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Trình độ đào tạo: Cao đẳng

Hình thức đào tạo:  Chính quy

Đối tượng tuyển sinh: Tốt nghiệp THPT hoặc tương đương
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Văn bằng tốt nghiệp: Cử nhân thực hành

1. Mục tiêu đào tạo

1.1. Mục tiêu chung:

Đào tạo cử nhân thực hành bậc Cao đẳng ngành Kinh doanh thương mại có phẩm chất chính trị, đạo đức nghề nghiệp và sức khỏe tốt; có kiến thức cơ bản về kinh tế - xã hội; có kiến thức chuyên sâu về kinh tế và kinh doanh thương mại; có khả năng tư duy độc lập và tư duy sáng tạo; có khả năng học tập để thích ứng với môi trường kinh doanh trong điều kiện hội nhập khu vực và quốc tế.

1.2. Mục tiêu cụ thể:


1.2.1. Kiến thức, kỹ năng nghề nghiệp

· Kiến thức:

- Có lập trường chính trị tư tưởng vững vàng, ý thức tổ chức kỷ luật tốt, hiểu biết về các giá trị đạo đức và ý thức trách nhiệm công dân; có hiểu biết về văn hóa - xã hội, kinh tế và pháp luật; có phẩm chất đạo đức nghề nghiệp.

- Biết được các phương pháp rèn luyện thể chất; kiến thức cơ bản cần thiết trong chương trình Giáo dục quốc phòng – An ninh. Có nhận thức đúng đắn về chủ quyền, an ninh quốc gia và bản sắc văn hóa dân tộc.
- Có kiến thức nền tảng về kinh tế - xã hội: Hiểu và phân tích ảnh hưởng của kinh tế - xã hội đến hoạt động thương mại, hoạt động của doanh nghiệp.

- Có kiến thức về thực hiện các chức năng quản trị kinh doanh của doanh nghiệp thương mại như bán hàng, chuỗi cung ứng, marketing, tài chính, kinh doanh dịch vụ ở các cấp tác nghiệp.

- Tổ chức và triển khai các hoạt động xuất nhập khẩu, kinh doanh và marketing tại doanh nghiệp (kinh doanh hàng tiêu dùng, hàng công nghiệp, dịch vụ) và trung tâm thương mại.        
- Có khả năng tự nghiên cứu, cập nhật kiến thức về các vấn đề thuộc lĩnh vực thương mại và các lĩnh vực có liên quan để phát triển nghề nghiệp chuyên môn.

· Kỹ năng:
- Có khả năng hoạch định, tổ chức, điều khiển, kiểm soát được hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp thương mại, dịch vụ.

- Có khả năng xác định mục tiêu, lập kế hoạch và tổ chức thực hiện các kế hoạch, phương án tác nghiệp trong kinh doanh.

- Có khả năng thu thập, nghiên cứu và phân tích các thông tin về thị trường để phục vụ cho công việc và đưa ra các quyết định trong kinh doanh.

- Có kỹ năng tác nghiệp, cụ thể như: đàm phán, thương lượng, tư vấn khách hàng về sản phẩm dịch vụ, chăm sóc, giải đáp thắc mắc, khiếu nại của khách hàng và tìm kiếm khách hàng

- Có khả năng giao tiếp bằng tiếng anh và đọc được các nội dung trong hợp đồng kinh doanh thương mại.

- Có khả năng làm việc độc lập, xây dựng, tổ chức, điều hành nhóm làm việc hiệu quả, phát triển khả năng suy luận trong kinh doanh.

- Có khả năng phát hiện và giải quyết những vấn đề nảy sinh trong thực tiễn hoạt động nghề nghiệp nhằm đáp ứng những yêu cầu mới.

- Có kỹ năng thu nhận, phân tích, tổng hợp và giải quyết vấn đề, đủ khả năng xử lý công việc chuyên môn và tự nghiên cứu tìm hiểu các vấn đề thuộc chuyên môn một cách độc lập và khoa học;

- Có các kỹ năng: kỹ năng xã hội, kỹ năng làm việc theo nhóm, kỹ năng giao tiếp, thuyết trình và trình bày để làm việc hiệu quả trong nhóm ngành, chuyên ngành ở môi trường trong nước và quốc tế.

- Có trình độ Ngoại ngữ: đảm bảo theo đề án “Chuẩn hóa năng lực ngoại ngữ cho cán bộ giảng dạy và học sinh sinh viên Trường Cao đẳng Công nghiệp Tuy Hòa giai đoạn 2015-2020”  (đạt trình độ tối thiểu: TOEIC  400 – 449 hoặc có trình độ ngoại ngữ tương đương bậc 2 (A2) khung năng lực ngoại ngữ Việt Nam quy định tại Thông tư số 01/2014/TT-BGDĐT ngày 24/01/2014 của Bộ Giáo dục và Đào tạo).

- Có trình độ Tin học: Đạt chuẩn kỹ năng sử dụng công nghệ thông tin cơ bản theo quy định tại Thông tư số 03/2014/TT-BTTTT ngày 11/3/2014 của Bộ Thông tin –Truyền thông (tương đương Ứng dụng CNTT cơ bản hoặc chứng chỉ tin học IC3).

1.2.2. Chính trị, đạo đức, thể chất và quốc phòng

- Chấp hành nghiêm chủ trương, chính sách pháp luật của Đảng và Nhà nước.

- Trung thực, liêm chính và tuân thủ đạo đức nghề nghiệp.

- Có ước mơ, khát vọng nghề nghiệp.

- Có  trách nhiệm trong công việc, với gia đình, nhà trường và xã hội.

- Có ý thức học tập, nâng cao trình độ và khả năng cập nhật kiến thức chuyên ngành.

- Có tác phong công nghiệp, ý thức tổ chức kỷ luật lao động và tôn trọng nội quy của cơ quan, doanh nghiệp.

1.3. Vị trí làm việc sau khi tốt nghiệp:

- Sau khi tốt nghiệp, người học có thể làm việc tại các doanh nghiệp có vốn đầu tư trong nước, vốn đầu tư nước ngoài thuộc mọi thành phần kinh tế, đặc biệt là các doanh nghiệp thương mại.

- Làm việc với vai trò là nhân viên hoặc chuyên viên trong các phòng ban chức năng của các doanh nghiệp và các tổ chức kinh tế xã hội khác như: Phòng kinh doanh, phòng kế hoạch, phòng tổ chức nhân sự, phòng marketing, phòng vật tư – sản xuất, phòng tổ chức hành chính.

- Làm việc với vai trò là nhà phân phối cho các doanh nghiệp kinh doanh.

- Làm nhân viên bán hàng, nhân viên kinh doanh, nhân viên marketing, nhân viên nghiên cứu thị trường, cung ứng,…

* Qua một thời gian làm việc có thể phát triển lên những vị trí công tác cao hơn như cửa hàng trưởng, trưởng đại diện bán hàng, trưởng phòng kinh doanh, trưởng phòng cung ứng...
- Tự tạo lập doanh nghiệp hoặc tự tìm kiến cơ hội kinh doanh riêng cho bản thân.
2. Khối lượng kiến thức và thời gian khóa học

· Số lượng môn học, mô đun: 31
· Khối lượng kiến thức toàn khóa: 90 Tín chỉ 

· Khối lượng các môn học chung, đại cương: 465  giờ

· Khối lượng các môn học, mô đun chuyên môn: 2070 giờ

· Khối lượng lý thuyết:  668 giờ ; Thực hành, Thực tập, Thí nghiệm: 1790  giờ

3. Nội dung chương trình

3.1. Các môn học chung, môn học/ mô đun đào tạo nghề 

	Mã

MH,

MĐ
	Tên môn học, mô đun
	Thời gian đào tạo (giờ)

	
	
	Số tín chỉ
	Tổng số (tiết)
	Trong đó

	
	
	
	
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra

	I
	Các môn học chung
	18
	465
	172
	267
	26

	I.1
	Môn học bắt buộc
	16
	435
	157
	255
	23

	1840000001
	Pháp luật
	2
	30
	18
	10
	2

	1820000002
	Chính trị
	3
	75
	41
	29
	5

	1840000003
	Tin học
	3
	75
	15
	58
	2

	1820000004
	Anh văn
	3
	120
	42
	72
	6

	1820000005
	Giáo dục thể chất
	2
	60
	5
	51
	4

	1820000006
	Giáo dục quốc phòng
	3
	75
	36
	35
	4

	I.2
	Môn học tự chọn
	2
	30
	15
	12
	3

	1822800001
	Marketting ngành may
	2
	30
	15
	12
	3

	1822800002
	Soạn thảo văn bản
	2
	30
	15
	12
	3

	1822800003
	Sử dụng năng lượng tiết kiệm và hiệu quả
	2
	30
	15
	12
	3

	II
	Các môn học, mô đun đào tạo nghề bắt buộc
	64
	1875
	436
	1396
	43

	II.1
	Các môn lý thuyết nghề
	4
	60
	56
	0
	4

	1822800003
	Kinh doanh thương mại đại cương 
	2
	30
	28
	0
	2

	1822800004
	Tài chính doanh nghiệp
	2
	30
	28
	0
	2

	II.2
	Các môn học, mô đun thực hành/ tích hợp nghề
	48
	1275
	380
	856
	39

	1822800005
	Marketing căn bản
	2
	45
	15
	28
	2

	1822800006
	Kinh tế vi mô 
	2
	45
	15
	28
	2

	1822800007
	Thị trường chứng khoán
	2
	45
	15
	28
	2

	1822800008
	Quản trị học
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800009
	Tâm lý học kinh doanh
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800010
	Nghiên cứu thị trường
	3
	90
	15
	73
	2

	1822800011
	Hệ thống thông tin quản lý
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800012
	Thương mại điện tử
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800013
	Đàm phán trong kinh doanh
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800014
	Lập kế hoạch bán hàng
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800015
	Thực hành bán hàng
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800016
	Nghiệp vụ kinh doanh thương mại 1
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800017
	Nghiệp vụ kinh doanh thương mại 2
	2
	60
	20
	38
	2

	1822800018
	Kinh doanh xuất nhập khẩu
	2
	60
	15
	43
	2

	1822800019
	Quản trị kênh phân phối
	3
	90
	30
	58
	2

	1822800020
	Quản trị quan hệ khách hàng
	3
	60
	30
	27
	3

	1822800021
	Quản trị dịch vụ
	3
	60
	30
	27
	3

	II.3
	Thực tập tại doanh nghiệp
	12
	540
	0
	540
	0

	1822800026
	Thực tập tại doanh nghiệp
	12
	540
	0
	540
	0

	III.
	Các môn học, mô đun nghề tự chọn
	8
	195
	60
	127
	8

	1842400022
	Hành vi khách hàng
	2
	45
	15
	28
	2

	1842400023
	Nghiệp vụ bán hàng online
	2
	45
	15
	28
	2

	1842400024
	Giao tiếp kinh doanh
	2
	60
	15
	43
	2

	1842400025
	Nghiệp vụ văn phòng
	2
	45
	15
	28
	2

	Tổng cộng
	90
	2535
	668
	1790
	77


3.2. Các môn học điều kiện, ngoại khóa 

	Mã môn học, mô  đun
	Tên môn học, mô đun
	Thời gian đào tạo (giờ)

	
	
	Số tín chỉ
	Tổng số
	Trong đó

	
	
	
	
	Lý thuyết
	Thực hành
	Thi/ Kiểm tra

	1840000015
	Giáo dục thể chất 1
	1
	30
	5
	23
	2

	1820000016
	Giáo dục thể chất 2
	1
	30
	5
	23
	2

	1820000017
	Giáo dục quốc phòng-An ninh
	3
	75
	38
	32
	5

	1840000018
	Giáo dục đạo đức và Phát triển nghề nghiệp
	3
	45
	0
	42
	3


4. Hướng dẫn sử dụng chương trình

4.1. Các môn học chung 


 - Các môn học bắt buộc: Người học phải hoàn thành trong chương trình đào tạo. Các môn học này cố định.


- Các môn tự chọn: Người học được bố trí học một trong các môn học trên, các khoa có thể đề xuất thay đổi các môn học này trong quá trình đào tạo để phù hợp với mục tiêu đào tạo mà không phải điều chỉnh chương trình.

4.2. Các môn học, mô đun đào tạo nghề:


- Các môn học, mô đun bắt buộc phải được bố trí học theo từng kỳ phù hợp.


- Các môn học, mô đun tự chọn do Tổ bộ môn đề xuất nếu có sự thay đổi so với các môn học, mô đun đã ghi trong chương trình đào tạo.


- Trong năm học thứ 3, sinh viên có 1 học kỳ thực tập tại doanh nghiệp từ 3 – 4 tháng, có thể kéo dài hơn tùy theo tình hình thực tế và yêu cầu rèn luyện kỹ năng nghề cho người học.

4.3. Môn học điều kiện

Là các môn học: Giáo dục thể chất, Giáo dục quốc phòng –An ninh

Là các môn học bắt buộc được bố trí giảng dạy cho người học trong chương trình nhưng chỉ làm điều kiện để xét tốt nghiệp, không tính vào điểm trung bình chung học tập theo học kỳ, năm học và khóa học.

4.4. Xác định nội dung và thời gian cho các hoạt động ngoại khóa

- Học tập nội quy quy chế và giới thiệu nghề nghiệp cho học sinh khi mới nhập trường;
- Tổ chức tham quan, thực nghiệm tại các đơn vị sản xuất;

- Tham gia các hoạt động bổ trợ khác để rèn luyện sinh viên;
- Thời gian và nội dung hoạt động giáo dục ngoại khóa được bố trí ngoài thời gian đào tạo chính khoá như sau:

	Số

TT
	Nội dung
	Thời gian

	1
	 Thể dục, thể thao
	5 giờ đến 6 giờ; 17 giờ đến 18 giờ hàng ngày

	2
	 Văn hoá, văn nghệ:

- Qua các phương tiện thông tin đại chúng

- Sinh hoạt tập thể.
	Ngoài giờ học hàng ngày từ 19 giờ đến 21 giờ (một buổi/tuần)

	3
	 Hoạt động thư viện:

Ngoài giờ học, sinh viên có thể đến thư viện đọc sách và tham khảo tài liệu
	Tất cả các ngày làm việc trong tuần

	4
	Vui chơi, giải trí và các hoạt động đoàn thể
	 Đoàn thanh niên tổ chức các buổi giao lưu, các buổi sinh hoạt vào các tối thứ bảy, chủ nhật

	5
	Thăm quan, dã ngoại
	Theo kế hoạch học tập từng học kỳ

	6
	Kỹ năng mềm
	Bố trí học vào các ngày nghỉ trong tuần


4.5. Hướng dẫn kiểm tra kết thúc môn học, mô đun

Đào tạo theo phương thức tín chỉ.

Kiểm tra đánh giá môn học theo thang điểm 10, việc đánh giá kết quả học tập của môn học áp dụng cho phương thức đào tạo tín chỉ và căn cứ theo Thông tư 09/2017/TT-BLĐTBXH ngày 13/3/2017 của Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội ban hành “Quy định việc tổ chức thực hiện chương trình đào tạo trình độ trung cấp, trình độ cao đẳng theo niên chế hoặc theo phương thức tích lũy mô-đun hoặc tín chỉ; quy chế kiểm tra, thi, xét công nhận tốt nghiệp”.


Điểm môn học bao gồm: điểm trung bình các bài kiểm tra có trọng số 0.4 và điểm thi có trọng số 0.6.


- Điểm môn học, mô-đun đạt yêu cầu khi có điểm theo thang điểm 10 đạt từ 4.0 trở lên 

- Công thức tính điểm trung bình chung học kỳ/năm học/khóa học và điểm trung bình chung tích lũy:

[image: image1.png]



Trong đó:

+ A: là điểm trung bình chung học kỳ/năm học/khóa học hoặc điểm trung bình chung tích lũy;

+ i: là số thứ tự môn học, mô-đun;

+ ai: là điểm của môn học, mô-đun thứ i;

+ ni: là số tín chỉ của môn học, mô-đun thứ i;

+ n: là tổng số môn học, mô-đun trong học kỳ/năm học/khóa học hoặc số môn học, mô-đun đã tích lũy.

4.6. Hướng dẫn xét công nhận tốt nghiệp
Người học được đào tạo theo phương thức tín chỉ không dự thi tốt nghiệp mà chỉ được xét tốt nghiệp nếu thỏa mãn các điều kiện sau:

- Tích lũy đủ các môn học theo chương trình đào tạo.

- Điểm trung bình chung tích lũy của toàn khóa học theo thang điểm 4 đạt từ 2.00 trở lên (hoặc thang điểm 10 từ 5 trở lên).

- Có kết quả đạt yêu cầu đối với các môn học điều kiện: Giáo dục thể chất, Giáo dục quốc phòng – An ninh.

- Có chứng chỉ kỹ năng mềm.

- Thỏa mãn chuẩn đầu ra theo quy định của chương trình đào tạo.

4.7. Các chú ý khác

HIỆU TRƯỞNG
	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc


CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC

Tên môn học:  VĂN HÓA DOANH NGHIỆP

Mã môn học: 1842400001
Thời gian thực hiện môn học: 30 giờ ; (Lý thuyết: 28 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất môn học:

· Vị trí: môn học này học sau các môn: đạo đức kinh doanh, soạn thảo văn bản

· Tính chất: là môn học thuộc học phần bắt buộc

II. Mục tiêu môn học:

- Về kiến thức: 
+  Trình bày được các khái niệm văn hóa kinh doanh, các yếu tố hình thành văn hóa kinh doanh, các nhân tố tác động đến văn hóa kinh doanh, triết lý kinh doanh của các doanh nghiệp Việt Nam

+ Trình bày được các khái niệm đạo đức kinh doanh, trách nhiệm xã hội của doanh nghệp đối với xã hội, với cộng đồng và người lao động

+ Trình bày được 


- Về kỹ năng: 
+ So sánh sự khác biệt giữa văn hóa  doanh nghiệp trong nước và nước ngoài

+  Xây dựng được một mô hình văn hóa kinh doanh phù hợp

· Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

+ Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày, trong giao tiếp. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác. Có tinh thần trách nhiệm, đạo đức với việc sau khi đi làm.

III. Nội dung môn học:

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Chương 1. TỔNG QUAN VỀ VĂN HÓA KINH DOANH

1.1. Khái niệm về văn hóa kinh doanh

1.2. Các đặc trưng của văn hóa kinh doanh
1.3. Nhân tố tác động văn hóa kinh doanh
1.4. Vai trò của văn hóa kinh doanh
	3
	3
	
	

	2
	Chương 2. VĂN HÓA DOANH NGHIỆP VÀ CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN VĂN HÓA DOANH NGHIỆP

2.1. Tổng quan về văn hóa doanh nghiệp

2.2. Các yếu tố ảnh hưởng đến sự hình thành văn hóa doanh nghiệp

2.3. Các dạng văn hóa doanh nghiệp

2.4. Xây dựng văn hóa doanh nghiệp Việt Nam
	10
	9
	
	1

	
	Chương 3. TRIẾT LÝ KINH DOANH

3.1. Khái niệm triết lý kinh doanh và các triết lý kinh doanh

3.2. Cách thưc xây dựng triết lý kinh doanh

3.3. Triết lý kinh doanh của các doanh nghiệp Việt Nam
	9
	9
	
	

	4
	Chương 4. MỘT VÀI MÔ HÌNH VĂN HÓA DOANH NHIỆP TIÊU BIỂU

4.1. Mô hình văn hóa doanh nghiệp trong nước

4.2. Mô hình văn hóa doanh nghệp nước ngoài

4.3. Bài học kinh nghiệm 
	8


	7
	
	1

	
	Cộng
	30
	28
	0
	02


2. Nội dung chi tiết:

Chương 1.  TỔNG QUAN VỀ VĂN HÓA KINH DOANH

Thời gian:     03 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp khái niệm về văn hóa kinh doanh, các nhân tố hình thành văn hóa kinh doanh, nhân tố tác động văn hóa kinh doanh, vai trò của văn hóa kinh doanh

2. Nội dung chương

1.1. Khái niệm về văn hóa kinh doanh

1.2. Các trặc trưng của văn hóa kinh doanh

1.3. Nhân tố tác động văn hóa kinh doanh
1.4. Vai trò của văn hóa kinh doanh

Chương 2. VĂN HÓA DOANH NGHIỆP VÀ CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN VĂN HÓA DOANH NGHIỆP
Thời gian:   10 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho người học những kiến thức về các yếu tố ảnh hưởng đến văn hóa doanh nghiệp, các dạng văn hóa doanh nghiệp, xây dựng văn hóa doanh nghiệp Việt Nam

2.  Nội dung chương

2.1. Tổng quan về văn hóa doanh nghiệp

2.2. Các yếu tố ảnh hưởng đến sự hình thành văn hóa doanh nghiệp

2.3. Các dạng văn hóa doanh nghiệp

2.4. Xây dựng văn hóa doanh nghiệp Việt Nam

Chương 3. TRIẾT LÝ KINH DOANH

Thời gian:   9 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức triết lý kinh doanh, các phương pháp xây dựng triết lý kinh doanh, triết lý kinh doanh của các doanh nghiệp Việt Nam

2.  Nội dung chương

3.1. Khái niệm triết lý kinh doanh và các triết lý kinh doanh

3.2. Cách thức xây dựng triết lý kinh doanh

3.3. Triết lý kinh doanh của các doanh nghiệp Việt Nam

Chương 4. MỘT VÀI MÔ HÌNH VĂN HÓA DOANH NHIỆP TIÊU BIỂU

Thời gian:   8 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những nội dung liên quan đến văn hóa doanh nghiệp trong nước,  văn hóa doanh nghiệp nước ngoài

2.  Nội dung chương

4.1. Mô hình văn hóa doanh nghiệp trong nước

4.2. Mô hình văn hóa doanh nghệp nước ngoài

4.3. Bài học kinh nghiệm

IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng:


Phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị, máy móc:


Máy tính, máy chiếu, có kết nối internet

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

Bài giảng môn Văn hóa doanh nghiệp  của Khoa QTKD-DL-TT

4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn, phòng học có kết nối internet ( hoặc phòng máy)

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
+  Trình bày được các khái niệm văn hóa kinh doanh, các yếu tố hình thành văn hóa kinh doanh, các nhân tố tác động đến văn hóa kinh doanh,  triết lý kinh doanh của các doanh nghiệp Việt Nam

+ Trình bày được các khái niệm đạo đức kinh doanh, trách nhiệm xã hội của doanh nghệp đối với xã hội, với cộng đồng và người lao động

+ Trình bày được 


- Về kỹ năng: 
+ So sánh sự khác biệt giữa văn hóa  doanh nghiệp trong nước và nước ngoài

+  Xây dựng được một mô hình văn hóa kinh doanh phù hợp


- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày, trong giáo tiếp, Có ý thức tôn trọng tính cách của con người. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác. Có tinh thần trách nhiệm, đạo đức nghề nghiệp với công việc sau này.
2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết, trắc nghiệm, làm tiểu luận.
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học 

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình môn học  này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng và trung cấp

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4. Tài liệu tham khảo: 

(1). Bài giảng Văn hóa doanh nghiệp Khoa QTKD-DL-TT biên soạn 2018

(2). PGS.TS Nguyễn Mạnh Quân (2012), Đạo đức kinh doanh và văn hóa doanh nghiệp,
NXB Đại học kinh tế quốc dân.
(3). PGS.TS Dương Thị Liễu (2011), Văn hóa kinh doanh, NXB Đại học kinh tế quốc
dân.

(4). PGS.TS Nguyễn Mạnh Quân (2012), Văn hóa doanh nghiệp, Bộ kế hoạch đầu tư, (dành cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ)
 (5). Edgar H. Schein (2010), Organizational culture and leadership (fouth edition),
Jossey-bass.
5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC

Tên môn học: NGUYÊN LÝ KẾ TOÁN 

Mã môn học: 1842400002
Thời gian thực hiện môn học:  45 giờ ; (Lý thuyết: 15giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I.Vị trí, tính chất môn học:

· Vị trí: Môn học này học ở năm thứ nhất, học sau các môn anh văn, tin học đại cương.
· Tính chất: Là môn học cơ sở, thuộc các môn học đào tạo bắt buộc.
II. Mục tiêu môn học:

- Về kiến thức:

+ Trình bày được các nhiệm vụ, yêu cầu và những nguyên tắc kế toán.
+ Trình bày được khái niệm, nội dung và kết cấu của tài khoản và phương pháp định khoản kế toán.
+ Trình bày được ý nghĩa của phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán.
- Về kỹ năng:

+  Định khoản được các nghiệp vụ kinh tế phát sinh.

+ Lập được bảng cân đối số phát sinh, bảng chi tiết các đối tượng.

+ Vận dụng được lý thuyết và giải được bài tập liên quan.

+ Vận dụng vào thực tế tại các doanh nghiệp khi đi thực tập và đi làm. 

- Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm:

+ Rèn luyện cho người học tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. 

+ Yêu thích môn học, ngành học mà người học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong công tác kế toán. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung môn học:

1.Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Chương 1: MỘT SỐ VẤN ĐỀ CHUNG VỀ KẾ TOÁN

1.1. Bản chất của kế toán

1.2 .Một số khái niệm và các nguyên tắc kế toán
1.3 Đối tượng của hạch toán kế toán

Bài tập áp dụng

Kiểm tra
	10
	3


	6
	1

	2
	Chương 2: TÀI KHOẢN VÀ GHI SỔ KÉP

2.1. Tài khoản kế toán

Bài tập áp dụng

2.2.Các quan hệ đối ứng kế toán và ghi sổ kép

Bài tập áp dụng

2.3 .Hạch toán tổng hợp và hạch toán chi tiết

2.4 .Kiểm tra việc ghi chép trên tài khoản kế toán

2.5 .Hệ thống tài khoản kế toán thống nhất ở nước ta
Bài tập áp dụng

Kiểm tra
	22
	7


	14

	1



	3
	Chương 3: PHƯƠNG PHÁP TỔNG HỢP CÂN ĐỐI KẾ TOÁN

3.1 Khái quát chung về phương pháp tổng hợp - cân đối kế toán

3.2 Hệ thống bảng tổng hợp - cân đối kế toán
Bài tập áp dụng
	13
	5
	8
	0

	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết:

Chương 1: MỘT SỐ VẤN ĐỀ CHUNG VỀ KẾ TOÁN

Thời gian: 10 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ:

- Trình bày được định nghĩa về kế toán.

- Phân tích được các nguyên tắc kế toán.

- Xác định được đối tượng hạch toán kế toán.

- Phân loại được tài sản của doanh nghiệp theo kết cấu và theo nguồn hình thành.

- Làm được bài tập về phân loại tài sản và nguồn vốn trong doanh nghiệp.


- Vận dụng các nguyên tắc kế toán vào trong thực tế.

2. Nội dung chương:

1.1 Bản chất của kế toán

1.2 Một số khái niệm và các nguyên tắc kế toán

1.3 Đối tượng của hạch toán kế toán 

Chương 2: TÀI KHOẢN VÀ GHI SỔ KÉP
Thời gian: 22 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ:

- Trình bày được khái niệm tài khoản kế toán, nội dung kết cấu của tài khoản kế toán.

- Phân loại tài khoản được theo các cách phân loại.

- Trình bày được nguyên tắc ghi chép trên các loại tài khoản.

- Trình bày được các quan hệ đối ứng kế toán và ghi sổ kép.

- Hạch toán được kế toán tổng hợp và kế toán chi tiết.

- Kiểm tra được việc ghi chép trên tài khoản kế toán.

- Giải được bài tập về tài khoản và ghi sổ kép.

2. Nội dung chương:
2.1 Tài khoản kế toán

2.2 Các quan hệ đối ứng kế toán và ghi sổ kép

2.3 Hạch toán tổng hợp và hạch toán chi tiết

2.4. Kiểm tra việc ghi chép trên tài khoản kế toán 

2.5. Hệ thống tài khoản kế toán thống nhất ở nước ta
Chương 3: PHƯƠNG PHÁP TỔNG HỢP CÂN ĐỐI KẾ TOÁN

Thời gian: 13 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ:

- Trình bày được khái niệm phương pháp tổng hợp cân đối kế toán.

- Phân tích được ý nghĩa của phương pháp tổng hợp cân đối kế toán.

- Trình bày được khái niệm Bảng cân đối kế toán; Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh.

- Lập được bảng cân đối kế toán tại một thời điểm.

- Lập được báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh

- Phân tích được sự biến động của bảng cân đối kế toán trong quá trình hoạt động của doanh nghiệp.

2. Nội dung chương:
3.1 Khái quát chung về phương pháp tổng hợp - cân đối kế toán

3.2 Hệ thống bảng tổng hợp - cân đối kế toán

IV.Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: Phòng học lý thuyết
2. Trang thiết bị, máy móc: Bảng, phấn, máy vi tính, Projector

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: Tài liệu môn học

Giáo trình “Nguyên lý kế toán”, Trường CĐCT Miền Trung, 2018 

4. Các điều kiện khác:

V. Nội dung và phương pháp, đánh giá:

1. Nội dung:

- Về kiến thức:

+ Trình bày được các nhiệm vụ, yêu cầu và những nguyên tắc kế toán.
+ Trình bày được khái niệm, nội dung và kết cấu của tài khoản và phương pháp định khoản kế toán.
+ Trình bày được ý nghĩa của phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán.
- Về kỹ năng:

+  Định khoản được các nghiệp vụ kinh tế phát sinh.

+ Lập được bảng cân đối số phát sinh, bảng chi tiết các đối tượng.

+ Vận dụng được lý thuyết và giải được bài tập liên quan.

+ Vận dụng vào thực tế tại các doanh nghiệp khi đi thực tập và đi làm. 

- Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm:

+ Rèn luyện cho người học tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. 

+ Yêu thích môn học, ngành học mà người học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong công tác kế toán. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết, trắc nghiệm, làm tiểu luận.
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học 

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình môn học  này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng và trung cấp

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4.Tài liệu tham khảo:

4.1. Tài liệu chính:

[1] - Giáo trình “Nguyên lý kế toán”, Trường CĐCT Miền Trung, 2018 

4.2. Tài liệu tham khảo thêm:

[2] - Giáo trình “ Nguyên lý kế toán, Đại học Kinh tế quốc dân, NXB Thống kê, 2016

[3] -Thông tư 200/2014/TT-BTC ngày 22/4/2014, Hướng dẫn chế độ kế toán doanh nghiệp.

