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	Slide 14: - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຫຍັງແດ່ ທີ່ທຸລະກິດຂອງທ່ານຈະຂາຍ. - ທ່ານຈະຂາຍໃຫ້ໃຜ, ຂາຍສິນຄ້າຊະນິດໃດ. - ຄວນເລືອກປັດໄຈທີ່ຈໍາເປັນອັນໃດ, ຈະສ້າງຄວາມເພິ່ງພໍໃຈໃຫ້ແກ່ລູກຄ້າແບບໃດດີ.
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	Slide 16: ຜູ້ປະກອບກິດຈະການໃໝ່ຫຼາຍຄົນ ມັກຈະພົບພໍ້ກັບຂໍ້ຜິດພາດໃນເວລາພັດທະນາທາງດ້ານທຸລະກິດຂອງຕົນເອງ ເນື່ອງຈາກທຸລະກິດຂອງຕົນເປັນທຸລະກິດທີ່ເປີດໃໝ່, ຢູ່ໃນຊ່ວງຂອງການນໍາສະເໜີສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການໃໝ່ໆ ຕ້ອງຂາຍໃນລາຄາທີ່ຖືກກວ່າ ແລະ ມີຄຸນນະພາບທີ່ດີກວ່າຄູ່ແຂ່ງໃນທ້ອງຖິ່ນ ເພ
	Slide 17: ການຕະຫຼາດປຽບເໝືອນທຸກສິ່ງຢ່າງໃຫ້ທ່ານຄົ້ນຫາລູກຄ້າວ່າແມ່ນໃຜ ແລະ ສິນຄ້າປະເພດໃດ ທີ່ພວກເຂົາຈໍາເປັນຕ້ອງໄດ້ຊື້ ແລະ ສິນຄ້າປະເພດໃດທີ່ພວກເຂົາຕ້ອງການ ມັນແມ່ນວິທີການໃນການສ້າງ ຄວາມເພິ່ງພໍໃຈໃຫ້ແກ່ລູກຄ້າໃນຂະນະທີ່ທ່ານກໍາລັງສ້າງກຳໄລດ້ວຍ: 
	Slide 18: - ການສະໜອງສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການທີ່ຈໍາເປັນຕ້ອງໄດ້ຊື້.  - ການຕັ້ງລາຄາເພື່ອໃຫ້ລູກຄ້າເຕັມໃຈທີ່ຈະຈ່າຍ. - ການຂາຍສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການ. - ການແຈ້ງ ແລະ ດຶງດູດລູກຄ້າໃຫ້ຊື້ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງທ່ານ.
	Slide 19: - ລັກສະນະສໍາຄັນຂອງຕະຫຼາດທຸລະກິດ. - ລູກຄ້າຫຼັກ. - ຄູ່ແຂ່ງ. 
	Slide 20: + ຂັ້ນຕອນທໍາອິດໃນການພັດທະນາແຜນການວິເຄາະຕະຫຼາດຄື:  ການເຮັດການວິໄຈຕະຫຼາດ ເພື່ອຮຽນຮູ້ເພີ່ມເຕີມກ່ຽວກັບລູກຄ້າ ແລະ ຄູ່ແຂ່ງ ຈາກການພັດທະນາແນວຄິດທາງທຸລະກິດ ທ່ານອາດຮູ້ສຶກວ່າຕົນເອງຮູ້ຫຼາຍພໍສົມຄວນແລ້ວກ່ຽວກັບຕະຫຼາດ ແຕ່ຍິ່ງຮູ້ຫຼາຍເທົ່າໃດມັນຍິ່ງເປັນການດີ ແລະ ຈ
	Slide 21: - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຫຍັງແດ່ທີ່ພວກເຂົາຕ້ອງການຊື້. - ພວກເຂົາຄິດແນວໃດກ່ຽວກັບຄູ່ແຂ່ງ.
