình 

ảnh trong mục “Một số biểu mẫu” 

Thời gian cho mỗi hoạt động 

Thời gian cho mỗi hoạt động tham khảo mục “Các vòng chơi và thời gian thực 

hiện”. 

Cần linh hoạt khi sử dụng thời gian, vì phụ thuộc vào số lƣợng học sinh và diễn 

biến thực tế  hi chơi. Giáo viên cho học sinh khoảng thời gi n đủ để họ hoàn thành hoạt 

động củ   ình. Đối với thời gian sản xuất, các đội phải tuyệt đối tuân thủ thời gian theo 

quy định củ  trò chơi. 

Cần c  1 đồng hồ bấm giờ để giám sát thời gian các hoạt động cụ thể và khuyến 

 hích các đội quyết định một cách hiệu quả (có thể sử dụng đồng hồ cát). Trong kinh 

doanh, doanh nhân phải biết tận dụng thời gi n và đồng hồ sẽ giúp các đội nhận r  điều 

này. Bạn có thể phạt mỗi đội 5đồng nếu họ không tuân thủ thời gian. Có thể yêu cầu học 

sinh giơ h i t y lên  hi  ết thúc hoạt động để đảm bảo không học sinh nào còn tiếp tục 

làm. 

Quản lí chất lượng 
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Ngƣời tiêu dùng sẽ trả tiền cho sản phẩ   ũ đạt chất lƣợng đã qu   iể  định. Họ 

sẽ trả ít hơn, thậm chí không chấp nhận sản phẩm kém chất lƣợng. Vì vậy luôn nhấn 

mạnh tầm quan trọng của chất lƣợng. Có thể từ chối  ũ chất lƣợng thấp nhƣng phải tôn 

trọng sản phẩm củ  các đội. Đừng làm quá tay, chẳng hạn nhƣ né   ũ đi. 

Thẻ May mắn và Rủi ro  

Thẻ May mắn và Rủi r  đƣ  r  những tình huống thật trong cuộc sống để kiểm tra 

tiền đƣợc phân bổ và tiết kiệ  nhƣ thế nào. Mỗi đội sẽ phải giải quyết tình huống trong 

thẻ, bắt đầu sử dụng các thẻ này vào vòng chơi thứ 2. Yêu cầu các đội đọc to tình huống 

trong thẻ để các đội khác tham khảo. Xem hình ảnh trong mục “Một số biểu mẫu- Thẻ 

cuộc sống”. Giáo viên có thể sáng tạo ra những tình huống khác phù hợp và thú vị hơn. 

Sơ đồ Chu trình kinh doanh   

Sơ đồ Chu trình kinh doanh thể hiện quy trình trò chơi, dùng theo dõi các hoạt 

động trong một tháng. Mỗi đội phải c  sơ đồ này để sử dụng nhƣ lịch sản xuất và kinh 

doanh và là cơ sở để lập kế hoạch, báo cáo sổ sách và tính toán lợi nhuận khi kết thúc trò 

chơi. 

Bản sơ đồ lớn phải đƣợc dán lên tƣờng để tất cả học sinh nhìn thấy và giáo viên 

dùng để điều hành trò chơi.  

Bản photo củ  sơ đồ này đƣợc cung cấp ch  các đội khi bắt đầu trò chơi. Các đội 

ghi chép tất cả các giao dịch tài chính trong vòng một tháng và  sơ đồ. Đồng thời ghi tất 

cả các giao dịch tài chính trong suốt cuộc chơi và   ẫu báo cáo tài chính. Giáo viên phải 

giải thích rõ cách sử dụng những sơ đồ này trƣớc khi bắt đầu trò chơi. Trò chơi đƣợc bắt 

đầu vào ngày mồng một của tháng. 

Chơi trò chơi 

Để bắt đầu trò chơi,  ỗi đội lập kế hoạch và đi v y  ột khoản v y tr ng ngày đầu 

tiên. Khoản vay này sẽ phải trả lại cùng với lãi suất 25% vào ngày thứ 29 của tháng. 

Tổng số tiền phải trả = Số tiền vay + 25% lãi suất số tiền vay 

Tất cả các đội hoạt động tại một cơ sở thuê và phải trả tiền thuê nhà là 100đồng 

vào ngày 27 hàng tháng.  
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Các đội bán  ũ hàng chợ củ   ình ch  ngƣời mua với giá cố định là 80 đồng/cái 

đạt chất lƣợng. Không giới hạn số lƣợng  ũ bán r . Chất lƣợng là quan trọng. Mỗi chiếc 

 ũ phải qua vòng kiểm tra chất lƣợng trƣớc khi bán ch  ngƣời mua. 

