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Tên nghề: Marketing thương mại

Mã nghề: 50340117

Trình độ đào tạo: Cao đẳng nghề

Đối tượng tuyển sinh: Tốt nghiệp Trung học phổ thông hoặc tương đương
Số lượng môn học, mô đun đào tạo: 41

Bằng cấp sau khi tốt nghiệp: Bằng tốt nghiệp Cao đẳng nghề
I. MỤC TIÊU ĐÀO TẠO
1. Kiến thức, kỹ năng nghề nghiệp
- Kiến thức:

+ Nhận biết được xu hướng vận động của thị trường;  
+ Trình bày được các mục tiêu chiến lược marketing doanh nghiệp;
+ Trình bày được quy trình lập kế hoạch các chương trình: Truyền thông,   quảng cáo, tiếp thị, quảng bá thương hiệu… ;
+ Phân tích được tác động của các yếu tố môi trường đến hoạt động marketing của doanh nghiệp;

+ Phân tích được ảnh hưởng về hành vi tiêu dùng của khách hàng đối với các chính sách marketing của doanh nghiệp;

+ Dự đoán được những phản ứng của người tiêu dùng đối với việc lựa chọn sản phẩm của doanh nghiệp;
+ Nhận biết và phân đoạn được các thị trường trọng điểm cho doanh nghiệp;
+ Phân biệt được chiến lược marketing cho các nhóm khách hàng khác nhau.
- Kỹ năng:


+ Xây dựng được các chiến lược marketing ngắn hạn, trung hạn và dài hạn;
· Thiết lập và duy trì được chính sách giá của sản phẩm dịch vụ;
· Phân đoạn và lựa chọn được thị trường trọng điểm cho doanh nghiệp;

+ Lập được kế hoạch và thực hiện được các chương trình: Truyền thông, quan hệ công chúng, quảng cáo, tiếp thị, quảng bá thương hiệu… ;
· Tổ chức được các hoạt động marketing cho doanh nghiệp;
· Lập được dự toán kinh phí cho các hoạt động marketing;

+  Lựa chọn được nhân lực cho hoạt động marketing của doanh nghiệp;

+ Thiết lập được các kênh phân phối chào hàng, bán hàng và đề xuất các phương pháp cải tiến sản phẩm dịch vụ;

+ Tổ chức được các chương trình huấn luyện – đào tạo đội ngũ nhân viên marketing; 

· Ứng dụng được khoa học kỹ thuật vào hoạt động marketing;

+ Đánh giá được hoạt động marketing của doanh  nghiệp và đưa ra được những tư vấn hợp lý cho lãnh đạo doanh nghiệp;

·  Sử dụng thành thạo các công cụ truyền thông thông dụng;
+  Có khả năng làm việc nhóm, có kỹ năng giao tiếp tốt với đồng nghiệp, với khách hàng.
2. Chính trị, đạo đức; Thể chất và quốc phòng
- Chính trị, đạo đức:

+ Hiểu được chủ trương, chính sách của Đảng, Pháp luật của nhà nước;

+ Hiểu được kiến thức về chủ nghĩa Mác - Lê nin, tư tưởng Hồ Chí Minh và Hiến pháp, Pháp luật của nhà nước và Bộ Luật Lao động; 

+ Hiểu được đường lối phát triển kinh tế của Đảng, thành tựu và định hướng phát triển xây dựng của địa phương, khu vực, vùng, miền;
+ Trung thành với sự nghiệp xây dựng và bảo vệ Tổ quốc Việt Nam Xã hội Chủ nghĩa; 
+ Thực hiện đầy đủ trách nhiệm, nghĩa vụ của người công dân; sống và làm việc theo Hiến pháp và Pháp luật;
+ Có ý thức, trách nhiệm cao trong công tác phòng chống tham nhũng, lãng phí của công trong học tập, lao động sản xuất;  
+ Có phẩm chất đạo đức tốt, thái độ hợp tác với đồng nghiệp tích cực, tôn trọng pháp luật và các quy định tại nơi làm việc, trung thực và có tính kỷ luật cao, tỷ mỷ chính xác, sẵn sàng đảm nhiệm các công việc được giao ở các nhà máy, xí nghiệp sản xuất, công ty;
+ Yêu nghề, có ý thức cộng đồng và tác phong làm việc của một công dân sống trong xã hội công nghiệp; 
+ Có thói quen lao động nghề nghiệp, sống lành mạnh phù hợp với phong tục, tập quán và truyền thống văn hóa dân tộc; 
+ Luôn ý thức học tập, rèn luyện để nâng cao trình độ đáp ứng nhu cầu của công việc. 

- Thể chất, quốc phòng:

+ Đủ sức khoẻ theo tiêu chuẩn của Bộ Y tế;
+ Hiểu được các phương pháp rèn luyện thể chất;

+ Hiểu được những kiến thức, kỹ năng cơ bản cần thiết trong chương trình Giáo dục quốc phòng - An ninh;

+ Có ý thức tổ chức kỷ luật và tinh thần cảnh giác cách mạng, sẵn sàng thực hiện nghĩa vụ bảo vệ Tổ quốc.

3. Cơ hội việc làm
Sau khi tốt nghiệp hệ cao đẳng nghề, nghề Marketing thương mại, sinh viên sẽ làm việc tại các vị trí:

+ Làm việc tại một số phòng ban có tính chất quản lý trong các doanh nghiệp, các tổ chức kinh tế, các tổ chức xã hội;

+ Làm trưởng nhóm phụ trách marketing; phụ trách nhóm bán hàng;

+ Làm nhân viên phụ trách marketing, nhân viên bán hàng, nhân viên quản lý và chăm sóc khách hàng, nhân viên quan hệ công chúng, nhân viên truyền thông, nhân viên viên kinh doanh, nhân viên làm quảng cáo chuyên nghiệp và nhân viên tiếp thị;

+ Khởi nghiệp doanh nghiệp vừa và nhỏ.
II. THỜI GIAN CỦA KHÓA HỌC VÀ THỜI GIAN THỰC HỌC TỐI THIỂU 

1. Thời gian của khóa học và thời gian thực học tối thiểu
· Thời gian đào tạo: 3 năm

· Thời gian học tập: 131 tuần

· Thời gian thực học tối thiểu: 3750 giờ

· Thời gian ôn, kiểm tra hết môn học, mô đun và thi tốt nghiệp: 400 giờ (Trong đó thi tốt nghiệp: 80 giờ)

2. Phân bổ thời gian thực học tối thiểu
· Thời gian học các môn học chung bắt buộc: 450 giờ

· Thời gian học các môn học, mô đun đào tạo nghề: 3300 giờ

+ Thời gian học bắt buộc: 2500 giờ; Thời gian học tự chọn: 800 giờ
+ Thời gian học lý thuyết: 1020 giờ; Thời gian học thực hành: 2280 giờ
III. DANH MỤC MÔN HỌC, MÔ ĐUN ĐÀO TẠO BẮT BUỘC, THỜI GIAN VÀ PHÂN BỔ THỜI GIAN
	MÃ MH, MĐ
	Tên môn học, mô đun
	Thời gian đào tạo (giờ)

	
	
	Tổng số
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra

	I
	Các môn học chung
	450
	220
	200
	30

	MH 01
	Chính trị
	90
	60
	24
	6

	MH 02
	Pháp luật
	30
	21
	7
	2

	MH 03
	Giáo dục thể chất
	60
	4
	52
	4

	MH 04
	Giáo dục quốc phòng  - An ninh
	75
	58
	13
	4

	MH 05
	Tin học
	75
	17
	54
	4

	MH 06
	Ngoại ngữ (Anh văn)
	120
	60
	50
	10

	II
	Các môn học, mô đun đào tạo nghề bắt buộc
	2500
	675
	1711
	114

	II.1
	Các môn học, mô đun cơ sở
	495
	236
	230
	29

	MH 07
	Luật kinh tế
	30
	15
	13
	2

	MH 08
	Nguyên lý thống kê
	45
	30
	13
	2

	MĐ 09
	Kinh tế vi mô
	60
	25
	32
	3

	MĐ 10
	Lý thuyết kế toán
	75
	30
	40
	5

	MH 11
	Marketing căn bản
	60
	30
	27
	3

	MH 12
	Soạn thảo văn bản
	45
	26
	16
	3

	MH 13
	Quản trị học
	45
	25
	17
	3

	MĐ 14
	Hành vi tổ chức
	75
	25
	45
	5

	MH 15
	Tin học ứng dụng trong kinh doanh
	60
	30
	27
	3

	II.2
	Các môn học, mô đun chuyên môn nghề
	2005
	439
	1481
	85

	MĐ 16
	Anh văn chuyên ngành
	90
	30
	54
	6

	MĐ 17
	Tâm lý kinh doanh
	60
	20
	37
	3

	MĐ 18
	Nghiên cứu marketing  
	120
	28
	87
	5

	MĐ 19
	Marketing thương mại
	60
	30
	27
	3

	MĐ 20
	Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh 
	90
	30
	55
	5

	MĐ 21
	Hành vi khách hàng
	90
	30
	57
	3

	MĐ 22
	Quản trị bán hàng
	90
	30
	55
	5

	MĐ 23
	Kinh tế thương mại 
	60
	30
	27
	3

	MĐ 24
	Quan hệ công chúng
	120
	30
	84
	6

	MĐ 25
	Marketing quốc tế
	45
	20
	22
	3

	MĐ 26
	Quản trị marketing
	120
	30
	85
	5

	MĐ 27
	Quản trị nguồn nhân lực
	75
	20
	50
	5

	MĐ 28
	Thương mại điện tử
	75
	20
	51
	4

	MĐ 29
	Quản trị truyền thông marketing tích hợp 
	120
	30
	84
	6

	MĐ 30
	Nghiệp vụ marketing thương mại
	280
	30
	235
	15

	MĐ 31
	Quản trị thương hiệu 
	90
	30
	57
	3

	MĐ 32
	Thực tập tốt nghiệp
	420
	1
	414
	5

	 
	Tổng cộng
	2950
	895
	1911
	144


IV. DANH MỤC CÁC MÔN HỌC, MÔ ĐUN ĐÀO TẠO TỰ CHỌN, THỜI GIAN VÀ PHÂN BỔ THỜI GIAN:

	Mã MH, MĐ
	Tên môn học, mô đun tự chọn
	Thời gian đào tạo  (giờ)