	Slide 22: + ສຶກສາທຸລະກິດຄູ່ແຂ່ງຂອງທ່ານ ໂດຍຊອກຫາຂໍ້ມູນກ່ຽວກັບ:  - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງຄູ່ແຂ່ງ, ຍົກຕົວຢ່າງ: ຄຸນນະພາບ ແລະ ການ  ອອກແບບ.  - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການ ມີມູນຄ່າເທົ່າໃດ.  - ວິທີການດຶງດູດລູກຄ້າໃຫ້ມາຊື້ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການດ້ວຍແບບໃດ .
	Slide 23: + ສອບຖາມຈາກຜູ້ສະໜອງ ແລະ ຄູ່ຮ່ວມງານທາງທຸລະກິດ: - ສິນຄ້າໃດແດ່ທີ່ຂາຍດີໃນທຸລະກິດ. - ຜູ້ສະໜອງຄູ່ ຄິດແບບໃດ ກ່ຽວກັບທຸລະກິດທ່ານ. - ຜູ້ສະໜອງຄິດແນວໃດ ກ່ຽວກັບສິນຄ້າຂອງຄູ່ແຂ່ງ.       ນອກນີ້ໃຫ້ຊອກຮູ້ ອ່ານນໍາໜັງສືພິມ, ການໂຄສະນາສິນຄ້າ, ແຜ່ນລາຍການສິນຄ້າ ແລະ ວາລ
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	Slide 25: ຍຸດທະສາດທາງການຕະຫຼາດຄື : ການເລືອກວິທີການ, ການວາງແຜນ, ແລະ ລໍາດັບຂັ້ນຕອນໃນການເຮັດການຕະຫຼາດດ້ວຍ 'ຍຸດທະວິທີ' ເພື່ອບັນລຸເປົ້າຫມາຍການຕະຫຼາດ ຫຼື ເປົ້າຫມາຍທຸລະກິດທີ່ໄດ້ກໍານົດໄວ້. ມີຫຼາຍວິທີທີ່ແຕກຕ່າງກັນຂອງຍຸດທະສາດການຕະຫຼາດ. ບໍ່ວ່າຈະເປັນການເລືອກຊ່ອງທາງທີ
	Slide 26: ແຜນການຂາຍ ຈະລວມທັງສິ່ງຂອງຕ່າງທີ່ທຸລະກິດສາມາດສະເໜີໃຫ້ລູກຄ້າ ເປັນສິ່ງດຶງດູດໃຈ ເພື່ອຊື້ຜະລິດຕະພັນ ແລະ ການບໍລິການ
	Slide 27: ຕົວຢ່າງ: - ຊື້ສິນຄ້າສອງຢ່າງ ຮັບຟຣີໜຶ່ງຢ່າງ - ມີສ່ວນຫຼຸດລາຄາ ໃນເມື່ອຜະລິດຕະພັນເປ່ເພ ແຜນການສົ່ງເສີມການຂາຍ ແມ່ນເປັນຍຸດທະສາດໄລຍະຍາວ ເພື່ອດຶງດູດລູກຄ້າເຂົ້າຫາທຸລະກິດຂອງທ່ານ ແລະ ສ້າງສາຍສຳພັນທີ່ດີ ແຜນການສົ່ງເສີມການຂາຍ ແມ່ນເປັນສິ່ງທີ່ທ່ານສາມາດຊ່ວຍລູກຄ້າຮ
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	Slide 29: ແມ່ນຂະບວນການເຮັດວຽກຢ່າງເປັນລະບົບ ເພື່ອບັນລຸເປົ້າຫມາຍທີ່ກຳນົດເຊັ່ນວ່າ: ຫລັງຈາກເລີກໂຮງຮຽນແລ້ວ ເຮົາມັກຈະຄິດວ່າຫລັງຈາກຮອດເຮືອນເຮົາຈະເຮັດຫຍັງ,ເຂົ້າແລງກິນຫຍັງ,ຄັນໄປຕະຫລາດຕ້ອງໄປຊື້ຫຍັງແດ່,ແລ້ວຕ້ອງເຮັດຫຍັງແດ່ກ່ອນເຂົ້ານອນ.