Kết thúc trò chơi 

Vào ngày cuối cùng củ  tháng, các đội tính toán lợi nhuận trong 1 tháng, sử dụng 

mẫu “ á  cá   ết quả sản xuất và  inh d  nh”. Thảo luận về các bài học rút ra từ trò 

chơi. 

4.7. Trình tự điều hành trò chơi kinh doanh 

a) Mục tiêu 

Học viên sẽ: 

-  Đƣợc trải nghiệm các hoạt động sản xuất và kinh doanh và củng cố các kiến 

thức đã học 

- Nắ  đƣợc chu trình  inh d  nh cơ bản  

- Mô tả đƣợc kinh doanh và thị trƣờng của doanh nghiệp 

- C  cơ hội ra quyết định và giải quyết các vấn đề liên qu n đến quyết định trong 

kinh doanh. 

b) Giới thiệu các học cụ 

 Bảng lớn để gắn các hình vẽ (sơ đồ 1). Trên bảng bao gồm: 

1) Bảng chu trình kinh doanh 

2) Ảnh nhà doanh nghiệp 

3) Siêu thị của Mạnh 

4) Vòng quay- Họ có trả tiền không?   liên qu n đến thẻ cuộc sống nếu có) 

5) Bảng theo dõi chi tiêu 

 Một bàn để thực hiện các giao dịch 

6) Ngân hàng 

7) Nhà cung cấp nguyên vật liệu 

8) Cơ sở tiêu thụ/thu mua sản phẩm 
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9) Kh y đựng tiền và các loại tiền 

 Một tấm ảnh gắn vào bàn con để trang trí khu vực làm việc của Ngân hàng, nhà 

cung cấp NVL và Nhà thu mua sản phẩm. 

 Nguyên liệu làm mũ:  

- NVL là   ũ thƣờng cho vòng 1: ¼ khổ giấy A4, mỗi lần chơi từ 

400-600 tờ 

- NVL là   ũ thời trang cho vòng 2, gồm: Giấy A4 trắng hoặc màu 

(khoảng 10 tờ/nhóm), giấy A1 (khoảng 2 tờ/nhóm), bút màu, keo 

dán, băng dính... 

 Thẻ cuộc sống  

- Thẻ cuộc sống hay (các phiếu chi đột suất) với các nội dung của 

từng loại phiếu khác nhau (Tiền  há  bác sĩ, liên h  n, sản phẩm 

hỏng phải sửa lại cho khách, trộm cắp...). Mỗi nhóm bốc thă  tối 

thiểu 2 sự cố tr ng vòng chơi thứ hai. 

c) Giới thiệu cách làm mũ 

- Các nhóm thực hành làm thử 2-3 cái 

d) Các điều kiện/ luật chơi 

 Điều kiện chơi vòng 1 

- Vốn b n đầu trong tài khoản tại ngân hàng của mỗi nhóm: 

( không phải trả lãi) 

200đ 

-  Vốn vay (không hạn chế số tiền vay) 

 Vay theo tháng với lãi suất 25%/tháng, trả ngày 29 của 

tháng. 

 Vay theo tuần với lãi suất 7%/tuần 

 

- Lƣơng của chủ và công nhân trả vào thứ 7 hàng tuần 

 Tr ng đ  lƣơng của chủ là 60đ/tuần, lƣơng công nhân là 50đ/tuần) 

110đ 

- Tiền thuê đị  điể  SXKD đƣợc trả vào ngày 27 của tháng 100đ/Tháng 
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 25đ/tuần) 

- Giá mua nguyên vật liệu là  1  ũ 40đ/NVL 

- Giá bán:   

 Mũ l ại tốt 80đ/1  ũ 

 Mũ chất lƣợng xấu 20đ/1  ũ 

 Mũ hỏng Bị hủy 

 Điều kiện chơi vòng 2 

- Các nh   chơi the  tính cách của nhà  inh d  nh thành đạt (ông 

Thƣơng thông thái) 

- Tất cả các nh   đều là nhà sản xuất 

- Nhà tiêu thụ mua tất cả các sản phẩ  đƣợc sản xuất ra 

- Trình tự chơi  xe  tr ng chu trình  inh d  nh, chơi từ ngày 01-08) 

- Sau 01 tuần chơi,  ết thúc và rút kinh nghiệm. 

Lưu ý giảng viên: 

- Mỗi ngày đƣợc tính thời gian là 2 phút. Có thể rút ngắn thời gi n để 

trò chơi liên tục. 

- Ở phần chơi vòng 1  hông sử dụng thẻ cuộc sống. 

