CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC
[bookmark: _GoBack]Tên môn học: Tâm lý kinh doanh nhà hàng
Mã môn học: KTC4325
Thời gian thực hiện môn học: 30 giờ; (Lý thuyết: 28 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 0 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất của môn học:
· Vị trí: Tâm lý kinh doanh nhà hàng là môn học thuộc nhóm các môn học tự chọn trong chương trình dạy đào tạo trình độ Cao đẳng.
· Tính chất: Là môn học cơ bản trong đào tạo, phục vụ nhà hàng nói chung và làm bánh nói riêng. Là môn học lý thuyết và đánh giá kết thúc môn học bằng hình thức thi
II. Mục tiêu môn học:
· Kiến thức: Nhận biết, thông hiểu và vận dụng được một số kiến thức cơ bản về: bản chất hiện tượng tâm lý người; khái niệm và cấu trúc của nhân cách; khái niệm về tình cảm, các mức độ và các quy luật của tình cảm; một số vấn đề cơ bản của Tâm lý học xã hội 
· Kỹ năng: 
+ Nhận biết, thông hiểu và vận dụng được những kiến thức cơ bản của Tâm lý học và tâm lý khách hàng
+ Vận dụng và thực hiện được một số phương pháp nghiên cứu tâm lý khách hàng
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm: 
+ Hình thành thái độ làm việc: sáng tạo, cẩn thận, nghiêm túc, nhạy bén, năng động và trách nhiệm trong công việc. 
+ Tự giác học tập, rèn luyện và nâng cao trình độ chuyên môn
+ Làm việc độc lập, làm việc theo nhóm
III. Nội dung môn học:
1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:
	Số TT
	Tên cácchương mục trong môn học
	Thời gian (Giờ)

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

	I
	Chương 1: Tổng quan về tâm lý học
Khái quát về tâm lý
Những vấn đề cơ bản của tâm lý học
Tâm lý học quản trị kinh doanh nhà hàng
	3
	3
	
	

	II
	Chương 2: Nhu cầu, động cơ, khí chất của con người 
Nhu cầu, động cơ, khí chất của con người
Đặc điểm tâm lý của một số đối tượng cơ bản 
Tâm lý người mua và người bán
	5
	4
	
	1

	III
	Chương 3: Tâm lý trong quảng cáo 
 Loại hình quảng cáo 
Cơ sở tâm lý của quảng cáo 
	5
	
	
	

	IV
	Chương 4: Lý luận chung của giao tiếp
Khái niệm, mục đích giao tiếp
 Phân loại giao tiếp
Quy trình giao tiếp
Các công cụ giao tiếp
Phong cách giao tiếp
	6
	2
	
	

	V
	Chương 5: Kỹ năng giao tiếp
Cách giao tiếp cơ bản trong kinh doanh, trong đời sống
Cách giao tiếp trong đàm phán
Giao tiếp trong đấu thầu
	6
	5
	
	1

	VI
	Chương 6: Sử dụng con người trong quản lý kinh doanh nhà hàng
Khái niệm con người
Những quy luật tâm lý của việc sử dụng con người theo khoa học
Nhân tài và chế độ sử dụng nhân tài 
Động viên và phát huy nhân tố con người trong quản lý kinh doanh nhà hàng 
	5
	5
	
	

	
	Cộng
	30
	28
	
	2



2. Nội dung chi tiết:
Chương 1: Tổng quan về tâm lý học				Thời gian: 3 giờ	
Mục tiêu:
- Trình bày được các khái niệm cơ bản về tâm lý học.
- Nắm bắt được sự cần thiết, vai trò của tâm lý học trong kinh doanh trong điều kiện hiện nay
Nội dung chương:
1. Khái quát về tâm lý                                           	                                               
1.1. Khái niệm tâm lý
1.2. Bản chất tâm lý người
1.3. Phân loại các hiện tượng tâm lý
2. Những vấn đề cơ bản của tâm lý học                              
2.1. Các khái niệm cơ bản				
2.2. Khái niệm tâm lý học
2.3. Đối tượng tâm lý học
2.4. Nhiệm vụ tâm lý học
2.5. Lịch sử hình thành và phát triển của tâm lý học
3. Tâm lý học quản trị kinh doanh nhà hàng                
      3.3.1. Quản lý kinh doanh nhà hàng
     3.3.2. Tâm lý học quản lý kinh doanh nhà hàng
Chương 2: Nhu cầu, động cơ, khí chất của con người		Thời gian: 5 giờ	
Mục tiêu:
- Trình bày được khái niệm, các thuyết về nhu cầu của con người.
- Trình bày được cấu tạo của động cơ hoạt động của con người.
- Trình bày được các loại khí chất của con người.
- Vận dụng các lý thuyết trên vào thực tế quản lý kinh doanh.
Nội dung chương:
1. Nhu cầu, động cơ, khí chất của con người 			   
1.1. Nhu cầu của con người
1.2. Động cơ của con người
1.3. Khí chất của con người
2. Đặc điểm tâm lý của một số đối tượng cơ bản 				   
2.1. Tâm lý của lao động nữ
2.2. Tâm lý của lao động nam
2.3. Tâm lý của tập thể lao động
3. Tâm lý người mua, người bán					   
3.1. Tâm lý người bán
3.2. Tâm lý người mua
4. Kiểm tra:            				                                 
Chương 3: Tâm lý trong quảng cáo			Thời gian: 5giờ	
Mục tiêu:
- Xác định được các loại hình, phương tiện quảng cáo.
- Xác định được tích cực hạn chế của các loại hình, phương tiện quảng cáo.
- Trình bày được các cơ sở tâm lý của quảng cáo.
- Vận dụng những kiến thức trên vào thực tiễn quảng cáo.
Nội dung chương:
1. Loại hình quảng cáo 						     
1.1. Vai trò, ý nghĩa của quảng cáo trong kinh doanh
1.2. Các yếu tố tác động tới quảng cáo
1.3. Loại hình và phương tiện quảng cáo
2. Cơ sở tâm lý của quảng cáo 					  
2.1. Sự chú ý
2.2. Hứng thú mua hàng
2.3. Vai trò của cảm giác, tri giác trong quảng cáo
2.4. Một số quy luật tâm lý cơ bản trong quảng cáo của người xem
2.4.1. Quy luật tưởng tượng
2.4.2.Quy luật trí nhớ áp dụng vào quảng cáo
2.4.3.Quy luật nhàm chán
2.4.4. Quy luật tiết tấu chu kỳ
Chương 4: Lý luận chung về giao tiếp		Thời gian: 6 giờ	
Mục tiêu:
- Trình bày được khái niệm, mục đích giao tiếp.
- Xác định được đặc điểm của các loại giao tiếp cơ bản.
- Xác định được quy trình giao tiếp.
- Xác định được các công cụ giao tiếp.
- Xác định được các phong cách giao tiếp.
- Hình thành cho mình những cơ sở để giao tiếp kinh doanh và giao tiếp xã hội.
- Vận dụng những kiến thức ở trên vào giao tiếp kinh doanh, giao tiếp xã hội.
Nội dung chương:
1. Khái niệm, mục đích giao tiếp 				          
1.1. Giao tiếp là gì
1.2. Mục đích của giao tiếp
2. Phân loại giao tiếp 						             
2.1. Theo khoảng cách
2.2. Theo tính chất tiếp xúc
2.3. Theo tính chất hoạt động của con người
2.4. Theo mục đích giao tiếp
3. Quy trình giao tiếp 						             
3.1. Thăm dò ý tứ
3.2. Thu thập thông tin
3.3. Đánh giá và điều chỉnh giao tiếp
4. Các công cụ giao tiếp 						            
4.1. Ngôn ngữ nói  
4.2. Ngôn ngữ viết
4.3. Ngôn ngữ biểu cảm
5. Phong cách giao tiếp 						           
5.1. Cấu tạo phong cách giao tiếp
5.2. Phong cách gia trưởng
5.3. Phong cách dân chủ
5.4. Phong cách tự do
6. Một số quy tắc giao tiếp cơ bản 				         
6.1. Nguyên tắc tôn trọng lẫn nhau.
6.2. Nguyên tắc nói cho nhau nghe hết lời
6.3. Nguyên tắc cùng nhau bàn bạc
6.4.Nguyên tắc thông cảm
6.5.Nguyên tắc kiên trì
6.6. Nguyên tắc chấp nhận
Chương 5: Kỹ năng giao tiếp				Thời gian: 6 giờ	
Mục tiêu:
- Xác định được các kỹ năng giao tiếp cơ bản trong những trường hợp thực tế cụ thể.
- Xây dựng những kỹ năng giao tiếp cần thiết cho bản thân.
- Vận dụng vào thực tế giao tiếp kinh doanh và giao tiếp xã hội.
Nội dung chương:
1. Cách giao tiếp cơ bản trong kinh doanh và trong đời sống 	
1.1. Lễ nghi bắt tay
1.2. Lễ nghi chào hỏi
1.3. Lễ nghi đàm đạo
1.4. Lễ nghi dự tiệc, hội nghị
1.5. Lễ nghi giao tiếp hàng ngày
1.6. Quy ước thư tín
2. Cách giao tiếp trong đàm phán 				                
2.1. Các yếu tố cấu tạo trong đàm phán
2.2. Sách lược trong đàm phán
2.3. Bí quyết thành công trong đàm phán
3. Cách giao tiếp trong đấu thầu 					      
3.1. Mời đấu thầu
3.2. Xin đấu thầu
3.3. Lập phương án
3.4. Cách trả lời chất vấn trong đấu thầu
4. Kiểm tra 							                
Chương 6: Sử dụng con người trong quản lý kinh doanh nhà hàng 	
Thời gian: 5 giờ	
Mục tiêu:
- Xác định quy luật tâm lý của việc sử dụng con người.
- Nắm được quy luật có thể phát huy nhân tố con người trong hoạt động kinh doanh.
- Nắm được lưu ý khi phê bình người khác
Nội dung chương:
1. Khái niệm con người.                                                            
2. Những quy luật tâm lý của việc sử dụng con người theo khoa học. 
3. Nhân tài và chế độ sử dụng nhân tài                                     
    3.1. Đặc điểm của nhân tài.
    3.2. Chế độ sử dụng nhân tài.
 4. Động viên và phát huy nhân tố con người trong quản lý KD. 
     4.1. Động viên con người trong hoạt động kinh doanh.
     4.2. Phát huy tính tích cực và tiềm năng sáng tạo của con người trong hoạt động kinh doanh.
    4.3. Những điều lưu ý khi phê bình người khác.	
IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN:
- Máy tính, máy chiếu giảng.
- Đề cương, giáo án, bài giảng.
- Giáo trình, tài liệu tham khảo.
- Câu hỏi, bài tập thực hành.
V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ:
1. Nội dung:
-Kiến thức:
+ Trình bày được những kiến thức cơ bản của tâm lý tâm lý kinh doanh.
+ Vận dụng kiến thức về tâm lý của người lao động, tâm lý người mua vào thực tiễn.
- Kỹ năng:
+ Nhận biết, nắm bắt được đặc điểm tâm lý của người lao động, người mua nhằm phục vụ cho quản lý con người.
+ Ứng dụng các kỹ năng giao tiếp vào trong thực tế kinh doanh.
-Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Có ý thức học tập, có ý thức tự rèn luyện, có ý thức đoàn kết.
2. Phương pháp:
+ Kiểm tra lý thuyết với các nội dung đã học có liên hệ với thực tiễn.
+ Thực hành: Kiểm tra và đánh giá các bài thảo luận.
+ Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (tự luận, trắc nghiệm).
+ Đánh giá cuối môn học: Kiểm tra theo hình thức vấn đáp hoặc viết (tự luận, trắc nghiệm).
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN:
1. Phạm vi áp dụng: Chương trình môn học được sử dụng để giảng cho trình độ trung cấp.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học:
- Hình thức giảng dạy chính của môn học: Lý thuyết trên lớp kết hợp với thảo luận nhóm.
- Giảng viên trước khi giảng dạy cần phải căn cứ vào nội dung của từng bài học, chuẩn bị đầy dủ các điều kiện thực hiện bài học để đảm bảo chất lượng giảng dạy.
3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:
- Động cơ hoạt động của con người.
- Đặc điểm tâm lý của các đối tượng lao động, tâm lý người mua, người bán.
- Kỹ năng giao tiếp trong đàm phán.
4. Tài liệu cần tham khảo:
- Tâm lý học quản trị kinh doanh, TS Thái trí Dũng, NXB Lao động - Xã hội, năm 2012.
- Kỹ năng giao tiếp ứng xử, Lại Thế Luyện, NXB Hồng Đức, năm 2017. 
- Giáo trình tâm lý học lãnh đạo, quản lý, TS. Lê Văn Thái – TS. Phạm Hồng Qúy, NXB Chính trị quốc gia sự thật, năm 2018
5.Ghi chú và giải thích (nếu có)             
	Thành phố Hồ Chí Minh, ngày    tháng     năm 2021
	Trưởng Khoa

						

                                                                          Nguyễn Trọng Nghĩa