	
	
	Tổng số
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra

	MĐ 33
	Quản trị văn phòng
	60
	30
	27
	3

	MH 35
	Kinh tế vĩ mô
	60
	30
	27
	3

	MĐ 38
	Đạo đức kinh doanh
	90
	30
	57
	3

	MĐ 39
	Phân tích hoạt động kinh doanh
	90
	45
	42
	3

	MH 40
	Quản trị quan hệ khách hàng 
	90
	60
	24
	6

	MĐ 41
	Quản trị sản phẩm
	120
	60
	54
	6

	MĐ 42
	Nghiệp vụ quảng cáo 
	125
	30
	90
	5

	MĐ 43
	Quản trị kênh phân phối
	90
	30
	57
	3

	MĐ 44
	Định giá sản phẩm
	75
	30
	40
	5

	 
	Tổng cộng
	800
	345
	418
	37


V. CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC, MÔ ĐUN ĐÀO TẠO BẮT BUỘC, TỰ CHỌN

 (Nội dung chi tiết có Phụ lục kèm theo)

VI. HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHƯƠNG TRÌNH
1. Hướng dẫn thi tốt nghiệp
- Sinh viên phải đạt yêu cầu tất cả các môn học, mô đun trong chương trình sẽ được dự thi tốt nghiệp để được cấp bằng Cao đẳng nghề.
- Các môn thi tốt nghiệp:

+ Chính trị: Theo qui định hiện hành;

+ Lý thuyết nghề: Các kiến thức trọng tâm về: Nghiên cứu marketing, Quan hệ công chúng, Quản trị marketing, Quản trị thương hiệu;

+ Thực hành nghề: Các kỹ năng về:  Nghiệp vụ marketing thương mại.
     - Thời gian làm bài thi, cách thức tiến hành, điều kiện công nhận tốt nghiệp theo qui định hiện hành. 

	Số TT
	Môn thi
	Hình thức thi
	Thời gian thi

	1
	Chính trị
	Viết
	Không quá 120 phút

	2
	Kiến thức, kỹ năng nghề
	
	

	
	- Lý thuyết nghề
	Viết

Trắc nghiệm
	Không quá 180 phút
Không quá 90 phút

	
	- Thực hành nghề
	Bài thi thực hành
	Không quá 4 giờ

	
	- Mô đun tốt nghiệp (tích hợp lý thuyết với thực hành)
	Bài thi tích hợp lý thuyết và thực hành
	Không quá 4 giờ


2. Hướng dẫn xác định thời gian  và nội dung cho các hoạt động giáo dục ngoại khoá (được bố trí ngoài thời gian đào tạo) nhằm mục tiêu giáo dục toàn diện

- Học tập nội quy, quy chế và giới thiệu nghề nghiệp cho sinh viên khi mới nhập trường.

 - Để sinh viên có nhận thức đầy đủ về nghề nghiệp đang theo học, cơ sở dạy nghề có thể:

+ Tổ chức tham quan một số doanh nghiệp chuyên làm Truyền thông;

+ Tổ chức cho sinh viên tham gia những chương trình Tổ chức sự kiện, Hội chợ triển lãm;

+ Tổ chức tham quan một số doanh nghiệp Sản xuất - Thương mại.

- Thời gian và nội dung hoạt động giáo dục ngoại khóa được bố trí ngoài thời gian chính khóa như sau:

	STT
	Nội dung
	Thời gian

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

	2
	Văn hóa, 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 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 7, chủ nhật

	5
	Tham quan, dã ngoại
	Mỗi kỳ học 1 lần


3. Các chú ý khác

- Thực hành: Thời gian và nội dung theo đề cương chương trình khung.
- Thực tập tốt nghiệp: 


+ Thời gian và nội dung theo chương trình khung;


+ Trường căn cứ vào chương trình khung, xây dựng đề cương báo cáo thực tập.
HIỆU TRƯỞNG
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Luật Kinh Tế 

                     Mã số môn học: MH 07

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

LUẬT KINH TẾ

Mã số môn học: MH 07;

Thời gian môn học: 30 giờ; 

(Lý thuyết: 15 giờ; Thực hành: 15 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Là môn học được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung và trước khi học các môn cơ sở của nghề.

· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được những nội dung cơ bản của pháp luật kinh tế như hành vi kinh doanh, phương thức thực hiện hành vi kinh doanh;

· Phát hiện được các tranh chấp kinh tế phát sinh trong hoạt động kinh doanh; 

· Vận dụng được các chế tài với hành vi vi phạm pháp luật kinh tế và vi phạm HĐ kinh tế;

· Soạn thảo được hợp đồng kinh tế đúng quy định pháp luật;

· Phân biệt được các loại hình doanh nghiệp trong nền kinh tế quốc dân;

· Thực hiện được trình tự, thủ tục để giải quyết phá sản doanh nghiệp;    

· Giải quyết được các tranh chấp kinh tế phát sinh trong hoạt động kinh doanh;               

· Tuân thủ pháp luật kinh tế trong thực hiện hành vi kinh doanh;

· Bảo vệ quyền và lợi ích hợp pháp của các bên trong quan hệ kinh tế;

· Có thái độ nghiêm túc trong học tập, xác định đúng đắn động cơ và mục đích học tập.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1. Nội dung: tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành/

Bài tập
	Kiểm tra* 

	I


	Chương 1: Những vấn đề lý luận chung về Luật kinh tế
	3
	2
	1
	

	
	1. Khái niệm luật kinh tế. 
	0,5
	0,5
	
	

	
	2. Chủ thể của Luật kinh tế.
	1
	1
	
	

	
	3. Vai trò Luật kinh tế đối với nền kinh tế quốc dân.
	0,5
	0,5
	
	

	
	4. Bài thực hành
	1
	
	1
	

	II


	Chương 2: Chế định pháp lý của các loại hình doanh nghiệp.
	11
	4
	6
	1

	
	1. Chế định pháp lý của doanh nghiệp nhà nước.
	1
	1
	
	

	
	2. Chế định pháp lý về doanh nghiệp tập thể.   
	1
	1
	
	

	
	3. Chế định pháp lý về Công ty.
	1
	1
	
	

	
	4. Chế định pháp lý về doanh nghiệp tư nhân
	0,5
	0,5
	
	

	
	5. Chế định pháp lý về doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài.
	0,5
	0,5
	
	


	
	6. Thực hành.
	7
	
	6
	1

	III
	Chương 3: Chế định pháp lý về hợp đồng kinh tế.
	6
	3
	3
	

	
	1. Khái niệm, đặc điểm và vai trò của hợp đồng kinh tế.
	0,5
	0,5
	
	

	
	2. Ký kết hợp đồng kinh tế.
	0,5
	0,5
	
	

	
	3. Thực hiện hợp đồng kinh tế.
	0,5
	0,5
	
	

	
	4. Hợp đồng kinh tế vô hiệu và xử lý hợp đồng kinh tế vô hiệu.
	0,5
	0,5
	
	

	
	5. Trách nhiệm pháp lý do vi phạm hợp đồng kinh tế.
	1
	1
	
	

	
	6. Thực hành.
	3
	
	3
	

	IV
	Chương 4: Chế định pháp luật về giải quyết tranh chấp kinh tế.
	5
	3
	2
	

	
	1. Khái quát chung về tranh chấp kinh tế trong kinh doanh;
	1
	1
	
	

	
	2. Các phương thức giải quyết tranh chấp kinh tế ở Việt Nam hiện nay.
	2
	2
	
	

	
	3. Thực hành.
	2
	
	2
	

	V


	Chương 5: Chế định pháp lý về phá sản doanh nghiệp.
	5
	3
	1
	1

	
	1. Khái quát về phá sản và quy định về phá sản.
	1
	
	1
	

	
	2. Trình tự thủ tục giải quyết phá sản doanh nghiệp.
	2
	
	2
	

	
	3. Thực hành.
	1
	
	1
	

	
	4. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	
	Cộng
	30
	15
	13
	2


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Chương 1: Những vấn đề lý luận chung về luật kinh tế.


Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm Luật kinh tế;

· Trình bày được lịch sử hình thành và phát triển của Luật kinh tế;

· Nhận thức được vai trò và tầm quan trọng của Luật kinh tế đối với hoạt động kinh doanh của xã hội;

· Nghiêm túc, chủ động, tích cực trong học tập.

	1. Khái niệm Luật kinh tế
	Thời gian:0,5 giờ

	1.1. Đối tượng, phương pháp điều chỉnh của Luật kinh tế.

	

	1.2. Khái niệm Luật kinh tế. 

	

	2. Chủ thể của Luật kinh tế.

	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Khái niệm về chủ thể kinh tế.

	

	2.2. Phân loại chủ thể kinh tế.

	

	3. Vai trò của Luật kinh tế đối với nền kinh tế quốc dân.
	Thời gian: 0,5 giờ

	3.1. Nguồn của Luật kinh tế.
	

	3.2. Vai trò của Luật kinh tế trong quản lý kinh tế
.
	

	4. Bài thực hành:

	Thời gian: 01 giờ

	· Đối tượng điều chỉnh của Luật kinh tế.
	

	· So sánh giữa pháp nhân và thể nhân.
	

	· Điều kiện trở thành chủ thể của Luật kinh tế.
	


Chương 2: Chế định pháp lý của các loại hình doanh nghiệp.

Mục tiêu:

· Mô tả được mô hình kinh doanh tập trung phổ biến hiện nay là các doanh nghiệp;

· Trình bày được quy định pháp lý về các loại hình doanh nghiệp;

· Phân biệt được sự khác nhau giữa các loại hình doanh nghiệp.

	1. Chế định pháp lý của doanh nghiệp Nhà nước.
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Khái niệm doanh nghiệp Nhà nước.

	

	1.2. Đặc điểm và vai trò của doanh nghiệp Nhà nước.

	

	1.3. Thành lập và giải thể doanh nghiệp Nhà nước. 

	

	1.4. Tổ chức và quản lý doanh nghiệp Nhà nước.
	

	1.5. Quyền và nghĩa vụ của doanh nghiệp Nhà nước.
	

	2. Chế định pháp lý về doanh nghiệp tập thể.
	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Khái niệm và đặc điểm của Hợp tác xã.