 Điều kiện chơi vòng 2 

- Vốn b n đầu trong tài khoản tại ngân hàng của mỗi nhóm: 

( không phải trả lãi) 

200đ 

-  Vốn vay (không hạn chế số tiền vay) 

Vay theo tháng với lãi suất 25%/tháng, trả ngày 29 của tháng. 

Tổng số tiền phải trả = số tiền vay + 25% lãi suất số tiền vay 

 

-  Lƣơng của chủ và công nhân trả vào ngày 29 cuối tháng 

 Tr ng đ  lƣơng của chủ là 240đ, lƣơng công nhân là 200đ) 

440đ/tháng 

- Tiền thuê đị  điể  SXKD đƣợc trả vào ngày 27 của tháng  100đ/tháng 
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- Giá mua nguyên vật liệu là   ũ:  

  Giấy A4 trắng 80đ/tờ 

 Giấy A4 màu 100đ/tờ 

 Giấy A1 600đ/tờ 

- Giá bán  ũ thành phẩm:   

 Mũ l ại 1 1.500đ/ ũ 

 Mũ l ại 2 1.200đ/ ũ 

 Mũ l ại 3 1.000đ/ ũ 

 Mũ l ại 4 800đ/ ũ 

 Mũ l ại 5 700đ/ ũ 

 Mũ l ại 6 500đ/ ũ 

- Giá bán/ thuê/ công cụ, dụng cụ để sản xuất  ũ:  

Ké , thƣớc, dao, bút màu, keo dán (chi tiết tr ng hƣớng dẫn luật 

chơi ch  các đội/nhóm). 

 

 Điều kiển chơi vòng 2 

- Các nh   chơi the  tính cách củ  nhà  inh d  nh thành đạt (ông 

Thƣơng thông thái) 

- Tất cả các nh   đều là thiết kế và sản xuất  ũ thời trang 

- Nhà tiêu thụ chỉ mua01 sản phẩm/nhóm cho các nhómđã th   gi  

cuộc thi và đƣợc nhà đầu tƣ lựa chọn thông qua các tiêu chí của sản 

phẩm. 

- Trình tự chơi  xe  tr ng mục hƣớng dẫn chung- Các vòng chơi và 

thời gian thực hiện ) 

- Sau 01 vòng chơi đƣợc tính tƣơng đƣơng với 01 tháng kinh doanh, 

kết thúc và rút kinh nghiệm. 

Lưu ý giảng viên: 
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- Ở phần chơi vòng 2 sử dụng thẻ cuộc sống vào thời điểm thiết kế 

sản phẩm và thời điểm sản xuất sản phẩm. Mỗi nhóm tham gia rút 

phiếu cuộc sống 2 lƣợt, mỗi lƣợt một thẻ. 
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Một số sơ đồ, hình ảnh, biểu mẫu 

 

 

Một số mẫu biểu, hình ảnh 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 1. Sắp đặt khu vực điều hành 

trò chơi 

(1) Chu trình kinh doanh 

(Bảng Kế hoạch SXKD) 

(6) 

Ngân 

hàng 
(8) Cơ sở 

thu mua 

sản phẩm 

(7) Nhà 

cung cấp 

NVL 

 

(3) 

Siêu thị 

(5) 

Bảng theo 

dõi chi 

tiêu 

(2) 

Nhà  

KD 

thành 

đạt 

(4)Vòng 

quay 

 

(9) Kh y đựng tiền và 

 các loại tiền 
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 Hình 1: Chu trình kinh doanh/Kế hoạch SXKD 
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Hình 2: Ông Thƣơng- Nhà  inh d  nh thành đạt
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Hình 3: Siêu thị của Mạnh 
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Hình 4: Vòng quay – Họ có trả tiền không? 
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Hình 5: The  dõi chi  u  đồ ở siêu thị 
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Hình 6: Kế hoạch chi tiêu cho 3 quỹ 
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Hình 7: Các loại tiền và một số công cụ trò chơi 
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Hình 8: Thẻ cuộc sống 
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Hình 9: Đồng hồ cát và mẫu  ũ hàng chợ 
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SỔ QUỸ 

Tên Doanh nghiệp:               

 

NGÀY 

THÁNG 

NĂM 

DIỄN GIẢI TIỀN RA  (-) TIỀN VÀO (+) SỐ DƢ 
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BÁO CÁO KẾT QUẢ SẢN XUẤT VÀ KINH DOANH (ĐƠN VỊ: 100,000 VND) 

TÊN 

DOANH 

NGHIỆP 

KẾT QUẢ VÒNG 1 

(SẢN XUẤT HÀNG CHỢ) 

