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CHƯƠNG TRÌNH HỌC PHẦN


Tên học phần: Kỹ thuật lập trình 
Mã học phần: CNTT181
Thời gian thực hiện học phần: 90 giờ; (Lý thuyết: 28 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 60 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. Vị trí, tính chất của học phần:
· Vị trí: Môn học pháp luật thương mại điện tử thuộc nhóm môn học cơ sở.
· Tính chất: Là môn học nghiên cứu một số nội dung cơ bản của quá trình tổ chức triển khai hoạt động kinh doanh trong doanh nghiệp, đặc biệt trong lĩnh vực thương mại điện tử.
II. Mục tiêu học phần:
· Kiến thức:
· Cung cấp những hiểu biết cơ bản về marketing và marketing điện tử;
· Nắm bắt có hệ thống các hoạt động marketing điện tử;
· Hiểu được vai trò của nhân viên tác nghiệp thương mại điện tử trong phát triển hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. 
· Kỹ năng:
+ Định hướng trong xác định và lựa chọn thị trường – khách hàng của doanh nghiệp;
+ Thực hiện những hoạt động cơ bản trong marketing điện tử.
· Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Chủ động tìm hiểu hoạt động thực tiễn;
+ Thái độ học tập nghiêm túc, sáng tạo và tiếp cận vấn đề có hệ thống;
+ Tích cực sử dụng trang thiết bị hiện đại vào hoạt động học tập và làm việc.
III. Nội dung học phần:
1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

	Số TT
	Tên các bài trong học phần
	Thời gian (giờ)

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

	1



	Khái niệm cơ bản về marketing và marketing điện tử
Những khái niệm cơ bản
Đặc trưng của marketing điện tử
Xu thế phát triển và lợi ích của marketing điện tử
	10
	8
	2
	

	2

	Phân tích môi trường marketing điện tử
Phân tích nguồn lực
Phân tích vị thế
Nghiên cứu và phân tích khách hàng
Nghiên cứu và phân tích đối thủ cạnh tranh
	12
	9
	3
	

	3

	Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường
Đo lường và dự báo cầu thị trường
Lựa chọn thị trường mục tiêu
Định vị thị trường
	16
	8
	7
	1

	4

	Chiến lược, kế hoạch, tổ chức và kiểm tra marketing điện tử
Lập chiến lược và kế hoạch e-marketing
Hệ thống tổ chức e-marketing
Kiểm tra e-marketing
	10
	7
	3
	

	5

	Marketing điện tử hỗn hợp
(E-marketing Mix)
Chính sách sản phẩm, dịch vụ
Chính sách giá
Chính sách phân phối
Chính sách xúc tiến và hỗ trợ kinh doanh
	27
	11
	15
	1

	Tổng cộng
	90
	28
	60
	2


2. Nội dung chi tiết:

Chương 1: Khái niệm cơ bản về marketing và marketing điện tử
 Mục tiêu:
- Giúp người học nhân biết các khái niệm và phân biệt giữa marketing điện tử với marketing truyền thống.
- Hình thành nhận thức của quan điểm marketing trong định hướng mục tiêu kinh doanh.
- Nhận biết được vai trò và lợi ích của marketing điện tử.
1. Những khái niệm cơ bản				                     Thời gian: 3.5 giờ
1.1. Marketing và marketing điện tử
1.2. Nhu cầu tự nhiên, mong muốn và nhu cầu có khả năng thanh toán
1.3. Giá trị, chi phí và sự thoả mãn
1.4. Trao đổi
1.5. Thị trường
2. Đặc trưng của marketing điện tử			                          Thời gian: 3giờ
2.1. Môi trường kinh doanh và phương tiện thực hiện marketing điện tử
2.2. Khác biệt giữa e-marketing và marketing truyền thống
- Tốc độ giao dịch
- Thời gian hoạt động
- Phạm vi hoạt động
- Mức độ đa dạng hóa sản phẩm 
- Quan hệ khách hàng
- Mức độ tự động hóa các giao dịch
2.3. Một số ứng dụng của internet.
- Phân phối sản phẩm và cung cấp dịch vụ.
- Xây dựng và duy trì mối quan hệ với khách hàng.
- Giao dịch và thanh toán.
- Khuyến khích khách hàng dùng thử.
- Sử dụng internet để quảng cáo. 
- Thu thập phản hồi từ khách hàng
3. Xu thế phát triển và lợi ích của marketing điện tử	           Thời gian: 1.5 giờ
3.1. Xu thế phát triển marketing điện tử
- Tốc độ gia tăng về số lượng và tính chuyên nghiệp của khách hàng
- Mức độ áp dụng marketing điện tử của trong hoat động kinh doanh
3.2. Lợi ích của sự phát triển marketing điện tử
[bookmark: _GoBack]- Những lợi ích căn bản của marketing điện tử đối với doanh nghiệp
- Lợi ích của người tiêu dùng khi phát triển marketing điện tử
4. Thực hành							              Thời gian: 4 giờ
- Sưu tầm những doanh nghiệp theo các ứng dụng internet mà họ vận dụng tốt nhất (thế giới và Việt Nam).
5. Kiểm tra								              Thời gian: 1giờ