	Slide 30:  - ບົດບາດຜູ້ບໍລິຫານ  - ພະນັກງານ  - ຈຸດແຂງ  - ຈຸດອ່ອນ ແລະ ສິ່ງທີ່ທ້າທາຍ  - ການລົງທຶນ ຂອງເຈົ້າຂອງ  - ທີ່ປຶກສາ ແລະ ສະຫນັບສະຫນູນ
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	Slide 32: ແມ່ນເພື່ອ ບັນລຸເປົ້າຫມາຍທາງການເງິນ,ບໍລິຫານຄວາມສ່ຽງ, ສ້າງຄວາມຫມັ້ນຄົງທາງການເງິນ ຕົວຢ່າງ: ເປົ້າຫມາຍທາງການເງິນ  1. ເກັບເງິນເພື່ອຕອນກະສຽນ  2. ຊື້ບ້ານ  3. ຊື້ລົດ  4. ທ່ອງທ່ຽວ  5. ລົງທຶນ
	Slide 33: ໝາຍເຖິງເງິນທຶນທີ່ໃຊ້ໃນການເລີ່ມຕົ້ນທຸລະກິດໃຫມ່ ໃນພາກສ່ວນທຳອິດຂອງແຜນການເງິນທີ່ຈຳເປັນຕ້ອງເອົາໃຈໃສ່ ສຳຫລັບເຈົ້າຂອງທຸລະກິດຂະຫນາດນ້ອຍ ແລະ ແຫລ່ງທີ່ມາຂອງທຶນສ່ວນຫລາຍແມ່ນໄດ້ມາຈາກ:  1. ເງິນອອມສ່ວນຕົວ  2. ເງິນກູ້ຈາກທະນາຄານ  3. ເງິນລົງທຶນຈາກນັກລົງທຶນ
	Slide 34: 1. ຊັບສິນ  ແມ່ນຊັບສິນອັນໃດອັນ 1 ທີ່ເຮົາເປັນເຈົ້າຂອງ, ສາມາດນຳໃຊ້ໃນໄລຍະຍາວໄດ້ ແລະ ສາມາດຂາຍອອກໃນລະຫວ່າງທີ່ເຮົາຫຍຸ້ງຍາກໄດ້ເຊັ່ນ: ທີ່ດິນ, ທອງຄໍາ, ເຮືອນ ເປັນຕົ້ນ.
	Slide 35: # ປະໂຫຍດຂອງແຜນຄາດຄະເນກະແສເງິນສົດ  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດຄາດການຄວາມຕ້ອງການເງິນທຶນໃນອະນາຄົດ  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດຈັດການສະພາບຄ່ອງຂອງເງິນທຶນໄດ້  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດຕັດສິນໃຈທາງການເງິນໄດ້ຢ່າງມີຂໍ້ມູນ  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດລະບຸຄວາມສ່ຽງທາງການເງິນໄດ້ລ່ວງຫນ້າ
	Slide 36: ແມ່ນການຄາດການລ່ວງຫນ້າວ່າທຸລະກິດຈະໄດ້ກໍາໄລ ຫລື ຂາດທຶນ ຈາກຍອດການຂາຍ, ການຕັ້ງຄ່າຕົ້ນທຶນ ໃນ 12 ເດືອນໃດ ແລະ ມີວິທີຄາດຄະເນດັ່ງນີ້:  - ວິເຄາະທາງການເງິນ  - ການວິເຄາະຕະຫລາດ  - ການວິເຄາະຄວາມສ່ຽງ  - ການຈັດເຮັດງົບປະມານ
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	Slide 38: ເປັນການສະເໜີພາບລວມຂອງແນວຄິດທຸລະກິດຂອງທ່ານ ມັນມີເນື້ອໃນກວມລວມເອົາຂໍ້ມູນ ສໍາຄັນທັງໝົດຈາກແຜນທຸລະກິດ ບົດສະຫຼຸບຫຍໍ້ ແລະ ພາກອື່ນໆ ຈໍາເປັນຕ້ອງສະເໜີໃຫ້ຖືກກັບຄວາມສົນໃຈ ຂອງທີ່ທ່ານຈະເອົາແຜນທຸລະກິດໃຫ້. 
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