TIỀN 

THU 

TỪ 

KQ 

THI 

THIẾT 

KẾ 

TIỀN 

THU 

CHI 

TỪ 

KQ 

THẺ 

MAY 

RỦI 

KẾT QUẢ VÒNG 2 

(SẢN XUẤT HÀNG THEO 

MẪU THIẾT KẾ DỰ THI ĐÃ 

ĐƢỢC DUYỆT) 

CHI 

TRẢ 

GỐC 

VÀ 

LÃI 

TIỀN 

VAY 

TỔNG 

CÁC 

KHOẢN 

CHI 

KHÁC 

TỔNG KẾT   

KQ 

SẢN XUẤT 

VÀ KINH 

DOANH Hàng 

 hông đạt 

chất lƣợng 

Hàng đạt 

chất lƣợng 

Tổng 

tiền 

thu 

đƣợc 

Hàng 

 hông đạt 

chất lƣợng 

Hàng đạt 

chất lƣợng 

Tổng 

tiền 

thu 

đƣợc 
SL ĐG SL ĐG SL ĐG SL ĐG 

                

                

                

                

TỔNG                

 

Ghi chú:  

- SL: Số lƣợng 

- ĐG: Đơn giá 
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Hƣớng dẫn luật chơi cho các đội/nhóm 

 Chơi vòng 1: Sản xuất  ũ hàng chợ) 

1. Điều kiện trò chơi 

- Vốn b n đầu trong tài khoản tại ngân hàng của mỗi nhóm: 

( không phải trả lãi) 

200đ 

-  Vốn vay: Vay theo tháng với lãi suất 25%/tháng, trả ngày 29 của 

tháng. Nếu vay theo tuần chịu lãi suất 7%/tuần  

(không hạn chế số tiền vay) 

 

-  Lƣơng của chủ và công nhân trả vào thứ 7 hàng tuần 

 Tr ng đ  lƣơng của chủ là 60đ/tuần, lƣơng công nhân là 50đ/tuần) 

110đ 

- Tiền thuê đị  điể  SXKD đƣợc trả vào ngày 27 của tháng 

 25đ/tuần) 

100đ/Tháng 

- Giá mua nguyên vật liệu là  1  ũ 40đ/NVL 

- Giá bán:   

 Mũ l ại tốt 80đ/1  ũ 

 Mũ chất lƣợng xấu 20đ/1  ũ 

 Mũ hỏng Bị hủy 

2. Các quy định khác 

- Các nh   chơi the  tính cách củ  nhà  inh d  nh thành đạt  Hƣớng dẫn 

luật chơi) 

- Nhà tiêu thụ mua tất cả các sản phẩ  đƣợc sản xuất ra 

- Thời gi n chơi tr ng  ột tuần, từ ngày 01-08 của tháng 

- Sử dụng 4 biểu mẫu để lập kế hoạch SXKD, ghi chép, làm báo cáo, gồm ( 

Hình 1, Hình 6, Sổ quỹ, Báo cáo kết quả SXKD) 

- Kết thúc vòng chơi 1, các nh   bá  cá   ết quả sản xuất kinh doanh và bài 

học rút ra từ trò chơi. 
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Hƣớng dẫn luật chơi cho các đội/nhóm 

 Chơi vòng 2: Thiết kế và sản xuất  ũ thời trang) 

1. Điều kiện trò chơi 

- Vốn b n đầu trong tài khoản tại ngân hàng của mỗi nhóm: 

( không phải trả lãi) 

200đ 

-  Vốn vay: Vay theo tháng với lãi suất 25%/tháng, trả ngày 29 của 

thán (không hạn chế số tiền vay) 

 

-  Lƣơng của chủ và công nhân trả vào ngày 29 cuối tháng 440đ/tháng 

-  Tiền thuê đị  điể  SXKD đƣợc trả vào ngày 27 của tháng  100đ/tháng 

-  Giá mua nguyên vật liệu là   ũ:   

 Giấy A4 trắng: 80đ/tờ; Giấy A4  àu: 100đ/tờ; Giấy A1: 600đ/tờ 

- Giá bán  ũ thành phẩm:  Mũ l ại 1: 1.500,đ/ ũ; Mũ l ại 2: 1.200đ/ ũ; Mũ l ại 

3: 1.000đ/ ũ; Mũ l ại 4: 800đ/ ũ; Mũ l ại 5: 700đ/ ũ 

- Giá bán/ thuê/ công cụ, dụng cụ để sản xuất  ũ:  