Chương 2: Phân tích môi trường marketing điện tử
Mục tiêu:
- Giúp người học nhận biết những yếu tố cần quan tâm trước khi triển khai một chương trình marketing điện tử.
- Hình thành kỹ năng phân tích và nghiên cứu các yếu tố môi trường marketing, đặc biệt trong marketing điện tử.
1. Phân tích nguồn lực						           Thời gian: 2.5 giờ
1.1. Mục tiêu phân tích
1.2. Phân tích nguồn lực
- Lao động. 
- Vốn đầu tư. 
- Trang thiết bị. 
- Thời gian thực hiện. 
- Nguyên vật liệu.
1.3. Phân tích hiệu quả hiện tại
- Lượt truy cập trang web. 
- Khách hàng tiềm năng và khách hàng đang tiêu dùng.
- Các đối thủ cạnh tranh
- Các nhà phân phối
2. Phân tích vị thế							           Thời gian: 2.5 giờ
2.1. Mục tiêu phân tích
2.2. Mô hình 5S trong marketing điện tử
- Bán hàng (Sell).
- Thỏa mãn (Serve). 
- Giao tiếp (Speak). 
- Đảm bảo (Save). 
- Mở rộng (Sizzle).
2.3. Chu kỳ mua sắm của khách hàng
2.4. Phân tích SWOT
3. Nghiên cứu và phân tích khách hàng			             Thời gian: 2 giờ
3.1. Nghiên cứu khách hàng là tổ chức
3.2. Nghiên cứu khách hàng là người tiêu dùng
4. Nghiên cứu và phân tích đối thủ cạnh tranh		             Thời gian: 2 giờ
4.1. Sự cần thiết phải phân tích đối thủ cạnh tranh
4.2. Các công cụ nghiên cứu cơ bản
5. Thực hành							             Thời gian: 5 giờ
- Thu thập thông tin về khách hàng là người cá nhân của doanh nghiệp cụ thể, ngành hàng cụ thể, mặt hàng cụ thể.
- Sưu tầm những sàn giao dịch điện tử mà doanh nghiệp có thể tiếp cận để hỗ trợ cho hoạt động B2B.
6. Kiểm tra								              Thời gian: 1giờ

Chương 3: Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường
Mục tiêu:
- Xây dựng quan điểm về việc lựa chọn thị trường muc tiêu của doanh nghiệp trong kinh doanh và những căn cứ để lựa chọn thị trường muc tiêu.
- Có thể lựa chọn thị trường mục tiêu đối với một doanh nghiệp kinh doanh một ngành hàng cụ thể và đề xuất các chiến lược định vị thị trường.
1. Đo lường và dự báo cầu thị trường.			          		 Thời gian: 2giờ
1.1. Khái niệm.
1.2. Ước tính cầu hiện tại.
1.3. Ước tính cầu tương lai.
2. Lựa chọn thị trường mục tiêu.				          Thời gian: 3.5giờ
2.1. Tổng quan về phân đoạn và lựa chọn thị trường mục tiêu.
2.2. Phân đoạn thị trường.
2.3. Lựa chọn thị trường mục tiêu.
3. Định vị thị trường.						           Thời gian: 2.5 giờ
3.1. Khái niệm.
3.2. Các hoạt động trọng tâm của chiến lược định vị.
3.3. Các bước của tiến trình định vị.
4. Thực hành							            Thời gian: 10 giờ
- Phân đoạn thị trường của doanh nghiệp theo các tiêu thức.
- Lựa chọn và đưa ra chính sách định vị thị trường.
5. Kiểm tra								            Thời gian: 1 giờ

Chương 4: Chiến lược, kế hoạch, tổ chức và kiểm tra marketing điện tử
Mục tiêu:
- Nắm bắt các bước triển khai hoạt động marketing điện tử.
- Có thể xây dựng một chương trình marketing đơn giản.
1. Lập chiến lược và kế hoạch e-marketing		          		Thời gian: 2.5 giờ
1.1. Lập chiến lược kinh doanh theo quan điểm marketing
1.2. Lập kế hoạch e-marketing
2. Hệ thống tổ chức e-marketing.				           Thời gian: 2.5 giờ
2.1. Tổ chức theo chức năng.
2.2. Tổ chức theo mặt hàng kinh doanh.
2.3. Tổ chức theo nguyên tắc thị trường.
2.4. Một số nguyên tắc tổ chức khác.
3. Kiểm tra e-marketing						 	  Thời gian: 2 giờ
3.1. Kiểm tra kế hoạch năm.
3.2. Kiểm tra khả năng sinh lời.
3.3. Kiểm tra chiến lược.
4. Thực hành							              Thời gian: 5 giờ
- Đề xuất chiến lược marketing cho doanh nghiệp kinh doanh một ngành hàng cụ thể.
5. Kiểm tra								              Thời gian: 1 giờ