	

	2.2. Thành lập và giải thể Hợp tác xã.

	

	2.3. Tổ chức và quản lý Hợp tác xã
.
	

	2.4. Quyền và nghĩa vụ của Hợp tác xã.

	

	3. Chế định pháp lý về Công ty.
	Thời gian: 01 giờ

	3.1. Địa vị pháp lý của Công ty hợp danh.
	

	3.2. Địa vị pháp lý của Công ty Trách nhiệm hữu hạn.
	

	3.3. Địa vị pháp lý của Công ty Cổ phần.
	

	4. Chế định pháp lý về doanh nghiệp tư nhân.                           
	Thời gian: 0,5 giờ

	4.1. Khái niệm, đặc điểm của doanh nghiệp tư nhân.
	

	4.2. Thành lập và giải thể doanh nghiệp tư nhân. 
	

	4.3. Quyền và nghĩa vụ của Doanh nghiệp tư nhân.
	

	5. Chế định pháp lý về Doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài.              
	Thời gian: 0,5 giờ 

	5.1. Khái quát các hình thức đầu tư trực tiếp nước ngoài tại Việt Nam.
	

	5.2. Địa vị pháp lý của doanh nghiệp liên doanh.
	

	5.3. Địa vị pháp lý của doanh nghiệp 100% vốn nước ngoài
	

	6. Thực hành.
	Thời gian: 06 giờ

	7. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 3: Chế định pháp lý về hợp đồng kinh tế
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm, nội dung của hợp đồng kinh tế;

· Lập được hợp đông kinh tế theo nội dung đã học;

· Phân loại được các hình thức trách nhiệm pháp lý khi vi phạm hợp đồng kinh tế;

· Tuân thủ và thực hiện đúng các quy định hợp đồng kinh tế.

	1. Khái niệm, đặc điểm và vai trò của hợp đồng kinh tế .
	Thời gian: 0,5 giờ

	1.1. Khái niệm
	

	1.2. Đặc điểm.
	

	1.3. Vai trò. 
	

	2. Ký kết hợp đồng kinh tế.
	Thời gian: 0,5 giờ

	2.1. Nguyên tắc ký hợp đồng kinh tế.
	

	2.2. Nội dung của hợp đồng kinh tế.
	

	3. Thực hiện hợp đồng kinh tế.

3.1. Nguyên tắc thực hiện hợp đồng  kinh tế. 
	Thời gian: 0,5 giờ

	3.2. Các biện pháp đảm bảo về tài sản cho việc thực hiện hợp đồng kinh tế.
	

	3.3. Thực hiện hợp đồng kinh tế.
	

	4. Hợp đồng kinh tế vô hiệu và xử lý hợp đồng kinh tế vô hiệu.
	Thời gian: 0,5 giờ


	4.1. Hợp đồng kinh tế vô hiệu toàn bộ.
	

	4.2. Hợp đồng kinh tế vô hiệu từng phần.
	

	5. Trách nhiệm pháp lý do vi phạm hợp đồng kinh tế.
	Thời gian: 01 giờ

	5.1. Căn cứ phát sinh trách nhiệm tài sản.
	

	5.2. Các hình thức trách nhiệm tài sản.
	

	6. Thực hành:
	Thời gian: 03 giờ


Chương 4: Chế định pháp luật về giải quyết tranh chấp kinh tế.
Mục tiêu: 

· Trình bày được bản chất của các tranh chấp kinh tế phát sinh trong quá trình kinh doanh;

·  Nhận biết được các trường hợp hợp đồng kinh tế bị vô hiệu;

· Áp dụng được các hình thức giải quyết tranh chấp kinh tế theo quy định của pháp luật;

· Tuân thủ và thực hiện đúng các quy định hợp đồng kinh tế.

	1. Khái quát chung về tranh chấp kinh tế trong kinh doanh.
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Khái niệm.
	

	1.2. Đặc điểm.
	

	2. Các phương thức giải quyết tranh chấp kinh tế ở Việt Nam hiện nay.
	Thời gian: 02 giờ

	2.1. Thương lượng.
	

	2.2. Hòa giải.
	

	2.3. Tòa án.
	

	2.4. Trọng tài thương mại.
	

	3. Thực hành:
	Thời gian: 02 giờ

	· Đưa ra các tình huống tranh chấp kinh tế.
	

	· Thảo luận các phương thức giải quyết tranh chấp kinh tế trong hoạt động kinh doanh.
	


Chương 5: Chế định pháp lý về phá sản doanh nghiệp.



Mục tiêu: 

· Trình bày được các hình thức phá sản trong kinh doanh;

· Phân biệt được các hình thức phá sản;

· Vận dụng được các trình tự và thủ tục pháp lý để giải quyết phá sản trong kinh doanh;

· Tuân thủ và thực hiện đúng các quy định hợp đồng kinh tế.

	1. Khái quát về phá sản và quy định về phá sản.
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Khái niệm phá sản.
	

	1.2. Phân loại phá sản.
	

	1.3. Phân biệt phá sản và giải thể.
	

	2. Trình tự thủ tục giải quyết phá sản doanh nghiệp.

	Thời gian: 02 giờ 

	2.1. Nộp đơn yêu cầu mở thủ tục phá sản.
	

	2.2. Tổ chức hội nghị chủ nợ và tổ chức lại hoạt động kinh doanh.
	

	2.3. Thủ tục thanh lý tài sản và thanh toán nợ.
	

	2.4. Tuyên bố phá sản.
	

	3. Thực hành.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính
· Phông chiếu;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Luật kinh tế;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Các văn bản pháp luật đã được ban hành ; 

· Câu hỏi, bài tập thảo luận nhóm;

· Bộ ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Viết (Tự luận và trắc nghiệm)

- Đánh giá cuối môn học: Kiểm tra theo hình thức: Viết (Tự luận và trắc nghiệm)

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

- Những nội dung cơ bản của pháp luật kinh tế như hành vi kinh doanh, phương thức thực hiện hành vi kinh doanh.

- Các tranh chấp kinh tế phát sinh trong hoạt động kinh doanh. 

- Các chế tài với hành vi vi phạm pháp luật kinh tế và vi phạm hợp đồng kinh tế.

Kỹ năng:

- Viết Hợp đồng kinh tế đúng quy định pháp luật.

- Phân biệt các loại hình doanh nghiệp trong nền kinh tế quốc dân.

Thái độ:

- Có thái độ nghiêm túc trong học tập
- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học.

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra  và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

Môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.

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.

· 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.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

·   Chương 2, chương 3, chương 4.
4. Tài liệu cần tham khảo:  

· TS. Nguyễn Hợp Toàn Giáo, Giáo trình Luật kinh tế,  trường ĐH Kinh tế quốc dân, - Nhà xuất bản Thống kê Luật doanh nghiệp, 2005;  


· Luật doanh nghiệp Nhà nước 2003;

· Luật hợp tác xã 2012;

· Luật đầu tư nước ngoài tại Việt Nam (Sửa đổi bổ xung 2000);

· Luật phá sản 2004;

· Bộ luật dân sự 2005;

· Nghị định 03/2000/NĐ-CP Hướng dẫn thi hành Luật doanh nghiệp;

· Nghị định 109/2004/NĐ-CP về đăng ký kinh doanh;

· Pháp lệnh về hợp đồng kinh tế.
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Nguyên lý thống kê
                     Mã số môn học: MH 08

(Ban hành kèm theo Thông tư số     /     / TT-BLĐTBXH 

ngày     tháng      năm        của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

NGUYÊN LÝ THỐNG KÊ

Mã số môn học: MH 08;

Thời gian môn học: 45 giờ;
      (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 15 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Môn học Nguyên lý thống kê nằm trong nhóm kiến thức cơ sở được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn học chung.
· Tính chất: là môn học lý thuyết cơ sở bắt buộc.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được các vấn đề cơ bản của nguyên lý thống kê;
· Trình bày được trình tự nghiên cứu thống kê, các phương pháp sử dụng trong thống kê học;
· Thu thập được tài liệu về hiện tượng cần nghiên cứu;

· Tổng hợp và dự báo được các hiện tượng kinh tế có thể xảy ra;

· Ứng dụng được kiến thức nguyên lý thống kê vào môn học Thống kê doanh nghiệp;

· Có thái độ nghiêm túc, cẩn thận và chính xác trong học tập và luyện tập.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC


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

	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành/

Bài tập
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Một số vấn đề chung về thống kê học.
	4
	4
	
	

	
	1. Sự ra đời và phát triển của thống kê học.
	0,5
	0,5
	
	

	
	2. Nghiên cứu của thống kê học.  
	2
	2
	
	

	
	3. Một số khái niệm thường dùng trong thống kê học.
	0,5
	0,5
	
	

	
	4. Bảng thống kê và đồ thị thống kê.
	1
	1
	
	

	II
	Chương 2: Quá trình nghiên cứu thống kê.
	13
	8
	4
	1

	
	1. Điều tra thống kê.
	4
	4
	
	

	
	2. Tổng hợp thống kê.
	4
	3
	1
	

	
	3. Phân tích và dự báo thống kê.
	4
	1
	3
	

	
	4. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	III
	Chương 3: Phân tổ thống kê.
	9
	6
	3
	

	
	1. Khái niệm, ý nghĩa, nhiệm vụ của phân tổ thống kê.
	2
	2
	
	

	
	2. Phân tổ.
	7
	4
	3
	

	IV
	Chương 4: Các mức độ của hiện tượng kinh tế - xã hội.
	9
	6
	2
	1


	
	1. Số tuyệt đối trong thống kê.
	2
	2
	
	

	
	2. Số tương đối trong thống kê.
	3
	2
	1
	

	
	3. Số bình quân trong thống kê.
	3
	2
	1
	

	
	4. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	V


	Chương 5: Sự biến động của các hiện tượng kinh tế - xã hội.
	10
	6
	4
	

	
	1. Dãy số thời gian.
	5
	3
	2
	

	
	2. Chỉ số.
	5
	3
	2
	

	 
	Cộng
	45
	30
	13
	2


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Chương 1: Một số vấn đề chung về thống kê học

Mục tiêu: 

- Trình bày được sự ra đời, phát triển và nhiệm vụ của thống kê học;

- Xác định được đối tượng nghiên cứu của thống kê học;

- Giải thích được cơ sở lý luận và cơ sở phương pháp luận của thống kê học;

- Định nghĩa được một số khái niệm thường dùng trong thống kê học;

- Hệ thống hoá được một số vấn đề chung về thống kê học;

- Có ý thức học tập nghiêm túc, tính cẩn thận, chính xác.