 Thuê  é : 5đ/chiếc/tháng, 8đ/2 chiếc/tháng 

 Thuê thƣớc: 4đ/chiếc/tháng, 7đ/2 chiếc/tháng 

  án bút  àu: 1đ/1 chiếc;  án  e  dán: 1đ/lọ 

2. Các quy định khác 

- Các nh   chơi the  tính cách củ  nhà  inh d  nh thành đạt, xem trong 

 Hƣớng dẫn luật chơi). Thời gi n chơi tƣơng đƣơng 01 tháng 

- Nhà tiêu thụ chỉ mua 01 sản phẩm mẫu/nh   ch  các nh   đã th   gi  

cuộc thi và đƣợc nhà đầu tƣ lựa chọn với các tiêu chí (Sản phẩ  độc đá , đẹp, 

có ít nhất 3 màu; Bền; Cao; Thuyết trình về sản phẩm ấn tƣợng) 

- Sử dụng 4 biểu mẫu để lập kế hoạch SXKD, ghi chép, làm báo cáo, gồm ( 

Hình 1, Hình 6, Sổ quỹ, Báo cáo kết quả SXKD) 

- Kết thúc vòng chơi 2, các nhóm báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh và bài 

học rút ra từ trò chơi. 
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Một số hình ảnh trải nghiệm trò chơi kinh doanh 

(Của giáo viên các tỉnh Ninh Bình, An Giang và TP Hồ Chí Minh) 
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5. KIỂM TRA VÀ ĐÁNH GIÁ 

Tùy the  nơi giảng dạy KA   à cơ qu n giá  dục và đà  tạo có thể có các 

phƣơng pháp đánh giá riêng và chắc chắn phải chịu trách nhiệm cao nhất về đảm bảo 

chất lƣợng và tiêu chuẩn. Đồng thời, nếu KA  đƣợc sử dụng nhƣ là  ột phần của một 

dự án h y chƣơng trình hợp tác kỹ thuật thì các quy định củ  chƣơng trình/dự án sẽ 

đƣợc áp dụng. 

Bên cạnh đ , h ặc nếu không có những điều đ , c   ột số bƣớc thực tế có thể làm 

để đánh giá xe  đã đạt đƣợc các mục tiêu học tập chƣ . 

Thứ nhất, giảng viên có thể kiểm tra việc học bằng cách đặt câu hỏi trong bài 

giảng để đảm bảo học sinh hiểu đƣợc bài học. Thỉnh thoảng, có thể yêu cầu một số học 

sinh tóm tắt hay trình bày lại bài học. 

Thứ hai, có thể ch  điểm kết quả của các bài tập hay dự án cụ thể (ví dụ: thu thập 

thông tin từ các nhà kinh doanh qua phỏng vấn, nghiên cứu thị trƣờng, chuẩn bị kế 

hoạch kinh doanh, khởi sự và vận hành một doanh nghiệp nhỏ). Trình bày các phát hiện 

cũng c  thể đƣợc đánh giá tƣơng tự. Giảng viên cần có phản hồi kịp thời trong tất cả 

các trƣờng hợp. 

Thứ ba, học sinh có thể đƣợc phát phiếu hỏi vào lúc kết thúc mỗi chủ đề hay bài 

giảng để đánh giá các  ặt khác nhau nhằ  đạt mục tiêu, nội dung, tính hữu dụng… và 

cung cấp thêm nhận định bổ sung. 

Cuối cùng, một cách làm hiệu quả là giá  viên và ngƣời trợ giảng có thể gặp nhau 

sau một đợt đà  tạ  để đánh giá giờ giảng, xe  cái gì đã là  tốt, cái gì làm chƣ  tốt và 

học từ kinh nghiệ  để hoàn thiện hơn tr ng lần sau. 

6. MỘT SỐ THUẬT NGỮ CƠ BẢN 

Báo cáo kết quả sản 

xuất kinh doanh 

(hay báo cáo lỗ lãi, 

hay báo cáo thu 

nhập của doanh 

nghiệp) 

Báo cáo thu nhập là báo cáo về doanh thu, chi phí 

hàng bán ra (giá vốn) và chi phí gián tiếp, qu  đ  ch  

thấy lợi nhuận trong kỳ  inh d  nh nà  đ . 

Cạnh tranh Là sự “g nh đu ” giữa các tác nhân trong thị 



 199 

trƣờng, sẽ tạo ra hiệu quả c   hơn tr ng thị trƣờng. 

Khuyến khích các mặt hàng chất lƣợng c   hơn với giá cả 

thấp hơn. 