Chương 5: Marketing điện tử hỗn hợp (E-marketing Mix)
Mục tiêu:
- Người học có thể đưa ra được ý tưởng cho một dự án kinh doanh.
- Thực hiện xác lập chiến lược giá, đặc biệt áp dụng cho kinh doanh trực tuyến.
- Lựa chọn hình thức phân phối cho một doanh nghiệp.
- Xây dựng và phát triển website đơn giản và website thương mại điện tử.
1. Chính sách sản phẩm, dịch vụ				              Thời gian: 3giờ
1.1.  Sản phẩm theo quan điểm marketing
- Khái niệm.
- Chu kỳ sống của sản phẩm.
- Các cấp độ cấu thành một đơn vị sản phẩm.
1.2. Các quyết định về nhãn hiệu sản phẩm
1.3. Quyết định về bao gói và dịch vụ sản phẩm
1.4. Quyết định về chủng loại và danh mục sản phẩm
1.5. Thiết kế và marketing sản phẩm mới
1.6. Mức độ áp dụng giải pháp trực tuyến.
2. Chính sách giá			 				                Thời gian: 3 giờ
2.1. Những vấn đề chung về giá
2.2. Các nhân tố chủ yếu ảnh hưởng đến quyết định về giá
2.3. Xác định mức giá cơ bản
2.4. Chiến lược giá
3. Chính sách phân phối						       	    Thời gian: 3 giờ
3.1. Bản chất và tầm quan trọng của kênh phân phối.
3.2. Cấu trúc kênh phân phối
3.3. Lựa chọn và quản lý kênh phân phối
3.4. Chính sách phân phối của doanh nghiệp
- Đối với doanh nghiệp kinh doanh trực tuyến thuần túy.
- Đối với doanh nghiệp truyền thống sử dụng công cụ trực tuyến.
4. Chính sách xúc tiến và hỗ trợ kinh doanh			    	   Thời gian: 4 giờ
4.1. Khái quát về xúc tiến hỗn hợp – truyền thông marketing
- Xúc tiến hỗn hợp với marketing truyền thống.
- Xúc tiến hỗn hợp với marketing điện tử
4.2. Quảng cáo trực tuyến
- Quảng cáo PPC (Pay-per-Click)
- Quảng cáo qua công cụ tìm kiếm (Search Engine)
- Chương trình liên kết (Affiliate Programe)
- Chiến lược xúc tiến ngoại tuyến (Offline Promotion)
4.3. Tối ưu hóa trang web
- Biện pháp tăng lượng truy cập (traffic).
- Các giải pháp bổ trợ
5. Thực hành							            Thời gian: 15 giờ
- Bài tập tình huống:
+ Lựa chọn hình thức kinh doanh cho một số mặt hàng.
+ Tính toán các giải pháp trực tuyến áp dụng để giảm giá bán sản phẩm.
+ Lựa chọn hình thức phân phối cho sản phẩn và doanh nghiệp.
+ Xây dựng và phát triển website theo chủ đề hoặc lĩnh vực kinh doanh.
6. Kiểm tra								              Thời gian: 2 giờ

IV. Điều kiện thực hiện môn học:
1. Phòng học chuyên môn hóa/nhà xưởng: Phòng vi tính.
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:
- Kiến thức: Được đánh giá qua bài kiểm tra viết, trắc nghiệm đạt được các yêu cầu sau:
+ Trình bày được nguyên lý hoạt động của Marketing điện tử
- Kỹ năng: Đánh giá kỹ năng thực hành của sinh viên  trong bài thực hành đạt được các yêu cầu sau:
+ Xây dựng được hoạt động Marketing điện tử
+ Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
2. Phương pháp: Cẩn thận, tự giác, chính xác.
VI. Hướng dẫn thực hiện môn học:
1. Phạm vi áp dụng môn học: 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.
+ Trình bày đầy đủ bước cài đặt và cấu hình dịch vụ mạng.
+ Thao tác mẫu các bước cài đặt và cấu hình dịch vụ mạng.
+ Sử dụng phương pháp phát vấn.
+ Cho sinh viên thực hiện các bước cài đặt và cấu hình dịch vụ mạng.
+ Phân nhóm cho các sinh viên thực hiện bài thực hành trên máy tính.
- Đối với người học:	
+ Sinh viên trao đổi với nhau, thực hiện các bài thực hành 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] MCTS Self-Paced Training Kit (Exam 70-642): Configuring Windows Server 2008 Network Infrastructure
5. Ghi chú và giải thích (nếu có):