	1. Sự ra đời và phát triển của thống kê học.

	Thời gian: 0,5 giờ

	1.1.  Sự ra đời của thống kê học.

1.2.  Quá trình phát triển của thống kê học.

2. Nghiên cứu của thống kê học.  
	Thời gian: 02 giờ

	2.1. Đối tượng nghiên cứu của thống kê học.  
2.2. Cơ sở lý luận của thống kê học. 
	 

	2.3. Cơ sở phương pháp luận của thống kê học. 
	 

	2.4. Nhiệm vụ của thống kê học.



	 

	3. Một số khái niệm thường dùng trong thống kê học. 
 
	

	4. Bảng thống kê và đồ thị thống kê.
4.1. Bảng thống kê.

4.2. Đồ thị thống kê.

	 Thời gian: 1,5 giờ



Chương 2: Quá trình nghiên cứu thống kê

Mục tiêu:

· Trình bày được nội dung của điều tra thống kê, tổng hợp thống kê, phân tích và dự báo thống kê;

· Thu thập được tài liệu ban đầu về hiện tượng kinh tế cần nghiên cứu;

· Tổng hợp được các tài liệu đã thu thập được;

· Phân tích được số liệu thu thập và tổng hợp được;

· Dự báo được các hiện tượng kinh tế có thể xảy ra;

· Tuân thủ được các bước trong quá trình nghiên cứu thống kê;

· Rèn luyện tính cẩn thận, tỉ mỉ, trong học tập và nghiên cứu.

	1. Điều tra thống kê. 


1.1. Khái niệm, ý nghĩa, nhiệm vụ của điều tra thống kê.

1.2. Các loại điều tra thống kê.





1.3. Các phương pháp điều tra thống kê.



1.4. Hình thức tổ chức điều tra thống kê.



1.5. Sai số trong điều tra thống kê.

	Thời gian: 04 giờ

	2. Tổng hợp thống kê.

2.1. Khái niệm, ý nghĩa, nhiệm vụ của tổng hợp thống kê.


2.2. Những vấn đề chủ yếu của tổng hợp thống kê.

	Thời gian: 04 giờ

	3. Phân tích và dự báo thống kê. 


3.1. Khái niệm, ý nghĩa, nhiệm vụ của phân tích và dự báo.

3.2. Những vấn đề chủ yếu của phân tích và dự báo thống kê.
	Thời gian: 04 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 3: Phân tổ thống kê

Mục tiêu:

· Mô tả được khái niệm, ý nghĩa, nhiệm vụ của phân tổ thống kê;

· Phân tích được nội dung tiêu thức phân tổ;

· Xác định được số tổ, chỉ tiêu trong phân tổ thống kê;

· Trình bày được nội dung phân tổ liên hệ;

· Ứng dụng được các chỉ tiêu giải thích trong phân tổ thống kê;

· Tổng hợp được số liệu đã thu thập được phục vụ công tác phân tích và dự đoán các hiện tượng kinh tế xã hội;

· Rèn luyện được tính cẩn thận, chính xác, nghiêm túc trong học tập.

	1. Khái niệm, ý nghĩa, nhiệm vụ của phân tổ thống kê.

	Thời gian: 02 giờ

	1.1.  Khái niệm.

1.2.  Ý nghĩa.

1.3.  Nhiệm vụ.

2. Phân tổ.
2.1. Tiêu thức phân tổ.
	Thời gian: 07 giờ

	2.2. Xác định số tổ cần thiết.

	 

	2.3. Chỉ tiêu giải thích.
	 

	2.4. Phân tổ liên hệ.



	 


Chương 4: Các mức độ của hiện tượng kinh tế xã hội

Mục tiêu:

· Trình bày được nội dung của số tuyệt đối, số tương đối, số tuyệt đối, số bình quân;

· Tính được số tuyệt đối, số tương đối, số bình quân trong thống kê;

· Xác định được quy mô, khối lượng của hiện tượng kinh tế xã hội;

· So sánh được mức độ của các hiện tượng kinh tế xã hội từ đó phân tích và dự đoán được hiện tượng kinh tế - xã hội sẽ xảy ra trong tương lai;

· Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập;

· Rèn luyện tích cực, chủ động, chính xác trong luyện tập.

	1. Số tuyệt đối trong thống kê.


1.1. Khái niệm số tuyệt đối.

1.2. Ý nghĩa số tuyệt đối.

1.3. Đặc điểm của số tuyệt đối.


1.4. Đơn vị đo lường số tuyệt đối.




1.5. Các loại số tuyệt đối.

	Thời gian: 02 giờ

	2. Số tương đối trong thống kê.


2.1. Khái niệm số tương đối.





2.2. Ý nghĩa số tương đối
.





2.3. Đặc điểm số tương đối.





2.4. Hình thức biểu hiện số tương đối.




2.5. Các loại số tương đối.




2.6. Điều kiện vận dụng số tương đối, số tuyệt đối.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Số bình quân trong thống kê.





3.1. Khái niệm số bình quân.





3.2. Ý nghĩa số bình quân.





3.3. Đặc điểm số bình quân.





3.4. Các loại số bình quân.





3.5. Điều kiện vận dụng số bình quân.

	Thời gian: 03 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 5: Sự biến động của hiện tượng kinh tế - xã hội

Mục tiêu:

· Trình bày được nội dung dãy số thời gian;

· Trình bày được nội dung chỉ số dùng trong thống kê;

· Xác định được sự biến động của các hiện tượng kinh tế xã hội;

· So sánh được mức độ của các hiện tượng kinh tế xã hội;

· Phân tích được sự biến động của các hiện tượng kinh tế xã hội và dự đoán được các hiện tượng có thể xảy ra;

· Rèn luyện tính nghiêm túc, cẩn thận, tỉ mỉ, chính xác trong học tập và luyện tập.

	1. Dãy số thời gian.


1.1. Khái niệm, ý nghĩa.







1.2. Các loại dãy số thời gian.






1.3. Các chỉ tiêu phân tích dãy số thời gian.
	Thời gian: 05 giờ

	2. Chỉ số.



2.1. Khái niệm, ý nghĩa.







2.2. Phân loại chỉ số.

2.3. Ký hiệu thường dùng khi tính chỉ số.




2.4. Phương pháp tính chỉ số.






2.5. Hệ thống chỉ số.


	Thời gian: 05 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Máy tính bấm tay;

· Phông chiếu;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Nguyên lý thống kê;
· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Câu hỏi, bài tập thảo luận nhóm;

· Bộ ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Kiểm tra theo hình thức: Viết (Tự luận, Trắc nghiệm)

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

· Các vấn đề cơ bản của nguyên lý thống kê;
· Trình tự nghiên cứu thống kê, các phương pháp tính sử dụng trong thống kê học.

Kỹ năng:
· Tổng hợp và dự báo các hiện tượng kinh tế có thể xảy ra;

· Ứng dụng kiến thức lý thuyết thống kê vào môn học Thống kê doanh nghiệp.

Thái độ:

- Có thái độ nghiêm túc, cẩn thận và chính xác trong luyện tập;

- Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

· Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 
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.

· 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.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 

Chương 3, chương 4, chương 5.
4. Tài liệu cần tham khảo:   

· Nguyễn Tiến Thanh, Nguyễn Hoàng Anh, Giáo trình lý thuyết thống kê. Nxb Hà Nội, 2006;
· Hà Văn Sơn, Giáo trình lý thuyết thống kê. Nxb Thống kê, 2006;
· PGS.TS Ngô Thị Thuận, Giáo trình lý thuyết thống kê. Nxb Thống kê, 2008;
· PGS.TS. Nguyễn Thị Kim Thúy, Nguyên lý thống kê. NXb Văn hóa Sài Gòn, 2008;
· Giáo trình lý thuyết thống kê (Học viện Tài chính);

· Giáo trình lý thuyết thống kê (Đại học Kinh tế Quốc dân);

· Giáo trình lý thuyết thống kê (Đại học kinh tế TP.HCM).
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Kinh tế vi mô

                     Mã số môn học: MH 09

Ban hành kèm theo Thông tư số     /     / TT-BLĐTBXH 

ngày     tháng      năm        của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

KINH TẾ VI MÔ

Mã số môn học: MH 09;

Thời gian môn học
: 60 giờ;

    (Lý thuyết: 25 giờ; Thực hành: 35giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC.
· Vị trí: Là môn học cơ sở trong nội dung chương trình đào tạo của nghề, được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung .

· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được những kiến thức cơ bản về hoạt động của nền kinh tế thị trường;
· Phân tích được các quy luật kinh tế cơ bản như quy luật cung cầu, quy luật cạnh tranh;
· Phân biệt được các hoạt động của nền kinh tế thị trường nhằm áp dụng cho các môn học sau này;
· Vận dụng được lý thuyết lựa chọn tối ưu vào trong thực tế;

· Vận dụng được quy luật cung – cầu vào thực tế;

-   Đánh giá được tính hiệu quả trong sản xuất;

· Tích cực, chủ động trong học tập.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1. Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian(giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Tổng quan về kinh tế học vi mô
	4
	3
	1
	 

	
	1. Giới thiệu về Kinh tế học
	1
	1
	 
	 

	
	2. Các mô hình kinh tế
	1
	1
	 
	 

	
	3. Lý thuyết lựa chọn tối ưu
	2
	1
	1
	 

	II
	Chương 2: Cầu -cung
	12
	3
	9
	 

	
	1. Cầu
	5
	1
	4
	 

	
	2. Cung                          
	5
	1
	4
	 

	
	3. Cân bằng cung cầu và sự can thiệp của Chính phủ
	2
	1
	1
	 

	III
	 Chương 3: Lý thuyết hành vi người tiêu dùng
	8
	5
	3
	 

	
	1. Lý thuyết lợi ích
	4
	2
	2
	 

	
	2. Lý thuyết bàng quan ngân sách
	4
	3
	1
	 

	IV
	Chương 4: Lý thuyết hành vi doanh nghiệp
	8
	5
	2
	1

	
	1. Lý thuyết sản xuất
	2
	2
	 
	 