 [4] - Chuẩn mực kế toán Việt Nam

5.Ghi chú và giải thích (nếu có)
	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun:  KINH DOANH THƯƠNG MẠI ĐẠI CƯƠNG

Mã mô đun: 1842400003
Thời gian thực hiện mô đun: 30 giờ;  (Lý thuyết: 28 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 0 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

- Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: không
- Tính chất: là mô dun kỹ thuật ngành,  thuộc các môn học bắt buộc
II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức: 
- Hiểu được thương mại là gì, lịch sử ra đời, phát triển, những đặc điểm và vai trò của ngành thương mại dịch vụ ở Việt Nam và quan điểm, định hướng của Nhà nước ta đối với việc phát triển thương mại.

- Hiểu được những chính sách và công cụ mà nhà nước ta dùng để khuyến khích kinh doanh và quản lý hoạt động thương mại; Hiểu được những nguyên lý cơ bản về hoạt động kinh doanh thương mại trong cơ chế thị trường.

 - Hiểu được bản chất, vai trò của các loại hình kinh doanh và đối tượng kinh doanh trong cơ chế thị trường; Hiểu được các kỹ năng quản lý, điều hành trong hoạt động kinh doanh TM nhằm đạt hiệu quả kinh tế cao.

- Về kỹ năng: 
Thông qua lý luận về kinh tế TM, người học sẽ liên hệ và vận dụng vào thực tế để thấy được tầm quan trọng của TM.

- Người học biết vận dụng vào thực tế để làm thế nào có thể kinh doanh, biết ứng xử trong các tình huống để thu hút được khách hàng trong hoạt động

- Phát triển kỹ năng cộng tác, làm việc nhóm, kỹ năng giao tiếp, thuyết trình.

- Phát triển kỹ năng tư duy sáng tạo.

- Phát triển kỹ năng chủ động, phân tích và giải quyết các vấn đề trong thực tế kinh doanh thương mại.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

 Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, kính trọng, giảng viên đang giảng dạy học phần, nhìn thấy giá trị của xã hội mình. Có chuẩn mực sống trong xã hội một cách có lý do và sự tự tin

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1: NHẬP MÔN KINH TẾ THƯƠNG MẠI

1.1. Khái niệm thương mại dịch vụ

1.2. Chức năng và nhiệm vụ của  kinh doanh thương mại 

1.3. Vai trò và nội dung của thương mại 

1.4. Mục tiêu và quan điểm phát triển thương mại nước ta

1.5. Đối tượng, nội dung và phương pháp nghiên cứu môn học

1.6. Quá trình phát triển thương mại ở nước ta
	6
	6
	
	

	2
	Bài 2. HỆ THỐNG QUẢN LÝ NHÀ NƯỚC VỀ THƯƠNG MẠI

2.1. Vai trò quản lý của Nhà nước đối với thương mại trong nền kinh tế thị trường

2.2. Nội dung quản lý Nhà nước về thương mại

2.3. Hệ thống các cơ quan quản lý Nhà nước về thương mại

2..4. Các phương pháp quản lý thương mại trong nền kinh tế quốc dân
	4
	4
	
	

	3
	Bài 3. CHÍNH SÁCH VÀ CÔNG CỤ QUẢN LÝ THƯƠNG MẠI 
3.1 Mục tiêu và nội dung của chính sách thương mại

3.2 Xu hướng chung trong chiến lược thương mại

3. 3 Chính sách quản lý thương mại nội địa

3.4 Chính sách quản lý thương mại quốc tế

3.5 Các công cụ chủ yếu của chính sách thương mại

KIỂM TRA
	8
	6
	
	2


	4
	Bài  4. TỔ CHỨC KINH DOANH THƯƠNG MẠI TRONG CƠ CHẾ THỊ TRƯỜNG
4.1. Kinh doanh hàng hóa trong cơ chế thị trường

4.2. Loại hình kinh doanh và đặc trưng của các loại hình doanh nghiệp thương mại

4.3. Mối quan hệ kinh tế trong thương mại
	6
	6
	
	

	5
	Bài 5. HOẠT ĐỘNG THƯƠNG MẠI CỦA CÁC DOANH NGHIỆP

5.1. Hoạt động thương mại của các doanh nghiệp sản xuất

5.2. Kinh doanh thương mại trong nền kinh tế quốc dân

5.3. Kinh doanh dịch du lịch

5.4. Kinh doanh dịch vụ trong ngoại thương
	6
	6
	
	

	
	Cộng
	30
	28
	0
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:


NHẬP MÔN KINH TẾ THƯƠNG MẠI

Thời gian: 06 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các khái niệm kinh doanh thương mại

- Giải thích được các phát triển thương mại ở nước ta

2. Nội dung bài: 
1.1 Khái niệm thương mại dịch vụ

1.2 Chức năng và nhiệm vụ của  kinh doanh thương mại 

1.3 Vai trò và nội dung của thương mại 

1.4 Mục tiêu và quan điểm phát triển thương mại ở nước ta

1.5 Đối tượng, nội dung và phương pháp nghiên cứu môn học

1.6 Quá trình phát triển thương mại ở nước ta

Bài  2:
HỆ THỐNG QUẢN LÝ NHÀ NƯỚC VỀ THƯƠNG MẠI

Thời gian: 04 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các cai trò quản lý của Nhà nước đối với thương mại trong nền kinh tế thị trường
- Vận dụng được các phương pháp quản lý thương mại trong nền kinh tế quốc dân
2. Nội dung bài:

2.1 Vai trò quản lý của Nhà nước đối với thương mại trong nền kinh tế thị trường

2.2 Nội dung quản lý Nhà nước về thương mại

2.3 Hệ thống các cơ quan quản lý Nhà nước về thương mại

2.4 Các phương pháp quản lý thương mại trong nền kinh tế quốc dân

 Bài 3: CHÍNH SÁCH VÀ CÔNG CỤ QUẢN LÝ THƯƠNG MẠI 
Thời gian:8 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các mục tiêu và nội dung của chính sách thương mại 

- Giải thích được các chính sách quản lý thương mại

2. Nội dung bài:
3.1 Mục tiêu và nội dung của chính sách thương mại

3.2 Xu hướng chung trong chiến lược thương mại

3. 3 Chính sách quản lý thương mại nội địa

3.4 Chính sách quản lý thương mại quốc tế

3.5 Các công cụ chủ yếu của chính sách thương mại

Bài 4:
 TỔ CHỨC KINH DOANH THƯƠNG MẠI TRONG CƠ CHẾ THỊ TRƯỜNG



Thời gian: 6 giờ
1. Mục tiêu của bài: - Phân tích được các loại hình kinh doanh và đặc trưng của các loại hình doanh nghiệp thương mại. Phân tích được Mối quan hệ kinh tế trong thương mại
2. Nội dung bài:

4.1 Kinh doanh hàng hóa trong cơ chế thị trường

4.2 Loại hình kinh doanh và đặc trưng của các loại hình doanh nghiệp thương mại

4.3 Mối quan hệ kinh tế trong thương mại

Bài 5
: HOẠT ĐỘNG THƯƠNG MẠI CỦA CÁC DOANH NGHIỆP



Thời gian: 6 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các hoạt động thương mại của các doanh nghiệp sản xuất
- Giải thích được các hoạt động kinh doanh thương mại trong nền kinh tế quốc dân
2. Nội dung bài:

5.1. Hoạt động thương mại của các doanh nghiệp sản xuất

5.2. Kinh doanh thương mại trong nền kinh tế quốc dân

5.3. Kinh doanh dịch du lịch

5. 4. Kinh doanh dịch vụ trong ngoại thương

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng: phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị máy móc: 

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

 4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
- Hiểu được thương mại là gì, lịch sử ra đời, phát triển, những đặc điểm và vai trò của ngành thương mại dịch vụ ở Việt Nam và quan điểm, định hướng của Nhà nước ta đối với việc phát triển thương mại.

- Hiểu được những chính sách và công cụ mà nhà nước ta dùng để khuyến khích kinh doanh và quản lý hoạt động thương mại; Hiểu được những nguyên lý cơ bản về hoạt động kinh doanh thương mại trong cơ chế thị trường.

 - Hiểu được bản chất, vai trò của các loại hình kinh doanh và đối tượng kinh doanh trong cơ chế thị trường; Hiểu được các kỹ năng quản lý, điều hành trong hoạt động kinh doanh TM nhằm đạt hiệu quả kinh tế cao.

- Về kỹ năng: 
Thông qua lý luận về kinh tế TM, người học sẽ liên hệ và vận dụng vào thực tế để thấy được tầm quan trọng của TM.

- Người học biết vận dụng vào thực tế để làm thế nào có thể kinh doanh, biết ứng xử trong các tình huống để thu hút được khách hàng trong hoạt động

- Phát triển kỹ năng cộng tác, làm việc nhóm, kỹ năng giao tiếp, thuyết trình.

- Phát triển kỹ năng tư duy sáng tạo.

- Phát triển kỹ năng chủ động, phân tích và giải quyết các vấn đề trong thực tế kinh doanh thương mại.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm: 

- Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích môn học, ngành học mà sinh viên đang theo học.

- Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác. 
- Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, kính trọng, giảng viên đang giảng dạy học phần, nhìn thấy giá trị của xã hội mình. Có chuẩn mực sống trong xã hội một cách có lý do và sự tự tin
2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra thường xuyên, giữa kì, kết thúc  thông qua hội đồng đánh giá.
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

 2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giao viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, hiện tượng tâm lý.
 4. Tài liệu tham khảo: 

 (1) Bài giảng kinh doanh thương mại đại cương do khoa QtKD-DL-TT biên soạn 2019

      (2) Đặng Đình Đào, Hoàng Đức Thân (2012), Giáo trình kinh tế thương mại, NXB Đại học Kinh tế Quốc dân.

     (3) Hoàng Đức Thân (2002), Giáo trình Kinh tế các ngành thương mại dịch vụ, NXB Thống kê.

 (4) Website Bộ Văn hóa, Thể thao và Du lịch: www.bvhttdl.gov.vn
 5. Ghi chú và giải thích (nếu có):
	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG NGHIỆP TUY HOÀ
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC

Tên môn học: TÀI CHÍNH DOANH NGHIỆP

Mã môn học: 1842400004
Thời gian thực hiện môn học:  30 giờ ; (Lý thuyết: 28  giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 0giờ; Kiểm tra: 2  giờ)
I. Vị trí, tính chất môn học:

- Vị trí: Môn học này là môn học cơ sở cho các môn học nguyên lý kế toán.
- Tính chất: thuộc các môn học đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu môn học:

- Về kiến thức:
Trang bị cho người học những kiến thức cơ bản về Tài chính doanh nghiệp; các biện pháp bảo toàn vốn cố định, vốn lưu động; phân biệt được chi phí kinh doanh và giá thành sản phẩm; các phương thức thanh toán trong giao dịch sáp nhập và mua lại doanh nghiệp; phương pháp mua lại; phương pháp gộp chung đơn giản

- Về kỹ năng: 
+ Có khả năng lập dự toán chi phí.

+ Có khả năng xác định giá thành; nguyên giá TSCĐ, thời gian sử dụng định mức của TSCĐ, khấu hao TSCĐ; nhu cầu vốn lưu động.

+ Có khả năng lập kế hoạch khấu hao TSCĐ.

+ Có khả năng xác định doanh thu; các khoản giảm trừ doanh thu; lợi nhuận; thuế GTGT; thuế tiêu thụ đặc biệt, thuế thu nhập doanh nghiệp

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm : Có năng lực trong việc tính toán được các loại chi phí, giá thành sản phẩm, nguyên giá và khấu hao TSCĐ, doanh thu, thuế và lợi nhuận của DN trong thực tế.

III. Nội dung môn học:

1.Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	 Chương 1: NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ TCDN 

1.1. Bản chất, chức năng của TCDN

1.1.1. Bản chất tài chính doanh nghiệp

1.1.2. Chức năng của tài chính doanh nghiệp  

1.2. Hệ thống tài chính Việt Nam   

1.3. Các loại hình doanh nghiệp

1.4. Nội dung cơ bản về quản lý tài chính doanh nghiệp  

1.5. Mục tiêu, vai trò, nguyên tắc quản lý tài chính doanh nghiệp 

1.5.1. Mục tiêu 

1.5.2. Vai trò

1.5.3. Nguyên tắc 

1.6. Bộ máy quản lý tài chính doanh nghiệp 

Thảo luận   
	2
	2
	
	

	2
	Chương 2 : CHI PHÍ SẢN XUẤT KINH DOANH VÀ GIÁ THÀNH SẢN PHẨM

TRONG DOANH NGHIỆP 

2.1. Khái niệm và phân loại chi phí  

2.1.1. Khái niệm 

2.1.2. Phân loại  

2.2. Giá thành sản phẩm   

2.2.1. Khái niệm 

2.2.2. Phân loại 

2.3. Phương pháp lập dự toán chi phí 

2.3.1. Khái niệm 

2.3.2. Phương pháp lập dự toán chi phí sản xuất kinh doanh theo chi phí 

2.4. Lập kế hoạch giá thành sản phẩm

2.4.1. Phương pháp tính và lập kế hoạch giá thành sản phẩm

2.4.2. Xác định giá thành tiêu thụ

Bài tập 
	10
	6
	4
	

	
	KIỂM TRA
	2
	
	
	2

	3
	Chương 3 : TÀI SẢN CỐ ĐỊNH VÀ NGUỒN VỐN CHỦ SỞ HỮU  TRONG DOANH NGHIỆP 

3.1. Khái niệm TSCĐ và vốn chủ sở hữu 

3.1.1. Khái niệm và đặc điểm TSCĐ

3.1.2. Phân loại và kết cấu TSCĐ 

3.1.3. Vốn chủ sở hữu 

3.2. Phương pháp xác định nguyên giá và thời gian sử dụng TSCĐ

3.2.1. Nguyên giá TSCĐ

3.2.2. Thời gian sử dụng  

3.3. Phương pháp khấu hao TSCĐ 

3.3.1. Khái niệm 

3.3.2. Phương pháp khấu hao TSCĐ

3.3.2.1.. Phương pháp khấu hao đường thẳng

3.3.2.2. Phương pháp khấu hao số dư giảm dần có điều chỉnh

3.3.3.3. Phương pháp khấu hao theo số lượng sản phẩm 

Bài tập + thảo luận
	8
	4
	4
	

	4
	Chương 4 : DOANH THU, THUẾ VÀ LỢI NHUẬN 

4.1. Doanh thu

4.1.1. Xác định doanh thu 

4.1.2. Các khoản giảm trừ doanh thu 

4.2. Lợi nhuận 

4.2.1. Phương pháp tính lợi nhuận 

4.2.2. Phân phối lợi nhuận 

4.3. Một số loại thuế chủ yếu của doanh nghiệp  

4.3.1. Thuế GTGT

4.3.2. Thuế tiêu thụ đặc biệt 

4.3.3. Thuế thu nhập doanh nghiệp 

Bài tập
	8
	4
	4
	

	
	TỔNG CỘNG
	28
	16
	12
	2


2. Nội dung chi tiết:

Chương 1: NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ TCDN



Thời gian:  2   giờ

1. Mục tiêu

- Trang bị cho người học bản chất, chức năng, nội dung cơ bản về quản lý tài chính doanh nghiệp; mục tiêu, vai trò, nguyên tắc quản lý tài chính doanh nghiệp.

2. Nội dung chương

2.1.  Bản chất, chức năng của TCDN

2.2. Hệ thống tài chính Việt Nam   

2.3. Các loại hình doanh nghiệp

2.4. Nội dung cơ bản về quản lý tài chính doanh nghiệp  

2.5. Mục tiêu, vai trò, nguyên tắc quản lý tài chính doanh nghiệp 

Chương 2: CHI PHÍ SẢN XUẤT KINH DOANH VÀ GIÁ THÀNH SẢN PHẨM TRONG DOANH NGHIỆP






Thời gian:  10  giờ

1. Mục tiêu:

- Trang bị cho người học khái niệm chi phí, giá thành sản phẩm, lập dự toán chi phí.

- Phân loại được chi phí, giá thành sản phẩm.

- Cung cấp cho người học cách xác định phương pháp lập dự toán chi phí, đánh giá sản phẩm dở dang, tính giá thành, tính giá trị hang xuất kho.

2. Nội dung chương

2.1. Khái niệm và phân loại chi phí  

2.2. Giá thành sản phẩm   

2.3. Phương pháp lập dự toán chi phí 

2.4. Lập kế hoạch giá thành sản phẩm

Chương 3: TÀI SẢN CỐ ĐỊNH VÀ NGUỒN VỐN CHỦ SỞ HỮU  TRONG DOANH NGHIỆP 









Thời gian:  8  giờ

1. Mục tiêu:

- Trang bị cho người học khái niệm và đặc điểm TSCĐ, khái niệm khấu hao TSCĐ, bảo toàn vốn cố định.

- Cung cấp cho người học cách xác định nguyên giá TSCĐ, thời gian sử dụng của TSCĐ, mức khấu hao TSCĐ, phương pháp lập kế hoạch khấu hao 

2. Nội dung chương

3.1. Khái niệm TSCĐ và vốn chủ sở hữu 

3.2. Phương pháp xác định nguyên giá và thời gian sử dụng TSCĐ

3.3. Phương pháp khấu hao TSCĐ 

Chương 4: DOANH THU, THUẾ VÀ LỢI NHUẬN



Thời gian:  8  giờ

1. Mục tiêu: Cung cấp cho người học cách xác định doanh thu, các khoản giảm trừ doanh thu, lợi nhuận, thuế GTGT, thuế tiêu thụ đặc biệt, thuế thu nhập doanh nghiệp.
2. Nội dung chương

4.1. Doanh thu

4.2. Lợi nhuận 

4.3. Một số loại thuế chủ yếu của doanh nghiệp  

IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị, máy móc: Máy tính, proiector, bảng, phấn

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác:

V. Nội dung và phương pháp, đánh giá:

1. Nội dung:

- Về kiến thức:
Trang bị cho người học những kiến thức cơ bản về Tài chính doanh nghiệp; các biện pháp bảo toàn vốn cố định, vốn lưu động; phân biệt được chi phí kinh doanh và giá thành sản phẩm; các phương thức thanh toán trong giao dịch sáp nhập và mua lại doanh nghiệp; phương pháp mua lại; phương pháp gộp chung đơn giản

- Về kỹ năng: 
+ Có khả năng lập dự toán chi phí.

+ Có khả năng xác định giá thành; nguyên giá TSCĐ, thời gian sử dụng định mức của TSCĐ, khấu hao TSCĐ; nhu cầu vốn lưu động.

+ Có khả năng lập kế hoạch khấu hao TSCĐ.

+ Có khả năng xác định doanh thu; các khoản giảm trừ doanh thu; lợi nhuận; thuế GTGT; thuế tiêu thụ đặc biệt, thuế thu nhập doanh nghiệp

- Về năng lực tự chủ tự chịu trách nhiệm: Có năng lực trong việc tính toán được các loại chi phí, giá thành sản phẩm, nguyên giá và khấu hao TSCĐ, doanh thu, thuế và lợi nhuận của DN trong. Tự tin trong thảo luận và trình bày, trong giao tiếp. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác. Có tinh thần trách nhiệm, đạo đức với việc sau khi đi làm.
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học:

1. Phạm vi áp dụng môn học:

Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng. 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:

- Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

- Nên áp dụng phương pháp đàm thoại để người học ghi nhớ kỹ hơn.

- Nên bố trí thời gian giải bài tập, hướng dẫn và sửa sai tại chỗ cho người học.

3. Những trọng tâm cần chú ý

4. Tài liệu tham khảo:

[1] Khoa Kế toán và Tài chính, Bài giảng Tài chính doanh nghiệp, 2018

[2]  PGS. TS. Trần Ngọc Thơ, Tài chính doanh nghiệp hiện đại, NXB Thống kê, 2016

[3]  TS. Võ Văn Nhị, Kế toán tài chính, NXB Tài chính, 2016.

[4] PGS. TS. Nguyễn Minh Kiều, Tài chính doanh nghiệp, NXB Thống kê, 2016

[5] Trường ĐH Kinh tế quốc dân Hà Nội, Giáo trình Tài chính doanh nghiệp, NXB Thống kê, 2015

5. Ghi chú và giải thích (nếu có)

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: MARKETING CĂN BẢN

Mã mô đun: 1842400005
Thời gian thực hiện mô đun: 45 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ; Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Tin học văn phòng
· Tính chất: là mô dun kỹ thuật ngành, thuộc các mô dun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức: 
+ Giải thích được các khái niệm: thị trường, người tiêu dùng, doanh nghiệp, sản phẩm, giá cả, phân phối, xúc tiến - yểm trợ 

+ Phân tích nội dung các yếu tố trong chính sách Marketing hỗn hợp

+ Xác định quy trình nghiên cứu thị trường, hành vi của người tiêu dùng và quá trình ra quyết định mua

+ Phân tích thành phần cấu tạo sản phẩm và quá trình phát triển sản phẩm mới

+ Xác định các phương pháp định giá trong Marketing

+ Xác định các phương thức phân phối, lựa chọn và quản lý kênh phân phối

+ Phân tích nội dung các công cụ của xúc tiến - yểm trợ.

- Về kỹ năng:

+ Thiết lập được chính sách marketing mix cho doanh nghiệp
+ Đánh giá được nhu cầu thị trường 

+ Xây dựng được quy trình phát triển sản phẩm mới cho doanh nghiệp

+ Thiết lập chính sách giá phù hợp 

+ Lựa chọn và quản lý kênh phân phối phù hợp với doanh nghiệp đang hoạt động

+ Lựa chọn các công cụ xúc tiến – yểm trợ phù hợp với tình hình kinh doanh của doanh nghiệp.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các vấn đề về quản trị. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1: NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ MARKETING

1.1. Sự ra đời và các giai đoạn phát triển của marketing

1.2. Khái niệm, chức năng và vai trò của marketing

1.3. Chính sách Marketing hỗn hợp
	6
	2
	4
	

	2
	Bài  2: THỊ TRƯỜNG VÀ HÀNH VI NGƯỜI TIÊU DÙNG

2.1. Thị trường

2.2. Nghiên cứu thị trường

2.3. Mô hình STP

2.4. Hành vi của người tiêu dùng và quá trình ra quyết định mua
	7
	2
	5
	

	3
	Bài  3: CHÍNH SÁCH SẢN PHẨM

3.1 Khái niệm và cấu tạo sản phẩm

3.2 Chu kỳ sống của sản phẩm

3.3 Nội dung chính sách sản phẩm

KIỂM TRA
	10
	3
	5
	2

	4
	Bài 4: CHÍNH SÁCH GIÁ CẢ

4.1. Khái niệm giá cả và vai trò của việc định giá

4.2. Các phương pháp định giá trong marketing
	7
	2
	5
	

	5
	Bài  5: CHÍNH SÁCH PHÂN PHỐI

5.1. Khái niệm và chức năng của phân phối

5.2. Các phần tử trung gian và các loại kênh phân phối 

5.3. Các phương thức phân phối

5.4. Lựa chọn và quản lý kênh phân phối
	7
	3
	4
	

	6
	Bài  6: CHÍNH SÁCH XÚC TIẾN-YỂM TRỢ

6.1. Khái niệm và mục tiêu của xúc tiến - yểm trợ

6.2. Các công cụ của xúc tiến - yểm trợ
	8
	3
	5
	

	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài  1: NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ MARKETING

Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài: Trình bày được sự ra đời và các giai đoạn phát triển của marketing; Khái niệm, chức năng và vai trò về marketing; Phân tích được marketing hỗn hợp.
2. Nội dung bài:

1.1. Sự ra đời và các giai đoạn phát triển của marketing

1.2. Khái niệm, chức năng và vai trò của marketing

1.3. Chính sách Marketing hỗn hợp

Bài  2: THỊ TRƯỜNG VÀ HÀNH VI NGƯỜI TIÊU DÙNG



Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài:  Phân tích được thị trường và nghiên cứu thị trường; Phân tích được mô hình STP và Hành vi của người tiêu dùng cũng như quá trình ra quyết định mua.
2. Nội dung bài:

2.1. Thị trường

2.2. Nghiên cứu thị trường

2.3. Mô hình STP

2.4. Hành vi của người tiêu dùng và quá trình ra quyết định mua
Bài   3:

CHÍNH SÁCH SẢN PHẨM

Thời gian: 8 giờ
1. Mục tiêu của bài: Trình bày được khái niệm và và cấu tạo sản phẩm; Phân tích được chu kỳ sống của sản phẩm và nội dung chính sách sản phẩm.
2. Nội dung bài:

3.1 Khái niệm và cấu tạo sản phẩm

3.2 Chu kỳ sống của sản phẩm

3.3 Nội dung chính sách sản phẩm

Bài   4:

CHÍNH SÁCH GIÁ CẢ

Thời gian: 12 giờ
1. Mục tiêu của bài: Trình bày được giá cả và vai trò của việc định giá; Phân tích được các giá cả và vai trò của việc định giá.
2. Nội dung bài:

4.1. Khái niệm giá cả và vai trò của việc định giá

4.2. Các phương pháp định giá trong marketing

Bài  5:

CHÍNH SÁCH PHÂN PHỐI

Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài: Trình bày được khái niệm và chức năng của phân phối; Hiểu được các phần tử trung gian và các loại kênh phân phối; Phân tích được các phương thức phân phối và lựa chọn cũng như quản lý kênh phân phối.
2. Nội dung bài:

5.1. Khái niệm và chức năng của phân phối

5.2. Các phần tử trung gian và các loại kênh phân phối 

5.3. Các phương thức phân phối

5.4. Lựa chọn và quản lý kênh phân phối

Bài  6: CHÍNH SÁCH XÚC TIẾN-YỂM TRỢ

Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài: Trình bày được khái niệm và mục tiêu của xúc tiến - yểm trợ; Phân tích được các công cụ của xúc tiến - yểm trợ.
2. Nội dung bài:

6.1. Khái niệm và mục tiêu của xúc tiến - yểm trợ

6.2. Các công cụ của xúc tiến - yểm trợ

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng: 
Phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị máy móc: Projector, overhead, bảng, phấn

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: 

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Kiến thức: 

+ Giải thích được các khái niệm: thị trường, người tiêu dùng, doanh nghiệp, sản phẩm, giá cả, phân phối, xúc tiến - yểm trợ 

+ Phân tích nội dung các yếu tố trong chính sách Marketing hỗn hợp

+ Xác định quy trình nghiên cứu thị trường, hành vi của người tiêu dùng và quá trình ra quyết định mua

+ Phân tích thành phần cấu tạo sản phẩm và quá trình phát triển sản phẩm mới

+ Xác định các phương pháp định giá trong Marketing

+ Xác định các phương thức phân phối, lựa chọn và quản lý kênh phân phối

+ Phân tích nội dung các công cụ của xúc tiến - yểm trợ.

- Kỹ năng:
+ Thiết lập được chính sách marketing mix cho doanh nghiệp
+ Đánh giá được nhu cầu thị trường 

+ Xây dựng được quy trình phát triển sản phẩm mới cho doanh nghiệp

+ Thiết lập chính sách giá phù hợp 

+ Lựa chọn và quản lý kênh phân phối phù hợp với doanh nghiệp đang hoạt động

+ Lựa chọn các công cụ xúc tiến – yểm trợ phù hợp với tình hình kinh doanh của doanh nghiệp.

- Năng lực tự chủ và trách nhiệm: Tự tin trong thảo luận và trình bày các chiến lược marketing. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giao viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề trong quản trị.
4. Tài liệu tham khảo: 

(1). Bài giảng Marketing căn bản do Khoa QTKD –DL-TT biên soạn, 2018

(2). Giáo trình Marketing căn bản do Khoa Kinh tế biên soạn, 2018

(3). Philip Kotler, Marketing căn bản (Tài liệu dịch), NXB Thống kê Hà Nội, 2013

(4). Philip Kotler, Những nguyên lý tiếp thị (Tài liệu dịch), NXB TP. HCM, 2012

(5).Ths. Phạm Thị Huyền, TS. Vũ Huy Thông, Giáo trình marketing căn bản, NXB GD, 2015

     5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG NGHIỆP TUY HOÀ
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC

Tên môn học: KINH TẾ VI MÔ

Mã môn học: 1842400006
Thời gian thực hiện môn học:  45 giờ ; (Lý thuyết:  15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất môn học:

· Vị trí: Là môn học cơ sở cho các môn học khác
· Tính chất: Là môn học cơ sở, thuộc các môn học đào tạo bắt buộc.
II. Mục tiêu môn học:

- Về kiến thức: Môn học này cung cấp cho sinh viên những kiến thức nội dung của kinh tế vi mô tập trung nghiên cứu những vấn đề cơ bản về hoạt động kinh tế, phân tích các hành vi của các chủ thể kinh tế như người sản xuất, người tiêu dùng và Chính phủ trên từng thị trường riêng biệt như cung - cầu hàng hoá, sản lượng cân bằng của thị trường, phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến cầu và cung hàng hoá, lợi ích cận biên, quy luật lợi ích cận biên giảm dần, xác định được phương án tiêu dùng tối ưu, lý thuyết sản xuất, lý thuyết chi phí sản xuất, lý thuyết về doanh thu và lợi nhuận, thông quá đó người học sẽ:
+ Phân tích được những vấn đề kinh tế vi mô cơ bản.
+ Phân tích được ảnh hưởng của các nhân tố tác động đến cung – cầu hàng hóa

+ Xác định được điểm cân bằng của cung – cầu 

+ Phân tích được ảnh hưởng của các nhân tố tác động đến cung – cầu hàng hóa..

+ Xác định được điểm cân bằng của cung – cầu.

+ Trình bày được lý thuyết về sản xuất, hàm sản xuất mối quan hệ giữa đầu vào và đầu ra của quá trình sản xuất.

+ Phân tích được quyết định sản xuất trong ngắn hạn và trong dài hạn của doanh nghiệp.

+ Xác định được lợi nhuận, điểm hòa vốn và điểm tối đa hóa lợi nhuận, tối đa hóa doanh thu.

+ Trình bày được khái niệm thị trường, các loại thị trường, ưu nhược điểm của từng loại thị trường.

+ Phân tích được đặc điểm và việc quyết định xản xuất kinh doanh trong điều kiện thị trường tự do cạnh tranh, thị trường độc quyền hoàn toàn, thị trường cạnh tranh hoàn hảo.

+ Xác định được cầu đối với các yếu tố sản xuất.

+ Trình bày được giá cả và thu nhập của các yếu tố sản xuất

- Về kỹ năng:

+ Có khả năng nhận biết và đánh giá được những vấn đề cơ bản liên quan đến kinh tế vi mô

+ Xây dựng được các công thức tính liên quan đến cung cầu hàng hóa, tiêu dùng, sản xuất trong nền kinh tế vi mô

+ Làm được các bài tập tình huống và bài tập tính toán liên quan đến kinh tế vi mô 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

+ Yêu thích môn học, ngành học

+ Chuyên cần, tích cực tự học và tự nghiên cứu giải quyết vấn đề 

+ Thích tìm hiểu về các loại thị trường trong thực tế
+ Sống chuẩn mực và tự tin trong cuộc sống

III. Nội dung môn học:

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Chương 1: KINH TẾ VI MÔ VÀ NHỮNG VẤN ĐỀ KINH TẾ CƠ BẢN CỦA DOANH NGHIỆP

1.1. Đối tượng, nội dung và phương pháp nghiên cứu của kinh tế vi mô

1.2. Doanh nghiệp và những vấn đề kinh tế cơ bản của DN

1.3. Lý thuyết lựa chọn tối ưu của doanh nghiệp

1.4. Ảnh hưởng của quy luật khan hiếm, lợi suất giảm dần, chi phí cơ hội ngày càng tăng, hiệu quả kinh tế đến việc lựa chọn kinh tế tối ưu
	3
	3
	0
	

	2
	Chương 2: CUNG – CẦU HÀNG HOÁ

2.1. Cầu hàng hoá

2.2. Cung hàng hoá

2.3. Cân bằng cung cầu

2.4. Sự co giãn của cầu và sự co giãn của cung
	10
	3
	7
	

	3
	Chương 3: LÝ THUYẾT NGƯỜI TIÊU DÙNG

3.1. Lý thuyết về lợi ích

3.2. Lựa chọn tiêu dùng tối ưu
	8
	2
	6
	

	4
	Chương 4: LÝ THUYẾT VỀ HÀNH VI CỦA DOANH NGHIỆP

4.1. Lý thuyết sản xuất
4.2. Lý thuyết chi phí sản xuất
4.3. Lý thuyết về doanh thu và lợi nhuận
	8
	2
	6
	2

	5
	Kiểm tra
	2
	
	
	2

	6
	Chương 5: CẠNH TRANH VÀ ĐỘC QUYỀN

5.1. Thị trường

5.2. Cạnh tranh hoàn hảo

5.3. Độc quyền

5.4. Thị trường cạnh tranh không hoàn hảo
	8
	3
	5
	

	7
	Chương 6: THỊ TRƯỜNG YẾU TỐ SẢN XUẤT

6.1. Cung – cầu về lao động

6.2. Cung – cầu về vốn
6.3. Cung – cầu về đất đai
	6
	2
	4
	

	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết:

Chương 1: KINH TẾ VI MÔ VÀ NHỮNG VẤN ĐỀ KINH TẾ CƠ BẢN CỦA DOANH NGHIỆP

Thời gian: 03 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ

- Giải thích được các khái niệm kinh tế học, kinh tế vi mô, kinh tế vĩ mô và mối quan hệ của chúng.

- Phân biệt được kinh tế học thực chứng và kinh tế học chuẩn tắc.

- Phân tích được những vấn đề kinh tế cơ bản của các doanh nghiệp.

- Phân tích được các cách lựa chọn tối ưu của doanh nghiệp.

- Phân tích được đường giới hạn sản xuất.
2. Nội dung chương:

1.1. Đối tượng, nội dung và phương pháp nghiên cứu của kinh tế vi mô

1.2. Doanh nghiệp và những vấn đề kinh tế cơ bản của DN

1.3. Lý thuyết lựa chọn tối ưu của doanh nghiệp

1.4. Ảnh hưởng của quy luật khan hiếm, lợi suất giảm dần, chi phí cơ hội ngày càng tăng, hiệu quả kinh tế đến việc lựa chọn kinh tế tối ưu

Chương 2: CUNG – CẦU HÀNG HOÁ

Thời gian: 10 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ

- Trình bày được cầu hàng hóa 

- Xây dựng được công thức hàm cầu hàng hóa.

- Phân biệt nhu cầu, lượng cầu và cầu hàng hóa.

- Viết được biểu cầu và vẽ đường cầu của một hàng hóa.

- Phân tích được sự vận động của đường cầu.

- Giải thích được khái niệm cung hàng hóa.

- Viết được hàm cung, biểu cung.

- Vẽ được đường cung của một hàng hóa, từ đó xây dựng luật cung.

- Phân tích được sự vận động của đường cung.

- Phân biệt được cung và cầu hàng hóa.

- Phân tích được bằng đồ thị các trạng thái của cung cầu hàng hóa khi cân bằng, dư thừa và thiếu hụt.

- Xây dựng được công thức đo độ co giãn của cung và cầu hàng hóa

- Làm được các bài tập về cung – cầu hàng hóa

2. Nội dung chương:

2.1. Cầu hàng hoá

2.2. Cung hàng hoá

2.3. Cân bằng cung cầu

2.4. Sự co giãn của cầu và sự co giãn của cung

Chương 3: LÝ THUYẾT NGƯỜI TIÊU DÙNG

Thời gian: 08 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ

- Xây dựng được công thức tính tối đa hóa lợi ích của người tiêu dùng.

- Giải thích được đường ngân sách và đường bàng quan.

- Làm được các bài tập chương 3 trong sách kinh tế vi mô

2. Nội dung chương:

3.1. Lý thuyết về lợi ích

3.2. Lựa chọn tiêu dùng tối ưu
Chương 4: LÝ THUYẾT VỀ HÀNH VI CỦA DOANH NGHIỆP
Thời gian: 08 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ

- Phân tích được các yếu tố đầu vào cho quá trình sản xuất, khi một yếu tố biến và khi hai yếu tố đầu vào cùng biến đổi thì ảnh hưởng hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp như thế nào.

- Phân tích được các loại chi phí của doanh nghiệp.

- Giải thích được đường đồng phí

- Giải thích được doanh thu cận biên.

- Xây dựng được công thức tính sản lượng, giá cả, doanh thu, doanh thu cận biên, lợi nhuận khi doanh nghiệp muốn tối đa hóa doanh thu và lợi nhuận.
2. Nội dung chương:

4.1. Lý thuyết sản xuất
4.2. Lý thuyết chi phí sản xuất
4.3. Lý thuyết về doanh thu và lợi nhuận
Chương 5: CẠNH TRANH VÀ ĐỘC QUYỀN

Thời gian: 08 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ

- Giải thích được thị trường.

- Phân loại được thị trường

- Giải thích được khái niệm và đặc điểm của thị trường cạnh tranh hoàn hảo thông qua ví dụ.

- Phân tích được doanh thu và đường cầu trong thị trường cạnh tranh hoàn hảo.

- Xây dựng được công thức tính sản lượng, giá, doanh thu, lợi nhuận khi doanh nghiệp muốn tối đa hóa lợi nhuận.

- Giải thích được khái niệm và điểm của thị trường độc quyền. 

- Phân tích được doanh thu và đường cầu trong thị trường độc quyền. 

- Xây dựng được công thức tính sản lượng, giá, doanh thu, lợi nhuận khi doanh nghiệp muốn tối đa hóa lợi nhuận.
2. Nội dung chương:

5.1. Thị trường

5.2. Cạnh tranh hoàn hảo

5.3. Độc quyền

5.4. Thị trường cạnh tranh không hoàn hảo
Chương 6: THỊ TRƯỜNG YẾU TỐ SẢN XUẤT

Thời gian: 06 giờ                                       

1. Mục tiêu: Sau khi học xong chương này người học sẽ

- Giải thích được cầu và cung lao động

- Phân tích được cân bằng thị trường lao động bằng đồ thị.

- Giải thích được khái niệm cầu và cung về vốn.

- Giải thích được bằng đồ thị khi cân bằng thị trường vốn.

- Giải thích được quan hệ cung - cầu về đất đai.
2. Nội dung chương:

6.1. Cung – cầu về lao động

6.2. Cung – cầu về vốn
6.3. Cung – cầu về đất đai

IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị, máy móc: Máy vi tính, Projector, overhead, Loa, micro

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác:

V. Nội dung và phương pháp, đánh giá:

1. Nội dung:

· Kiến thức

+ Trình bày được những nội dung liên quan đến các chương đã học

+ Giải thích được các quy luật về cung cầu

+ Giải thích được nguyên tắc lựa chọn tối ưu của người tiêu dùng, 

+ Giải thích được các vấn đề liên quan đến hoạt động sản xuất của doanh nghiệp

+ Phân biệt được các loại thị trường trong kinh tế vi mô

· Năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm 

+ Tự Xây dựng được các công thức liên quan đến chương trình học kinh tế vi mô

+ Giải quyết được các bài tập liên quan đến chương trình học

· Năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm: Có khả năng tự thực hiện các hoạt động liên quan một cách độc lập

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết, trắc nghiệm, làm tiểu luận.
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học 

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình môn học  này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4. Tài liệu tham khảo:

[1] - Khoa Kinh Tế, Giáo trình Kinh tế vi mô, Trường CĐ Công thương Miền Trung  2012.

[2] - Lê Bảo Lâm, Kinh tế vi mô, NXB Thống kê 2013

[3] - Phạm Văn Minh, Giáo trình Kinh tế học vi mô, NXB Giáo dục 2016

5. Ghi chú và giải thích (nếu có)

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun:  THỊ TRƯỜNG CHỨNG KHOÁN

Mã mô đun: 1842400007
Thời gian thực hiện mô đun: 45 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Quản trị học, Kinh tế vi mô, kinh tế vĩ mô

· Tính chất: là mô dun kỹ thuật nghành,  thuộc các môn học tự chọn

II. Mục tiêu mô đun:

· Kiến thức:  Giúp trang bị cho sinh viên khối ngành kinh tế một số kiến thức cơ bản về thị trường chứng khoán

· Kỹ năng: Sinh viên có kỹ năng về phương thức giao dịch và thanh toán, phương pháp xác định giá và cách khớp lệnh, niêm yết chứng khoán, chỉ số chứng khoán, kỹ thuật phân tích và định giá chứng khoán. 

· Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
 Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, kính trọng, giảng viên đang giảng dạy học phần, nhìn thấy giá trị của xã hội mình. Có chuẩn mực sống trong xã hội một cách có lý do và sự tự tin

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	
	Bài  1- TỔNG QUAN THỊ TRƯỜNG CHỨNG KHOÁN

1.1. Thị trường chứng khoán 

1.1.1. Lịch sử hình thành 

1.1.2. Khái niệm TTCK 

1.1.3. Phân loại TTCK

1.2. Bản chất, chức năng của TTCK 

1.2.1. Bản chất của TTCK

1.2.2. Chức năng của TTCK 

1.3. Cơ chế hoạt động của TTCK 

1.3.1. Cơ chế điều hành và giám sát TTCK 

1.3.2. Các chủ thể tham gia TTCK

1.3.3. Nguyên tắc hoạt động 

1.4. Các hành vi tiêu cực trên TTCK 

1.4.1. Đầu cơ chứng khoán, lũng đoạn thị trường 

1.4.2. Mua bán nội gián 

1.4.3. Thông tin sai sự thật 

1.4.4. Làm thiệt hại lợi ích nhà đầu tư 


	6
	2
	4
	

	
	Bài 2: CÔNG TY CỔ PHẦN 

2.1. Khái niệm, đặc điểm công ty cổ phần  

2.1.1. Khái niệm 

2.1.2. Đặc điểm 

2.2. Cơ cấu tổ chức quản lý của công ty cổ phần 

2.2.1. Đại hội đồng cổ đông  

2.2.2. Hội đồng quản trị 

2.2.3. Giám đốc (Tổng giám đốc) 

2.2.4. Ban kiểm soát 

2.2.5. Bản điều lệ của công ty cổ phần  

2.3. Các loại hình công ty cổ phần  

2.3.1. Công ty cổ phần nội bộ 

2.3.2. Công ty cổ phần đại chúng 

2.3.3. Công ty cổ phần niêm yết 

2.4. Các nguồn tài trợ cho công ty cổ phần 

2.4.1. Tài trợ bằng cổ phần thường  

2.4.2. Tài trợ bằng cổ phần ưu đãi  

2.4.3. Tài trợ bằng trái phiếu

2.5. Chính sách cổ tức  

2.5.1. Khái niệm và nguồn gốc cổ tức   

2.5.2. Các chỉ tiêu đánh giá chính sách cổ tức   

2.5.3. Các hình thức cổ tức

2.5.4. Các nhân tố ảnh hưởng đến chính sách cổ 

tức 

2.6. Tách và gộp cổ phần   

2.6.1. Tách cổ phần    

2.6.2. Gộp cổ phần    

2.7. Xác định giá trị doanh nghiệp khi chuyển đổi thành công ty cổ phần    

Bài tập và thảo luận


	8
	3
	5
	

	3
	Bài  3: CHỨNG KHOÁN 

3.1. Tổng quan về chứng khoán 

3.2. Chứng khoán nợ - Trái phiếu 

3.2.1. Khái niệm 

3.2.2. Những đặc trưng của trái phiếu 

3.2.3. Đặc điểm của trái phiếu 

3.2.4. Điều kiện phát hành trái phiếu 

3.2.5. Các loại trái phiếu 

3.2.6. Các nhân tố ảnh hưởng đến giá trái phiếu 

3.4. Chứng khoán vốn - Cổ phiếu  

3.4.1. Cổ phiếu thường 

3.4.2. Cổ phiếu ưu đãi 

3.4.3. Chứng chỉ quỹ 

Bài tập và thảo luận
	8
	3
	5
	

	4
	Bài  4: THỊ TRƯỜNG SƠ CẤP – PHÁT HÀNH CHỨNG KHOÁN 

4.1. Giới thiệu TTCK sơ cấp  

4.1.1. Khái niệm 

4.1.2. Chức năng 

4.2. Phương thức phát hành  

4.2.1. Phát hành riêng lẻ 

4.2.2. Phát hành ra công chúng 

4.3. Phát hành lần đầu chứng khoán ra công chúng (IPO) 

4.3.1. Điều kiện phát hành 

4.3.2. Thủ tục phát hành lần đầu 

4.3.3. Bảo lãnh phát hành 

4.3.4. Phát hành cổ phiếu lần đầu của các doanh nghiệp cổ phần hóa 

4.4. Phát hành trái phiếu chính phủ  

4.4.1. Phương pháp đấu giá 

4.4.2. Trình tự và thủ tục phát hành trái phiếu chính phủ 

4.4.3. Điều hành lãi suất các loại trái phiếu phát hành 

4.5. Phát hành trái phiếu và cổ phiếu công ty   

4.5.1. Phát hành trái phiếu doanh nghiệp 

4.5.2. Phát hành cổ phiếu công ty 

Bài tập và thảo luận

KIỂM TRA
	5
	1
	2
	2

	5
	Bài 5: THỊ TRƯỜNG THỨ CẤP – PHÁT HÀNH CHỨNG KHOÁN 

5.1. Sở GDCK   

5.1.1. Khái niệm 

5.1.2. Hình thức sở hữu và tổ chức của Sở giao dịch  

5.2. Mô hình tổ chức của trung tâm giao dịch chứng khoán TP.HCM 

5.2.1. Lịch sử thành lập TTGDCK TP.HCM

5.2.2. Thành viên SGDCK 

5.2.3. Niêm yết chứng khoán 

5.3. Hoạt động giao dịch trên TTCK tập trung  

5.3.1. Kỹ thuật giao dịch 

5.3.2. Quy trình giao dịch 

5.3.3. Phương thức giao dịch 

5.3.4. Các loại lệnh 

5.4. Một số trường hợp giao dịch đặc biệt    

5.4.1. Cổ phiếu mới niêm yết  

5.4.2. Tách, gộp cổ phiếu 

5.4.3. Giao dịch lô lớn

5.4.4. Giao dịch lô lẻ 

5.4.5. Giao dịch không được hưởng cổ tức hay quyền 

Bài tập và thảo luận


	6
	2
	4
	

	6
	Bài  6: THỊ TRƯỜNG PHI TẬP TRUNG 

6.1. Giới thiệu    

6.2. Tổ chức hoạt động 

6.2.1. Hình thức tổ chức 

6.2.2. Chứng khoán giao dịch 

6.2.3. Hệ thống các nhà tạo lập thị trường 

6.2.4. Tổ chức và quản lý TTCK phi tập trung 

6.2.5. Cơ chế xác lập giá trên thị trường OTC

Bài tập và thảo luận


	6
	2
	4
	

	7
	Bài  7: CÔNG TY CHỨNG KHOÁN 

7.1. Sự cần thiết của công ty chứng khoán 

7.2. Vai trò của công ty chứng khoán trên thị trường chứng khoán 

7.2.1. Vai trò huy động vốn 

7.2.2. Vai trò cung cấp một cơ chế giá cả

7.2.3. Vai trò cung cấp một cơ chế chuyển ra tiền mặt 

7.2.4. Thực hiện tư vấn đầu tư

7.2.5. Tạo ra các sản phẩm mới 

7.3. Mô hình hoạt động 

7.4. Cơ cấu tổ chức 

7.5. Các nghiệp vụ của công ty chứng khoán 
	6
	2
	4
	

	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:
TỔNG QUAN THỊ TRƯỜNG CHỨNG KHOÁN





Thời gian: 06 giờ
1. Mục tiêu của bài: - Phân tích được các khái niệm liên quan thị trường chứng khoán. Giải thích được các hành vi tiêu cực của thị trường chứng khoán

2. Nội dung bài:

1.1. Thị trường chứng khoán 

1.1.1. Lịch sử hình thành 

1.1.2. Khái niệm TTCK 

1.1.3. Phân loại TTCK

1.2. Bản chất, chức năng của TTCK 

1.2.1. Bản chất của TTCK

1.2.2. Chức năng của TTCK 

1.3. Cơ chế hoạt động của TTCK 

1.3.1. Cơ chế điều hành và giám sát TTCK 

1.3.2. Các chủ thể tham gia TTCK

1.3.3. Nguyên tắc hoạt động 

1.4. Các hành vi tiêu cực trên TTCK 

1.4.1. Đầu cơ chứng khoán, lũng đoạn thị trường 

1.4.2. Mua bán nội gián 

1.4.3. Thông tin sai sự thật 

1.4.4. Làm thiệt hại lợi ích nhà đầu tư 

Bài 2:
CÔNG TY CỔ PHẦN
Thời gian: 08 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các khái niệm , đặc điểm công ty cổ phần

- Giải thích được các nguồn tài trợ công ty cổ phần

2. Nội dung bài:

2.1. Khái niệm, đặc điểm công ty cổ phần  

2.1.1. Khái niệm 

2.1.2. Đặc điểm 

2.2. Cơ cấu tổ chức quản lý của công ty cổ phần 

2.2.1. Đại hội đồng cổ đông  

2.2.2. Hội đồng quản trị 

2.2.3. Giám đốc (Tổng giám đốc) 

2.2.4. Ban kiểm soát 

2.2.5. Bản điều lệ của công ty cổ phần  

2.3. Các loại hình công ty cổ phần  

2.3.1. Công ty cổ phần nội bộ 

2.3.2. Công ty cổ phần đại chúng 

2.3.3. Công ty cổ phần niêm yết 

2.4. Các nguồn tài trợ cho công ty cổ phần 

2.4.1. Tài trợ bằng cổ phần thường  

2.4.2. Tài trợ bằng cổ phần ưu đãi  

2.4.3. Tài trợ bằng trái phiếu

2.5. Chính sách cổ tức  

2.5.1. Khái niệm và nguồn gốc cổ tức   

2.5.2. Các chỉ tiêu đánh giá chính sách cổ tức   

2.5.3. Các hình thức cổ tức

2.5.4. Các nhân tố ảnh hưởng đến chính sách cổ tức 

2.6. Tách và gộp cổ phần   

2.6.1. Tách cổ phần    

2.6.2. Gộp cổ phần    

2.7. Xác định giá trị doanh nghiệp khi chuyển đổi thành công ty cổ phần    

Bài 3:

CHỨNG KHOÁN 




Thời gian: 08 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các khái niệm liên quan chứng khoán nợ, chứng khoán vốn

- Giải thích được các loại cổ phiếu, trái phiếu

2. Nội dung bài:

3.1. Tổng quan về chứng khoán 

3.2. Chứng khoán nợ - Trái phiếu 

3.2.1. Khái niệm 

3.2.2. Những đặc trưng của trái phiếu 

3.2.3. Đặc điểm của trái phiếu 

3.2.4. Điều kiện phát hành trái phiếu 

3.2.5. Các loại trái phiếu 

3.2.6. Các nhân tố ảnh hưởng đến giá trái phiếu 

3.4. Chứng khoán vốn - Cổ phiếu  

3.4.1. Cổ phiếu thường 

3.4.2. Cổ phiếu ưu đãi 

3.4.3. Chứng chỉ quỹ 

Bài tập và thảo luận

Bài 4:
THỊ TRƯỜNG SƠ CẤP – PHÁT HÀNH CHỨNG KHOÁN 



Thời gian: 03 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các cách thức phát hành chứng khoán

- Giải thích được các trình tự và thủ tục phát hành trái phiếu chính phủ
2. Nội dung bài:

4.1. Giới thiệu TTCK sơ cấp  

4.1.1. Khái niệm 

4.1.2. Chức năng 

4.2. Phương thức phát hành  

4.2.1. Phát hành riêng lẻ 

4.2.2. Phát hành ra công chúng 

4.3. Phát hành lần đầu chứng khoán ra công chúng (IPO) 

4.3.1. Điều kiện phát hành 

4.3.2. Thủ tục phát hành lần đầu 

4.3.3. Bảo lãnh phát hành 

4.3.4. Phát hành cổ phiếu lần đầu của các doanh nghiệp cổ phần hóa 

4.4. Phát hành trái phiếu chính phủ  

4.4.1. Phương pháp đấu giá 

4.4.2. Trình tự và thủ tục phát hành trái phiếu chính phủ 

4.4.3. Điều hành lãi suất các loại trái phiếu phát hành 

4.5. Phát hành trái phiếu và cổ phiếu công ty   

4.5.1. Phát hành trái phiếu doanh nghiệp 

4.5.2. Phát hành cổ phiếu công ty 

Bài tập và thảo luận

Bài 5:

THỊ TRƯỜNG THỨ CẤP – PHÁT HÀNH CHỨNG KHOÁN 

Thời gian: 06 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các khái niệm liên quan thị trường chứng khoán

- Giải thích được các hành vi tiêu cực của thị trường chứng khoán

2. Nội dung bài:

5.1. Sở GDCK   

5.1.1. Khái niệm 

5.1.2. Hình thức sở hữu và tổ chức của Sở giao dịch  

5.2. Mô hình tổ chức của trung tâm giao dịch chứng khoán TP.HCM 

5.2.1. Lịch sử thành lập TTGDCK TP.HCM

5.2.2. Thành viên SGDCK 

5.2.3. Niêm yết chứng khoán 

5.3. Hoạt động giao dịch trên TTCK tập trung  

5.3.1. Kỹ thuật giao dịch 

5.3.2. Quy trình giao dịch 

5.3.3. Phương thức giao dịch 

5.3.4. Các loại lệnh 

5.4. Một số trường hợp giao dịch đặc biệt    

5.4.1. Cổ phiếu mới niêm yết  

5.4.2. Tách, gộp cổ phiếu 

5.4.3. Giao dịch lô lớn

5.4.4. Giao dịch lô lẻ 

5.4.5. Giao dịch không được hưởng cổ tức hay quyền 

Bài tập và thảo luận

Bài 6:
THỊ TRƯỜNG PHI TẬP TRUNG 






Thời gian: 06 giờ
1. Mục tiêu của bài

          - Phân tích được các khái niệm liên quan thị trường OTC

- Giải thích được Cơ chế xác lập giá trên thị trường OTC
2. Nội dung bài:

6.1. Giới thiệu    

6.2. Tổ chức hoạt động 

6.2.1. Hình thức tổ chức 

6.2.2. Chứng khoán giao dịch 

6.2.3. Hệ thống các nhà tạo lập thị trường 

6.2.4. Tổ chức và quản lý TTCK phi tập trung 

6.2.5. Cơ chế xác lập giá trên thị trường OTC

Bài tập và thảo luận

Bài 7:
CÔNG TY CHỨNG KHOÁN 






Thời gian: 06 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các vai trò của công ty chứng khoán trên thị trường chứng khoán
- Giải thích được các nghiệp vụ của công ty chứng khoán
2. Nội dung bài:

7.1. Sự cần thiết của công ty chứng khoán 

7.2. Vai trò của công ty chứng khoán trên thị trường chứng khoán 

7.2.1. Vai trò huy động vốn 

7.2.2. Vai trò cung cấp một cơ chế giá cả

7.2.3. Vai trò cung cấp một cơ chế chuyển ra tiền mặt 

7.2.4. Thực hiện tư vấn đầu tư

7.2.5. Tạo ra các sản phẩm mới 

7.3. Mô hình hoạt động 

7.4. Cơ cấu tổ chức 

7.5. Các nghiệp vụ của công ty chứng khoán
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng: phòng học lý thuyết (có kết nối internet)

2. Trang thiết bị máy móc: máy chiếu, bảng, phấn.

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

· Kiến thức:  Giúp trang bị cho sinh viên khối ngành kinh tế một số kiến thức cơ bản về thị trường chứng khoán

· Kỹ năng: Sinh viên có kỹ năng về phương thức giao dịch và thanh toán, phương pháp xác định giá và cách khớp lệnh, niêm yết chứng khoán, chỉ số chứng khoán, kỹ thuật phân tích và định giá chứng khoán. 

· Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
 Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, kính trọng, giảng viên đang giảng dạy học phần, nhìn thấy giá trị của xã hội mình. Có chuẩn mực sống trong xã hội một cách có lý do và sự tự tin

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra thường xuyên, tích hợp giữa lý thuyết, thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giao viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một sự kiện, dữ liệu.
4. Tài liệu tham khảo: 

[ 1] Bài giảng thị trường chứng khoán  do khoa kinh tế biên soạn 2018
[2] PGS. TS. Bùi Kim Yến, Giáo trình Thị trường tài chính – Thị trường chứng khoán, NXB Thống kê, 2015, lưu tại thư viện trường.
[3] TS. Thân Thị Thu Thủy, Thị trường chứng khoán, NXB Thống kê, 2016, lưu tại thư viện trường
        5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CÔNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: QUẢN TRỊ HỌC

Mã mô đun: 1842400008
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ;  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ; Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Tin học văn phòng, Marketing căn bản
· Tính chất: là mô dun kỹ thuật ngành, thuộc các mô dun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức: 
+ Trình bày được những kiến thức cơ bản về quản trị trong tổ chức

+ Trình bày được những kiến thức về văn hóa doanh nghiệp

+ Phân biệt các chức năng của quản trị và những nội dung liên quan đến từng chức năng

- Về kỹ năng:

+ Có khả năng thiết lập được sở đồ cơ cấu tổ chức đơn giản

+ Có khả năng tư duy trong việc giải quyết các tình huống về quản trị

+ Giúp sinh viên nâng cao kỹ năng làm việc theo nhóm, kỹ năng thuyết trình và giao tiếp

-Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các vấn đề về quản trị. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1

2

3


	Bài 1: NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ QUẢN TRỊ
1.1. Khái niệm và chức năng quản trị

1.2. Nhà quản trị

1.3. Khoa học và nghệ thuật quản trị 

* Thảo luận nhóm tình huống chương 1
* Triển khai bài tập thực hành: Xây dựng cơ cấu tổ chức cho cơ sở kinh doanh

Bài 2: VĂN HOÁ CỦA TỔ CHỨC

2.1. Văn hoá nông nghiệp và văn hoá du mục

2.2. Văn hoá của tổ chức 2.3. Ảnh hưởng của văn hoá tổ chức đến các chức năng quản trị 

Bài 3: CHỨC NĂNG HOẠCH ĐỊNH

3.1. Khái niệm và tác dụng của hoạch định

3.2. Quy trình hoạch định

3.3. Những công cụ để hoạch định chiến lược 

KIỂM TRA

Bài 4: CHỨC NĂNG TỔ CHỨC

4.1. Khái niệm và vai trò của chức năng tổ chức

4.2. Một số vấn đề khoa học trong công tác tổ chức

4.3. Các mô hình cơ cấu tổ chức cơ bản 

4.4. Sự phân chia quyền lực 

Bài 5: CHỨC NĂNG ĐIỀU KHIỂN
5.1. Khái niệm

5.2. Tuyển dụng, đào tạo và động viên nhân viên 5.3. Lãnh đạo và phong cách lãnh đạo

5.4. Thông tin và quản trị xung đột 

Bài 6: CHỨC NĂNG KIỂM SOÁT

6.1. Khái niệm và mục đích của kiểm soát

6.2. Tiến trình kiểm soát

6.3. Các loại hình kiểm soát
	13

15

15

2

15

15

15
	5

5

5

5

5

5
	8

10

10

10

10

10
	2

	
	Cộng
	90
	30
	58
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:





Thời gian: 15 giờ
1.Mục tiêu của bài:

Trình bày được khái niệm và chức năng về quản trị; Hiểu về nhà quản trị; Phân biệt được khoa học và nghệ thuật trong quản trị.
2. Nội dung bài:

NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ QUẢN TRỊ 

1.1. Khái niệm và chức năng quản trị 

1.2. Nhà quản trị

1.3. Khoa học và nghệ thuật quản trị 

Bài 2:





Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu của bài: 

Phân biệt được sự khác nhau giữa văn hóa du mục và văn hóa nong nghiệp; Phân tích được văn hóa tổ chức; Phân tích sự ảnh hưởng của văn hoá tổ chức đến các chức năng quản trị.


2. Nội dung bài:

VĂN HOÁ CỦA TỔ CHỨC 

2.1. Văn hoá nông nghiệp và văn hóa du mục 

2.2. Văn hoá của tổ chức

2.3. Ảnh hưởng của văn hoá tổ chức đến các chức năng quản trị 

Bài 3:





Thời gian: 15 giờ

1. Mục tiêu của bài: 

Trình bày được khái niệm và tác dụng của hoạch định; Phân tích đươc quy trình hoạch định và những công cụ để hoạch định chiến lược


2. Nội dung bài:

CHỨC NĂNG HOẠCH ĐỊNH 

3.1. Khái niệm và tác dụng của hoạch định 

3.2. Quy trình hoạch định

3.3. Những công cụ để hoạch định chiến lược 

Bài 4:





Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Trình bày được khái niệm và vai trò của chức năng tổ chức; Phân tích được một số vấn đề khoa học trong công tác tổ chức và các mô hình cơ cấu tổ chức cơ bản; Hiểu được sự phân chia quyền lực.

2. Nội dung bài:

CHỨC NĂNG TỔ CHỨC 

4.1. Khái niệm và vai trò của chức năng tổ chức 

4.2. Một số vấn đề khoa học trong công tác tổ chức 

4.3. Các mô hình cơ cấu tổ chức cơ bản

4.4. Sự phân chia quyền lực 

Bài 5:





Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Trình bày được khái niệm chức năng tổ chức; Phân tích được hoạt động tuyển dụng, đào tạo và động viên nhân viên; Hiểu được lãnh đạo và phong cách lãnh đạo, thông tin và quản trị xung đột.

2. Nội dung bài:

CHỨC NĂNG ĐIỀU KHIỂN

5.1. Khái niệm

5.2. Tuyển dụng, đào tạo và động viên nhân viên

5.3. Lãnh đạo và phong cách lãnh đạo

5.4. Thông tin và quản trị xung đột 

Bài 6:





Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Trình bày được khái niệm chức năng kiểm soát; Phân tích được tiến trình kiểm soát và các loại hình kiểm soát
2. Nội dung bài:

CHỨC NĂNG KIỂM SOÁT

6.1. Khái niệm và mục đích của kiểm soát

6.2. Tiến trình kiểm soát

6.3. Các loại hình kiểm soát
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng:

2. Trang thiết bị máy móc: 

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Kiến thức: 

+ Trình bày được những kiến thức cơ bản về quản trị trong tổ chức

+ Trình bày được những kiến thức về văn hóa doanh nghiệp

+ Phân biệt các chức năng của quản trị và những nội dung liên quan đến từng chức năng
- Kỹ năng:
+ Thiết lập được sơ đồ cơ cấu tổ chức đơn giản

+ Giải quyết được các tình huống về quản trị

- Năng lực tự chủ và trách nhiệm: Tự tin trong thảo luận và trình bày các chiến lược marketing. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng và trung cấp

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giao viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề trong quản trị.
4. Tài liệu tham khảo: 

[1] Khoa Kinh tế, Giáo trình Quản trị học, Trường Cao đẳng Công nghiệp Tuy Hòa;

[2] Nguyễn Thị Liên Diệp, Quản trị học, NXB Thống kê

[3]  Giáo trình quản trị học-Trường Đại học Kinh tế TP.Hồ Chí Minh-NXB Phương Đông (2006)

         5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CÔNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CĐ CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: TÂM LÝ HỌC KINH DOANH

Mã mô đun: 1842400009
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ; (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
VI. Vị trí, tính chất mô đun:

- Vị trí: Môn học này học sau các môn học: Marketing căn bản, tin học đại cương, quản trị học
- Tính chất: Các môn CS ngành và chuyên ngành
VII. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức: 
+ Trình bày  được các đặc điểm cơ bản của tâm lý người

+ Nêu được các chức năng của tâm lý trong đời sống con người.

+ Nêu được vai trò của tâm lý học trong đời sống xã hội

+ Mô tả được các hiện tượng cơ bản trong đời sống tâm lý

+ Phân biệt được các hiện tượng tâm lý

+ Nêu được vai trò của tâm ly trong cuộc sống con người

+ Phân biệt được các hiện tượng tâm lý xã hội cơ bản trong nhóm và tập thể

+ Phân tích được Mối quan hệ giữa các hiện tượng tâm lý trong các sự việc cụ thể trong nhóm, tập thể

+ Trên cơ sở hiểu biết về các hiện tượng này, người học phân tích các vận dụng cụ thể vào trong các lĩnh vực: lao động và sản xuất; lãnh đạo và quản lý; tiếp thị và bán hàng; đàm phán trong kinh doanh.
- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá được các hiện tượng tâm lý của cá nhân và tổ chức

+ Ứng dụng tâm lý học để điều chỉnh các mối quan hệ của cá nhân trong tổ chức, vận dụng cho công tác bán hàng và marketin
- Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm:

+ Rèn luyện tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. 

+Yêu thích học phần, ngành học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong học tập. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

+ Có đạo đức nghề nghiệp;
+ Có tinh thần tự học nâng cao trình độ chuyên môn, đáp ứng nhu cầu công việc;
III. Nội dung mô đun:

3. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1


	Bài 1. TỔNG QUAN VỀ TÂM LÝ HỌC 

1.1. Mô tả các đặc điểm cơ bản của tâm lý người

1.2. chức năng của tâm lý trong đời sống con người.

1.3. Vai trò của tâm lý học trong đời sống xã hội

1.4. Ứng dụng của Tâm lý học
	10
	4
	6
	

	2
	Bài 2. CÁC HIỆN TƯỢNG TÂM LÝ CÁ NHÂN

2.1. Mô tả các hiện tượng cơ bản trong đời sống tâm lý
2.2. Phân biệt các hiện tượng tâm lý  và vai trò của chúng trong cuộc sống con người
	24
	7
	16
	

	3
	Bài 3. CÁC HIỆN TƯỢNG TÂM LÝ HỌC KINH DOANH NHÓM VÀ TẬP THỂ

3.1. Phân biệt các hiện tượng tâm lý xã hội cơ bản trong nhóm và tập thể
3.2. Mối quan hệ giữa các hiện tượng tâm lý trong các sự việc cụ thể trong nhóm, tập thể
	27
	9
	18
	

	4
	KIỂM TRA
	2
	
	
	2

	5
	Bài 4. ỨNG DỤNG CỦA TÂM LÝ HỌC KINH DOANH

4.1. Ứng dụng tâm lý học trong hoạt động lao động, sản xuất và quản trị:
4.2. Vận dụng tâm lý học trong hoạt động marketing và bán hàng
	27
	9
	18
	

	
	Cộng
	 90
	30
	58
	2


4. Nội dung chi tiết:

Bài 1. TỔNG QUAN VỀ TÂM LÝ HỌC 

Thời gian: 2 giờ

1. Mục tiêu:

- Trình bày  được các đặc điểm cơ bản của tâm lý người

- Nêu được các chức năng của tâm lý trong đời sống con người.

- Nêu được vai trò của tâm lý học trong đời sống xã hội

2. Nội dung: 

1.1. Mô tả các đặc điểm cơ bản của tâm lý người

1.2. Chức năng của tâm lý trong đời sống con người.

1.3. Vai trò của tâm lý học trong đời sống xã hội

1.4. Ứng dụng của Tâm lý học
Bài 2. CÁC HIỆN TƯỢNG TÂM LÝ CÁ NHÂN

Thời gian: 8 giờ

1. Mục tiêu:

- Mô tả được các hiện tượng cơ bản trong đời sống tâm lý

- Phân biệt được các hiện tượng tâm lý

- Nêu được vai trò của tâm ly trong cuộc sống con người
2. Nội dung:
2.1. Mô tả các hiện tượng cơ bản trong đời sống tâm lý
2.2. Phân biệt các hiện tượng  tâm lý và vai trò của chúng trong cuộc sống con người
Bài 3. CÁC HIỆN TƯỢNG TÂM LÝ HỌC KINH DOANH NHÓM VÀ TẬP THỂ

Thời gian: 9 giờ

1. Mục tiêu:

- Phân biệt được các hiện tượng tâm lý xã hội cơ bản trong nhóm và tập thể

- Phân tích được Mối quan hệ giữa các hiện tượng tâm lý trong các sự việc cụ thể trong nhóm, tập thể

- Trên cơ sở hiểu biết về các hiện tượng này, người học phân tích các vận dụng cụ thể vào trong các lĩnh vực: lao động và sản xuất; lãnh đạo và quản lý; tiếp thị và bán hàng; đàm phán trong kinh doanh.
2. Nội dung:

2.1. Phân biệt các hiện tượng tâm lý xã hội cơ bản trong nhóm và tập thể
2.2. Mối quan hệ giữa các hiện tượng tâm lý trong các sự việc cụ thể trong nhóm, tập thể
Bài 4. ỨNG DỤNG CỦA TÂM LÝ HỌC KINH DOANH

Thời gian: 9 giờ

1. Mục tiêu: 

- Phân tích được và vận dụng các yếu tố thẩm mỹ trong lao động và sản xuất. Xây dựng các biện pháp phù hợp để tạo sự thích ứng giữa con người với con người trong quá trình lao động và sản xuất. 
- Phân tích các đặc điểm của tâm lý thị trường, hành vi tiêu dùng; các quy luật tâm lý áp dụng trong nghệ thuật quảng cáo để giới thiệu, hướng dẫn và kích thích hành vi tiêu dùng của khách hàng.
2. Nội dung:

2.1. Ứng dụng tâm lý học trong hoạt động lao động, sản xuất và quản trị
2.2. Vận dụng tâm lý học trong hoạt động marketing và bán hàng
IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: phòng máy

2. Trang thiết bị, máy móc: Projector, overhead, bảng, phấn
3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác:

V.  Nội dung và phương pháp đánh giá

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
+  Trình bày  được các đặc điểm cơ bản của tâm lý người

+ Nêu được các chức năng của tâm lý trong đời sống con người.

+ Nêu được vai trò của tâm lý học trong đời sống xã hội

+ Mô tả được các hiện tượng cơ bản trong đời sống tâm lý

+ Phân biệt được các hiện tượng tâm lý

+ Nêu được vai trò của tâm ly trong cuộc sống con người

+ Phân biệt được các hiện tượng tâm lý xã hội cơ bản trong nhóm và tập thể

+ Phân tích được Mối quan hệ giữa các hiện tượng tâm lý trong các sự việc cụ thể trong nhóm, tập thể

+ Trên cơ sở hiểu biết về các hiện tượng này, người học phân tích các vận dụng cụ thể vào trong các lĩnh vực: lao động và sản xuất; lãnh đạo và quản lý; tiếp thị và bán hàng; đàm phán trong kinh doanh.
- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá được các hiện tượng tâm lý của cá nhân và tổ chức

+ Ứng dụng tâm lý học để điều chỉnh các mối quan hệ của cá nhân trong tổ chức, vận dụng cho công tác bán hàng và marketin
- Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm:

+ Rèn luyện tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. 

+Yêu thích học phần, ngành học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong học tập. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

+ Có đạo đức nghề nghiệp;
+ Có tinh thần tự học nâng cao trình độ chuyên môn, đáp ứng nhu cầu công việc;
2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với các bài tập trắc nghiệm
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học:

1. Phạm vi áp dụng môn học: Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4. Tài liệu tham khảo:

(1) Trường CĐ công thương Miền Trung, bài giảng Tâm lý học kinh doanh, khoa QTKD-DL-TT, 1019

(2) Nguyễn Hữu Thụ (Chủ biên), Giáo trình Tâm lý học trong kinh doanh, NXB Đại học quốc gia  Hà Nội (2013);

(3) Giáo trình Tâm lý học quản trị kinh doanh, NXB Khoa học và kỹ thuật, (2014)

5. Ghi chú và giải thích (nếu có)

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CÔNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

Mã mô đun: 1842400010
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ ; (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 73 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất mô đun:

- Vị trí: Môn học này học sau các môn học: Tin học văn phòng, marketing căn bản. quản trị doanh nghệp, quản trị marketing
- Tính chất: Các môn CS ngành và chuyên ngành, học phần bắt buộc
II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức: 
Trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản kiến thức cơ bản về phương pháp nghiên cứu thị trường, trình tự các bước thành lập kế hoạch nghiên cứu đến công việc viết báo cáo kết qủa nghiên cứu. Giúp sinh viên ngành quản trị xác định các cơ hội thị trường, phân khúc khách hàng dễ hơn, từ đó có thể tự lập trong kinh doanh. 

- Về kỹ năng:  

+ Chọn lựa được đề tài nghiên cứu, giới hạn vấn đề và phạm vi nghiên cứu.

+ Lập đề được cương chi tiết, lên kế hoạch trước khi bắt tay vào triển khai nghiên cứu. 

+ Giải thích được cách chọn mẫu, cỡ mẫu trong nghiên cứu.

+ Phân tích được các phương pháp thu thập và xử lý các tài liệu tham khảo/ thông tin thứ cấp; cũng như các kỹ thuật thiết kế nghiên cứu để thu thập thông tin sơ cấp.

+ Thực hiện được một cuộc điều tra, nghiên cứu thị trường.

+ Vận dụng được các phần mềm từ học phần tin học để thống kê, phân tích và diễn giải các dữ liệu sau khi thu thập.

+ Viết và trình bày được bản báo cáo kết quả nghiên cứu 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm: Vững vàng trong kiến thức, giỏi trong chuyên môn và nhiều kinh nghiệm thực tế, sẽ giúp sinh viên yêu thích ngành quản trị kinh doanh, Tự tin trong thảo luận và trình bày kết quả bài thực hành, Trung thực trong bài thực hành và kết quả nghiên cứu

III. Nội dung môn học:

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	 Bài 1. TỔNG QUAN VỀ NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG

1.1. Lịch sử phát triển của nghiên cứu thị trường

1.2. Khái niệm và vai trò của nghiên cứu thị trường 

1.3. Phân loại nghiên cứu thị trường

1.4. Tiến trình nghiên cứu thị trường

1.5. Cách thức chọn và trình bày một đề cương nghiên cứu mẫu
	6
	1
	5
	

	2
	 Bài 2. NHỮNG VẤN ĐỀ LIÊN QUAN ĐẾN THANG ĐO CÁC KỸ THUẬT ĐO LƯỜNG TRONG NGHIÊN CỨU MARKETING

2.1. Đo lường và ý nghĩa của đo lường

2.2. Các thang đo lường thường gặp

2.3. Tiêu chuẩn của một thang đo lường tốt

2.4. Những khó khăn của việc đo lường và biện pháp khắc phục

2.5. Đánh giá thang đo
	23
	4
	19
	

	3
	Bài 3. THIẾT KẾ BẢNG CÂU HỎI

3.1. Bảng câu hỏi và các hình thức quan sát

3.2. Nội dung bảng câu hỏi

3.3. Lựa chọn cấu trúc câu hỏi

3.4. Thử nghiệm bảng câu hỏi
	24
	4
	20


	

	4
	Bài 4. MẪU VÀ CÁC VẤN ĐỀ LIÊN QUAN ĐẾN VIỆC CHỌN MẪU

4.1. Khái niệm chung

4.2. Vấn đề sai số trong việc chọn mẫu

4.3. Các phương pháp chọn mẫu

4.4. Qui trình chọn mẫu
	13
	3
	13
	

	5
	Bài 5. KỸ NĂNG PHỎNG VẤN 

5.1. Các hình thức phỏng vấn

5.2. Kỹ thuật phỏng vấn
	 12
	2
	12


	

	
	KIỂM TRA
	
	
	
	2

	6
	Bài 6. CHUẨN BỊ DỮ LIỆU VÀ PHÂN TÍCH DỮ LIỆU

6.1. Chuẩn bị dữ liệu

6.2. Làm cho dữ liệu có giá trị

6.3. Hiệu chỉnh dữ liệu

6.4. Cấu trúc và mã hóa dữ liệu

6.5. Một số vấn đề liên quan đến phân tích và diễn giải dữ liệu

6.6. Ứng dụng tin học vào việc phân tích và diễn giải dữ liệu (Excel, SPSS)
	11
	2
	9
	

	
	Cộng
	90
	15
	73
	2


2. Nội dung chi tiết:

Bài 1. TỔNG QUAN VỀ NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG






Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu:

- Phân tích được lịch sử của nghiên cứu marketing.

- Giải thích được khái niệm và vai trò của nghiên cứu marketing.

- Vận dụng được các loại nghiên cứu thị trường vào bản nghiên cứu thị trường dựa trên đối tượng nghiên cứu.

- Phân tích, chọn và trình bày được một đề cương nghiên cứu.
2. Nội dung:
2.1. Lịch sử phát triển của nghiên cứu thị trường

2.2. Khái niệm và vai trò của nghiên cứu thị trường 

2.3. Phân loại nghiên cứu thị trường

2.4. Tiến trình nghiên cứu thị trường

2.5. Cách thức chọn và trình bày một đề cương nghiên cứu mẫu

Bài 2.
NHỮNG VẤN ĐỀ LIÊN QUAN ĐẾN THANG ĐO CÁC KỸ THUẬT ĐO LƯỜNG TRONG NGHIÊN CỨU MARKETING

Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu: Phân tích được ý nghĩa của các thang đo, Sử dụng được các thang đo trong bản nghiên cứu hợp lý, Đánh giá và lựa chọn được thang đo hợp lý với đối tượng và mục tiêu nghiên cứu.

2. Nội dung:

2.1. Đo lường và ý nghĩa của đo lường

2.2. Các thang đo lường thường gặp

2.3. Tiêu chuẩn của một thang đo lường tốt

2.4. Những khó khăn của việc đo lường và biện pháp khắc phục

2.5. Đánh giá thang đo

Bài 3. THIẾT KẾ BẢNG CÂU HỎI

Thời gian: 15 giờ

1. Mục tiêu: Thiết kế được nội dung bảng câu hỏi phù hợp với mục tiêu nghiên cứu, Lựa chọn và thử nghiệm được bảng câu hỏi trong thực tế.

2. Nội dung:

2.1. Bảng câu hỏi và các hình thức quan sát

2.2. Nội dung bảng câu hỏi

2.3. Lựa chọn cấu trúc câu hỏi

2.4. Thử nghiệm bảng câu hỏi

Bài 4. 
MẪU VÀ CÁC VẤN ĐỀ LIÊN QUAN ĐẾN VIỆC CHỌN MẪU

Thời gian: 10 giờ

1. Mục tiêu: 

- Chọn mẫu và giải thích được những sai số trong chọn mẫu. 

- Phân tích được các phương pháp chọn mẫu và quy trình chọn mẫu.

- Chọn mẫu được cho bản nghiên cứu thực tế.

2. Nội dung:

2.1. Khái niệm chung

2.2. Vấn đề sai số trong việc chọn mẫu

2.3. Các phương pháp chọn mẫu

2.4. Qui trình chọn mẫu

Bài 5.
KỸ NĂNG PHỎNG VẤN

Thời gian: 23 giờ

1. Mục tiêu:

- Phân tích được các hình thức phỏng vấn.

- Phỏng vấn được các đối tượng nghiên cứu trong thực tế.

2. Nội dung:

2.1. Các hình thức phỏng vấn

2.2. Kỹ thuật phỏng vấn

Bài 6. CHUẨN BỊ DỮ LIỆU VÀ PHÂN TÍCH DỮ LIỆU

Thời gian: 20 giờ

1. Mục tiêu:

- Thực hiện được cuộc nghiên cứu.

- Tổng hợp được dữ liệu và hiệu chỉnh được dữ liệu.

- Cấu trúc và mã hóa được dữ liệu 

- Phân tích được một số vấn đề liên quan đến phân tích và diễn giải dữ liệu.

- Diễn giải được dữ liệu bằng các phần mềm tin học.
2. Nội dung:

2.1. Chuẩn bị dữ liệu

2.2. Làm cho dữ liệu có giá trị

2.3. Hiệu chỉnh dữ liệu

2.4. Cấu trúc và mã hóa dữ liệu

2.5. Một số vấn đề liên quan đến phân tích và diễn giải dữ liệu

2.6. Ứng dụng tin học vào việc phân tích và diễn giải dữ liệu (Excel, SPSS)

IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: phòng máy

2. Trang thiết bị, máy móc: Projector, overhead, bảng, phấn
3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác:

IV. Nội dung và phương pháp, đánh giá:

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
Trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản kiến thức cơ bản về phương pháp nghiên cứu thị trường, trình tự các bước thành lập kế hoạch nghiên cứu đến công việc viết báo cáo kết qảu nghiên cứu. Giúp sinh viên ngành quản trị xác định các cơ hội thị trường, phân khúc khách hàng dễ hơn, từ đó có thể tự lập trong kinh doanh. 

- Về kỹ năng:  

+ Chọn lựa được đề tài nghiên cứu, giới hạn vấn đề và phạm vi nghiên cứu.

+ Lập đề được cương chi tiết, lên kế hoạch trước khi bắt tay vào triển khai nghiên cứu. 

+ Giải thích được cách chọn mẫu, cỡ mẫu trong nghiên cứu.

+ Phân tích được các phương pháp thu thập và xử lý các tài liệu tham khảo/ thông tin thứ cấp; cũng như các kỹ thuật thiết kế nghiên cứu để thu thập thông tin sơ cấp.

+ Thực hiện được một cuộc điều tra, nghiên cứu thị trường.

+ Vận dụng được các phần mềm từ học phần tin học để thống kê, phân tích và diễn giải các dữ liệu sau khi thu thập.

+ Viết và trình bày được bản báo cáo kết quả nghiên cứu 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm: Vững vàng trong kiến thức, giỏi trong chuyên môn và nhiều kinh nghiệm thực tế, sẽ giúp sinh viên yêu thích ngành quản trị kinh doanh, Tự tin trong thảo luận và trình bày kết quả bài thực hành, Trung thực trong bài thực hành và kết quả nghiên cứu

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa trắc nghiệm, thực hành làm bài tiểu luận, đi khảo sát thực tế, thực hành thiết kế bảng câu hỏi
V. Hướng dẫn thực hiện môn học:

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4. Tài liệu tham khảo:

(1) Trường CĐCT Miền Trung, Bài giảng Nghiên cứu thị trường, 2018, Khoa QTKD-DL-TT
(2) Trường ĐH Marketing và Tài Chính TP.HCM, Nghiên cứu marketing, NXB thống kê, 2012.

(3) Nguyễn Đình Thọ, giáo trình môn học Nghiên cứu Marketing, NXB thống kê, 2010.

(4). PGS.TS Đinh Phi Hổ, Phương pháp nghiên cứu kinh tế, NXB Kinh Tế, 2017

5. Ghi chú và giải thích (nếu có)

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: HỆ THỐNG THÔNG TIN QUẢN LÝ

Mã mô đun: 1842400011

Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ; (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất mô đun:

- Vị trí: môn học này học sau các môn: quản trị học, marketing cản bản

- Tính chất: cung cấp những kiến thức tổng hợp cơ bản về thương hiệu

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:
Học sinh trình bày được tầm quan trọng của hệ thống thông tin trong doanh nghiệp, cơ sở công nghệ thông tin của hệ thống thông tin; cách thức thiết kế, tổ chức, thực hiện và quản lý hệ thống thông tin trong doanh nghiệp

- Về kỹ năng:

+ Trình bày được vai trò của hệ thống thông tin trong tổ chức. 

+ Phân biệt được các hệ thống thông tin chức năng trong tổ chức. 

+ Phân tích được mục đích và vai trò của các loại hệ thống thông tin trong tổ chức.

+ Phân tích được quy trình phát triển hệ thống thông tin.

+ Xác định được các yêu cầu về an toàn và đạo đức khi sử dụng hệ thống thông tin.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các vấn đề về hệ thống thông tin, cách thức quản lý hệ thống thông tin. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1.
MỘT SỐ VẤN ĐỀ CHUNG VỀ THÔNG TIN VÀ HỆ THỐNG THÔNG TIN

1.1. Khái niệm thông tin và các loại thông tin trong doanh nghiệp

1.2. Hệ thống thông tin trong tổ chức

1.3. Vai trò của hệ thống thông tin trong tổ chức
	10
	5
	5
	

	
	Bài 2. CÁC THÀNH PHẦN CÔNG NGHỆ CỦA HỆ THỐNG THÔNG TIN

2.1. Phần cứng máy tính

2.2. Phần mềm máy tính

2.3. Cơ sở dữ liệu

2.4. Viễn thông và các mạng truyền thông

2.5. Nhân lực hệ thống thông tin
	14
	4
	10
	

	
	Bài 3. CÁC HỆ THỐNG THÔNG TIN DƯỚI GÓC ĐỘ QUẢN LÝ VÀ RA QUYẾT ĐỊNH

3.1. Hệ thống xử lý giao dịch

3.2. Hệ thống thông tin quản lý

3.3. Hệ thống thông tin hỗ trợ ra quyết định
	12
	4
	8
	

	2
	Bài 4. CÁC HỆ THỐNG THÔNG TIN ỨNG DỤNG TRONG KINH DOANH

4.1. Hệ thống thông tin tài chính

4.2. Hệ thống thông tin Marketing

4.3. Hệ thống thông tin sản xuất kinh doanh

4.4. Hệ thống thông tin nguồn nhân lực

4.5. Các hệ thống thông tin tích hợp trong kinh doanh

4.6. Các hệ thống thương mại điện tử trong kinh doanh

4.7. Hệ thống thông tin tự động hóa văn phòng
	15
	5
	10
	

	
	KIỂM TRA
	2
	
	
	2

	
	Bài 5. QUY TRÌNH TRIỂN KHAI CÁC ỨNG DỤNG CÔNG NGHỆ THÔNG TIN TRONG TỔ CHỨC

5.1. Tổng quan về quy trình triển khai ứng dụng công nghệ thông tin

5.2. Các giải pháp triển khai ứng dụng công nghệ thông tin

5.3. Lựa chọn giải pháp triển khai và các vấn đề liên quan
	12
	4
	8
	

	
	Bài 6. PHÁT TRIỂN HỆ THỐNG THÔNG TIN

6.1. Phát triển hệ thống thông tin với quá trình đổi mới tổ chức

6.2. Quá trình phát triển hệ thống thông tin

6.3. Các phương pháp hiện đại ứng dụng trong phát triển hệ thống thông tin
	14
	4
	10
	

	
	Bài 7. AN TOÀN HỆ THỐNG THÔNG TIN VÀ CÁC KHÍA CẠNH ĐẠO ĐỨC XÃ HỘI LIÊN QUAN

7.1. Vấn đề an toàn hệ thống thông tin

7.2. Vấn đề đạo đức và xã hội liên quan đến hệ thống thông tin
	11
	4
	7
	

	
	Cộng
	90
	30
	58
	02


2. Nội dung chi tiết:

Bài 1. MỘT SỐ VẤN ĐỀ CHUNG VỀ THÔNG TIN VÀ HỆ THỐNG THÔNG TIN

Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu: cung cấp các khái niệm về sản phẩm, nhãn hiệu, thương hiệu và vai trò cảu thương hiệu

2. Nội dung: 

1.1. Khái niệm thông tin và các loại thông tin trong doanh nghiệp

1.2. Hệ thống thông tin trong tổ chức

1.3. Vai trò của hệ thống thông tin trong tổ chức     

Bài 2. CÁC THÀNH PHẦN CÔNG NGHỆ CỦA HỆ THỐNG THÔNG TIN

Thời gian: 14 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về xây dựng thương hiệu

2.  Nội dung:

2.1. Phần cứng máy tính
2.2. Phần mềm máy tính

2.3. Cơ sở dữ liệu

2.4. Viễn thông và các mạng truyền thông

2.5. Nhân lực hệ thống thông tin     

Bài 3. CÁC HỆ THỐNG THÔNG TIN DƯỚI GÓC ĐỘ QUẢN LÝ VÀ RA QUYẾT ĐỊNH
Thời gian: 12 giờ
1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về tạo dựng giá trị thương hiệu

2.  Nội dung:

3.1. Hệ thống xử lý giao dịch

3.2. Hệ thống thông tin quản lý

3.3. Hệ thống thông tin hỗ trợ ra quyết định 

Bài 4.
CÁC HỆ THỐNG THÔNG TIN ỨNG DỤNG TRONG KINH DOANH

Thời gian: 15 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về định vị thương hiệu

2.  Nội dung:

4.1. Hệ thống thông tin tài chính

4.2. Hệ thống thông tin Marketing

4.3. Hệ thống thông tin sản xuất kinh doanh

4.4. Hệ thống thông tin nguồn nhân lực

4.5. Các hệ thống thông tin tích hợp trong kinh doanh

4.6. Các hệ thống thương mại điện tử trong kinh doanh

4.7. Hệ thống thông tin tự động hóa văn phòng

Bài 5. QUY TRÌNH TRIỂN KHAI CÁC ỨNG DỤNG CÔNG NGHỆ THÔNG TIN TRONG TỔ CHỨC

Thời gian: 12 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về xây dựng chiến lược thương hiệu

2.  Nội dung:

5.1. Tổng quan về quy trình triển khai ứng dụng công nghệ thông tin

5.2. Các giải pháp triển khai ứng dụng công nghệ thông tin

5.3. Lựa chọn giải pháp triển khai và các vấn đề liên quan

Bài 6.
PHÁT TRIỂN HỆ THỐNG THÔNG TIN

Thời gian: 14 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về truyền thông thương hiệu

2.  Nội dung:

6.1. Phát triển hệ thống thông tin với quá trình đổi mới tổ chức

6.2. Quá trình phát triển hệ thống thông tin

6.3. Các phương pháp hiện đại ứng dụng trong phát triển hệ thống thông tin

Bài 7.
AN TOÀN HỆ THỐNG THÔNG TIN VÀ CÁC KHÍA CẠNH ĐẠO ĐỨC XÃ HỘI LIÊN QUAN

Thời gian: 11 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về đo lường và quản lý giá trị thương hiệu

2.  Nội dung:

7.1. Vấn đề an toàn hệ thống thông tin

7.2. Vấn đề đạo đức và xã hội liên quan đến hệ thống thông tin 

IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: Phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị, máy móc: Máy tính, máy chiếu, có kết nối internet

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: Bài giảng môn Hệ thống thông tin quản lý của Khoa QTKD-DL-TT

4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn, phòng học có kết nối internet (hoặc phòng máy).

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung

- Về kiến thức:
Học sinh trình bày được tầm quan trọng của hệ thống thông tin trong doanh nghiệp, cơ sở công nghệ thông tin của hệ thống thông tin; cách thức thiết kế, tổ chức, thực hiện và quản lý hệ thống thông tin trong doanh nghiệp

- Về kỹ năng:

+ Trình bày được vai trò của hệ thống thông tin trong tổ chức. 

+ Phân biệt được các hệ thống thông tin chức năng trong tổ chức. 

+ Phân tích được mục đích và vai trò của các loại hệ thống thông tin trong tổ chức.

+ Phân tích được quy trình phát triển hệ thống thông tin.

+ Xác định được các yêu cầu về an toàn và đạo đức khi sử dụng hệ thống thông tin.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các vấn đề về hệ thống thông tin, cách thức quản lý hệ thống thông tin. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4. Tài liệu tham khảo: 

(1) Bài giảng Hệ thống thông tin quản lý,  Khoa QTKD-DL-TT, 2019

(2) TS. Trần Thị Song Minh, Hệ thống thông tin quản lý, NXB Đại học Kinh tế Quốc dân 2012
5. Ghi chú và giải thích (nếu có)

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CÔNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: THƯƠNG MẠI ĐIÊN TỬ

Mã mô đun: 1842400012
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ;  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 57 giờ; Kiểm tra: 03 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Marketing căn bản, tin học đại cương
· Tính chất: là mô dun kỹ thuật nghành, thuộc các mô dun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức: 
+ Trình bày được các khái niệm về thương mại điện tử;

+ Phân tích được những lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử; 

+ Xác định được cấu trúc và cơ sở dữ liệu của thương mại điện tử; 

+ Phân biệt các hình thức giao dịch thương mại điện tử; 

+ Trình bày các phương thức giao dịch tại sàn giao dịch thương mại điện tử;

+ Phân biệt các hệ thống thanh toán điện tử cơ bản;

+ Phân tích tính tất yếu và lợi ích của chính phủ điện tử;

+ Trình bày tổng quan về marketing điện tử.

- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá các điều kiện và xây dựng quy trình để thực hiện thanh toán điện tử; 

+ Ứng dụng thương mại điện tử trong hoạt động kinh doanh tại doanh nghiệp. 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các chiến lược marketing, kinh doanh trên hế thống thương mại điện tử. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1. TỔNG QUAN VỀ THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ

1.1. Khái niệm và đặc trưng của thương mại điện tử

1.2. Đặc điểm, phân loại thương mại điện tử

1.3. Lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử
	4
	2
	2
	

	2
	Bài 2. WEBSITE VÀ CƠ SỞ DỮ LIỆU CỦA THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ

2.1. Cấu trúc của thương mại điện tử

2.2. Cơ sở dữ liệu của thương mại điện tử

2.3. Xây dựng website thương mại điện tử
	18
	7
	11
	

	3
	Bài 3. CÁC HÌNH THỨC GIAO DỊCH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ

3.1. Khái quát các hình thức giao dịch thương mại điện tử

3.2. Giao dịch doanh nghiệp – người tiêu dùng (B2C)

3.3. Giao dịch điện tử (B2B) giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp

3.4. Giao dịch giữa những người tiêu dùng với nhau (C2C)
	18
	6
	12
	

	4
	Bài 4.  SÀN GIAO DỊCH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ (E-MARKETPLACE)

4.1. Khái quát về sàn giao dịch thương mại điện tử

4.2. Các phương thức giao dich tại sàn thương mại điện tử
	9
	3
	6
	

	5
	Bài 5. ỨNG DỤNG MARKETING ĐIỆN TỬ TRONG DOANH NGHIỆP

5.1. Tổng quan về Marketing điện tử

5.2. Ứng dụng Marketing điện tử trong doanh nghiệp

5.3. Các chính sách marketing điện tử hỗn hợp (E marketing mix)

5.4. Thách thức đối với quá trình marketing trên nền tảng thương mại điện tử
	18
	6
	12
	

	6


	KIỂM TRA
	
	
	
	3

	7
	Bài 6. THANH TOÁN ĐIỆN TỬ

6.1. Tổng quan về thanh toán điện tử

6.2. Các hệ thống thanh toán điện tử cơ bản 
	14
	4
	10
	

	8
	Bài 7. CHÍNH PHỦ ĐIỆN TỬ

7.1. Khái quát về chính phủ điện tử

7.2. Cấu trúc và nội dung hoạt động của chính phủ điện tử
	6
	2
	4
	

	
	Cộng
	90
	30
	57
	3


2. Nội dung chi tiết

Bài 1. TỔNG QUAN VỀ THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ






Thời gian: 4 giờ
1.Mục tiêu: Trình bày khái niệm và đặc trưng của thương mại điện tử, Phân biệt thương mại truyền thống và thương mại điện tử, Phân tích những lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử, Xác định các điều kiện phát triển thương mại điện tử
2. Nội dung:

1.1. Khái niệm và đặc trưng của thương mại điện tử

1.2. Đặc điểm, phân loại thương mại điện tử

1.3. Lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử
Bài 2.
WEBSITE VÀ CƠ SỞ DỮ LIỆU CỦA THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ




Thời gian: 18 giờ
1. Mục tiêu: Trình bày cấu trúc cơ sở của thương mại điên tử, website,- Phân tích nội dung cơ sở dữ liệu của thương mại điện tử và cơ sở dữ liệu khách hàng, xây dựng được cơ sở dữ liệu của khách hàng
2. Nội dung:

2.1. Cấu trúc của thương mại điện tử

2.2. Cơ sở dữ liệu của thương mại điện tử

2.3. Xây dựng website thương mại điện tử

Bài 3. CÁC HÌNH THỨC GIAO DỊCH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

Thời gian: 18 giờ

1. Mục tiêu: Trình bày các hình thức giao dịch thương mại điện tử: B2C, B2B và C2C, Phân biệt sự khác nhau giữa các hình thức giao dịch thương mại điện tử, thực hiện được giao dịch B2C, B2B và C2C
2. Nội dung: 

3.1. Khái quát các hình thức giao dịch thương mại điện tử

3.2. Giao dịch doanh nghiệp – người tiêu dùng (B2C)

3.3. Giao dịch điện tử (B2B) giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp

3.4. Giao dịch giữa những người tiêu dùng với nhau (C2C)

Bài 4. SÀN GIAO DỊCH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ (E-MARKETPLACE)






Thời gian: 9 giờ
1. Mục tiêu: Trình bày khái quát về sàn giao dịch thương mại điện tử, Xác định các phương thức giao dịch tại sàn giao dịch thương mại điện tử
2. Nội dung:

4.1. Khái quát về sàn giao dịch thương mại điện tử

4.2. Các phương thức giao dich tại sàn thương mại điện tử

Bài 5. ỨNG DỤNG MARKETING ĐIỆN TỬ TRONG DOANH NGHIỆP






Thời gian: 18 giờ
1. Mục tiêu: Xác định cách thức ứng dụng Marketing điện tử trong doanh nghiệp, Phân tích các chính sách marketing điện tử hỗn hợp
2. Nội dung:

5.1. Tổng quan về Marketing điện tử

5.2. Ứng dụng Marketing điện tử trong doanh nghiệp

5.3. Các chính sách marketing điện tử hỗn hợp (E marketing mix)

5.4. Thách thức đối với quá trình marketing trên nền tảng thương mại điện tử

Bài 6. THANH TOÁN ĐIỆN TỬ






Thời gian: 14 giờ
1. Mục tiêu: Xác định các hệ thống thanh toán điện tử cơ bản, thực hiên được các thanh toán điện tử
2. Nội dung:

6.1. Tổng quan về thanh toán điện tử

6.2. Các hệ thống thanh toán điện tử cơ bản 

Bài 7. CHÍNH PHỦ ĐIỆN TỬ






Thời gian: 6 giờ
1. Mục tiêu: Trình bày cấu trúc và nội dung hoạt động của chính phủ điện tử, Phân tích tính tất yếu và lợi ích của chính phủ điện tử.
2. Nội dung:

7.1. Khái quát về chính phủ điện tử

7.2. Cấu trúc và nội dung hoạt động của chính phủ điện tử

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng: phòng học lý thuyết ( hoặc phòng máy)

2. Trang thiết bị máy móc: Projector, overhead, bảng, phấn, phòng học có kết nối internet

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: 

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
+ Trình bày được các khái niệm về thương mại điện tử;

+ Phân tích được những lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử; 

+ Xác định được cấu trúc và cơ sở dữ liệu của thương mại điện tử; 

+ Phân biệt các hình thức giao dịch thương mại điện tử; 

+ Trình bày các phương thức giao dịch tại sàn giao dịch thương mại điện tử;

+ Phân biệt các hệ thống thanh toán điện tử cơ bản;

+ Phân tích tính tất yếu và lợi ích của chính phủ điện tử;

+ Trình bày tổng quan về marketing điện tử.

- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá các điều kiện và xây dựng quy trình để thực hiện thanh toán điện tử; 

+ Ứng dụng thương mại điện tử trong hoạt động kinh doanh tại doanh nghiệp. 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các chiến lược marketing, kinh doanh trên hế thống thương mại điện tử. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, 
4. Tài liệu tham khảo: 

(1). Bài giảng Thương mại điện tử do Khoa QTKD-DL-TT biên soạn 2015

(2). TS. Trần Văn Hòa (Chủ biên), Giáo trình Thương mại điện tử căn bản, NXB Tài chính – Hà Nội (2010);

(3). PGS.TS NGƯT Nguyễn Văn Hồng, TS. Nguyễn Văn Thoan, Giáo trình thương mại điện tử căn bản, NXB Bách Khoa – Hà Nội, 2013.

(4). TS. Phạm Thu Hương, Ths. Nguyễn Văn Thoan, Ứng dụng Marketing điện tử trong kinh doanh, NXB khoa học và kỹ thuật.
 5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: ĐÀM PHÁN TRONG KINH DOANH

Mã mô đun: 1842400013

Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ; (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất mô đun:

- Vị trí: môn học này học sau các môn: marketing căn bản
- Tính chất: cung cấp những kiến thức tổng hợp cơ bản về đàm phán 

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:

+ Học sinh trình bày được các khái niệm đàm phán trong kinh doanh

+ Trình bày được các nguyên tắc trong đàm phán trong kinh doanh
+ Trình bày được các yếu tố ảnh hưởng trong đàm phán trong kinh doanh, các thành phần của một cuộc đàm phán

- Về kỹ năng:

+ Phân tích và lựa chọn được các phương thức và chiến lược đàm phán trong kinh doanh cho hiệu quả

+ Phân tích được sự ảnh hưởng của văn hóa trong đàm phán kinh doanh.

+ Xây dựng được các bước của một cuộc đàm phán trong kinh doanh.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các vấn đề về đàm phán trong kinh doanh. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:
	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1. GIỚI THIỆU CHUNG VỀ ĐÀM PHÁN TRONG KINH DOANH

1.1. Một số khái niệm về đàm phán trong kinh doanh
1.2. Những nguyên tắc trong đàm phán trong kinh doanh
1.3. Những yếu tố ảnh hưởng trong đàm phán trong kinh doanh
1.4. Các thành phần của cuộc đàm phán 
1.5. Nghệ thuật đảm bảo thành công trong đàm phán
	20
	8
	12
	

	
	Bài 2. NỘI DUNG, PHƯƠNG THỨC VÀ CHIẾN LƯỢC ĐÀM PHÁN TRONG KINH DOANH
2.1. Nội dung đàm phán trong kinh doanh

2.2. Các phương thức đàm phán trong kinh doanh
2.3. Các chiến lược đàm phán trong kinh doanh
	26
	8
	18
	

	
	KIỂM TRA
	2
	
	
	2

	
	Bài 3. VĂN HÓA TRONG ĐÀM PHÁN GIAO DỊCH KINH DOANH
3.1. Khái quát về văn hóa

3.2. Các yếu tố văn hóa trong đàm phán giáo dịch kinh doanh

3.3. Ảnh hưởng của văn hóa tới hành vi giao dịch, đàm phán kinh doanh

3.4. Vận dụng sự khác biệt về văn hóa trong đàm phán kinh doanh
	22
	7
	15
	

	2
	Bài 4. QUÁ TRÌNH ĐÀM PHÁN TRONG GIAO DỊCH KINH DOANH 

4.1. Hoạt động chuẩn bị đàm phán
4.2. Tổ chức đàm phán kinh doanh 
4.3. Quá trình ra quyết định trong đàm phán
	20
	7
	13
	

	
	Cộng
	90
	30
	58
	02


2. Nội dung chi tiết:

Bài 1. GIỚI THIỆU CHUNG VỀ ĐÀM PHÁN TRONG KINH DOANH

Thời gian: 20 giờ
1. Mục tiêu: cung cấp các khái niệm về đàm phán trong kinh doanh, những nguyên tắc trong đàm phán trong kinh doanh, các yếu tố ảnh hưởng trong đàm phán trong kinh doanh, các thành phần của cuộc đàm phán và nghệ thuật đảm bảo thành công trong đàm phán.     
2. Nội dung: 

1.1. Một số khái niệm về đàm phán trong kinh doanh
1.2. Những nguyên tắc trong đàm phán trong kinh doanh
1.3. Những yếu tố ảnh hưởng trong đàm phán trong kinh doanh
1.4. Các thành phần của cuộc đàm phán 
1.5. Nghệ thuật đảm bảo thành công trong đàm phán     

Bài 2. NỘI DUNG, PHƯƠNG THỨC VÀ CHIẾN LƯỢC ĐÀM PHÁN TRONG KINH DOANH
Thời gian: 26 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về nội dung, phương thức và chiến lược đàm phán trong kinh doanh     
2. Nội dung:

2.1. Nội dung đàm phán trong kinh doanh

2.2. Các phương thức đàm phán trong kinh doanh
2.3. Các chiến lược đàm phán trong kinh doanh     

Bài 3. VĂN HÓA TRONG ĐÀM PHÁN GIAO DỊCH KINH DOANH
Thời gian: 22 giờ
1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về văn hóa trong đàm phán giao dịch kinh doanh.

2. Nội dung:

3.1. Khái quát về văn hóa

3.2. Các yếu tố văn hóa trong đàm phán giáo dịch kinh doanh

3.3. Ảnh hưởng của văn hóa tới hành vi giao dịch, đàm phán kinh doanh

3.4. Vận dụng sự khác biệt về văn hóa trong đàm phán kinh doanh

Bài 4. QUÁ TRÌNH ĐÀM PHÁN TRONG GIAO DỊCH KINH DOANH 

Thời gian: 20 giờ

1. Mục tiêu: cung cấp cho HS những kiến thức về quá trình đàm phán trong giao dịch kinh doanh

2. Nội dung:

4.1. Hoạt động chuẩn bị đàm phán
4.2. Tổ chức đàm phán kinh doanh 
4.3. Quá trình ra quyết định trong đàm phán 
IV. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: Phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị, máy móc: Máy tính, máy chiếu, có kết nối internet

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: Bài giảng môn Đàm phán trong kinh doanh của Khoa QTKD-DL-TT

4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn, phòng học có kết nối internet (hoặc phòng máy).

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức:

+ Học sinh trình bày được các khái niệm đàm phán trong kinh doanh

+ Trình bày được các nguyên tắc trong đàm phán trong kinh doanh
+ Trình bày được các yếu tố ảnh hưởng trong đàm phán trong kinh doanh, các thành phần của một cuộc đàm phán

- Về kỹ năng:

+ Phân tích và lựa chọn được các phương thức và chiến lược đàm phán trong kinh doanh cho hiệu quả

+ Phân tích được sự ảnh hưởng của văn hóa trong đàm phán kinh doanh.

+ Xây dựng được các bước của một cuộc đàm phán trong kinh doanh.

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày các vấn đề về đàm phán trong kinh doanh. Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, quan sát để đưa ra nhận định một vấn đề
4. Tài liệu tham khảo: 

(1) Bài giảng Đàm phán trong kinh doanh, Khoa QTKD-DL-TT, 2019

(2) Nghệ thuật đàm phán và thương lượng, hồng Phương, NXB Thế giới

(3) Nghệ thuật đàm phán đỉnh cao, Kerry Petterson, Joseph Grenny, Ron McMillan & Switzler, NXB lao động xã hội.

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CÔNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: LẬP KẾ HOẠCH BÁN HÀNG

Mã mô đun: 1842400014
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ; (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ; Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

- Vị trí: Mô dun này học sau các mô đun phân tích hoạt động kinh doanh, quản trị sản xuất.

- Tính chất: là mô dun kỹ thuật ngành, thuộc các mô dun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:

+ Trình bày được những vấn đề tổng quan về lập kế hoạch kinh doanh 

+ Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến việc hình thành ý tưởng kinh doanh

+ Xác định được các nội dung cần thiết trong mô tả doanh nghiệp và mô tả sản phẩm, dịch vụ kinh doanh

+ Trình bày được các nội dung cần thiết trong phân tích thị trường

+ Trình bày được nội dung và cách thức xác định mục tiêu kinh doanh

+ Xác định được nội dung cần phân tích trong ma trận SWOT

+ Trình bày được các nội dung cơ bản về xây dựng kế hoạch hành động

+ Trình bày được các nội dung cơ bản về đánh giá hiệu quả kế hoạch kinh doanh

- Về kỹ năng:

+ Nhận biết các trường hợp lập kế hoạch kinh doanh trong thực tế

+ Đánh giá các cơ hội và lựa chọn ý tưởng kinh doanh

+ Mô tả được về doanh nghiệp và sản phẩm/ dịch vụ kinh doanh 

+ Phân tích các yếu tố trong môi trường kinh doanh

+ Xác định được các mục tiêu kinh doanh và xây dựng được ma trận SWOT

+ Xây dựng được các kế hoạch hành động trong lập kế hoạch kinh doanh

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Rèn luyện ý thức trong học tập. 

+Yêu thích học phần, ngành học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong học tập. 

+ Có đạo đức nghề nghiệp, có tinh thần cầu tiến, có ý thức khởi nghiệp.

+ Có tinh thần tự học nhằm nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ, đáp ứng nhu cầu công việc.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1. TỔNG QUAN VỀ LẬP KẾ HOẠCH BÁN HÀNG

1.1. Những vấn đề chung

1.2. Nội dung và quá trình lập kế hoạch kinh doanh
	14
	6
	8
	

	2
	Bài 2. MÔ TẢ DOANH NGHIỆP VÀ SẢN PHẨM 

2.1. Mô tả doanh nghiệp

2.2. Mô tả sản phẩm, dịch vụ
	16
	6
	10
	

	3
	Bài 3. PHÂN TÍCH THỊ TRƯỜNG

3.1. Các khái niệm

3.2. Phân tích ngành

3.3. Phân tích khách hàng

3.4. Phân tích cạnh tranh

3.5. Phân tích rủi ro
	18
	6
	12
	

	4
	KIỂM TRA
	
	
	
	2

	5
	Bài 4. XÂY DỰNG KẾ HOẠCH HÀNH ĐỘNG

6.1. Kế hoạch marketing

6.2. Kế hoạch bán hàng

6.3. Kế hoạch sản xuất

6.4. Kế hoạch nhân sự 

6.5. Kế hoạch tài chính
	16
	6
	10
	

	6
	Bài 5. ĐÁNH GIÁ HIỆU QUẢ BẢN KẾ HOẠCH KINH DOANH

7.1. Đánh giá hiệu quả bản kế hoạch kinh doanh

7.2. Hoàn tất kế hoạch kinh doanh về nội dung và hình thức
	24
	6
	18
	

	
	Cộng
	90
	30
	58
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1. TỔNG QUAN VỀ LẬP KẾ HOẠCH KINH DOANH                                   

Thời gian: 14 giờ

1. Mục tiêu:

- Xác định những vấn đề chung về lập kế hoạch kinh doanh

- Xác định được nội dung và quá trình lập kế hoạch kinh doanh

2. Nội dung:

1.1. Những vấn đề chung

1.2. Nội dung và quá trình lập kế hoạch kinh doanh

Bài 2. HÌNH THÀNH Ý TƯỞNG KINH DOANH

Thời gian: 24  giờ

1. Mục tiêu:

- Trình bày được các khái niệm về ý tưởng kinh doanh

- Xác định được các thành tố hình thành cơ hội kinh doanh

- Xác định được cách hình thành ý tưởng kinh doanh và lựa chọn ý tưởng kinh doanh 

2. Nội dung:

2.1. Các khái niệm

2.2. Cơ hội kinh doanh

2.3. Hình thành ý tưởng kinh doanh

2.4. Đánh giá và lựa chọn ý tưởng kinh doanh

Bài 3. MÔ TẢ DOANH NGHIỆP VÀ SẢN PHẨM 

Thời gian: 20 giờ

1. Mục tiêu:

- Biết cách mô tả tổng quan và chi tiết về doanh nghiệp

- Mô tả được sản phẩm và dịch vụ kinh doanh

2. Nội dung:

2.1. Mô tả doanh nghiệp

2.2. Mô tả sản phẩm, dịch vụ 

Bài 4. PHÂN TÍCH THỊ TRƯỜNG

Thời gian: 26 giờ

1. Mục tiêu:

- Phân tích được các yếu tố thuộc ngành nghề kinh doanh 

- Phân tích được các yếu tố về khách hàng, cạnh tranh và rủi ro

2. Nội dung:

4.1. Các khái niệm

4.2. Phân tích ngành

4.3. Phân tích khách hàng

4.4. Phân tích cạnh tranh

4.5. Phân tích rủi ro 

Bài 5. XÁC ĐỊNH MỤC TIÊU KINH DOANH VÀ PHÂN TÍCH MA TRẬN SWOT                                                

Thời gian: 16 giờ

1. Mục tiêu:

- Xác định đươc các mục tiêu trong kinh doanh

- Xác định được các yếu tố trong ma trận SWOT

- Xây dựng được ma trận SWOT cho kế hoạch kinh doanh

2. Nội dung:

5.1. Xác định mục tiêu kinh doanh 

5.2. Phân tích ma trận SWOT 

Bài 6. XÂY DỰNG KẾ HOẠCH HÀNH ĐỘNG

Thời gian: 26 giờ

1. Mục tiêu:

- Xác định được nội dung các kế hoạch liên quan trong kinh doanh

- Xây dựng được các kế hoạch liên quan đến hoạt động kinh doanh

2. Nội dung:

6.1. Kế hoạch marketing

6.2. Kế hoạch bán hàng

6.3. Kế hoạch sản xuất

6.4. Kế hoạch nhân sự 

6.5. Kế hoạch tài chính

Bài 7. ĐÁNH GIÁ HIỆU QUẢ BẢN KẾ HOẠCH KINH DOANH

Thời gian: 24 giờ

1. Mục tiêu:

- Xác định được các tiêu chí đánh giá hiệu quả của bản kế hoạch kinh doanh

- Đánh giá được hiệu quả kinh doanh trong thực tế

2. Nội dung:

7.1. Đánh giá hiệu quả bản kế hoạch kinh doanh

7.2. Hoàn tất kế hoạch kinh doanh về nội dung và hình thức 

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng:

2. Trang thiết bị, máy móc: 

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: Bài giảng, đề cương, lịch trình giảng dạy
4. Các điều kiện khác: Máy vi tính, Projector, overhead, Video, Bảng, phấn 
V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
+ Xác định được nội dung của kế hoạch kinh doanh

+ Mô tả được thông tin về doanh nghiệp và sản phẩm

+ Phân tích được thị trường 

+ Xác định được mục tiêu kinh doanh

+ Phân tích được ma trận swot

+ Lập được kế hoạch hành động

+ Xác định được cách đánh giá hiệu quả bản kế hoạch kinh doanh

- Về kỹ năng:

+ Nhận biết các trường hợp lập kế hoạch kinh doanh trong thực tế

+ Đánh giá các cơ hội và lựa chọn ý tưởng kinh doanh

+ Mô tả được về doanh nghiệp và sản phẩm, dịch vụ kinh doanh 

+ Phân tích các yếu tố trong môi trường kinh doanh

+ Xây dựng được các kế hoạch hành động trong lập kế hoạch kinh doanh

+ Xây dựng được kế hoạch kinh doanh trong thực tế

- Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm: 

+ Có năng lực tự chủ và tự chịu trách nhiệm trong học tập

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng môn học: Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:

- Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

- Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, thảo luận nhóm, thuyết trình để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

- Bố trí thời gian làm bài tập, thực hành lựa chọn, đánh giá ý tưởng kinh doanh và lập kế hoạch kinh doanh

- Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

3. Những trọng tâm cần chú ý

- Ý tưởng kinh doanh

- Mô tả doanh nghiệp và sản phẩm

- Phân tích khách hàng và cạnh tranh

- Xây dựng các kế hoạch hành động

4. Tài liệu tham khảo:

[1] – Khoa Kinh tế, Bài giảng Lập kế hoạch kinh doanh, Trường Cao đẳng Công Thương Miền Trung.

[2] - Bùi Đức Tuân, Giáo trình Kế hoạch kinh doanh, NXB Lao động xã hội, 2005

[3] - Võ Thị Quý, Lập kế hoạch kinh doanh, bản dịch 1999.

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):
	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun:THỰC HÀNH  BÁN HÀNG

Mã mô đun: 1842400015
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ;  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun: 

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: quản trị nguồn nhân lực

· Tính chất: là mô dun kỹ thuật nghành, thuộc các mô dun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:

Học phần giúp sinh viên có những trải nghiệm thực tế về nghề bán hàng. Tiếp xúc thực tế nhằm rút ra những bài học, nhũng kỹ năng, những kinh nghiệm huân đúc từ khi vẫn còn là sinh viên. Nhằm có những kiến thức, kỹ năng, kinh nghiệm trong nghề bán hàng, quản lý bán hàng tốt, giúp sinh viên sau tốt nghiệp vững vàng về chuyên môn, họ có thể sẽ trở thành những nhà quản lý lực lượng bán hàng giỏi giúp doanh nghiệp cạnh tranh hiệu quả trong sự phát triển của hội nhập hiện nay.
- Về kỹ năng:

+ Biết cách tiếp xúc với khách hàng và thực hiện các kỹ năng  bán hàng chuyên nghiệp.

+ Biết lập một kế hoạch bán hàng và triển khai thực tế kế hoạch bán hàng đó.

+ Biết cách tuyển dụng, lựa chọn, đánh giá và động viên nhân viên bán hàng.

+ Quản lý được năng suất bán hàng của lực lượng bán hàng và biết cách áp dụng các phương pháp để tăng năng suất của lực lượng bán hàng.

+ Xử lý được những tình huống bán hàng với những đối tượng khách hàng khác nhau.

- Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Vững vàng trong kiến thức, giỏi trong chuyên môn và nhiều kinh nghiệm thực tế, sẽ giúp sinh viên yêu thích ngành quản trị kinh doanh.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1


	Bài 1: TỔNG QUAN VỀ BÁN HÀNG 

1.1.Khái quát về bán hàng

1.2. Cơ hội và thách thức của nhân viên bán hàng

1.3.Môi trường ảnh hưởng tới hoạt dộng động bán hàng
	9
	5
	10
	

	2
	 Bài 2: KỸ NĂNG BÁN HÀNG TRỰC TUYẾN

2.1. Khái quát về bán hàng trực tuyến

2.2. Các hình thức bán hàng trực tuyến

2.3. Quy trình bán trực tuyến

Kiểm tra
	12
	7
	14
	

	3
	BÀI 3. MỘT SỐ KỸ NĂNG BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP
 3.1. Kĩ năng thăm dò

3.2. Kĩ năng trình bày

3.3. Kĩ năng thuyết phục

3.4. Kĩ năng phản bác

3.5. Kĩ năng kết thúc
	12
	6
	12
	

	4
	THỰC HÀNH
	
	
	
	2

	5
	BÀI  4. NGHỆ THUẬT BÁN LẺ

4.1. Xác định địa điểm bán hàng

4.2. Trang trí cữa hàng

4.3. Lựa chọn nhân viên bán hàng
	
	6
	10
	2

	6
	Bài 5: QUẢN LÝ VÀ PHÁT TRIỂN KỸ NĂNG BÁN HÀNG

5.1. Huấn luyện

5.2. Chương trình đào tạo bán hàng

5.3. Chương trình huấn luyện kỹ năng bán hàng

5.4. Tiến trình bán hàng căn bản

Kiểm tra
	15
	6
	12
	

	9
	Tổng 
	90
	30
	58
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:





Thời gian: 9 giờ
1.Mục tiêu của bài:

Trình bày khái niệm bán hàng. Phân tích mục tiêu tổng thể và các cơ hội thách thức của nhân viên bán hàng. Phân tích môi trường ảnh hưởng tới hoạt động bán hàng.
2. Nội dung bài:

TỔNG QUAN VỀ BÁN HÀNG 

1.1.Khái quát về bán hàng

1.2. Cơ hội và thách thức của nhân viên bán hàng

1.3.Môi trường ảnh hưởng tới hoạt dộng động bán hàng 

Bài 2:                                     Thời gian: 9 giờ


1. Mục tiêu của bài: 


Trình bày các kênh bán hàng trực tuyến, các hình thức và quy trình mua bán trực tuyến

 KỸ NĂNG BÁN HÀNG TRỰC TUYẾN

2.1. Khái quát về bán hàng trực tuyến

2.2. Các hình thức bán hàng trực tuyến

2.3. Quy trình bán trực tuyến

Bài 3:





Thời gian: 11 giờ
1.Mục tiêu của bài:

Trình bày các kĩ năng trở thành người bán hàng chuyên nghiệp
2. Nội dung bài:

MỘT SỐ KỸ NĂNG BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP

 3.1. Kĩ năng tham dò

3.2. Kĩ năng trình bày

3.3. Kĩ năng thuyết phục

3.4. Kĩ năng phản bác

3.5. Kĩ năng kết thúc

Bài 4:





Thời gian: 8 giờ
1.Mục tiêu của bài:

Trình bày cách xác định địa điểm bán hàng, trang trí lựa chọn nhân viên bán hàng phù hợp.
2. Nội dung bài:

 NGHỆ THUẬT BÁN LẺ

4.1. Xác định địa điểm bán hàng

4.2. Trang trí cữa hàng

4.3. Lựa chọn nhân viên bán hàng

Bài 5:





Thời gian: 8giờ
1.Mục tiêu của bài:

Trình bày khái niệm về huấn luyện, đào tạo bán hàng, tiến trình bán hàng căn bản.
2. Nội dung bài:

LÃNH ĐẠO VÀ PHÁT TRIỂN KỸ NĂNG BÁN HÀNG

5.1. Yêu cầu huấn luyện

5.2. Thực hiện một chương trình đào tạo bán hàng

5.3. Chương trình huấn luyện kỹ năng bán hàng

5.4. Tiến trình bán hàng căn bản

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng:

2. Trang thiết bị máy móc: 

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác:Projector, overhead, bảng, phấn

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Kiến thức: 

Học phần giúp sinh viên có những trải nghiệm thực tế về nghề bán hàng. Tiếp xúc thực tế nhằm rút ra những bài học, nhũng kỹ năng, những kinh nghiệm huân đúc từ khi vẫn còn là sinh viên. Nhằm có những kiến thức, kỹ năng, kinh nghiệm trong nghề bán hàng, quản lý bán hàng tốt, giúp sinh viên sau tốt nghiệp vững vàng về chuyên môn, họ có thể sẽ trở thành những nhà quản lý lực lượng bán hàng giỏi giúp doanh nghiệp cạnh tranh hiệu quả trong sự phát triển của hội nhập hiện nay.
- Kỹ năng:

+ Biết cách tiếp xúc với khách hàng và thực hiện các kỹ năng quản trị bán hàng chuyên nghiệp.

+ Biết lập một kế hoạch bán hàng và triển khai thực tế kế hoạch bán hàng đó.

+ Biết cách tuyển dụng, lựa chọn, đánh giá và động viên nhân viên bán hàng.

+ Quản lý được năng suất bán hàng của lực lượng bán hàng và biết cách áp dụng các phương pháp để tăng năng suất của lực lượng bán hàng.

+ Xử lý được những tình huống bán hàng với những đối tượng khách hàng khác nhau.

· Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Vững vàng trong kiến thức, giỏi trong chuyên môn và nhiều kinh nghiệm thực tế, sẽ giúp sinh viên yêu thích ngành quản trị kinh doanh.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun:Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên:
+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giao viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý:Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, hiện tượng tâm lý.
4. Tài liệu tham khảo:
- Bài giảng thực hành bán hàng, khoa QTKD-DL-TT, 2018

- TS. Trần Thị thập, Quản trị bán hàng, NXB thông tin và truyền thông, 2012.

- David Jobber & Lancaster, Bán hàng và quản trị bán hàng, NXB Thống kê, 2012.

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CĐ CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC

Tên môn học: NGHIỆP VỤ KINH DOANH THƯƠNG MẠI 1

Mã môn học: 1842400016
Thời gian thực hiện môn học:   90 giờ ; (Lý thuyết:   30  giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
VIII. Vị trí, tính chất môn học:

· Vị trí: Môn học này học sau các môn học: Marketing căn bản, tin học đại cương, quản trị học
· Tính chất: Các môn CS ngành và chuyên ngành
IX. Mục tiêu môn học:

3. Mục tiêu của học phần

- Về kiến thức: 
+ Trình bày khái niệm và đặc trưng của các doanh nghiệp kinh doanh thương mại

+ Nêu được mục đích, vai trò, chức năng, nhiệm vụ

+ Nêu được Các hình thức kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các  loại hợp đồng thương mại

+ Trình bày được Vai trò và nội dung của tổ chức doanh nghiệp thương mại (DNTM)

+ Nêu được các Nguyên tắc và yêu cầu của doanh nghiệp thương mại

+ Phân tích được Mô hình tổ chức của doanh nghiệp thương mại (DNTM)

+ Phân tích và tổ chức được mạng lưới doanh nghiệp thương mại

+ Nêu được Nguồn hàng và vai trò của nó trong hoạt động kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các hình thức tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

+ Nêu được các loại dự trữ hàng hóa trong nền kinh tế, sự hình thành và các nhân tố ảnh hưởng

+ Phân tích đươc vai trò Dự trữ hàng hóa ở doanh nghiệp thương mại

- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá mạng lưới của doanh nghiệp thương mại

+ Tổ chưc được một mạng lưới phân bố của doanh nghiệp thương mại
- Về Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

+ Có đạo đức nghề nghiệp;

+ Có tinh thần tự học nâng cao trình độ chuyên môn, đáp ứng nhu cầu công việc;

+ Có ý thức chấp hành pháp luật khi tham gia hoạt động kinh doanh thương mại

X. Nội dung môn học:

5. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành,  thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	 Chương 1  TỔNG QUAN VỀ KINH DOANH THƯƠNG MẠI 

1.1.Khái niệm và các đặc trưng của các doanh nghiệp kinh doanh thương mại

1.2 Mục đích, vai trò, chức năng, nhiệm vụ

1.3. Các hình thức kinh doanh thương mại

1.4. Hợp đồng thương mại

1.5. Nội dung các nghiệp vụ thương mạị
	10
	4
	6
	

	2
	Chương 2 TỔ CHỨC BỘ MÁY CỦA CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

2.1. Vai trò và nội dung của tổ chức doanh nghiệp thươn mại

2.2. Nguyên tắc và yêu cầu của doanh nghiệp thương mại

2.3. Mô hình tổ chức của doanh nghiệp thương mại (DNTM)

2.4.Phân bố mạng lưới doanh nghiệp thương mại
	13
	4
	9
	

	3
	Chương 3  THỊ TRƯỜNG VÀ PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG CỦA CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

3.1. Thị trường và thị trường của doanh nghiệp thương mại
3.2. Phân loại thị trường của doanh Nghiệp
3.3. Các nhân tố tác động đến thị trường của doanh nghiệp thương mại 

	11
	4
	7
	

	4
	Chương 4 TẠO NGUỒN VÀ MUA HÀNG Ở CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

4.1. Nguồn hàng và vai trò của nó trong hoạt động kinh doanh thương mại

4.2. Các hình thức tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

4.4. Tổ chức và quản trị nghiệp vụ tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

4.4. Các loại dự trữ hàng hóa trong nền kinh tế, sự hình thành và các nhân tố ảnh hưởng

4.4. Dự trữ hàng hóa ở doanh nghiệp thương mại


	17
	6
	11
	

	
	Kiểm tra
	
	
	
	2

	5
	Chương 5. BÁN HÀNG Ở CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

5.1. Vai trò và đặc điểm của bán hàng trong cơ chế thị trường

5.2. Các nghiệp vụ cơ bản của hoạt động bán hàng trong kinh doanh thương mại

5.3. Quản trị bán hàng trong kinh doanh thương mại
	19
	6
	13
	

	6
	Chương 6  QUẢN TRI MARKETING CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

6.1. Khái niệm và vai trò của marketing trong kinh doanh thương mại

6.2. Quá trình marketing trong kinh doanh thương mại

6.3. Phương hướng vận dụng marketing trong kinh doanh thương mại
	18
	6
	12
	

	
	Cộng
	90
	30
	58
	2


6. Nội dung chi tiết:

Chương 1  TỔNG QUAN VỀ KINH DOANH THƯƠNG MẠI 

Thời gian:  10  giờ

1. Mục tiêu:

- Trình bày khái niệm và đặc trưng của các doanh nghiệp kinh doanh thương mại

-  Nêu được mục đích, vai trò, chức năng, nhiệm vụ

- Nêu được Các hình thức kinh doanh thương mại

- Trình bày được các  loại hợp đồng thương mại

2. Nội dung chương

1.1.Khái niệm và các đặc trưng của các doanh nghiệp kinh doanh thương mại

1.2 Mục đích, vai trò, chức năng, nhiệm vụ

1.3. Các hình thức kinh doanh thương mại

1.4. Hợp đồng thương mại

1.5. Nội dung các nghiệp vụ thương mạị 

Chương 2 TỔ CHỨC BỘ MÁY CỦA CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

Thời gian:  13 giờ

1. Mục tiêu:

- Trình bày được Vai trò và nội dung của tổ chức doanh nghiệp thương mại (DNTM)

- Nêu được các Nguyên tắc và yêu cầu của doanh nghiệp thương mại

-  Phân tích được Mô hình tổ chức của doanh nghiệp thương mại (DNTM)

- Phân tích và tổ chức được mạng lưới doanh nghiệp thương mại

2. Nội dung chương
2.1. Vai trò và nội dung của tổ chức doanh nghiệp thương mại

2.2. Nguyên tắc và yêu cầu của doanh nghiệp thương mại

2.3. Mô hình tổ chức của doanh nghiệp thương mại (DNTM)

2.4. Phân bố mạng lưới doanh nghiệp thương mại

Chương 3  THỊ TRƯỜNG VÀ PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG CỦA CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

Thời gian: 11 giờ

1. Mục tiêu:

- Trình bày được thị  trường và thị trường của doanh nghiệp thương mại
- Phân loại được thị trường của doanh nghiệp thương mại

- Nêu được Các nhân tố tác động đến thị trường của doanh nghiệp thương mại 
2. Nội dung:

3.1. Thị trường và thị trường của doanh nghiệp thương mại
3.2. Phân loại thị trường của doanh Nghiệp
3.3. Các nhân tố tác động đến thị trường của doanh nghiệp thương mại 
Chương 4. TẠO NGUỒN VÀ MUA HÀNG Ở CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

Thời gian: 17 giờ

1. Mục tiêu: 

- Nêu được Nguồn hàng và vai trò của nó trong hoạt động kinh doanh thương mại

- Trình bày được các hình thức tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

- Nêu được các loại dự trữ hàng hóa trong nền kinh tế, sự hình thành và các nhân tố ảnh hưởng

- Phân tích đươc vai trò Dự trữ hàng hóa ở doanh nghiệp thương mại

2. Nội dung

4.1. Nguồn hàng và vai trò của nó trong hoạt động kinh doanh thương mại

4.2. Các hình thức tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

4.4. Tổ chức và quản trị nghiệp vụ tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

4.4. Các loại dự trữ hàng hóa trong nền kinh tế, sự hình thành và các nhân tố ảnh hưởng

4.4. Dự trữ hàng hóa ở doanh nghiệp thương mại

Chương 5. BÁN HÀNG Ở CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

Thời gian: 19 giờ

1. Mục tiêu:

- Trình bày được vai trò và đặc điểm của bán hàng trong cơ chế thị trường

- Nêu được các nghiệp vụ cơ bản của hoạt động bán hàng trong kinh doanh thương mại

- Nêu được hoạt động quản trị bán hàng trong kinh doanh thương mại

2. Nội dung:

5.1. Vai trò và đặc điểm của bán hàng trong cơ chế thị trường

5.2. Các nghiệp vụ cơ bản của hoạt động bán hàng trong kinh doanh thương mại

5.3. Quản trị bán hàng trong kinh doanh thương mại Chương 6  QUẢN TRI MARKETING CÁC DOANH NGHIỆP KINH DOANH THƯƠNG MẠI

 Thời gian:  18 giờ

1. Mục tiêu:

- Hiểu được khái niệm về Marketing và tư tưởng cơ bản.

- Nắm được quá trình marketing trong kinh doanh thương mại. 

- Biết vận dụng marketing trong hoạt động kinh doanh.
2. Nội dung:

6.1. Khái niệm và vai trò của marketing trong kinh doanh thương mại

6.2. Quá trình marketing trong kinh doanh thương mại

XI. 6.3. Phương hướng vận dụng marketing trong kinh doanh thương mại 

XII. Điều kiện thực hiện môn học:

1. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng: phòng máy

2. Trang thiết bị, máy móc:

Projector, overhead, bảng, phấn
3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác:

XIII. Nội dung và phương pháp, đánh giá:

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
+ Trình bày khái niệm và đặc trưng của các doanh nghiệp kinh doanh thương mại

+ Nêu được mục đích, vai trò, chức năng, nhiệm vụ

+ Nêu được Các hình thức kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các  loại hợp đồng thương mại

+ Trình bày được Vai trò và nội dung của tổ chức doanh nghiệp thương mại (DNTM)

+ Nêu được các Nguyên tắc và yêu cầu của doanh nghiệp thương mại

+ Phân tích được Mô hình tổ chức của doanh nghiệp thương mại (DNTM)

+ Phân tích và tổ chức được mạng lưới doanh nghiệp thương mại

+ Nêu được Nguồn hàng và vai trò của nó trong hoạt động kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các hình thức tạo nguồn và mua hàng ở doanh nghiệp thương mại

+ Nêu được các loại dự trữ hàng hóa trong nền kinh tế, sự hình thành và các nhân tố ảnh hưởng

+ Phân tích đươc vai trò Dự trữ hàng hóa ở doanh nghiệp thương mại

- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá mạng lưới của doanh nghiệp thương mại

+ Tổ chưc được một mạng lưới phân bố của doanh nghiệp thương mại
- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

+ Có đạo đức nghề nghiệp;

+ Có tinh thần tự học nâng cao trình độ chuyên môn, đáp ứng nhu cầu công việc;

+ Có ý thức chấp hành pháp luật khi tham gia hoạt động kinh doanh thương mại

2. Phương pháp:

Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với các bài tập trắc nghiệm
XIV. Hướng dẫn thực hiện môn học:

1. Phạm vi áp dụng môn học:

Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:

- Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

- Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

- Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

- Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Hướng dẫn người học thu thập, tìm kiếm các cở dữ liệu về khách hàng, người lao động…

3. Những trọng tâm cần chú ý

4. Tài liệu tham khảo:

4.1. Tài liệu chính


- Trường CĐCT Miền Trung, Khoa QTKD-DL-TT, Bài giảng nghiệp vụ kinh doanh thương mại 1, 2019

4.2. Tài liệu tham khảo thêm

- Nguyễn Thị Lực (Chủ biên), Giáo trình Nghiệp vụ kinh doanh thương mai- dịch vụ, sở  giáo dục Hà Nội (2010);

- PGS.TS Nguyễn Thừa Lộc PGS.TS Nguyễn Thừa Lộc,, Giáo trình quản trị doanh nghiệp thương mại, Trường Đại học Kinh tế quốc dân, 2016

5. Ghi chú và giải thích (nếu có)

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: NGHIỆP VỤ KINH DOANH THƯƠNG MẠI 2

Mã mô đun: 1842400017
Thời gian thực hiện mô đun: 60 giờ;  (Lý thuyết: 20 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 38 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

- Vị trí: Mô dun này học sau các mô đun quản trị học, nghiệp vụ kinh doanh thương mại 1 và học trước mô đun kinh doanh xuất nhập khẩu

- Tính chất: là mô dun tích hợp nghề, thuộc các mô dun đào tạo nghề bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

· Về kiến thức:

+ Trình bày được các đặc điểm trong kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các lý thuyết về kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các môi trường kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các nội dung hệ thống phân phối và mạng lưới kinh doanh thương mại

+ Phân biệt được các hình thức kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các nội dung về nhượng quyền thương mại

+ Trình bày được các nội dung về kinh doanh thương mại trên thị trường quốc tế

· Về kỹ năng:

+ Nhận diện được các yếu tố môi trường tác động 

+ Nhận diện được các loại hình kinh doanh thương mại trong thực tế

+ Thực hiện được các nghiệp vụ liên quan đến kinh doanh thương mại

· Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

+Yêu thích học phần, ngành học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong học tập. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1: ĐẶC ĐIỂM VÀ MÔI TRƯỜNG KINH DOANH THƯƠNG MẠI 
1.1. Đặc điểm kinh doanh thương mại 

1.2. Các lý thuyết về kinh doanh thương mại

1.3. Môi trường kinh doanh thương mại
	10
	4
	6
	

	2
	Bài 2. HỆ THỐNG PHÂN PHỐI VÀ MẠNG LƯỚI KINH DOANH THƯƠNG MẠI
2.1. Hệ thống phân phối

2.2. Mạng lưới kinh doanh thương mại
	10
	3
	7
	

	3
	Bài 3. HÌNH THỨC KINH DOANH THƯƠNG MẠI

3.1. Đại lý thương mại

3.2. Kinh doanh trên mạng điện tử 

3.3: Kinh doanh đa cấp
3.4 Kinh doanh theo chuỗi
	15
	5
	8
	2

	4
	Bài 4. NHƯỢNG QUYỀN THƯƠNG MẠI

4.1. Khái niệm

4.2. Đặc điểm của kinh doanh nhượng quyền 

4.3: Các hình thức nhượng quyền
4.4. Đăng ký nhượng quyền thương mại
	12
	4
	8
	

	5
	Bài 5. KINH DOANH THƯƠNG MẠI TRÊN THỊ TRƯỜNG QUỐC TẾ

5.1. Tổng quan về thương mại quốc tế

5.2. Các chính sách thương mại quốc tế 

5.3. Chuỗi giá trị toàn cầu
	12
	4
	9
	

	6
	Cộng
	60
	20
	38
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1.   ĐẶC ĐIỂM VÀ MÔI TRƯỜNG KINH DOANH THƯƠNG MẠI 

                                                                                                       Thời gian:   10 giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các đặc điểm của kinh doanh thương mại

- Trình bày được các lý thuyết về kinh doanh thương mại

- Xác định được các yếu tố trong môi trường kinh doanh thương mại

2. Nội dung bài

1.1. Đặc điểm kinh doanh thương mại 

1.2. Các lý thuyết về kinh doanh thương mại

1.3. Môi trường kinh doanh thương mại

Bài 2.   HỆ THỐNG PHÂN PHỐI VÀ MẠNG LƯỚI KINH DOANH THƯƠNG MẠI                                                                                               Thời gian:   10  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được nội dung của hệ thống phân phối trong kinh doanh thương mại

- Xác định được mạng lưới kinh doanh thương mại

- Xây dựng được mạng lưới kinh doanh thương mại trong thực tế

2. Nội dung bài

2.1. Hệ thống phân phối

2.2. Mạng lưới kinh doanh thương mại

Bài 3.   HÌNH THỨC KINH DOANH THƯƠNG MẠI           Thời gian:   15  giờ
1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được phương thức kinh doanh đại lý

- Xác định được hình thức kinh doanh qua mạng điện tử

- Trình bày được nội dung hình thức kinh doanh đa cấp

- Trình bày được nội dung hình thức kinh doanh theo chuỗi

2. Nội dung bài

3.1. Đại lý thương mại

3.2. Kinh doanh trên mạng điện tử 

3.3: Kinh doanh đa cấp

3.4 Kinh doanh theo chuỗi

Bài 4.   NHƯỢNG QUYỀN THƯƠNG MẠI                             Thời gian:   12  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các khái niệm về nhượng quyền

- Xác định được đặc điểm của kinh doanh nhượng quyền 

- Phân biệt được các hình thức nhượng quyền

- Xác định được cách thức đăng ký kinh doanh nhượng quyền

2. Nội dung bài

4.1. Khái niệm

4.2. Đặc điểm của kinh doanh nhượng quyền 

4.3: Các hình thức nhượng quyền

4.4. Đăng ký nhượng quyền thương mại

Bài 5.  KINH DOANH THƯƠNG MẠI TRÊN THỊ TRƯỜNG QUỐC TẾ

                                                                                                      Thời gian:   12  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình được được các nội dung về thương mại quốc tế

- Xác định được các chính sách thương mại quốc tế

- Xác định được nội dung chuỗi giá trị toàn cầu

2. Nội dung bài

5.1. Tổng quan về thương mại quốc tế

5.2. Các chính sách thương mại quốc tế 

5.3. Chuỗi giá trị toàn cầu

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

6. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng:

7. Trang thiết bị, máy móc: 

8. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: 

Bài giảng, đề cương, lịch trình giảng dạy

9. Các điều kiện khác:

- Máy vi tính

- Projector, overhead.

- Video

- Bảng, phấn 

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức:

+ Trình bày được các đặc điểm trong kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các lý thuyết về kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các môi trường kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các nội dung hệ thống phân phối và mạng lưới kinh doanh thương mại

+ Phân biệt được các hình thức kinh doanh thương mại

+ Trình bày được các nội dung về nhượng quyền thương mại

+ Trình bày được các nội dung về kinh doanh thương mại trên thị trường quốc tế

- Về kỹ năng:

+ Nhận diện được các yếu tố môi trường tác động 

+ Nhận diện được các loại hình kinh doanh thương mại trong thực tế

+ Thực hiện được các nghiệp vụ liên quan đến kinh doanh thương mại

- Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm: 

+ Có năng lực tự chủ và tự chịu trách nhiệm trong học tập

10. Phương pháp:

Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành

VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng môn học:

Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:

- Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

- Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, thảo luận nhóm, thuyết trình để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

- Bố trí thời gian làm bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

- Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

3. Những trọng tâm cần chú ý

- Mạng lưới phân phối

- Các hình thức kinh doanh thương mại

- Nhượng quyền

- Kinh doanh trên thị trường quốc tế

4. Tài liệu tham khảo:

[1]. GS. TS Hoàng Đức Thân (2018), Giáo trình kinh doanh thương mại, Nxb Đại học kinh tế quốc dân

[2]. PGS. TS Nguyễn Thừa Lộc và PGS. TS Trần Văn Bão (2016), Giáo Trình quản trị doanh nghiệp Thương mại, Nxb Đại học kinh tế quốc dân

[3]. GS. TS Đặng Đình Đào và GS. TS Hoàng Đức Thân (2012), Giáo Trình Kinh tế Thương mại, Nxb Đại học kinh tế quốc dân

[4]. GS.TS. Hoàng Đức Thân - PGS.TS Nguyễn Văn Tuấn (2018), Giáo trình thương mại quốc tế, Nxb Đại học kinh tế quốc dân

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: KINH DOANH XUẤT NHẬP KHẨU

Mã mô đun: 1822800018
Thời gian thực hiện mô đun: 60 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 43 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ) 
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Marketing căn bản, quản trị học
· Tính chất: là mô dun kỹ thuật nghành, thuộc các mô dun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:


- Về kiến thức: 
+ Trình bày được khái niệm cơ bản về xuất nhập khẩu.
+ Nhận biết được đề án kinh doanh

+ Giải thích được tầm quan trọng của kinh doanh xuất nhập khẩu

+ Nêu được các yếu tố tác động đến kinh doanh xuất nhập khẩu

+ Nêu được các điều kiện áp dụng incoterms

+ Nêu được các điều khoản thường gặp trong một hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế

+ Xác định đúng nội dung hóa đơn thương mại

+ Nhận biết các khoảng mục trong vận đơn đường biền

+ Phân biệt các chứng từ bảo hiểm
- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá đúng các nhân tố tác động đến hợp đồng xuất nhập khẩu

+ Đánh giá đúng điều kiện cần ứng dụng incoterms

+ Giải thích được tại sao việc sử dụng sản incoterms 2010

+ Giải thích được các kết cấu hợp đồng xuất nhập khẩu

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày, giao tiếp, rèn luyện khả năng quan sát và đánh giá sự vật, hiện tượng khách quan  Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1. TỔNG QUAN KINH DOANH XUẤT NHẬP KHẨU
1.1. kinh doanh xuất nhập khẩu là gì 

1.2. Hoạch định chiến lược

1.3. Đề án và kế hoạch kinh doanh
	10
	3
	7
	

	2
	Bài 2. INCOTERMS 2010
2.1. Giới thiệu chung về Incoterms 

2.2. Incoterms 2010
	13
	5
	8
	

	3
	BÀI 3. HỢP ĐỒNG MUA BÁN HÀNG HÓA QUỐC TẾ 
3.1. Khái quát hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế

3.2. Các điều kiện và điều khoản thường gặp trong hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế
	20
	5
	15
	

	
	Kiểm tra
	
	
	
	2

	4
	Bài 4. CÁC CHỨNG TỪ CHỦ YẾU TRONG KINH DOANH XUẤT NHẬP KHẨU

4.1. Hóa đơn thương mại

4.2. Vận đơn đường biển

4.3. Chứng từ bảo hiểm
	15
	2
	13
	

	
	Cộng
	60
	15
	43
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1. TỔNG QUAN KINH DOANH XUẤT NHẬP KHẨU

Thời gian:  10 giờ
1. Mục tiêu của bài: 

+ Trình bày được khái niệm cơ bản về xuất nhập khẩu.
+ Nhận biết được đề án kinh doanh

+ Giải thích được tầm quan trọng của kinh doanh xuất nhập khẩu

2. Nội dung bài:

1.1. Kinh doanh xuất nhập khẩu là gì 

1.2. Hoạch định chiến lược

1.3. Đề án và kế hoạch kinh doanh 

Bài 2. INCOTERMS 2010




Thời gian: 13  giờ
1. Mục tiêu của bài: 

+ Nêu được các điều kiện áp dụng incoterms

+ Đánh giá đúng điều kiện cần ứng dụng incoterms

+ Giải thích được tại sao việc sử dụng sản incoterms 2010

2. Nội dung bài:

2.1. Giới thiệu chung về Incoterms 

2.2. Incoterms 2010

BÀI 3. HỢP ĐỒNG MUA BÁN HÀNG HÓA QUỐC TẾ 

Thời gian: 20 giờ
1. Mục tiêu của bài: 

+ Nêu được các điều khoản thường gặp trong một hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế
+ Giải thích được các kết cấu hợp đồng xuất nhập khẩu

2. Nội dung bài: 

3.1. Khái quát hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế

3.2. Các điều kiện và điều khoản thường gặp trong hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế

Bài 4. CÁC CHỨNG TỪ CHỦ YẾU TRONG KINH DOANH XUẤT NHẬP KHẨU








Thời gian: 15  giờ
1. Mục tiêu của bài: 

+ Xác định đúng nội dung hóa đơn thương mại

+ Nhận biết các khoảng mục trong vận đơn đường biền

+ Phân biệt các chứng từ bảo hiểm
2. Nội dung bài:

4.1. Hóa đơn thương mại

4.2. Vận đơn đường biển

4.3. Chứng từ bảo hiểm
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng: phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị máy móc: Projector, overhead, bảng, phấn, phòng học có kết nối internet ( hoặc phòng máy), kết hợp đi tham quan, thực tế trung tâm thương mại, chợ, siêu thị

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

         4. Các điều kiện khác: 

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức: 
+ Trình bày được khái niệm cơ bản về xuất nhập khẩu.
+ Nhận biết được đề án kinh doanh

+ Giải thích được tầm quan trọng của kinh doanh xuất nhập khẩu

+ Nêu được các yếu tố tác động đến kinh doanh xuất nhập khẩu

+ Nêu được các điều kiện áp dụng incoterms

+ Nêu được các điều khoản thường gặp trong một hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế

+ Xác định đúng nội dung hóa đơn thương mại

+ Nhận biết các khoảng mục trong vận đơn đường biền

+ Phân biệt các chứng từ bảo hiểm
- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá đúng các nhân tố tác động đến hợp đồng xuất nhập khẩu

+ Đánh giá đúng điều kiện cần ứng dụng incoterms

+ Giải thích được tại sao việc sử dụng sản incoterms 2010

+ Giải thích được các kết cấu hợp đồng xuất nhập khẩu

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày, giao tiếp, rèn luyện khả năng quan sát và đánh giá sự vật, hiện tượng khách quan  Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, 
4. Tài liệu tham khảo: 

(1). Bài giảng Kinh doanh xuất nhập khẩu Khoa QTKD-DL-TT biên soạn 2018

(2). GS.TS. Đoàn Thị Hồng vân (2016), Giáo trình Quản trị xuất nhập khẩu, NXB Kinh Tế TP Hồ Chí Minh
(3). Philip Kotler (2000) , Những nguyên lý tiếp thị, NXB Thống kê.
5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: QUẢN TRỊ KÊNH PHÂN PHỐI

Mã mô đun: 1822800019
Thời gian thực hiện mô đun: 90 giờ;  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 58 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

- Vị trí: Mô dun này học sau các mô đun marketing căn bản, quản trị học và học trước mô đun thực tập tại doanh nghiệp

- Tính chất: là mô dun tích hợp nghề, thuộc các mô dun đào tạo nghề bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:

+ Trình bày được các khái niệm liên quan đến quản trị kênh phân phối

+ Xác định được vai trò và chức năng kênh phân phối

+ Trình bày được quá trình phát triển kênh phân phối

+ Xác định được cấu trúc và thành viên kênh phân phối

+ Trình bày được các mối quan hệ và hành vi trong kênh phân phối

+ Trình bày được môi trường hoạt động của kênh phân phối

+ Xác định được nội dung các chiến lược về kênh phân phối

+ Trình bày được các nội dung về thiết kế kênh phân phối

+ Trình bày được nội dung liên quan đến phân phối hàng hóa vật chất

+ Trình bày được nội dung quản lý điều hành và kiểm soát kênh phân phối

- Về kỹ năng:

+ Lựa chọn được cấu trúc và thành viên trong kênh phân phối phù hợp

+ Phân tích được môi trường hoạt động kênh phân phối trong thực tế 

+ Lựa chọn được chiến lược cho kênh phân phối

+ Thiết kế được hệ thống kênh phân phối cơ bản 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+Yêu thích học phần, ngành học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong học tập. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1. TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ KÊNH PHÂN PHỐI
1.1. Các khái niệm 

1.2. Vai trò và chức năng của kênh phân phối

1.3. Quá trình phát triển của kênh phân phối

1.4. Quản trị kênh phân phối
	10
	4
	6
	

	2
	Bài 2: CẤU TRÚC VÀ THÀNH VIÊN KÊNH PHÂN PHỐI 

2.1. Cấu trúc kênh phân phối

2.2. Các thành viên kênh phân phối 
	12
	4
	8
	

	3
	Bài 3: HÀNH VI TRONG KÊNH VÀ MÔI TRƯỜNG HOẠT ĐỘNG CỦA CÁC KÊNH PHÂN PHỐI

3.1. Các quan hệ và hành vi trong kênh phân phối

3.2. Môi trường hoạt động của kênh phân phối
	12
	4
	8
	

	4
	Bài 4: CHIẾN LƯỢC KÊNH PHÂN PHỐI 

4.1. Khái quát về chiến lược kênh phân phối

4.2. Chiến lược kênh phân phối với chiến lược Marketing-Mix

4.3. Các chiến lược phân phối
	18
	5
	11
	2

	5
	Bài 5: THIẾT KẾ KÊNH PHÂN PHỐI 

5.1. Khái quát về thiết kế kênh phân phối

5.2. Xác định và phối hợp các mục tiêu phân phối

5.3. Các dạng quan hệ kênh

5.4. Chọn mô hình tổ chức kênh

5.5. Lựa chọn thành viên kênh

5.6. Chọn cấu trúc kênh tối ưu
	16
	6
	10
	

	6
	Bài 6: PHÂN PHỐI HÀNG HÓA VẬT CHẤT 

6.1. Tổng quan về phân phối vật chất

6.2. Tổ chức hệ thống phân phối vật chất
	12
	4
	8
	

	7
	Bài 7: QUẢN LÝ ĐIỀU HÀNH VÀ KIỂM SOÁT KÊNH PHÂN PHỐI

7.1. Khái niệm

7.2. Nội dung quản lý điều hành kênh

7.3. Đánh giá và điều chỉnh thành viên kênh
	10
	3
	7
	

	
	Cộng
	90
	30
	58
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1. TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ KÊNH PHÂN PHỐI      Thời gian:   10 giờ                             
1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các khái niệm về kênh phân phối, quản trị kênh phân phối

- Trình bày được vai trò và chức năng của kênh phân phối

- Trình bày được quá trình phát triển của kênh phân phối

- Trình bày được nội dung quản trị kênh phân phối

2. Nội dung bài

1.1. Các khái niệm 

1.2. Vai trò và chức năng của kênh phân phối

1.3. Quá trình phát triển của kênh phân phối

1.4. Quản trị kênh phân phối

Bài 2.  CẤU TRÚC VÀ THÀNH VIÊN KÊNH PHÂN PHỐI    Thời gian:   12  giờ                                             
1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được nội dung về cấu trúc kênh phân phối

- Phân biệt được các thành viên trong kênh phân phối

- Lựa chọn được cấu trúc kênh phân phối trong thực tế

2. Nội dung bài

2.1. Cấu trúc kênh phân phối

2.2. Các thành viên kênh phân phối

Bài 3. HÀNH VI TRONG KÊNH VÀ MÔI TRƯỜNG HOẠT ĐỘNG CỦA CÁC KÊNH PHÂN PHỐI                                               Thời gian:   12  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các quan hệ trong kênh phân phối

- Trình bày được các hành vi trong kênh phân phối

- Xác định được các yếu tố trong môi trường hoạt động của kênh phân phối

- Phân tích được môi trường hoạt động kênh phân phối

2. Nội dung bài

3.1. Các quan hệ và hành vi trong kênh phân phối

3.2. Môi trường hoạt động của kênh phân phối

Bài 4.  CHIẾN LƯỢC KÊNH PHÂN PHỐI        Thời gian:   18  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các khái niệm chiến lược kênh phân phối

- Xác định được các chiến lược kênh phân phối gắn với chiến lược marketing mix 

- Xác định được các loại chiến lược kênh phân phối

2. Nội dung bài

4.1. Khái quát về chiến lược kênh phân phối

4.2. Chiến lược kênh phân phối với chiến lược marketing-mix

4.3. Các chiến lược phân phối

Bài 5.  THIẾT KẾ KÊNH PHÂN PHỐI             Thời gian:   16  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được khái niệm về thiết kế kênh phân phối

- Trình được các mục tiêu phân phố

- Phân biệt được các dạng kênh phân phối

- Xác định được các mô hình kênh phân phối

- Lựa chọn được thành viên kênh phân phối

- Lựa chọn được cấu trúc kênh phân phối

2. Nội dung bài

5.1. Khái quát về thiết kế kênh phân phối

5.2. Xác định và phối hợp các mục tiêu phân phối

5.3. Các dạng quan hệ kênh

5.4. Chọn mô hình tổ chức kênh

5.5. Lựa chọn thành viên kênh

5.6. Chọn cấu trúc kênh tối ưu

Bài 6. PHÂN PHỐI HÀNG HÓA VẬT CHẤT        Thời gian:   12 giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày khái niệm, vai trò, mục tiêu phân phối hàng hóa vật chất 

- Trình bày được các tiêu chuẩn đánh giá quá trình phân phối hàng hóa vật chất

- Xác định được các khâu liên quan trong hệ thống phân phối hàng hóa vật chất

- Tổ chức được quá trình phân phối hàng hóa vật chất

2. Nội dung bài

6.1. Tổng quan về phân phối vật chất

6.2. Tổ chức hệ thống phân phối vật chất

Bài 7. QUẢN LÝ ĐIỀU HÀNH VÀ KIỂM SOÁT KÊNH PHÂN PHỐI

                                                                                       Thời gian:   10  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được khái niệm về quản lý điều hành kênh phân phối

- Xác định được nội dung quản lý điều hành kênh phân phối

- Xác định được các phương thức đánh giá và điều chỉnh kênh phân phối

2. Nội dung bài

7.1. Khái niệm

7.2. Nội dung quản lý điều hành kênh

7.3. Đánh giá và điều chỉnh thành viên kênh 

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

11. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng:

12. Trang thiết bị, máy móc: 

13. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: 

Bài giảng, đề cương, lịch trình giảng dạy

14. Các điều kiện khác:

- Máy vi tính

- Projector

- Video

- Bảng, phấn 
V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức:

+ Trình bày được các khái niệm liên quan đến quản trị kênh phân phối

+ Xác định được vai trò và chức năng kênh phân phối

+ Trình bày được quá trình phát triển kênh phân phối

+ Xác định được cấu trúc và thành viên kênh phân phối

+ Trình bày được các mối quan hệ và hành vi trong kênh phân phối

+ Trình bày được môi trường hoạt động của kênh phân phối

+ Xác định được nội dung các chiến lược về kênh phân phối

+ Trình bày được các nội dung về thiết kế kênh phân phối

+ Trình bày được nội dung liên quan đến phân phối hàng hóa vật chất

+ Trình bày được nội dung quản lý điều hành và kiểm soát kênh phân phối

- Về kỹ năng:

+ Lựa chọn được cấu trúc và thành viên trong kênh phân phối phù hợp

+ Phân tích được môi trường hoạt động kênh phân phối trong thực tế 

+ Lựa chọn được chiến lược cho kênh phân phối

+ Thiết kế được hệ thống kênh phân phối cơ bản 

 - Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm: 

+ Có năng lực tự chủ và tự chịu trách nhiệm trong học tập

2. Phương pháp:

Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành

VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun

Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun
- Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

- Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, thảo luận nhóm, thuyết trình để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

- Bố trí thời gian làm bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

- Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

3. Những trọng tâm cần chú ý

+ Cấu trúc và thành viên kênh phân phối

+ Môi trường hoạt động kênh phân phối

+ Thiết kế kênh phân phối

+ Chiến lược kênh phân phối
4. Tài liệu tham khảo

[1] PGS.TS Trương Đình Chiến (2011), Quản trị kênh phân phối, NXB Đại học kinh tế Quốc Dân Hà Nội, Hà Nội. 

[2] TS Đào Thị Minh Thanh và Nguyễn Quang Tuấn (2010), Quản trị kênh phân phối, NXB Tài Chính.

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):


	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CÔNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc


CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

Mã mô đun: 1822800020
Thời gian thực hiện mô đun: 60 giờ;  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 27 giờ;    Kiểm tra: 03 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: 

· Tính chất: là mô đun kỹ thuật ngành, thuộc các mô đun đào tạo bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

· Về kiến thức

+ Hiểu rõ tầm quan trọng của việc chăm sóc khách hàng và hoạt động quản trị quan hệ khách hàng

+ Xác định được phương pháp và cách thức sử dụng dữ liệu khách hàng

+ Hiểu và giải thích được quy trình quản trị quan hệ khách hàng

+ Mô tả các nguyên tắc ứng xử trong các tình huống tiếp xúc với khách hàng

+ Hiểu được những khiếm khuyết trong việc chăm sóc khách hàng để cải thiện công tác chăm sóc khách hàng

+ Nắm vững cách thức và phương pháp để xác định nhu cầu, mong muốn và phản hồi từ khách hàng

· Về kỹ năng
+ Hiểu và vận dụng tốt quy trình quản trị quan hệ khách hàng

+ Tìm kiếm và sử dụng dữ liệu khách hàng hiệu quả

+ Thực hiện được các nguyên tắc ứng xử trong các tình huống tiếp xúc với khách hàng

+ Cải thiện công tác chăm sóc khách hàng hoàn thiện hơn

+ Tim ra được cách thức và phương pháp để xác định nhu cầu, mong muốn và phản hồi từ khách hàng

· Năng lực tự chủ và trách nhiệm
+ Chịu trách nhiệm trong việc lựa chọn kỹ năng quan hệ khách hàng trong kinh doanh.

+ Chịu trách nhiệm trong việc bảo mật thông tin khách hàng

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1


	Bài 1: TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

1.1. Khái niệm quản trị quan hệ khách hàng (CRM)

1.2. Tầm quan trọng của quản trị quan hệ khách hàng

1.3. Những tư tưởng về quan hệ khách hàng

1.4. Khách hàng bên trong và khách hàng bên ngoài
	8


	4


	4


	

	2
	Bài 2: MÔ HÌNH IDIC TRONG QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

2.1. Mô hình IDIC và lòng tin

2.2. Nhận diện khách hàng

2.3. Phân biệt khách hàng

2.4. Tương tác với khách hàng

2.5. Tùy biến theo khách hàng
	10
	5
	5
	

	3
	Bài 3: NHỮNG  ĐO  LƯỜNG  MARKETING  THEO  KHÁCH  HÀNG  TRONG QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

3.1. Đo lường trong marketing truyền thống

3.2. Đo lường trong Marketing dựa trên khách hàng
	7
	4
	3
	

	4
	Bài 4: SỬ DỤNG CƠ SỞ DỮ LIỆU KHÁCH HÀNG

4.1. Cơ sở dữ liệu khách hàng

4.2. Những công cụ giành lấy dữ liệu khách hàng

4.3. Quản lý và chia sẻ dữ liệu khách hàng

KIỂM TRA
	11
	6
	4
	1

	5
	Bài 5: QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG CHIẾN LƯỢC VÀ DỰ ÁN QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

5.1. Quản trị quan hệ khách hàng chiến lược

5.2. Dự án quản trị quan hệ khách hàng
	10
	5
	5
	

	
	Bài 6: CÁC KỸ NĂNG QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

6.1. Thương mại điện tử - Những mối quan hệ với khách hàng trên internet

6.2. Quản lý các mối quan hệ thông qua mâu thuẫn

6.3. Chống lại sự tự mãn: Những khao khát mới lạ trong quan hệ với khách hàng

KIỂM TRA
	14
	6
	6
	2



	
	Cộng
	60
	30
	27
	3


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:
TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG    Thời gian: 8 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Giới thiệu khái niệm quản trị quan hệ khách hàng, tầm quan trọng của quản trị quan hệ khách hàng, xác định đúng đối tượng khách hàng.

2. Nội dung bài:

1.1. Khái niệm quản trị quan hệ khách hàng (CRM)

1.2. Tầm quan trọng của quản trị quan hệ khách hàng

1.3. Những tư tưởng về quan hệ khách hàng

1.4. Khách hàng bên trong và khách hàng bên ngoài

Bài 2:
MÔ HÌNH IDIC TRONG QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG





Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài: 

Hiểu và mô tả được mô hình IDIC, vận dụng được mô hình vào trong quản trị quan hệ khách hàng.

2. Nội dung bài:

2.1. Mô hình IDIC và lòng tin

2.2. Nhận diện khách hàng

2.3. Phân biệt khách hàng

2.4. Tương tác với khách hàng

2.4. Tùy biến theo khách hàng

Bài 3:
NHỮNG  ĐO  LƯỜNG  MARKETING  THEO  KHÁCH  HÀNG  TRONG QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG

Thời gian: 7 giờ

1. Mục tiêu của bài: 

Đo lường được các chính sách marketing trong quản trị quan hệ khách hàng.

So sánh được 2 phương pháp đo lương chính sách marketing trong quản trị quan hệ khách hàng.

2. Nội dung bài:

3.1. Đo lường trong marketing truyền thống

3.2. Đo lường trong Marketing dựa trên khách hàng

Bài 4:
SỬ DỤNG CƠ SỞ DỮ LIỆU KHÁCH HÀNG

Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Xác định được cơ sở dữ liệu khách hàng, thu thập được dữ liệu khách hàng bằng những công cụ đã học, quản lý và chia sẻ dữ liệu khách hàng hiệu quả, phục vụ đúng chiến lượng quản trị khách hàng của tổ chức

2. Nội dung bài:

4.1. Cơ sở dữ liệu khách hàng

4.2. Những công cụ giành lấy dữ liệu khách hàng

4.3. Quản lý và chia sẻ dữ liệu khách hàng

Bài 5:
QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG CHIẾN LƯỢC VÀ DỰ ÁN QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG



Thời gian: 10 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Xác định được các hoạt động của CRM chiến lược, mô tả được các bước hình thành CRM chiến lược.

Xác định được các thành phần của dự án CRM. Vận dụng được các ứng dụng CRM.

2. Nội dung bài:

5.1. Quản trị quan hệ khách hàng chiến lược

5.2. Dự án quản trị quan hệ khách hàng

Bài 6:
CÁC KỸ NĂNG QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG
   Thời gian: 12 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Giải thích được các kỹ năng quản trị quan hệ khách hàng, vận dụng thành công các kỹ năng quản trị quan hệ khách hàng cho từng tình huống cụ thể.

2. Nội dung bài:

6.1. Thương mại điện tử - Những mối quan hệ với khách hàng trên internet

6.2. Quản lý các mối quan hệ thông qua mâu thuẫn

6.3. Chống lại sự tự mãn: Những khao khát mới lạ trong quan hệ với khách hàng

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng:

2. Trang thiết bị máy móc:

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: Projector, bảng, phấn, laptop.

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

· Kiến thức: 


+ Hiểu được khái niệm và tầm quan trọng của quản trị quan hệ khách hàng
 
+ Mô tả được mô hình IDIC

+ Xác định được dữ liệu khách hàng và phương pháp thu thập chúng

+ Mô tả được các bước hình thành CRM chiến lược.

+ Giải thích được các kỹ năng quản trị quan hệ khách hàng
· Kỹ năng:

+ Vận dụng được mô hình IDIC
+Thu thập được dữ liệu khách hàng và quản lý chúng đúng mục đích

+ Vận dụng thành công các kỹ năng quản trị quan hệ khách hàng trong kinh doanh
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm: 

Tự tin trong quan hệ với các đối tác kinh doanh. Xử lý các tình huống giao tiếp trong kinh doanh linh hoạt hơn.

2. Phương pháp: 

Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành.
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun

Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý
Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, hiện tượng tâm lý.
4. Tài liệu tham khảo

[1] Lưu Đan Thọ, Lượng Văn Quốc (2014), Quản trị quan hệ khách hàng, NXB Tài Chính.

[2] Jill Dyche (2012) Cẩm nang quản lý mối quan hệ khách hàng, NXB Đồng Tháp.

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: QUẢN TRỊ DỊCH VỤ

Mã mô đun: 1822800021
Thời gian thực hiện mô đun: 60 giờ;  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 27 giờ;    Kiểm tra: 03 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

- Vị trí: Mô dun này học sau các mô đun quản trị học, marketing căn bản, nghiên cứu thị trường 

- Tính chất: là mô dun tích hợp nghề, thuộc các mô dun đào tạo nghề bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

·  Về kiến thức:

+ Trình bày được các khái niệm và đặc điểm cơ bản của ngành dịch vụ

+ Phân biệt được giữa sản xuất và dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung của quản trị dịch vụ

+ Xác định được các giai đoạn phát triển của ngành dịch vụ và các ngành dịch vụ chủ yếu

+ Trình bày được các loại chiến lược trong kinh doanh dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung hoạch định trong quản trị dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung về thiết kế và phân tích quy trình cung ứng dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung liên quan đến quản trị chất lượng dịch vụ

· Về kỹ năng:

+ Nhận diện được các loại hình kinh doanh dịch vụ tại Việt Nam 

+ Nhận diện được các loại chiến lược kinh doanh trong ngành dịch vụ

+ Có khả năng nhận diện được địa điểm tốt và bố trí được mặt bằng kinh doanh dịch vụ

+ Thiết kế và phân tích được quy trình cung ứng dịch vụ hiệu quả 

+ Tính được tiền lương theo các phương pháp khác nhau. 

+ Đề xuất được các ý tưởng quản trị chất lượng dịch vụ hiệu quả  

· Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

+ Rèn luyện tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. 

+Yêu thích học phần, ngành học đang theo học, cảm thấy thích thú, say mê trong học tập. 

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1: GIỚI THIỆU VỀ DỊCH VỤ VÀ QUẢN TRỊ DỊCH VỤ 
1.1. Các khái niệm về dịch vụ

1.2. Các đặc điểm cơ bản của ngành dịch vụ

1.3. Sự khác biệt giữa sản xuất và dịch vụ

1.4. Nội dung của quản trị dịch vụ
	6
	4
	2
	

	2
	Bài 2. XU HƯỚNG PHÁT TRIỂN VÀ CÁC NGÀNH DỊCH VỤ CHỦ YẾU
2.1. Xu hướng phát triển 

2.2. Các ngành dịch vụ chủ yếu

2.3. Dịch vu kinh doanh và chuyên môn tại Việt Nam 
	8
	4
	4
	

	3
	Bài 3. CHIẾN LƯỢC DỊCH VỤ TOÀN DIỆN
3.1. Các cấp độ chiến lược

3.2. Quy trình phát triển chiến lược

3.3. Các chiến lược cạnh tranh chủ yếu
	10
	4
	4
	2

	4
	Bài 4. HOẠCH ĐỊNH CÔNG SUẤT, NGUỒN LỰC VÀ  QUẢN TRỊ CUNG CẦU DỊCH VỤ
4.1. Công suất và đo lường công suất 

4.2. Hoạch định nguồn lực

4.3. Quản trị cung cầu dịch vụ 
	8
	5
	3
	

	5
	Bài 5. ĐỊNH VỊ CÔNG TY VÀ BÀI TRÍ MẶT BẰNG DỊCH VỤ

5.1. Các nhân tố ảnh hưởng đến định vị công ty

5.2. Lựa chọn địa điểm

5.3. Bài trí mặt bằng dịch vụ
	10
	5
	5
	

	6
	Bài 6. THIẾT KẾ VÀ PHÂN TÍCH QUY TRÌNH CUNG ỨNG DỊCH VỤ HIỆU QUẢ

6.1. Tổ chức thiết kế công ty dịch vụ

6.2. Phân tích quy trình cung ứng dịch vụ hiệu quả
	10
	5
	4
	1

	7
	Bài 7: QUẢN TRỊ CHẤT LƯỢNG DỊCH VỤ
7.1 Khái niệm và phân loại chất lượng dịch vụ

7.2 Tiêu chí đánh giá chất lượng dịch vụ và mô hình khoản cách SERVQUAL

7.3 Cải tiến chất lượng dịch vụ
	8
	3
	5
	

	
	Cộng
	60
	30
	27
	3


2. Nội dung chi tiết

Bài 1.  GIỚI THIỆU VỀ DỊCH VỤ VÀ QUẢN TRỊ DỊCH VỤ    Thời gian:   6 giờ                                           
1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các khái niệm về dịch vụ và quản trị dịch vụ

- Trình bày được đặc điểm cơ bản của ngành dịch vụ

- Xác định được sự khác biệt giữa sản xuất và dịch vụ

- Trình bày nội dung của quản trị dịch vụ

2. Nội dung bài

1.1. Các khái niệm về dịch vụ

1.2. Các đặc điểm cơ bản của ngành dịch vụ

1.3. Sự khác biệt giữa sản xuất và dịch vụ

1.4. Nội dung của quản trị dịch vụ

Bài 2. XU HƯỚNG PHÁT TRIỂN VÀ CÁC NGÀNH DỊCH VỤ CHỦ YẾU

                                                                                          Thời gian:   8  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được xu hướng phát triển của ngành dịch vụ

- Xác định được các ngành dịch vụ chủ yếu hiện nay

- Trình bày được đặc điểm ngành kinh doanh dịch vụ và chuyên môn tại Việt Nam

2. Nội dung bài

2.1. Xu hướng phát triển 

2.2. Các ngành dịch vụ chủ yếu

2.3. Dịch vu kinh doanh và chuyên môn tại Việt Nam

Bài 3. CHIẾN LƯỢC DỊCH VỤ TOÀN DIỆN         Thời gian:   10  giờ
1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các cấp độ chiến lược trong kinh doanh dịch vụ

- Xác định được quy trình phát triển chiến lược

- Xác định được các chiến lược cạnh tranh chủ yếu

2. Nội dung bài

3.1. Các cấp độ chiến lược

3.2. Quy trình phát triển chiến lược

3.3. Các chiến lược cạnh tranh chủ yếu

Bài 4. HOẠCH ĐỊNH CÔNG SUẤT, NGUỒN LỰC VÀ QUẢN TRỊ CUNG CẦU DỊCH VỤ                                                                        Thời gian:   8  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được các khái niệm về công suất và cách thức đo lường công suất

- Xác định được nội dung hoạch định nguồn lực 

- Trình bày được nội dung quản trị cung cầu dịch vụ

2. Nội dung bài

4.1. Công suất và đo lường công suất 

4.2. Hoạch định nguồn lực

4.3. Quản trị cung cầu dịch vụ

Bài 5.   ĐỊNH VỊ CÔNG TY VÀ BÀI TRÍ MẶT BẰNG DỊCH VỤ  

                                                                                           Thời gian:   10  giờ                                     
1. Mục tiêu của bài

- Xác định được các nhân tố ảnh hưởng đến định vị công ty

- Xác định được các yếu tố trong lựa chọn địa điểm kinh doanh dịch vụ

- Trình được được các hình thức bài trí mặt bằng dịch vụ

- Nhận diện được cách chọn địa điểm và bài trí mặt bằng trong thực tế 

2. Nội dung bài

5.1. Các nhân tố ảnh hưởng đến định vị công ty

5.2. Lựa chọn địa điểm

5.3. Bài trí mặt bằng dịch vụ

Bài 6. THIẾT KẾ VÀ PHÂN TÍCH QUY TRÌNH CUNG ỨNG DỊCH VỤ HIỆU QUẢ                                                                                   Thời gian:   10  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được cách thức thiết kế công ty dịch vụ

- Nhận diện được các hình thức thiết kế công ty trong thực tế

- Trình bày được quy trình cung ứng dịch vụ hiệu quả

2. Nội dung bài

6.1. Tổ chức thiết kế công ty dịch vụ

6.2. Phân tích quy trình cung ứng dịch vụ hiệu quả

Bài 7.  QUẢN TRỊ CHẤT LƯỢNG DỊCH VỤ               Thời gian:   8  giờ

1. Mục tiêu của bài

- Trình bày được khái niệm và phân loại chất lượng dịch vụ

- Xác định được các tiêu chí đánh giá chất lượng dịch vụ

- Trình bày được mô hình đánh giá chất lượng dịch vụ

- Xác định được nội dung cải tiến chất lượng dịch vụ liên tục

2. Nội dung bài

7.1 Khái niệm và phân loại chất lượng dịch vụ

7.2 Tiêu chí đánh giá chất lượng dịch vụ và mô hình khoản cách SERVQUAL

7.3 Cải tiến chất lượng dịch vụ

IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

15. Phòng học chuyên môn/ nhà xưởng:

16. Trang thiết bị, máy móc: 

17. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: 

Bài giảng, đề cương, lịch trình giảng dạy

18. Các điều kiện khác:

- Máy vi tính

- Projector

- Video

- Bảng, phấn 
V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

- Về kiến thức:

+ Tự tin, trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

+ Trình bày được các khái niệm và đặc điểm cơ bản của ngành dịch vụ

+ Phân biệt được giữa sản xuất và dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung của quản trị dịch vụ

+ Xác định được các giai đoạn phát triển của ngành dịch vụ và các ngành dịch vụ chủ yếu

+ Trình bày được các loại chiến lược trong kinh doanh dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung hoạch định trong quản trị dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung về thiết kế và phân tích quy trình cung ứng dịch vụ

+ Trình bày được các nội dung liên quan đến quản trị chất lượng dịch vụ

- Về kỹ năng:

+ Nhận diện được các loại hình kinh doanh dịch vụ tại Việt Nam 

+ Nhận diện được các loại chiến lược kinh doanh trong ngành dịch vụ

+ Có khả năng nhận diện được địa điểm tốt và bố trí được mặt bằng kinh doanh dịch vụ

+ Thiết kế và phân tích được quy trình cung ứng dịch vụ hiệu quả 

+ Tính được tiền lương theo các phương pháp khác nhau. 

+ Đề xuất được các ý tưởng quản trị chất lượng dịch vụ hiệu quả  

 - Về năng lực tự chủ, tự chịu trách nhiệm: 

+ Có năng lực tự chủ và tự chịu trách nhiệm trong học tập

2. Phương pháp:

Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành

VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun
Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun
- Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

- Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, thảo luận nhóm, thuyết trình để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

- Bố trí thời gian làm bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

- Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

3. Những trọng tâm cần chú ý

- Nội dung quản trị dịch vụ

- Các ngành dịch vụ chủ yếu

- Chiến lược dịch vụ

- Thiết kế quy trình cung ứng dịch vụ

- Quản trị chất lượng dịch vụ

4. Tài liệu tham khảo

[1] Lưu Đan Thọ và cộng sự (2016), Quản trị dịch vụ, NXB Tài Chính.

[2] Lưu Đan Thọ và cộng sự (2016), Marketing dịch vụ hiện đại, NXB Tài Chính.

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: HÀNH VI KHÁCH HÀNG

Mã mô đun: 1842400018
Thời gian thực hiện mô đun: 45 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ) 
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Marketing căn bản, quản trị học
· Tính chất: là mô dun kỹ thuật nghành, thuộc các mô dun đào tạo tự chọn

II. Mục tiêu mô đun:


- Về kiến thức: Giúp trang bị cho sinh viên một số kiến thức cơ bản về hành vi khách hàng, nhân tố tác động đến quá trình ra quyết định mua sắm của khách hàng.

+ Trình bày được khái niệm cơ bản về hành vi khách hàng.
+ Nhận biết được những yếu tố quan trọng tác động đến hành vi của khách hàng
+ Giải thích được tầm quan trọng của hành vi khách hàng đối với hoạt động tiếp thị

+ Nêu được các yếu tố tác động đến hành vi của khách hàng
+ Nêu được các nhân tố tác động đến sự nhận biết của nhu cầu

+ Phân loại các quy tắc ra quyết định mà NTD có thể áp dụng

+ Nêu được các tiêu chuẩn đánh giá
+ Trình bày Các khía cạnh về đo lường các tiêu chuẩn đánh giá của người tiêu dùng
+ Nêu được quá trình sau khi đi mua sắm

+ Nêu được các yếu tố ảnh hưởng đến sự hài lòng, mua lặp lại của NTD

- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá đúng các nhân tố tác động đến sự nhận biết của nhu cầu

+ Đánh giá đúng bản chất sự nhận biết của nhu cầu

+ Giải thích được tại sao việc sử dụng sản phẩm lại quan trọng đối với các nhà tiếp thị

+ Giải thích được các chính sách của nhà tiếp thị trong việc ứng dụng các tác động của vắn hóa đối với hành vi tiêu dùng

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày, giao tiếp, rèn luyện khả năng quan sát và đánh giá sự vật, hiện tượng khách quan  Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1
	Bài 1. TỔNG QUAN VỀ HÀNH VI KHÁCH  HÀNG 
1.1. Hành vi khách hàng là gì 

1.2. Phân biệt và xác định vai trò của khách hàng

1.3. Nghiên cứu hành vi khách hàng
	5
	2
	3
	

	2
	Bài 2. HÀNH VI KHÁCH HÀNG TRƯỚC KHI MUA SẮM
2.1. Nhận biết nhu cầu 

2.2. Tìm kiếm thông tin
	10
	4
	6
	

	3
	BÀI 3. HÀNH VI KHÁCH HÀNG KHI MUA SẮM 
3.1. Các tiêu chuẩn đánh giá 

3.2. Các quy tắc quyết định
	8
	3
	5
	

	4
	Bài 4. HÀNH VI KHÁCH HÀNG SAU KHI MUA

4.1. Tâm lý người tiêu dùng sau khi mua sắm

4.2. Sự hài lòng của khách hàng, hành vi mua sắm lặp lại
	9
	2
	5
	2

	5
	Bài 5.  VỀ NĂNG LỰC TỰ CHỦ VÀ TRÁCH NHIỆM - SỰ THAY ĐỔI VỀ NĂNG LỰC TỰ CHỦ VÀ TRÁCH NHIỆM
5.1. Khái niệm Về năng lực tự chủ và trách nhiệm
5.2. Các yếu tố cấu thành nên Về năng lực tự chủ và trách nhiệm 

5.3. Các đặc tính của thông tin tác động đến sự hình thành và thay đổi Về năng lực tự chủ và trách nhiệm
	8
	2
	6
	

	6
	 Bài 6. NHỮNG  NHÂN  TỐ  BÊN  NGOÀI  ẢNH   HƯỞNG ĐẾN HÀNH VI KHÁCH HÀNG
6.1. Các yếu tố thuộc về văn hóa

6.2. Các yếu tố thuộc về xã hội.
	5
	2
	3
	

	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:







Thời gian:  5 giờ
1. Mục tiêu của bài: Trình bày được khái niệm cơ bản về hành vi khách hàng, nhận biết được những yếu tố quan trọng tác động đến hành vi của khách hàng, Giải thích được tầm quan trọng của hành vi khách hàng đối với hoạt động tiếp thị, Nêu được các yếu tố tác động đến hành vi của khách hàng
2. Nội dung bài:

TỔNG QUAN VỀ HÀNH VI KHÁCH  HÀNG

1.1. Hành vi khách hàng là gì 

1.2. Phân biệt và xác định vai trò của khách hàng

1.3. Nghiên cứu hành vi khách hàng
Bài 2:





Thời gian: 10  giờ
1. Mục tiêu của bài: Giới thiệu khái quát nhu cầu khách hàng, quá trình nhận biết nhu cầu và tìm kiếm thông tin để đáp ứng nhu cầu.  

2. Nội dung bài:

HÀNH VI KHÁCH HÀNG TRƯỚC KHI MUA SẮM
2.1. Nhận biết nhu cầu 

2.2. Tìm kiếm thông tin
Bài 3:





Thời gian: 8 giờ

1. Mục tiêu của bài: Giới thiệu tồng quan hành vi khách hàng khi mua, xác định các tiêu chuẩn đánh giá hành vi khách hàng khi mua sắm.

2. Nội dung bài: 

HÀNH VI KHÁCH HÀNG KHI MUA SẮM
3.1. Các tiêu chuẩn đánh giá 

3.2. Các quy tắc quyết định
Bài 4:







Thời gian: 9  giờ
1. Mục tiêu của bài: Phân tích tâm lý khách hàng sau khi mua, phân tích sự hài lòng của khách hàng.
2. Nội dung bài:

HÀNH VI KHÁCH HÀNG SAU KHI MUA
4.1. Tâm lý người tiêu dùng sau khi mua sắm

4.2. Sự hài lòng của khách hàng, hành vi mua sắm lặp lại
Bài 5:





Thời gian: 8 giờ
1. Mục tiêu của bài:  Tìm hiểu Về năng lực tự chủ và trách nhiệm người tiêu dùng khi mua sản phẩm, các yếu tố cấu thành nên Về năng lực tự chủ và trách nhiệm và sự thay đổi Về năng lực tự chủ và trách nhiệm.
2. Nội dung bài:

VỀ NĂNG LỰC TỰ CHỦ VÀ TRÁCH NHIỆM - SỰ THAY ĐỔI VỀ NĂNG LỰC TỰ CHỦ VÀ TRÁCH NHIỆM
5.1. Khái niệm Về năng lực tự chủ và trách nhiệm
5.2. Các yếu tố cấu thành nên Về năng lực tự chủ và trách nhiệm 

5.3. Các đặc tính của thông tin tác động đến sự hình thành và thay đổi Về năng lực tự chủ và trách nhiệm
Bài 6






Thời gian: 5 giờ
1. Mục tiêu của bài: Phân tích yếu tố văn hóa, xã hội ảnh hưởng đến hành vi khách hàng.
2. Nội dung bài:

NHỮNG  NHÂN  TỐ  BÊN  NGOÀI  ẢNH   HƯỞNG ĐẾN HÀNH VI KHÁCH HÀNG

6.1. Các yếu tố thuộc về văn hóa

6.2. Các yếu tố thuộc về xã hội.
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng: phòng học lý thuyết

2. Trang thiết bị máy móc: Projector, overhead, bảng, phấn, phòng học có kết nối internet ( hoặc phòng máy), kết hợp đi tham quan, thực tế trung tâm thương mại, chợ, siêu thị

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

         4. Các điều kiện khác: 

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:


- Về kiến thức: Giúp trang bị cho sinh viên một số kiến thức cơ bản về hành vi khách hàng, nhân tố tác động đến quá trình ra quyết định mua sắm của khách hàng.

+ Trình bày được khái niệm cơ bản về hành vi khách hàng.
+ Nhận biết được những yếu tố quan trọng tác động đến hành vi của khách hàng
+ Giải thích được tầm quan trọng của hành vi khách hàng đối với hoạt động tiếp thị

+ Nêu được các yếu tố tác động đến hành vi của khách hàng
+ Nêu được các nhân tố tác động đến sự nhận biết của nhu cầu

+ Phân loại các quy tắc ra quyết định mà NTD có thể áp dụng

+ Nêu được các tiêu chuẩn đánh giá
+ Trình bày Các khía cạnh về đo lường các tiêu chuẩn đánh giá của người tiêu dùng
+ Nêu được quá trình sau khi đi mua sắm

+ Nêu được các yếu tố ảnh hưởng đến sự hài lòng, mua lặp lại của NTD

- Về kỹ năng: 
+ Đánh giá đúng các nhân tố tác động đến sự nhận biết của nhu cầu

+ Đánh giá đúng bản chất sự nhận biết của nhu cầu

+ Giải thích được tại sao việc sử dụng sản phẩm lại quan trọng đối với các nhà tiếp thị

+ Giải thích được các chính sách của nhà tiếp thị trong việc ứng dụng các tác động của vắn hóa đối với hành vi tiêu dùng

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, Tự tin trong thảo luận và trình bày, giao tiếp, rèn luyện khả năng quan sát và đánh giá sự vật, hiện tượng khách quan  Trung thực trong làm bài, không quay cóp, không sử dụng bài của người khác.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận, tiểu luận,  giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, 
4. Tài liệu tham khảo: 

(1). Bài giảng Hành vi khách hàng do Khoa QTKD-DL-TT biên soạn 2018

(2). THS. Tạ Thị Hồng Hạnh, Bài giảng Hành vi khách hàng, Đại học mở TP Hồ Chí Minh
(3). Philip Kotler (2000) , Những nguyên lý tiếp thị, NXB Thống kê.
(4). PGS.Trần Minh Đạo, Marketing, NXB Thống kê Hà Nội
5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc



CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun:  NGHIỆP VỤ BÁN HÀNG ONLINE

Mã mô đun: 1842400019
Thời gian thực hiện mô đun: 45 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập:28 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: Mô dun này học sau các mô dun: Quản tri học, quản trị bán hàng
· Tính chất: là mô dun kỹ thuật ngành,  thuộc các môn học bắt buộc

II. Mục tiêu mô đun:

· Về kiến thức:

+ Giải thích được các khái niệm các hình thức hàng hàng online

+ Phân tích nội dung các yếu tố trong chính sách bán hàng online, marketing online

+ Xác định các chiến lược trong bán hàng online

+ Xác định các phương thức phân phối, lựa chọn và quản lý kênh phân phối bán hàng

- Về kỹ năng:

+ Thiết lập được chính sách bán hàng online cho doanh nghiệp

+ Lựa chọn và quản lý kênh bán hàng online với doanh nghiệp đang hoạt động

+ Xây dựng chiến lược Marketing online cho doanh nghiệp

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

 Yêu thích nghề marketing, khám phá các kỹ năng và phương thức bán hàng online, các kỹ năng bán hàng, mạnh dạn trong việc tự lập kênh bán hàng riêng cho bản thân. Tự tin trong thảo luận và trình bày các chiến lược bán hàng. Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, kính trọng, giảng viên đang giảng dạy học phần, nhìn thấy giá trị của xã hội mình. Có chuẩn mực sống trong xã hội một cách có lý do và sự tự tin
III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1

2

3


	Bài 1: Khái quát bán hàng online

1.1. Khai niệm

1.2. Tầm quan trọng của bán hàng online

1.3. Các hình thức bán hàng online

1.4. Phân biệt bán hàng online

Bài  2: Quản lý bán hàng online
2.1.Quản lý danh sách thông tin từng sản phẩm

2.2 Quản lý trang bán hàng

 2.2 Hỗ trợ tạo hóa đơn bán hàng

2.3. Tự động trừ số lượng hàng còn lại sau khi tạo mới lượt bán hàng

2.4 Quản lý nhập, xuất kho

2.5 Quản lý danh sách và thông tin khách hàng

2.6 Quản lý lịch ship hàng, hệ thống nhắc nhở cảnh báo

 2.7. Quản lý chương trình khuyến mãi, marketing

Bài  3: Marketing online 
3.1. . Khái niệm về Marketing online
3.2. Ưu điểm của Marketing online
3.3. Phân biệt marketing truyền thống và marketing online

3.4  Các phương tiện Marketing trực tuyến

3.5 . Các hình thức Marketing online

3.6. Chiến lược Marketing online

Bài  4:Chương trình bán hàng online
4.1 Nghiên cứu thị trường
4.2. Xây dựng nội dung cho nơi mà bạn đăng tải các sản phẩm
4.3. Lập các tài khoản mạng xã hộ

4.4. Có chiến lược đăng tải các thông điệp, tổ chức sự kiện để tăng lượng like, tương tác tự nhiên
4.5. Chạy quảng cáo để tăng lượng like, tương tác
4.6. Trả lời mọi bình luận, tin nhắn của khách hàng
	5

14

14

12


	3

5

3

4

6


	2

9

9

8


	2



	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài  1:





Thời gian: 05 giờ
3. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các khái niệm bán hàng online

- Giải thích được các hình thức bán hàng online

Nội dung bài: 
Khái quát bán hàng online

1.1. Khai niệm

1.2. Tầm quan trọng của bán hàng online

1.3. Các hình thức bán hàng online

1.4. Phân biệt bán hàng online

Bài   2:





Thời gian: 14 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được danh sách thông tin từng sản phẩm

- Vận dụng được các cách quản lí thông tin khách hàng

2. Nội dung bài:

Quản lý bán hàng online
2.1.Quản lý danh sách thông tin từng sản phẩm

2.2 Quản lý trang bán hàng

 2.2 Hỗ trợ tạo hóa đơn bán hàng

2.3. Tự động trừ số lượng hàng còn lại sau khi tạo mới lượt bán hàng

2.4 Quản lý nhập, xuất kho

2.5 Quản lý danh sách và thông tin khách hàng

2.6 Quản lý lịch ship hàng, hệ thống nhắc nhở cảnh báo

 2.7. Quản lý chương trình khuyến mãi, marketing

Bài  3:





Thời gian:14 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các mục tiêu và nội dung của chính sách thương mại 

- Giải thích được các chính sách quản lý thương mại

2. Nội dung bài:
 Marketing online 

3.1. . Khái niệm về Marketing online
3.2. Ưu điểm của Marketing online
3.3. Phân biệt marketing truyền thống và marketing online

3.4  Các phương tiện Marketing trực tuyến

3.5 . Các hình thức Marketing online

3.6. Chiến lược Marketing online

Bài  4:





Thời gian: 12 giờ
1. Mục tiêu của bài

- Phân tích được các loại hình kinh doanh và đặc trưng của các loại hình doanh nghiệp thương mại
- Phân tích được Mối quan hệ kinh tế trong thương mại
2. Nội dung bài:

Chương trình bán hàng online
4.1 Nghiên cứu thị trường
4.2. Xây dựng nội dung cho nơi mà bạn đăng tải các sản phẩm
4.3. Lập các tài khoản mạng xã hộ

4.4. Có chiến lược đăng tải các thông điệp, tổ chức sự kiện để tăng lượng like, tương tác tự nhiên
4.5. Chạy quảng cáo để tăng lượng like, tương tác
4.6. Trả lời mọi bình luận, tin nhắn của khách hàng
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 
1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng:

2. Trang thiết bị máy móc: 

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

  4. Các điều kiện khác: Projector, overhead, bảng, phấn

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

· Về kiến thức:

+ Giải thích được các khái niệm các hình thức hàng hàng online

+ Phân tích nội dung các yếu tố trong chính sách bán hàng online, marketing online

+ Xác định các chiến lược trong bán hàng online

+ Xác định các phương thức phân phối, lựa chọn và quản lý kênh phân phối bán hàng

- Về kỹ năng:

+ Thiết lập được chính sách bán hàng online cho doanh nghiệp

+ Lựa chọn và quản lý kênh bán hàng online với doanh nghiệp đang hoạt động

+ Xây dựng chiến lược Marketing online cho doanh nghiệp

- Về Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

 Yêu thích nghề marketing, khám phá các kỹ năng và phương thức bán hàng online, các kỹ năng bán hàng, mạnh dạn trong việc tự lập kênh bán hàng riêng cho bản thân. Tự tin trong thảo luận và trình bày các chiến lược bán hàng

- Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
 Rèn luyện cho sinh viên tính siêng năng, chăm chỉ và có ý thức trong học tập. Yêu thích học phần, ngành học mà sinh viên đang theo học, kính trọng, giảng viên đang giảng dạy học phần, nhìn thấy giá trị của xã hội mình. Có chuẩn mực sống trong xã hội một cách có lý do và sự tự tin

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra thường xuyên, giữa kì, kết thúc  thông qua hội đồng đánh giá.
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô dun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng 

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giao viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, hiện tượng tâm lý.
4. Tài liệu tham khảo: 

(1)  Bài giảng nghiệp vụ bán hàng do khoa QtKD-DL-TT biên soạn 2018

      (2) Nguyễn Phan Anh (2012), Bán hàng trên facebook, NXB Đại học Kinh tế Quốc dân.

    (3)  Patrice – Anne Rutledge (2014), Làm Giàu Từ Mạng Xã Hội, NXB Thống kê.

      5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc


CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: GIAO TIẾP KINH DOANH

Mã mô đun: 1842400020
Thời gian thực hiện mô đun: 60 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: 

· Tính chất: là mô đun kỹ thuật nghành, thuộc các mô đun đào tạo tự chọn

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:

+ Hiểu được ý nghĩa hoạt động giao tiếp
+ Nhận biết về tầm quan trọng của giao tiếp trong kinh doanh

+ Nhận biết cấu trúc của một hoạt động giao tiếp

+ Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt đọng giao tiếp

+ Xác định được các kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh

+ Xác định được các kỹ năng thương lượng trong kinh doanh

- Về kỹ năng:

+ Thực hiện tốt một cuộc giao tiếp thông thường

+ Thực hiện được các kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh

+ Thực hiện được các kỹ năng thương lượng trong kinh doanh

           + Vận dụng sáng tạo các kỹ năng giao tiếp cho từng tình huống cụ thể

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Tự tin trong các cuộc giao tiếp thông thường và giao tiếp trong kinh doanh.

+ Chịu trách nhiệm trong việc lựa chọn kỹ năng giao tiếp và thương lượng  nào trong kinh doanh.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1

2

3


	PHẦN 1. NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

Bài 1: TỔNG QUAN VỀ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

1.1. Giới thiệu chung về giao tiếp

1.2. Chức năng giao tiếp

1.3. Ý nghĩa hoạt động giao tiếp

1.4. Tầm quan trọng của giao tiếp hiệu quả

Bài 2: CẤU TRÚC CỦA HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

2.1. Tiến trình giao tiếp

2.2. Phương tiện giao tiếp

2.3. Hoàn thiện giao tiếp

Bài 3: CƠ SỞ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

3.1. Cơ sở tâm lý

3.2. Cơ sở văn hóa

3.2. Cơ sở xã hội

PHẦN 2. GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

Bài 4: CÁC KỸ NĂNG GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

4.1. Kỹ năng lắng nghe

4.2. Kỹ năng sử dụng lời nói

4.3. Kỹ năng đặt câu hỏi khai thác thông tin

4.4. Kỹ năng giao tiếp qua điện thoại

4.5. Kỹ năng dùng ánh mắt, cử chỉ, nụ cười

4.6. Kỹ năng xử lý than phiền của khách hàng

4.7. Kỹ năng từ chối đề nghị

4.8. Kỹ năng diễn thuyết

4.9. Kỹ năng giao dịch bằng thư tín

Kiểm tra giữa kỳ

Bài 5: KỸ NĂNG THƯƠNG LƯỢNG TRONG KINH DOANH

5.1. Tổng quan về thương lượng

5.2. Trao đổi trước thương lượng

5.3. Chuẩn bị thương lượng

5.4. Thương lượng phi cạnh tranh

5.5. Giao tiếp không lời trong thương lượng

5.6. Kỹ thuật thương lượng

5.7. Chiến thuật thương lượng

5.8. Tiến hành thương lượng
	4

3

5

22

9


	2

1

1

8

3


	2

2

4

14

6


	2



	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:





Thời gian: 4 giờ
1.Mục tiêu của bài:

Giới thiệu tầm quan trọng và chức năng của giao tiếp. Giải thích ý nghĩa của giao tiếp trong cuộc sống. Chứng minh vai trò của việc giao tiếp hiệu quả trong đời sống và trong kinh doanh.

2. Nội dung bài:

TỔNG QUAN VỀ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

1.1. Giới thiệu chung về giao tiếp

1.2. Chức năng giao tiếp

1.3. Ý nghĩa hoạt động giao tiếp

1.4. Tầm quan trọng của giao tiếp hiệu quả

Bài 2:





Thời gian: 3 giờ
1. Mục tiêu của bài: 

Xác định được cấu trúc của hoạt động giao tiếp: cách thức thực hiện giao tiếp, các phương tiện giao tiếp hiệu quả. Thực hiện được cuộc giao tiếp hoàn thiện.

2. Nội dung bài:

Bài 2: CẤU TRÚC CỦA HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

2.1. Tiến trình giao tiếp

2.2. Phương tiện giao tiếp

2.3. Hoàn thiện giao tiếp

Bài 3:





Thời gian: 5 giờ

1. Mục tiêu của bài: 

Xác định được các cơ sở của hoạt động, so sánh được các cơ sở về tâm lý, văn hóa và xã hội của hoạt động giao tiếp. Ứng dụng có hiệu quả các cơ cở hoạt động giao tiếp vào trong kinh doanh.


2. Nội dung bài:

Bài 3: CƠ SỞ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

3.1. Cơ sở tâm lý

3.2. Cơ sở văn hóa

3.2. Cơ sở xã hội

Bài 4:





Thời gian: 22 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Xác định và so sánh được các kỹ cần thiết của hoạt động giao tiếp vào trong kinh doanh. Ứng dụng linh hoạt và có hiệu quả 1 hoặc nhiều kỹ năng giao tiếp kinh doanh cho từng tình huống cụ thể.
2. Nội dung bài:

Bài 4: CÁC KỸ NĂNG GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

4.1. Kỹ năng lắng nghe

4.2. Kỹ năng sử dụng lời nói

4.3. Kỹ năng đặt câu hỏi khai thác thông tin

4.4. Kỹ năng giao tiếp qua điện thoại

4.5. Kỹ năng dùng ánh mắt, cử chỉ, nụ cười

4.6. Kỹ năng xử lý than phiền của khách hàng

4.7. Kỹ năng từ chối đề nghị

4.8. Kỹ năng diễn thuyết

4.9. Kỹ năng giao dịch bằng thư tín

Bài 5:





Thời gian: 9 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Hiểu được khái niệm thương lượng trong kinh doanh. Xác định được trình tự tiến hành một cuộc thương lượng trong kinh doanh. Phân tích được kỹ thuật thương lượng và ứng dụng vào trong từng tình huống trong kinh doanh.

2. Nội dung bài:

KỸ NĂNG THƯƠNG LƯỢNG TRONG KINH DOANH

5.1. Tổng quan về thương lượng

5.2. Trao đổi trước thương lượng

5.3. Chuẩn bị thương lượng

5.4. Thương lượng phi cạnh tranh

5.5. Giao tiếp không lời trong thương lượng

5.6. Kỹ thuật thương lượng

5.7. Chiến thuật thương lượng

5.8. Tiến hành thương lượng
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng:

2. Trang thiết bị máy móc:

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: Projector, bảng, phấn, laptop.

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

· Kiến thức: 


+ Xác định được vai trò của giao tiếp hiệu quả trong kinh doanh

 
+ Nêu được các cơ sở của hoạt động giao tiếp


+ Xác định và so sánh được các kỹ năng trong gio tiếp và thương lượng trong kinh doanh.

· Kỹ năng:

+ Vận dụng được các cơ sở của hoạt động giao tiếp cho từng trường hợp cụ thể.

+ Ứng dụng được các kỹ năng giao tiếp và thương lượng kinh doanh cho từng tình huống cụ thể.
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm: 
Tự tin trong giao tiếp với các đối tác kinh doanh. Xử lý các tình huống giao tiếp trong kinh doanh linh hoạt hơn.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành.
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, hiện tượng tâm lý.
4. Tài liệu tham khảo: 

[1] Trịnh Quốc Trung chủ biên (2010), Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh, NXB Phương Đông.

[2]  Đoàn Thị Hồng Vân (2011), Giao tiếp trong kinh doanh và cuộc sống, NXB Tổng hợp thành phố Hồ Chí Minh.

      5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

	BỘ CÔNG THƯƠNG
	CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

	TRƯỜNG CAO ĐẲNG 
CÔNG THƯƠNG MIỀN TRUNG
	Độc lập - Tự do - Hạnh phúc


CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN

Tên mô đun: GIAO TIẾP KINH DOANH

Mã mô đun: 1842400020
Thời gian thực hiện mô đun: 60 giờ;  (Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 28 giờ;    Kiểm tra: 02 giờ)
I. Vị trí, tính chất của mô đun:

· Vị trí: 

· Tính chất: là mô đun kỹ thuật nghành, thuộc các mô đun đào tạo tự chọn

II. Mục tiêu mô đun:

- Về kiến thức:

+ Hiểu được ý nghĩa hoạt động giao tiếp
+ Nhận biết về tầm quan trọng của giao tiếp trong kinh doanh

+ Nhận biết cấu trúc của một hoạt động giao tiếp

+ Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt đọng giao tiếp

+ Xác định được các kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh

+ Xác định được các kỹ năng thương lượng trong kinh doanh

- Về kỹ năng:

+ Thực hiện tốt một cuộc giao tiếp thông thường

+ Thực hiện được các kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh

+ Thực hiện được các kỹ năng thương lượng trong kinh doanh

           + Vận dụng sáng tạo các kỹ năng giao tiếp cho từng tình huống cụ thể

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Tự tin trong các cuộc giao tiếp thông thường và giao tiếp trong kinh doanh.

+ Chịu trách nhiệm trong việc lựa chọn kỹ năng giao tiếp và thương lượng  nào trong kinh doanh.

III. Nội dung mô đun:  

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập
	Kiểm tra

	1

2

3


	PHẦN 1. NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

Bài 1: TỔNG QUAN VỀ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

1.1. Giới thiệu chung về giao tiếp

1.2. Chức năng giao tiếp

1.3. Ý nghĩa hoạt động giao tiếp

1.4. Tầm quan trọng của giao tiếp hiệu quả

Bài 2: CẤU TRÚC CỦA HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

2.1. Tiến trình giao tiếp

2.2. Phương tiện giao tiếp

2.3. Hoàn thiện giao tiếp

Bài 3: CƠ SỞ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

3.1. Cơ sở tâm lý

3.2. Cơ sở văn hóa

3.2. Cơ sở xã hội

PHẦN 2. GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

Bài 4: CÁC KỸ NĂNG GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

4.1. Kỹ năng lắng nghe

4.2. Kỹ năng sử dụng lời nói

4.3. Kỹ năng đặt câu hỏi khai thác thông tin

4.4. Kỹ năng giao tiếp qua điện thoại

4.5. Kỹ năng dùng ánh mắt, cử chỉ, nụ cười

4.6. Kỹ năng xử lý than phiền của khách hàng

4.7. Kỹ năng từ chối đề nghị

4.8. Kỹ năng diễn thuyết

4.9. Kỹ năng giao dịch bằng thư tín

Kiểm tra giữa kỳ

Bài 5: KỸ NĂNG THƯƠNG LƯỢNG TRONG KINH DOANH

5.1. Tổng quan về thương lượng

5.2. Trao đổi trước thương lượng

5.3. Chuẩn bị thương lượng

5.4. Thương lượng phi cạnh tranh

5.5. Giao tiếp không lời trong thương lượng

5.6. Kỹ thuật thương lượng

5.7. Chiến thuật thương lượng

5.8. Tiến hành thương lượng
	4

3

5

22

9


	2

1

1

8

3


	2

2

4

14

6


	2



	
	Cộng
	45
	15
	28
	2


2. Nội dung chi tiết

Bài 1:





Thời gian: 4 giờ
1.Mục tiêu của bài:

Giới thiệu tầm quan trọng và chức năng của giao tiếp. Giải thích ý nghĩa của giao tiếp trong cuộc sống. Chứng minh vai trò của việc giao tiếp hiệu quả trong đời sống và trong kinh doanh.

2. Nội dung bài:

TỔNG QUAN VỀ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

1.1. Giới thiệu chung về giao tiếp

1.2. Chức năng giao tiếp

1.3. Ý nghĩa hoạt động giao tiếp

1.4. Tầm quan trọng của giao tiếp hiệu quả

Bài 2:





Thời gian: 3 giờ
1. Mục tiêu của bài: 

Xác định được cấu trúc của hoạt động giao tiếp: cách thức thực hiện giao tiếp, các phương tiện giao tiếp hiệu quả. Thực hiện được cuộc giao tiếp hoàn thiện.

2. Nội dung bài:

Bài 2: CẤU TRÚC CỦA HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

2.1. Tiến trình giao tiếp

2.2. Phương tiện giao tiếp

2.3. Hoàn thiện giao tiếp

Bài 3:





Thời gian: 5 giờ

1. Mục tiêu của bài: 

Xác định được các cơ sở của hoạt động, so sánh được các cơ sở về tâm lý, văn hóa và xã hội của hoạt động giao tiếp. Ứng dụng có hiệu quả các cơ cở hoạt động giao tiếp vào trong kinh doanh.


2. Nội dung bài:

Bài 3: CƠ SỞ HOẠT ĐỘNG GIAO TIẾP

3.1. Cơ sở tâm lý

3.2. Cơ sở văn hóa

3.2. Cơ sở xã hội

Bài 4:





Thời gian: 22 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Xác định và so sánh được các kỹ cần thiết của hoạt động giao tiếp vào trong kinh doanh. Ứng dụng linh hoạt và có hiệu quả 1 hoặc nhiều kỹ năng giao tiếp kinh doanh cho từng tình huống cụ thể.
2. Nội dung bài:

Bài 4: CÁC KỸ NĂNG GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

4.1. Kỹ năng lắng nghe

4.2. Kỹ năng sử dụng lời nói

4.3. Kỹ năng đặt câu hỏi khai thác thông tin

4.4. Kỹ năng giao tiếp qua điện thoại

4.5. Kỹ năng dùng ánh mắt, cử chỉ, nụ cười

4.6. Kỹ năng xử lý than phiền của khách hàng

4.7. Kỹ năng từ chối đề nghị

4.8. Kỹ năng diễn thuyết

4.9. Kỹ năng giao dịch bằng thư tín

Bài 5:





Thời gian: 9 giờ
1. Mục tiêu của bài:

Hiểu được khái niệm thương lượng trong kinh doanh. Xác định được trình tự tiến hành một cuộc thương lượng trong kinh doanh. Phân tích được kỹ thuật thương lượng và ứng dụng vào trong từng tình huống trong kinh doanh.

2. Nội dung bài:

KỸ NĂNG THƯƠNG LƯỢNG TRONG KINH DOANH

5.1. Tổng quan về thương lượng

5.2. Trao đổi trước thương lượng

5.3. Chuẩn bị thương lượng

5.4. Thương lượng phi cạnh tranh

5.5. Giao tiếp không lời trong thương lượng

5.6. Kỹ thuật thương lượng

5.7. Chiến thuật thương lượng

5.8. Tiến hành thương lượng
IV. Điều kiện thực hiện mô đun 

1. Phòng học chuyên môn hóa, nhà xưởng:

2. Trang thiết bị máy móc:

3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:

4. Các điều kiện khác: Projector, bảng, phấn, laptop.

V. Nội dung và phương pháp đánh giá 

1. Nội dung:

· Kiến thức: 


+ Xác định được vai trò của giao tiếp hiệu quả trong kinh doanh

 
+ Nêu được các cơ sở của hoạt động giao tiếp


+ Xác định và so sánh được các kỹ năng trong gio tiếp và thương lượng trong kinh doanh.

· Kỹ năng:

+ Vận dụng được các cơ sở của hoạt động giao tiếp cho từng trường hợp cụ thể.

+ Ứng dụng được các kỹ năng giao tiếp và thương lượng kinh doanh cho từng tình huống cụ thể.
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm: 
Tự tin trong giao tiếp với các đối tác kinh doanh. Xử lý các tình huống giao tiếp trong kinh doanh linh hoạt hơn.

2. Phương pháp: Áp dụng hình thức kiểm tra tích hợp giữa lý thuyết với thực hành.
VI. Hướng dẫn thực hiện mô đun

1. Phạm vi áp dụng mô đun: Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng

2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập mô đun:

- Đối với giáo viên, giảng viên: 

+ Trước khi giảng dạy, giáo viên cần căn cứ vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện cần thiết nhằm đảm bảo chất lượng dạy học.

+ Áp dụng phương pháp đàm thoại, phát vấn, giảng giải để học sinh ghi nhớ kỹ hơn.

+ Bố trí thời gian giải bài tập, thảo luận giải quyết các tình huống diễn ra trong thực tế. 

+ Hướng dẫn người học các nội dung cần chuẩn bị trước khi đến lớp. Đồng thời hướng dẫn người học các phương pháp, cách tiếp cận vấn đề cần chuẩn bị.

- Đối với người học:

+ Chuẩn bị bài trước khi đến lớp

+ Tự học và làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của giáo viên

+ Tích cực thảo luận nhóm, giải quyết vấn đề giáo viên đưa ra

3. Những trọng tâm cần chú ý: Cần lưu ý kỹ về các kỹ năng giải thích, vận dụng, đánh giá về một vấn đề, hiện tượng tâm lý.
4. Tài liệu tham khảo: 

[1] Trịnh Quốc Trung chủ biên (2010), Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh, NXB Phương Đông.

[2]  Đoàn Thị Hồng Vân (2011), Giao tiếp trong kinh doanh và cuộc sống, NXB Tổng hợp thành phố Hồ Chí Minh.

      5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

HIỆU TRƯỞNG 

TRƯỞNG KHOA

TRƯỞNG BỘ MÔN

	
	
	