Chi phí Tất cả số tiền mà một doanh nghiệp chi r  để sản 

xuất và bán sản phẩm và dịch vụ. Chi phí có thể chia 

thành chi phí trực tiếp và chi phí gián tiếp. 

Chi phí khởi sự Chi phí cần một lần chuẩn bị cho việc bắt đầu kinh 

doanh. Khi doanh nghiệp đã h ạt động có thể không cần 

các chi phí này nữa. 

Cơ hội kinh doanh  

 

Cơ hội kinh doanh có thể định nghĩ  đơn giản là 

một điều kiện,  ôi trƣờng gợi ý cho một ý tƣởng đầu tƣ 

hấp dẫn hay một điều kiện tạo ra khả năng h àn vốn cho 

ngƣời chấp nhận rủi r . Các cơ hội nhƣ vậy đƣợc thể hiện 

dƣới hình thức nhu cầu của khách hàng và dẫn đến việc 

cung cấp một sản phẩm hay dịch vụ tạo ra hay bổ sung 

giá trị ch  ngƣời mua hay ngƣời tiêu dùng cuối cùng. 

Cung và cầu Tƣơng tác giữ  ngƣời tiêu thụ và nhà sản xuất để 

đạt đƣợc cân bằng. Giá cả có thể th y đổi vì các điều kiện 

khác nhau củ  ngƣời tiêu thụ và nhà sản xuất. 

Đầu vào Một cái gì đ   đối với doanh nghiệp hoặc quá trình 

 inh d  nh), nhƣ tài nguyên, đƣ  và   ột hệ thống (quá 

trình  inh d  nh) để đạt đƣợc một kết quả. 

Đầu ra Là kết quả của một hệ thống (quá trình kinh 

doanh). 

Dịch vụ Trong kinh tế thị trƣờng, dịch vụ là hàng hóa phi 

vật chất. Ví dụ cắt tóc, giặt là, xây dựng trang web. 

Doanh nghiệp 

không kinh doanh 

Là một cơ sở hay tổ chức hoạt động không phải vì 

mục tiêu lợi nhuận.  

Doanh nghiệp kinh Là một cơ sở hay tổ chức hoạt động với mục tiêu 
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doanh lợi nhuận. 

Doanh thu Doanh thu là toàn bộ số tiền thu đƣợc của doanh 

nghiệp từ việc bán hàng  trƣớc khi trừ chi phí các loại). 

Động não Động não là một kỹ thuật giải quyết vấn đề có tính 

sáng tạ  cũng nhƣ để tạ  r  ý tƣởng. Mục tiêu là để đƣ  

ra càng nhiều ý tƣởng sáng tạo càng tốt. 

Đổi mới Đƣ   ột ý tƣởng mới vào thị trƣờng theo dạng sản 

phẩm hay dịch vụ mới, hay một sự cải tiến tổ chức hay 

quá trình. 

Đơn đặt hàng Yêu cầu đối với ngƣời bán hàng (nhà cung cấp) về 

việc cung cấp các hàng hóa, dịch vụ nhất định. Có thể đặt 

hàng bằng cách đến trực tiếp, gọi điện hay viết thƣ yêu 

cầu cho nhà cung cấp. 

Dòng tiền ( ƣu 

chuyển tiền) 

Chuyển động của tiền vào và ra của một doanh 

nghiệp trong một gi i đ ạn nhất định. 

Dự kiến  ƣu chuyển 

tiền 

Là bảng dự kiến về số lƣợng tiền vào và ra khỏi 

doanh nghiệp trong một khoảng thời gian  tr ng tƣơng 

lai). 

Dự trữ tiền mặt Một lƣợng nhỏ tiền mặt do doanh nghiệp giữ để 

chi cho các khoản bất thƣờng. 

Giá trị ròng (giá trị 

thực) 

Phần chủ doanh nghiệp thật sự sở hữu (không tính 

các khoản nợ - phải trả). Nó thể hiện vốn b n đầu của chủ 

sở hữu và các khoản lợi nhuận giữ lại. 

Giám sát Là công việc the  dõi, hƣớng dẫn một ngƣời hay 

hoạt động  hác để đảm bảo là mọi việc đƣợc thực hiện 

đúng,  n t àn. 

GNP bình quân đầu 

ngƣời 

Tổng sản phẩm quốc dân chia cho dân số của quốc 

gia. 

Hạ tầng cơ sở Các trang bị và dịch vụ cơ bản cần để xã hội hoạt 
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động nhƣ: các hệ thống vận tải và truyền thông, nƣớc và 

điện, và các cơ sở công cộng (ví dụ trƣờng học, bệnh 

viện). 