	
	2. Lý thuyết chi phí
	2
	2
	 
	 

	
	3. Lý thuyết lợi nhuận  và quyết định của doanh nghiệp
	1
	1
	 
	 

	
	4. Thực hành
	2
	 
	2
	 

	
	5. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	V
	Chương 5: Cấu trúc thị trường
	16
	4
	11
	1

	
	1. Cạnh tranh hoàn hảo
	3
	1
	2
	 

	
	2. Độc quyền
	3
	1
	2
	 

	
	3. Cạnh tranh độc quyền
	3
	1
	2
	 

	
	4. Độc quyền tập đoàn
	3
	1
	2
	 

	
	5. Thực hành
	3
	 
	3
	 

	
	6. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	VI
	Chương 6: Lý thuyết thị trường yếu tố sản xuất
	8
	3
	4
	1

	
	1. Thị trường lao động
	2
	1
	1
	 

	
	2. Thị trường vốn
	2
	1
	1
	 

	
	3. Thị trường đất đai
	2
	1
	1
	 

	
	4. Thực hành
	1
	 
	1
	 

	
	5. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	VII
	Chương 7: Vai trò của Chính phủ trong nền kinh tế
	4
	2
	2
	 

	
	1. Những thất bại của thị trường
	1
	1
	 
	 

	
	2. Vai trò của chính phủ trong nền kinh tế thị trường
	1
	1
	 
	 

	
	3. Thực hành
	1
	 
	2
	 

	
	Cộng
	60
	25
	32
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

Chương 1: Tổng quan về kinh tế học vi mô

Mục tiêu: 

- Trình bày được các vấn đề cơ bản của một nền kinh tế;

- Vận dụng được lý thuyết lựa chọn tối ưu vào trong thực tế;

 - Rèn luyện tinh thần nghiêm túc, tích cực, chủ động trong học tập.
	1. Giới thiệu về Kinh tế học
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Các khái niệm thường gặp vế kinh tế học.
	

	1.2. Phân biệt đối tượng nội dung nghiên cứu của kinh tế vĩ mô và kinh tế vi mô.
	

	1.3. Giới thiệu về sơ đồ của một nền kinh tế.
	

	1.4. Giới thiệu về cách thức hoạt động của một nền kinh tế và các thành viên kinh tế.
	

	1.5. Các vấn đề cơ bản của một nền kinh tế.
	

	1.6. Giới thiệu về các mục tiêu cần đạt được của một nền kinh tế.
	

	2. Các mô hình kinh tế.
	Thời gian: 01giờ

	2.1. Mô hình kinh tế thị trường.
	

	2.2. Mô hình kinh tế hỗn hợp. 
	

	3. Lý thuyết lựa chọn tối ưu.
	Thời gian: 02 giờ

	3.1. Bản chất của sự lực chọn kinh tế.
	

	3.2. Nguyên tắc tối ưu hóa trong lựa chọn kinh tế.
	

	
	


Chương 2:
 Cầu -cung

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, quy luật, nhân tố ảnh hưởng đến cầu;

· Trình bày được khái niệm, quy luật, nhân tố ảnh hưởng đến cung;

· Phân biệt được sự vận động dọc theo và sự dịch chuyển của đường cầu, đường cung;

· Rèn luyện tinh thần nghiêm túc, tích cực, chủ động trong học tập.
	1. Cầu.
1.1. Khái niệm.
1.2. Quy luật cầu.
1.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến cầu.
1.4. Sự vận động dọc theo đường cầu.
1.5. Sự dịch chuyển của đường cầu.
1.6. Co dãn của cầu.
	Thời gian: 05 giờ

	2. Cung.
2.1. Khái niệm.
2.2. Quy luật cung.
2.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến cung.
2.4. Sự vận động dọc theo đường cung.
2.5. Sự dịch chuyển của đường cung.
2.6. Co dãn của cung.                           
	Thời gian: 05 giờ  



	3. Cân bằng cung cầu và sự can thiệp của Chính phủ.
3.1. Cân bằng cung - cầu.

3.2. Sự can thiệp của Chính phủ.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 3: Lý thuyết hành vi người tiêu dùng

Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm cơ bản và quy luật lợi ích cận biên giảm dần;

- Vận dụng được quy luật lợi ích cận biên vào tình huống cụ thể;

- Rèn luyện tính tích cực, chủ động và nghiêm túc trong học tập.

	1. Lý thuyết lợi ích.

1.1. Các khái niệm lợi ích.
1.2. Tiêu dùng tối ưu.
	Thời gian: 04 giờ

	2. Lý thuyết bàng quan ngân sách.

2.1. Đường bàng quan.
2.2. Đường ngân sách.
	Thời gian: 04 giờ


Chương 4: Lý thuyết hành vi doanh nghiệp

Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm, nguyên tắc xác định chi phí, lợi nhuận;

- Phân loại được chi phí và tập hợp chi phí;

- Học tập tích cực, chủ động.
	1. Lý thuyết sản xuất.
	Thời gian: 02 giờ

	1.1. Sản xuất ngắn hạn.
	

	1.2. Sản xuất dài hạn.
	

	2. Lý thuyết chi phí.
	Thời gian: 02 giờ

	2.1. Chi phí ngắn hạn.
	

	2.2. Chi phí dài hạn.
	

	3. Lý thuyết lợi nhuận  và quyết định cung cấp của doanh nghiệp.

3.1. Lý thuyết lợi nhuận.

3.2. Quyết định cung cấp của doanh nghiệp.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Thực hành.
	Thời gian: 02 giờ

	4.1. Chi phí sản xuất sản phẩm.
	

	4.2. Lợi nhuận sản xuất của doanh nghiệp.
	

	5. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 5: 
Cấu trúc thị trường

Mục tiêu:

- Mô tả được đặc điểm, cấu trúc thị trường cạnh tranh hoàn hảo;

- Mô tả được đặc điểm, cấu trúc thị cạnh tranh không hoàn hảo;

- Mô tả được đặc điểm, cấu trúc thị trường cạnh tranh độc quyền;
- Thực hiện được các bài tập tình huống;
- Rèn luyện tính tích cực, chủ động, sáng tạo trong học tập.
	1. Thị trường cạnh tranh hoàn hảo.
	Thời gian: 03 giờ

	1.1. Khái niệm.

1.2. Đặc điểm.
	

	1.3. Đường cầu và đường doanh thu cận biên.

1.4. Điểm hòa vốn.

1.5. Đường cung  cạnh tranh hoàn hảo và đường cung ngành.

1.6. Thặng dư sản xuất.
	

	2.  Thị trường độc quyền.
	Thời gian: 03 giờ

	2.1. Khái niệm. 
2.2. Đặc điểm.
	

	2.3. Nguyên nhân độc quyền.
	

	2.4. Đường cầu và Đường doanh thu cận biên.
	

	2.5. Quyết định sản xuất của nhà độc quyền bán.
	

	2.6. Sức mạnh độc quyền bán.

2.7. Phân biệt giá.
	

	3. Thị trường cạnh tranh  không hoàn hảo.
	Thời gian: 03 giờ

	3.1. Cạnh tranh độc quyền.
	

	3.2. Thị trường độc quyền tập đoàn.
	

	4. Thực hành.
	Thời gian: 03 giờ

	5. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 6: Lý thuyết thị trường yếu tố sản xuất
Mục tiêu: 

- Trình bày được cân bằng cung cầu vốn;

- Trình bày được cân bằng cung cầu thị trường đất đai;

- Vận dụng được quy luật cung – cầu vào bài tập tình huống;

- Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo.

	1. Thị trường lao động.
	Thời gian: 02 giờ

	1.1. Cầu lao động.
	

	1.2. Cung lao động.
	

	1.3. Cân bằng thị trường lao động.
	

	2. Thị trường vốn.
	Thời gian: 02 giờ

	2.1. Cầu vốn.
	

	2.2. Vốn.
	

	2.3. Cân bằng cung cầu.
	

	3. Thị trường đất đai.
	Thời gian: 02 giờ

	3.1. Cung.
	

	3.2. Cầu.
	

	3.3. Cân bằng cung cầu.
	

	4. Thực hành.
	Thời gian: 01 giờ

	5. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 7: 
Vai trò của Chính phủ trong nền kinh tế
Mục tiêu: 
- Trình bày được các phương pháp điều tiết của Chính phủ đối với nền kinh tế thị trường;

- Trình bày được vai trò của Chính phủ trong nền kinh tế thị trường;

- Tóm lược được điều chỉnh khiếm khuyết của chính phủ;

- Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo.

	1. Những thất bại của thị trường.
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Hàng hóa công cộng.
	

	1.2. Các ảnh hưởng hướng ra bên ngoài.
	

	1.3. Thông tin không hoàn hảo.

1.4. Độc quyền và sức mạnh của độc quyền.

1.5. Những rủi ro khiếm khuyết khác.
	

	2. Vai trò của chính phủ trong nền kinh tế thị trường.
	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Các chức năng kinh tế của chính phủ.
	

	2.2. Các công cụ chính của chính phủ.
	

	2.3. Các phương pháp điều tiết của chính phủ.
3.Thực hành                                             
	Thời gian: 02 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Phông chiếu;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Kinh tế vi mô;
· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Câu hỏi, bài tập thảo luận nhóm;

· Bộ ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm môn Kinh tế vi mô.
V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Kiểm tra theo hình thức: Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).
2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:

-  Hoạt động của nền kinh tế thị trường thông qua việc phân tích các quy luật kinh tế cơ bản như quy luật cung cầu, quy luật cạnh tranh.

Kỹ năng:
- Hoạt động của nền kinh tế thị trường nhằm áp dụng cho các môn học sau này.

Thái độ:
- Có thái độ nghiêm túc trong học tập, theo dõi từng bài giảng và làm bài tập sau mỗi bài học;

- Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

Môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học: 

· Giáo viên trình bày lý thuyết trên lớp những phần căn bản và trọng tâm;

· Giáo viên hướng dẫn sinh viên thực hành nghiệp vụ trên lớp trên nền tảng lý thuyết đã học;

· Giáo viên gợi mở và hướng dẫn những nội dung mở rộng cần nghiên cứu, sinh viên tự đọc tài liệu và làm bài tập để tìm hiểu thêm và cũng cố kiến thức đáp ứng yêu cầu kiểm tra của giáo viên.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

· Chương 2, chương 3, chương 4, chương 6
4. Tài liệu cần tham khảo 

· TS Vũ Kim Dũng - Giáo trình Kinh tế vi mô. NXB Giáo dục 2004;
· TS. Vũ Kim Dũng – Bài tập và trắc nghiệm môn Kinh tế vi mô. NXB Lao động xã hội 2005;

· TS. Vũ Kim Dũng – Tài liệu hướng dẫn học tập môn Kinh tế vi mô – NXB Thống kê 2004.

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Lý thuyết kế toán

                 Mã số môn học: MH 10

(Ban hành kèm theo Thông tư số     /     / TT-BLĐTBXH 

ngày     tháng      năm        của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

LÝ THUYẾT KẾ TOÁN

Mã số môn học: MH 10;

Thời gian của môn học: 75 giờ;   
     (Lý thuyết: 50 giờ; Thực hành: 25 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Môn học lý thuyết kế toán thuộc nhóm các môn học cơ sở được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn học chung.
· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc. 

 II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được những kiến thức cơ bản của lĩnh vực kế toán: Khái niệm, đặc điểm, nhiệm vụ, yêu cầu, đối tượng của kế toán;

· Trình bày được nội dung cụ thể và tác dụng của từng cách phân loại chứng từ kế toán;

· Mô tả được kết cấu chung của tài khoản kế toán;

· Phân loại được tài sản của đơn vị kế toán và hệ thống phương pháp kế toán;

· Phân biệt được các hình thức kế toán và xác định được các loại sổ sách cần thiết cho từng hình thức kế toán;

· Sử dụng được các phương pháp kế toán để thực hành ghi chép các hoạt động chủ yếu trong đơn vị kế toán;

· Vận dụng được các quy tắc ghi sổ kế toán để ghi sổ kế toán;

· Vận dụng được những kiến thức đã được học vào nghiên cứu môn học chuyên môn cuả nghề và ứng dụng có hiệu quả vào hoạt động thực tiễn sau này;

· Có ý thức tích cực, chủ động trong quá trình học tập;

· Tuân thủ chế độ kế toán doanh nghiệp.

 III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành/

Bài tập
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Vai trò, chức năng, đối tượng và phương pháp hạch toán kế toán.
	6
	4
	2
	

	
	1. Vai trò, chức năng, nhiệm vụ của hạch toán kế toán. 
	1
	1
	
	

	
	2. Một số khái niệm và nguyên tắc kế toán.
	1
	1
	
	

	
	3. Đối tượng của hạch toán kế toán.
	1
	1
	
	

	
	4. Phương pháp hạch toán kế toán.
	1
	1
	
	

	
	5. Thực hành
	2
	
	2
	

	II
	Chương 2: Phương pháp chứng từ kế toán.
	8
	4
	4
	

	
	1. Khái niệm, ý nghĩa của phương pháp chứng từ kế toán. 
	1
	1
	
	

	
	2. Các loại chứng từ kế toán. 
	1
	1
	
	

	
	3. Trình tự luân chuyển chứng từ kế toán. 
	1
	1
	
	

	
	4. Kiểm kê.
	1
	1
	
	

	
	5. Thực hành.
	4
	
	4
	

	III
	Chương 3: Phương pháp tài khoản kế toán.
	11
	6
	4
	1

	
	1. Khái niệm, ý nghĩa của phương pháp tài khoản kế toán. 
	1
	1
	
	

	
	2. Tài khoản kế toán.
	1
	1
	
	

	
	3. Cách ghi chép vào tài khoản.
	1
	1
	
	

	
	4. Kiểm tra số liệu ghi chép trên tài khoản kế toán.
	1
	1
	
	

	
	5. Phân loại tài khoản kế toán.
	1
	1
	
	

	
	6. Hệ thống tài khoản kế toán.
	1
	1
	
	

	
	7. Thực hành.
	4
	
	4
	

	
	8. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	IV
	Chương 4: Phương pháp tính giá và kế toán các quá trình kinh tế chủ yếu.
	15
	8
	6
	1

	
	1. Phương pháp tính giá.
	3
	3
	
	

	
	2. Kế toán các quá trình kinh tế chủ yếu.
	3
	3
	
	

	
	3. Thực hành.
	8
	
	8
	

	
	4. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	V
	Chương 5: Phương pháp tổng hợp - cân đối kế toán
	10
	4
	5
	1

	
	1. Khái niệm, ý nghĩa của phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán.
	1
	1
	
	

	
	2. Hệ thống bảng tổng hợp – cân đối kế toán.
	1
	1
	
	

	
	3. Những công việc chuẩn bị trước khi lập các Bảng tổng hợp – cân đối kế toán.
	1
	1
	
	

	
	4. Bảng cân đối kế toán.
	1
	1
	
	

	
	5. Thực hành.
	5
	
	5
	

	
	6. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	VI
	Chương 6: Sổ kế toán và hình thức kế toán.
	17
	2
	13
	2

	
	1. Sổ kế toán.
	1
	1
	
	

	
	2. Hình thức kế toán.
	1
	1
	
	

	
	3. Thực hành
	13
	
	13
	

	
	4. Kiểm tra
	2
	
	
	2

	VII
	Chương 7: Tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	8
	2
	6
	

	
	1. Ý nghĩa và nhiệm vụ tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	1
	1
	
	

	
	2. Nội dung tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	1
	1
	
	

	
	3. Thực hành
	6
	
	6
	

	
	Cộng
	75
	30
	40
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Chương 1: Vai trò và phương pháp hạch toán kế toán

Mục tiêu: 

·  Trình bày được khái niệm, đặc điểm, nhiệm vụ và yêu cầu của kế toán;

·  Xác định được đối tượng của hạch toán kế toán;

· Phân loại được toàn bộ tài sản của đơn vị kế toán;

· Phân tích được khái niệm của từng phương pháp trong hệ thống phương pháp kế toán;

·  Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo.

	1. Vai trò, chức năng, nhiệm vụ của hạch toán kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Hạch toán kế toán và tính tất yếu khách quan của hạch toán kế toán.
	

	1.2. Vai trò của hạch toán kế toán trong nền kinh tế thị trường.
	

	1.3. Chức năng và nhiệm vụ của hạch toán kế toán.
	

	1.4. Phân loại hạch toán kế toán.
	

	2. Một số khái niệm và nguyên tắc kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Khái niệm.

2.2. Nguyên tắc.

3. Đối tượng của hạch toán kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	3.1. Đối tượng chung của hạch toán kế toán.
	

	3.2. Đối tượng cụ thể của hạch toán kế toán trong các đơn vị.
	

	4. Phương pháp hạch toán kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	4.1. Phương pháp chứng từ kế toán.
	

	4.2. Phương pháp tài khoản kế toán.
	

	4.3. Phương pháp tính giá.
	

	4.4. Phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán.
	

	5. Thực hành.
	Thời gian: 02 giờ

	5.1. Phân tích tài sản của đơn vị kế toán.
	

	5.2. Xác định đối tượng chung của hạch toán kế toán.
	

	5.3. Phân loại tài sản của đơn vị theo 2 cách phân loại.
	

	5.4. Tính tổng giá trị tài sản và nguồn hình thành tài sản của đơn vị.
	


Chương 2: Phương pháp chứng từ kế toán

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa của phương pháp chứng từ kế toán; chứng từ kế toán;

· Trình bày được nội dung cụ thể và tác dụng của từng cách phân loại chứng từ kế toán;

· Xác định được một chứng từ hợp pháp, hợp lệ;

· Vận dụng đúng trình tự luân chuyển chứng từ kế toán;

· Phân loại được các loại chứng từ kế toán, các loại kiểm kê;

· Lập được các chứng từ kế toán theo đúng mẫu quy định của chế độ kế toán hiện hành;

· Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo.

	1. Khái niệm, ý nghĩa của phương pháp chứng từ kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Các loại chứng từ kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Khái niệm và ý nghĩa của chứng từ kế toán.
	

	2.2. Các loại chứng từ kế toán.
	

	2.3. Các yếu tố cơ bản của chứng từ.
	

	3. Trình tự luân chuyển chứng từ kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Kiểm kê.
	Thời gian: 01 giờ

	5. Thực hành.
	Thời gian: 04 giờ

	5.1. Xác định các yếu tố của chứng từ kế toán.
	

	5.2. Phân loại chứng từ kế toán của đơn vị theo nội dung.
	

	5.3. Lập các chứng từ kế toán: Phiếu thu, phiếu chi, phiếu nhập kho, phiếu xuất kho, hoá đơn giá trị gia tăng.
	


Chương 3: Phương pháp tài khoản kế toán

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm phương pháp tài khoản kế toán, tài khoản kế toán, định khoản kế toán;

· Mô tả được kết cấu chung của tài khoản kế toán;

· Vận dụng được cách ghi chép vào tài khoản kế toán trên các tài khoản kế toán trong hệ thống tài khoản kế toán;

· Mô tả được hệ thống tài khoản kế toán;

· Phân loại được kết cấu chung của một số loại tài khoản kế toán chủ yếu;

· Lập được định khoản kế toán các nghiệp vụ kinh tế phát sinh;

· Thực hiện được việc kiểm tra số liệu ghi chép trên tài khoản kế toán chi tiết và tài khoản kế toán tổng hợp;

· Phân loại được các tài khoản phản ảnh trong hệ thống tài khoản kế toán;

· Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo.

	1. Khái niệm, ý nghĩa của phương pháp tài khoản kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Tài khoản kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Khái niệm tài khoản kế toán.
	

	2.2. Kết cấu chung của tài khoản kế toán.
	

	2.3. Nội dung và kết cấu chung của một số loại tài khoản kế toán chủ yếu.
	

	3. Cách ghi chép vào tài khoản.
	Thời gian: 01 giờ

	3.1. Ghi đơn vào tài khoản kế toán.
	

	3.2. Ghi kép vào tài khoản kế toán.
	

	4. Kiểm tra số liệu ghi chép trên tài khoản kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	4.1. Kiểm tra số liệu ghi chép trên tài khoản tổng hợp.
	

	4.2. Kiểm tra số liệu ghi chép trên tài khoản kế toán chi tiết với tài khoản kế toán tổng hợp tương ứng.
	

	5. Phân loại tài khoản kế toán.
	Thời gian: 02 giờ

	5.1. Phân loại tài khoản theo nội dung kinh tế.
	

	5.2. Phân loại tài khoản theo công dụng và kết cấu.
	

	5.3. Phân loại theo mối quan hệ tài khoản kế toán với các báo cáo tài chính.
	

	5.4. Phân loại tài khoản kế toán theo mức độ khái quát của đối tượng kế toán phản ảnh trong tài khoản.
	

	6. Hệ thống tài khoản kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	7. Thực hành.
	Thời gian: 04 giờ

	7.1. Xác định nội dung, kết cấu của từng loại tài khoản.
	

	7.2. Định khoản kế toán.
	

	7.3. Phản ánh vào sơ đồ chữ T, cộng số phát sinh, tính số dư cuối tháng.
	

	7.4. Lập Bảng đối chiếu số phát sinh.
	

	7.5. Lập bảng chi tiết số phát sinh.
	

	8. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 4: Phương pháp tính giá và kế toán các quá trình kinh tế chủ yếu

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa của phương pháp tính giá tài sản, nội dung của các bước tính giá tài sản;

· Mô tả được nội dung, kết cấu của các tài khoản sử dụng trong quá trình mua hàng, quá trình sản xuất, quá trình bán hàng;

· Xác định được nội dung chi phí cấu thành giá của từng loại tài sản.

· Phân tích được các yêu cầu của việc tính giá tài sản;

· Vận dụng cách ghi chép một số nghiệp vụ kinh tế phát sinh vào tài khoản kế toán;

· Thực hiện được việc ghi chép một số nghiệp vụ kinh tế phát sinh vào tài khoản kế toán;

· Vẽ được sơ đồ khái quát và giải thích trình tự ghi chép các nghiệp vụ kinh tế quá trình mua hàng, quá trình sản xuất, quá trình bán hàng vào tài khoản kế toán;

· Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo;
· Tuân thủ chế độ kế toán doanh nghiệp.

	1. Phương pháp tính giá.
	Thời gian: 03 giờ

	1.1. Khái niệm và ý nghĩa của phương pháp tính giá.
	

	1.2. Yêu cầu của việc tính giá tài sản.
	

	1.3. Nguyên tắc tính giá của tài sản.
	

	1.4. Trình tự tính giá tài sản.
	

	2. Kế toán các quá trình kinh tế chủ yếu.
	Thời gian: 03 giờ

	2.1. Kế toán quá trình mua hàng.
	

	2.2. Kế toán quá trình sản xuất.
	

	2.3. Kế toán quá trình bán hàng.
	

	3. Thực hành.
	Thời gian: 08 giờ

	3.1. Xác định các bước tính giá và quy tắc tính giá tài sản theo chế độ kế toán hiện hành.
	

	3.2. Ghi chép các nghiệp vụ kinh tế phát sinh thuộc quá trình mua hàng.
	

	3.3. Ghi chép các nghiệp vụ kinh tế phát sinh thuộc quá trình sản xuất.
	

	3.4. Ghi chép các nghiệp vụ kinh tế phát sinh thuộc quá trình bán hàng.
	

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


 Chương 5: Phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa của phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán; Bảng cân đối kế toán;

· Mô tả được nội dung, kết cấu của Bảng cân đối kế toán;

· Nêu lên được nguyên tắc và phương pháp chung lập Bảng cân đối kế toán;

· Xác định được tính chất “cân đối” của Bảng cân đối kế toán;

· Phân loại được các trường hợp tăng, giảm tài sản hoặc nguồn vốn làm ảnh hưởng đến Bảng cân đối kế toán;

· Phân biệt được số dư trên các tài khoản để ghi vào các chỉ tiêu bên tài sản hoặc nguồn vốn cho phù hợp;

· Phân tích được mối quan hệ giữa Bảng cân đối kế toán với tài khoản kế toán;

· Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo;
· Tuân thủ các quy định trong chế độ kế toán doanh nghiệp.

	1. Khái niệm, ý nghĩa của phương pháp tổng hợp – cân đối kế toán.

1.1. Khái niệm.

1.2. Ý nghĩa.
	Thời gian: 01 giờ  

	2. Hệ thống bảng tổng hợp – cân đối kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	3. Những công việc chuẩn bị trước khi lập các Bảng tổng hợp – cân đối kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Bảng cân đối kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	4.1. Khái niệm và ý nghĩa của Bảng cân đối kế toán.
	

	4.2. Nội dung và kết cấu của Bảng cân đối kế toán.
	

	4.3. Tính chất “cân đối” của Bảng cân đối kế toán.
	

	4.4. Nguyên tắc và phương pháp chung lập Bảng cân đối kế toán.
	

	4.5. Mối quan hệ giữa Bảng cân đối kế toán với tài khoản kế toán.
	

	5. Thực hành.
	Thời gian: 05 giờ

	5.1. Sử dụng số liệu về số dư đầu kỳ trên tài khoản kế toán và các nghiệp vụ kinh tế phát sinh trong kỳ để lập bảng cân đối kế toán.
	

	5.2. Sử dụng số liệu trên bảng cân đối kế toán để mở tài khoản kế toán.
	

	6. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 6: Sổ kế toán và hình thức kế toán

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa của sổ kế toán;

· Phân biệt được các loại sổ kế toán;

· Vận dụng được các quy tắc ghi sổ kế toán để ghi sổ kế toán;

· Chỉ ra được các phương pháp chữa sổ kế toán;

· Phân biệt được các hình thức kế toán;

· Trình bày được đặc điểm, sổ kế toán sử dụng, trình tự và phương pháp ghi sổ theo từng hình thức;

· Tổ chức được hệ thống sổ kế toán;

· Lựa chọn được hình thức kế toán phù hợp cho từng loại hình doanh nghiệp;

· Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo;
· Tuân thủ chế độ kế toán doanh nghiệp.

	1. Sổ kế toán.
	Thời gian: 01giờ

	1.1. Khái niệm và ý nghĩa sổ kế toán.
	

	1.2. Các loại sổ kế toán.
	

	1.3. Quy tắc sổ kế toán
	

	2. Hình thức kế toán.
	Thời gian: 01 giờ

	2.1. Khái niệm hình thức kế toán.
	

	2.2. Hình thức kế toán.
	

	3. Thực hành.
	Thời gian: 13 giờ

	3.1. Phân loại sổ kế toán và quy trình ghi sổ kế toán.
	

	3.2. Phân biệt các hình thức kế toán và xác định trình tự ghi sổ cho từng hình thức.
	

	3.3. Ghi sổ kế toán chi tiết: Nguyên liệu vật liệu, Phải trả người bán…
	

	3.4. Ghi sổ kế toán tổng hợp: Sổ Nhật ký chung, Sổ Cái.
	

	3.5. Sửa chữa sai sót trên sổ kế toán.
	

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 7: Tổ chức công tác hạch toán kế toán

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa và nhiệm vụ tổ chức công tác kế toán;

· Chỉ ra được những yêu cầu để tổ chức tốt công tác kế toán;

· Nêu lên được một số nội dung cơ bản của tổ chức công tác kế toán;

· Phân biệt các hình thức tổ chức công tác kế toán;

· Nêu được những nhiệm vụ của công việc kiểm tra kế toán;

· Nhận biết được kiểm toán nội bộ;

· Vẽ được sơ đồ và giải thích được chức năng, nhiệm vụ của từng bộ phận và mối quan hệ giữa các bộ phận trong bộ máy kế toán theo từng hình thức tổ chức công tác kế toán;

· Học tập tích cực, chủ động, sáng tạo;
· Tuân thủ chế độ kế toán doanh nghiệp.

	1. Ý nghĩa và nhiệm vụ tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	Thời gian: 01giờ

	1.1. Ý nghĩa tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	

	1.2. Nhiệm vụ tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	

	2. Nội dung tổ chức công tác hạch toán kế toán.
	Thời gian: 01 giờ


	2.1. Tổ chức vận dụng hệ thống chứng từ kế toán.
	

	2.2. Tổ chức vận dụng hệ thống tài khoản kế toán.
	

	2.3. Tổ chức vận dụng hình thức kế toán.
	

	2.4. Tổ chức hệ thống báo cáo kế toán
	

	2.5. Tổ chức bộ máy kế toán.
	

	2.6. Tổ chức kiểm tra kế toán và kiểm toán nội bộ.
	

	3. Thực hành.
	Thời gian: 06 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Lý thuyết kế toán;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác: Hệ thống tài khoản kế toán; Biểu mẫu chứng từ kế toán, sổ kế toán, Bảng cân đối số phát sinh, Bảng cân đối kế toán;

· Phần mềm mô phỏng kế toán;
· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm môn lý thuyết kế toán;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm);

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành theo hình thức viết (Tự luận và trắc nghiệm);

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

- Khái niệm, đặc điểm, nhiệm vụ, yêu cầu, đối tượng của kế toán;

- Hệ thống tài khoản, chứng từ, sổ sách kế toán;

- Phương pháp cân đối kế toán.

Kỹ năng:

- Cách ghi chép vào tài khoản kế toán;

- Tổng hợp – cân đối kế toán.

Thái độ:

- Có ý thức tích cực, chủ động trong quá trình học tập;

- Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng chương trình:


Môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
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;

- 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. Giáo viên giảng các tiết lý thuyết kết hợp với các bài tập thực hành đan xen. 
3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5
4. Tài liệu cần tham khảo:    

· Chế độ kế toán doanh nghiệp năm 2012;
· Chuẩn mực kế toán;

· Luật kế toán;

· TS. Phan Đức Dũng, Lý thuyết hạch toán kế toán, NXB Thống kê, 2009; 2011;
· Giáo trình Lý thuyết hạch toán kế toán – Nhà xuất bản Tài chính, 2010.

· TS. Phan Thành Long- Trần Văn Thuận, Lý thuyết kế toán, NXB giáo dục Việt Nam, 2012.

· TS. Nguyễn Thị Đông, Giáo trình hạch toán kế toán, NXB Tài chính, 2007.

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Marketing căn bản

Mã số môn học: MH 11 

(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20    /TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNH TRÌNH MÔN HỌC 
MARKETING CĂN BẢN
Mã số môn học: MH 11;
Thời gian môn học: 60 giờ;                       (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 30 giờ)

I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Môn học Marketing căn bản là môn học cơ sở, được học song song với các môn cơ sở nghề.

· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc. 

II.MỤC TIÊU MÔN HỌC
- Trình bày được những kiến thức cơ bản về Marketing;

- Trình bày được chức năng của Marketing trong doanh nghiệp;
- Trình bày được các yếu tố trong công tác hoạch đinh chiến lược Marketing; 

-  Tổ chức thực hiện được các hoat động Marketing;

- Ứng dụng được công tác hoạch định được chiến lược Marketing; hoạch định chính sách sản phẩm; hoạch định chính sách giá cả vào thực tế.
- Vận dụng được các phương pháp thực hiện Marketing trong hoạt động sản xuất và kinh doanh của doanh nghiệp;

-   Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

III.  NỘI DUNG MÔN HỌC
1. Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:
	Số

TT
	Tên chương mục
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 
	Kiểm

Tra*

	I
	Chương 1: Khái niệm căn bản về Marketing 
	04
	03
	01
	 

	
	1. Định nghĩa Marketing
	01
	01
	 
	 

	
	2. Các đặc điểm của Marketing
	02
	01
	01
	 

	
	3. Chức năng nhiệm vụ của Marketing trong doanh nghiệp
	01
	01
	 
	 

	II
	Chương 2:  Môi trường Marketing
	12
	06
	06
	0

	
	1. Khái niệm môi trường Marketing


	02
	02
	 
	 

	
	2. Môi trường Marketing vi mô
	05
	02
	03
	 

	
	3. Môi trường Marketing vĩ mô
	05
	02
	03
	 

	III
	Chương 3: Lựa chọn thị trường mục tiêu
	12
	06
	05
	01

	
	1. Thị trường và phân loại thị trường
	03
	02
	01 
	 

	
	2. Nhu cầu thị trường
	03
	02
	01 
	 

	
	2. Lựa chọn thị trường mục tiêu
	02
	01
	01
	 

	
	3. Định vị thị trường
	03
	01
	 02
	 

	
	4. Kiểm tra
	01
	 
	 
	01

	IV
	Chương 4: Sản phẩm và chiến lược sản phẩm
	08
	04
	03
	01

	
	1. Sản phẩm
	04
	02
	02
	 

	
	2.Chiến lược sản phẩm theo chu kỳ sống sản phẩm
	03
	0,2
	01
	

	
	3. Kiểm tra
	01
	 
	 
	01

	V
	Chương 5: Giá sản phẩm  và chiến lược giá sản phẩm
	08
	04
	04
	0

	
	1. Giá sản phẩm
	04
	02
	02
	 

	
	1. Chiến lược định giá sản phẩm
	04
	02
	02
	 

	VI
	Chương 6: Chiến lược phân phối
	08
	03
	05
	0

	
	1. Kênh phân phối.
	03
	02
	01 
	 

	
	2. Chiến lược kênh phân phối
	03
	01
	02
	 

	
	3. Xây dựng hệ thống kênh phân phối
	02
	01 
	01
	

	VII
	Chương 7: Chiến lược chiêu thị, xúc tiến, yểm trợ
	08
	04
	03
	01

	
	1. Chiêu thị
	02
	01
	 01
	 

	
	2. Quảng cáo
	02
	01
	 01
	 

	
	3. Khuyến mãi
	01
	0,5
	 0,5
	 

	
	4. Tuyên truyền
	01
	0,5
	 0,5
	 

	
	5.Marketing cá nhân
	01
	01
	
	

	
	6.Kiểm tra
	01
	 
	 
	01

	
	Cộng
	45
	30
	27
	03


2. * Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

3. Nội dung chi tiết: 

Chương 1: Khái niệm căn bản về Marketing

Mục tiêu:

· Trình bày được các khái niệm căn bản về Marketing;

· Phân loại được đặc điểm của Marketing;

· Nhận biết được chức năng và nhiệm vụ của Marketing trong doanh nghiệp;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Định nghĩa Marketing.
1.1.  Khái niệm Marketing.

1.2. Đặc điểm của Marketing.
2. Chức năng và nhiệm vụ của Marketing.
2.1. Chức năng của marketing.

2.2. Nhiệm vụ của marketing.
3. Khái niệm cơ bản trong Marketing.

3.1. Thị trường.

3.2. Nhu cầu.

3.3. Trao đổi.

3.4. Hàng hóa.
	Thời gian: 02 giờ

Thời gian: 01 giờ

Thời gian: 01 giờ


Chương 2: Môi trường Marketing

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm môi trường Marketing;

· Phân loại được môi trường Marketing vi mô và vĩ mô;

· Xác định được vai trò của các lọai môi trường Marketing;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho học sinh, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm môi trường Marketing.
1.1.  Khái niệm môi trường.

1.2.  Khái niệm Môi trường Marketing.


2. Môi trường Marketing vi mô.

2.1. Khách hàng.

2.2. Công chúng.

2.3. Đối thủ cạnh tranh.

2.4. Nhà phân phối.

2.5. Nhà cung ứng.
3. Môi trường Marketing vĩ mô.

3.1.  Nền kinh tế.
3.2.  Chính trị.
3.3.  Khoa học kỹ thuật.

3.4. Văn hóa – xã hội.

3.5.  Dân số.

3.6.  Luật pháp.
	Thời gian: 02 giờ

Thời gian: 05 giờ

Thời gian: 05 giờ


Chương 3: Lựa chọn thị trường mục tiêu

Mục tiêu:

· Trình bày được các phương pháp đo lường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường;

· Đo lường và dự báo được nhu cầu của thị trường;

· Lựa chọn được thị trường mục tiêu;

· Định vị được thị trường;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Thị trường và phân đoạn thị trường.

1.1. Khái niệm thị trường.

1.2. Phân đoạn thị trường.  
	Thời gian: 03 giờ

 

	1. Nhu cầu thị trường.
2.1. Nhu cầu cá nhân.
2.2. Nhu cầu thị trường.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Lựa chọn thị trường mục tiêu.
3.1. Khách hàng mục tiêu.

3.2. Thị trường mục tiêu.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Định vị thị trường.
4.1. Định vị sản phẩm.

4.2. Định vị thương hiệu.
	Thời gian: 03 giờ

	5. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 4: Sản phẩm và chiến lược sản phẩm

Mục tiêu:

· Trình bày được các yếu tố trong hoạch định chính sách sản phẩm;

· Ứng dụng được công tác hoạch định chính sách sản phẩm theo yêu cầu;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Sản phẩm.
1.1. Khái niệm sản phẩm.

1.2. Đặc điểm sản phẩm.
1.3.  Nhãn hiệu và bao gói sản phẩm.

1.4. Chu kỳ sống của sản phẩm.

2. Chiến lược sản phẩm theo chu kỳ sống của sản phẩm.
2.1. Chiến lược hớt váng từ từ.

2.2. Chiến lược hớt váng chớp nhoáng.

2.3. Chiến lược xâm nhập chớp nhoáng.

2.4. Chiến lược xâm nhập từ từ.

2.5. Chiến lược cải biến thị thường.

2.6. Chiến lược cải biến sản phẩm.

2.7. Chiến lược cải biến marketing mix.
3. Kiểm tra.
	Thời gian: 04 giờ

Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 01 giờ 


Chương 5: Giá sản phẩm và chiến lược giá sản phẩm

Mục tiêu: 

- Trình bày được khái niệm giá sản phẩm;

- Trình bày được các yếu tố trong hoạch định chính sách giá;
- Trình bày được các chiến lược giá đặc trưng;

- Ứng dụng được công tác hoạch định chính sách giá;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Giá sản phẩm.
1.1. Khái niệm giá sản phẩm.

1.2. Các nhân tố ảnh hưởng đến các quyết định về giá cả.
1.3. Mục tiêu của giá.

1.4. Phương pháp định giá sản phẩm.
2. Chiến lược giá sản phẩm.
2.1. Chiến lược giá sản phẩm mới.

2.2. Chiến lược giá phức hợp sản phẩm.

2.3. chiến lược điều khiển giá cả.


	Thời gian: 05giờ

Thời gian: 02 giờ


Chương 6: Chiến lược phân phối sản phẩm
Mục tiêu: 

- Trình bày được khái niệm kênh phân phối;

- Trình bày được cấu trúc kênh phân phối;
- Trình bày được các chiến lược kênh phân phối;

- Xây dựng  được kênh phân phối theo tình huống giải định;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Kênh phân phối.
1.1. Khái niệm kênh phân phối.

1.2. Cấu trúc kênh phân phối.
1.3. Tổ chức kênh phân phối.

2. Chiến lược kênh phân phối.
2.1. Chiến lược kênh phân phối hàng hóa dịch vụ  và tiêu dùng cá nhân.

2.2. Chiến lược kênh phân phối hàng hóa và dịch vụ công nghiệp.

3. Xây dựng hệ thống kênh phân phối.
3.1. Kênh bán buôn.

3.2. Kênh bán lẻ.
	Thời gian: 03giờ

Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 02 giờ


Chương 7: Chiến lược chiêu thị, xúc tiến và yểm trợ
Mục tiêu: 

· Trình bày được công tác tổ chức thực hiện và kiểm tra các hoạt động Marketing;

· Thực hiện được các hoat động Marketing;

· Kiểm tra được các hoạt động Marketing;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Chiêu thị.
1.1. Khái niệm chiêu thị.

1.2. Bản chất chiêu thị.

1.3. Quá trình truyền đạt thông tin trong chiêu thị

2. Quảng cáo.  
2.1. Khái niệm quảng cáo.

2.2. Chức năng quảng cáo.

2.3. Mục tiêu quảng cáo.

3. Khuyến mại.
3.1. Chức năng của khuyến mãi.

3.2. Các quyết định chủ yếu trong khuyến mãi.

3.3. Các hình thức khuyến mãi thong dụng. 

4. Tuyên truyền.

4.1. Bản chất của tuyên truyền.

4.2. Mục tiêu của tuyên truyền.

4.3. Các công cụ tuyên truyền.

5. Marketing trực tiếp.

5.1. Bản chất marketing trực tiếp.

5.2. Quy trình chào hàng cá nhân.

5.3. Các yêu cầu của chào hàng cá nhân.
6. Kiểm tra.
	Thời gian: 02 giờ
Thời gian: 02 giờ

Thời gian: 01 giờ

Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔN HỌC.
1. