CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC
[bookmark: _GoBack]Tên môn học: QUẢN TRỊ TÁC NGHIỆP B2B VÀ B2C
Mã môn học: KTT4333
Thời gian thực hiện môn học: 45 giờ; (Lý thuyết: 43 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: Đây là môn học chuyên ngành của ngành thương mại điện tử
· Tính chất: Môn học này được thiết kế nhằm cung cấp những kiến thức để sinh viên có nền tảng cho những môn họ chuyên ngành. 
II. Mục tiêu môn học:
· Kiến thức: Sau khi học xong chương này sinh viên có thể 
+  Hiểu được bản chất và vai trò của hoạt động bán hàng trong doanh nghiệp
+  Phân loại và mô tả những nhiệm vụ của nhân viên bán hàng
+  Trình bày được các chức năng và quá trình của quản trị bán hàng
+  Phân tích những xu hướng chính trong hoạt động bán hàng và quản trị bán hàng
+  Xác định khách hàng trên Internet, phân tích các đặc điểm của hành vi khách hàng trên Internet
+  Mô tả các nhân tố tác động đến hành vi khách hàng trên mạng
+  Hiểu được quá trình dẫn tới quyết định mua hàng của khách hàng trên mạng
+ Hình thức công ty xây dựng quan hệ trực tiếp với khách hàng
· Kỹ năng: Vận dụng kiến thức để làm bài tập liên quan
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Có ý thức trong học tập
+ Sinh viên có thái độ nghiêm túc, tỉ mỉ, sáng tạo trong nghiên cứu và thực hiện công việc.
+ Có ý thức tuân thủ quy trình và quy định của các nghiệp vụ thương mại điện tử
III. Nội dung môn học:
1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:
	Số TT
	Tên các bài trong môn học
	Thời gian (giờ)

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

	1
	Chương 2: Bán lẻ điện tử và thương mại điện tử B2C
	15
	15
	
	

	2
	Chương 3: Quản trị bán hàng trong thương mại điện tử B2C
	15
	14
	
	1

	3
	Chương 4: Quản trị dịch vụ khách hàng và quan hệ khách hàng trong thương mại điện tử B2C
	15
	14
	
	1

	Tổng cộng
	45
	43
	
	2


2. Nội dung chi tiết:
Chương 1:  Bán lẻ điện tử và thương mại điện tử B2C 				Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu:
- Trình bày được thế nào là bán lẻ điện tử và TMĐT B2C
- Trình bày được các yếu tố của hệ thống tác nghiệp TMĐT B2C của doanh nghiệp và các mô hình bán lẻ điện tử
2. Nội dung chương:
Khái niệm bán lẻ điện tử và TMĐT B2C
Thuận lợi khó khăn của bán lẻ điện tử đối với người bán lẻ
Các yếu tố của hệ thống tác nghiệp TMĐT B2C của doanh nghiệp
Các mô hình bán lẻ điện tử
Chương 2: Quản trị bán hàng trong thương mại điện tử B2C		Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu:
Học xong chương này sinh viên có thể
- Hiểu được bản chất và vai trò của hoạt động bán hàng trong doanh nghiệp
- Phân loại và mô tả những nhiệm vụ của nhân viên bán hàng
- Trình bày được các chức năng và quá trình của quản trị bán hàng
- Phân tích những xu hướng chính trong hoạt động bán hàng và quản trị bán hàng
2. Nội dung chương:
2.1. Bán hàng ác nhân
2.2. Nhân viên bán hàng
2.3. Quản trị bán hàng
Chương 3: Khách hàng trên internet						Thời gian: 15 giờ
1. Mục tiêu:
- Xác định khách hàng trên Internet, phân tích các đặc điểm của hành vi khách hàng trên Internet
- Mô tả các nhân tố tác động đến hành vi khách hàng trên mạng
- Hiểu được quá trình dẫn tới quyết định mua hàng của khách hàng trên mạng
- Hình thức công ty xây dựng quan hệ trực tiếp với khách hàng
2. Nội dung chương:
Định nghĩa khách hàng trên internet
Đặc tính của khách hàng và cách thức trên Internet
Hành vi mua hàng của khách hàng trên Internet
Quy trình mua hàng
Cách tiếp cận khách hàng trên Internet
Liên kết từ các trang web khác
Quảng cáo trực tuyến
Liên kết với các cỗ máy tìm kiếm
Marketing trực tiếp với khác hàng
IV. Điều kiện thực hiện:
1. Phòng học chuyên môn hóa/nhà xưởng: Phòng lý thuyết
2. Trang thiết bị máy móc: Máy tính, Internet, các phần mềm hỗ trợ.
3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu:Theo yêu cầu giáo viên
4. Các điều kiện khác:Theo yêu cầu giáo viên
V. Nội dung và phương pháp, đánh giá: 
1. Nội dung đánh giá:
· Kiến thức: Sau khi học xong chương này sinh viên có thể 
+  Hiểu được bản chất và vai trò của hoạt động bán hàng trong doanh nghiệp
+  Phân loại và mô tả những nhiệm vụ của nhân viên bán hàng
+  Trình bày được các chức năng và quá trình của quản trị bán hàng
+  Phân tích những xu hướng chính trong hoạt động bán hàng và quản trị bán hàng
+  Xác định khách hàng trên Internet, phân tích các đặc điểm của hành vi khách hàng trên Internet
+  Mô tả các nhân tố tác động đến hành vi khách hàng trên mạng
+  Hiểu được quá trình dẫn tới quyết định mua hàng của khách hàng trên mạng
+ Hình thức công ty xây dựng quan hệ trực tiếp với khách hàng
· Kỹ năng: Vận dụng kiến thức để làm bài tập liên quan
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Có ý thức trong học tập
+ Sinh viên có thái độ nghiêm túc, tỉ mỉ, sáng tạo trong nghiên cứu và thực hiện công việc.
+ Có ý thức tuân thủ quy trình và quy định của các nghiệp vụ thương mại điện tử
2. Phương pháp đánh giá: 
- 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 của các nhóm qua các bài tập thực hành.
- Đánh giá trong quá trình học: 
+ Kiểm tra viết (Tự luận  hoặc trắc nghiệm).
+ Thảo luận nhóm.
- Đánh giá cuối môn học: Kiểm tra theo hình thức: Viết (Tự luận  hoặc trắc nghiệm).
VI. Hướng dẫn thực hiện:
1. Phạm vi áp dụng: Áp dụng cho trình độ cao đẳng ngành Thương mại điện tử.   
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:
- Đối với giáo viên, giảng viên:
+ Giải thích các khái niệm liên quan đến hệ sinh thái TMĐT
+ Trình bày đầy đủ các nội dung liên quan đến hệ sinh thái TMĐT
+ Sử dụng phương pháp phát vấn.
+ Phân nhóm cho các sinh viên thực hiện các bài thảo luận.
- Đối với người học:	
+ Sinh viên trao đổi với nhau, thực hiện các bài thảo luận và trình bày theo nhóm.
+ Thực hiện các bài tập thực hành được giao.
3. Những trọng tâm cần chú ý: Giáo viên trước khi giảng dạy cần phải căn cứ vào nội dung của từng bài học chuẩn bị đầy đủ các điều kiện thực hiện bài học để đảm bảo chất lượng giảng dạy.
4. Tài liệu tham khảo:
[1] Giáo trình thương mại điện tử căn bản - Đại học thương mại
[2] Marketing thương mại điện tử - Đại học thương mại
5. Ghi chú và giải thích (nếu có):
	TP. Hồ Chí Minh, ngày        tháng        năm 2021
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Nguyễn Trọng Nghĩa