Hóa đơn Là minh chứng trên giấy về việc đã th nh t án ch  

hàng hóa hay dịch vụ đã  u . Ngƣời bán  ý h   đơn  hi 

trao nó cho bạn. 

Hàng tồn kho Tất cả nguyên liệu, hàng hóa có sẵn để bán hay 

đ ng tr ng quá trình đƣợc là  r  để bán. 

Kiến thức Kiến thức bao gồm một tập hợp các thông tin, hiểu 

biết đã lƣu lại, có thể sử dụng lại khi cần. 

Kĩ năng Kĩ năng là  hả năng ứng dụng kiến thức. 

Lợi nhuận Tiền thu đƣợc qua buôn bán hay kinh doanh, sau 

 hi đã trừ đi các chi phí sản xuất, chi phí bán hàng và 

dịch vụ. Đây là sự khích lệ để chấp nhận rủi ro. Lợi nhuận 

thƣờng đƣợc dùng cho hai việc: hoàn lại cho chủ sở hữu 

và đầu tƣ lại vào doanh nghiệp để phát triển kinh doanh. 

Lãi gộp Là phần giá trị đƣợc tính bằng cách lấy doanh thu 

trừ đi chi phí hàng đã bán  giá vốn). 

Lợi nhuận biên Là phần chênh lệch c  đƣợc khi lấy giá bán hàng 

hoá, dịch vụ  giá đầu ra) trừ đi giá  u  nguyên vật liệu 

h y hàng h á  giá đầu và ): giá đầu ra - giá đầu vào. 

Lợi nhuận trƣớc 

thuế 

Phần còn lại sau khi chi phí gián tiếp đã đƣợc trừ 

ra  --> lãi gộp. Con số này sẽ cho thấy doanh nghiệp làm 

ăn c  lợi nhuận hay lỗ. 

Năng suất Năng suất là tỷ số giữa khối lƣợng đầu r  đầu vào. 

Nó cho thấy nguồn lực đƣợc sử dụng tốt đến đâu. Để tăng 

năng suất c  nghĩ  là giá trị đƣợc sản xuất kinh doanh 

nhiều hơn với chi phí ít hơn. 

Nghiên cứu thị Là công việc khả  sát đƣợc tiến hành để xác định 
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trƣờng chi phí của kinh doanh, cạnh tranh, tiề  năng bán hàng, 

nguyện vọng của khách hàng tiề  năng, điều kiện kinh tế 

tại chỗ v.v.. 

Ngƣời bảo lãnh Một ngƣời chính thức chấp nhận trách nhiệm cho 

một khoản nợ. Nếu khoản nợ  hông đƣợc ngƣời vay 

th nh t án đúng the  những điều khoản của hợp đồng tín 

dụng, ngƣời bảo lãnh sẽ phải thực hiện trả nợ thay. 

Đối thủ cạnh tranh Các doanh nghiệp kinh doanh cùng loại hàng 

hoá/dịch vụ hoặc hàng hoá/dịch vụ tƣơng tự, có thể thay 

thế với doanh nghiệp của bạn.  

Doanh nhân Ngƣời tổ chức và quản lí, thực hiện công việc kinh 

doanh và chấp nhận rủi r  đi  è . 

Ý tƣởng kinh doanh Ý tƣởng kinh doanh là sự phát hiện của một hay 

nhiều ngƣời, hay một tổ chức để giải quyết một vấn đề đã 

đƣợc xác định h y để đáp ứng nhu cầu trong một môi 

trƣờng (thị trƣờng, cộng đồng….). 

Khách hàng Ngƣời mua hàng hóa/dịch vụ (có nhu cầu về hàng 

hoá/dịch vụ và chấp nhận trả tiền cho bạn). 

Kinh doanh 

 

Kinh doanhlà việc một cá nhân hoặc một nhóm 

ngƣời thực hiện việc sản xuất hoặc mua hàng hoá và dịch 

vụ, để bán cho khách hàng với mục đích tạo ra lợi nhuận. 

Ngƣời tiêu dùng Ngƣời mua hàng hóa hay dịch vụ cho nhu cầu của 

riêng mình và không bán lại. 

Nhà cung cấp Ngƣời hay doanh nghiệp bán hàng hay dịch vụ cho 

doanh nghiệp khác. 

Nhà đầu tƣ Một ngƣời dùng vốn để tham gia một hoạt động tài 

chính nhằm mục tiêu thu lại lợi nhuận tài chính. 

Nhà thầu phụ Nhà thầu phụ là một cá nhân hay một doanh 

nghiệp ký hợp đồng tiến hành một phần hay toàn bộ trách 
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nhiệm của một hợp đồng khác. Lợi ích của việc thuê thầu 

phụ là giảm chi cho thầu chính trong khi vẫn đảm bảo 

dịch vụ mà lẽ ra thầu chính phải thực hiện. 

Nhƣợng quyền Nhƣợng quyền là một sự sắp xếp the  đ  nhà sản 

xuất hay đại lý độc quyền của một sản phẩm hay dịch vụ 

c  thƣơng hiệu cho phép nhà bán lẻ độc lập đị  phƣơng 

phân phối tại chỗ để đổi lấy tiền cấp phép và tuân thủ với 

các quy trình hoạt động đã đƣợc chuẩn hóa. 

Khoản nợ Là một khoản tiền, đƣợc hứa sẽ trả tr ng tƣơng lai, 

có thể là cho một khoản vay hoặc mua hàng trả chậm . 

Nợ dài hạn Nợ không thể th nh t án tr ng vòng 12 tháng, nhƣ 

nợ mua nhà. 

Nợ ngắn hạn Là khoản nợ mà bạn phải trả bằng tài sản lƣu 

động. Nợ ngắn hạn là những khoản mục phải trả trong 

vòng 12 tháng, gồm có thuế, tiền v y và h   đơn chƣ  

thanh toán. 

Phân cấp công việc 

kinh doanh 

Giao một phần quyền hạn điều hành kinh doanh 

của trung tâm cho các chi nhánh ở các đị  phƣơng.  

Phiếu xuất hàng Một văn bản về d nh sách các hàng h á đƣợc phân 

phối, gồm cả số lƣợng, chủng loại, chất lƣợng. Đây là văn 

bản mà nhà cung cấp muốn ngƣời mua hàng ký nhận để 

minh chứng cho việc đã nhận hàng. 

Pháp nhân Một cá nhân hay một nh   đƣợc pháp luật cho 

phép tiến hành các hoạt động pháp lý.   

Phụ cấp và Phúc lợi Lợi ích ng ài lƣơng ch  ngƣời l   động (ví dụ 

ngày nghỉ, nghỉ ốm, bảo hiểm). 

Quản lí Chỉ đạo và quản lí công việc kinh doanh.  

Quản lí nhân sự Quản lí nhân sự là một nhiệm vụ quản lí, điều hành 

ngƣời l   động, tr ng đ  nguồn nhân lực là đối tƣợng bị 
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quản lí. Quản lí nhân lực là quá trình đảm bả  ngƣời lao 

động phát huy hết khả năng của họ. 

Sổ quỹ Sổ theo dõi tình hình thu chi bằng tiền mặt của 

doanh nghiệp. 

Thị trƣờng Thị trƣờng của một doanh nghiệp là tất cả mọi 

ngƣời trong một vùng địa lý cụ thể có nhu cầu về một sản 

phẩm hay dịch vụ và sẵn sàng mua nó. 

Thiết bị Tất cả máy móc, công cụ, đồ tr ng xƣởng, bàn ghế 

văn phòng  à  ột doanh nghiệp cần có. Thiết bị thƣờng 

có giá thành cao và phải tồn tại lâu. 

Doanh thu bằng tiền 

mặt 

Là khoản đƣợc thanh toán ngay lập tức, không bị 

nợ (bị mua chịu) s u  hi bán đƣợc hàng. 

Tiếp thị Quá trình hoạt động thƣơng  ại bao gồm quảng 

cáo, bán hàng và phân phối một sản phẩm/dịch vụ để thỏa 

mãn khách hàng. 

Tiếp thị định hƣớng Tập trung nỗ lực để tiếp thị vào một hay hai phân 

đ ạn thị trƣờng. 

Tính sáng tạo Tính sáng tạ  là năng lực để thiết kế, định hình, 

chế tạo hay làm một cái gì đ  the  cách  ới. 

Tổng sản phẩm 

quốc dân 

Khối lƣợng đầu ra của các hàng hóa và dịch vụ 

trong toàn quốc. 

Tự tạo việc làm Tự tạo việc làm là hoạt động khi một cá nhân tạo 

r  cơ hội việc làm cho chính mình khi mở một hoạt động 

kinh doanh. 

Vốn chủ sở hữu Phần tiền mà chủ doanh nghiệp đã g p và  và  

doanh nghiệp. 

Vòng đời sản phẩm Là một lý thuyết về   r eting, tr ng đ  các sản 

phẩm hay một loại sản phẩm tuân thủ một chuỗi các giai 

đ ạn: giới thiệu, tăng trƣởng, chín muồi và bán chậm. 
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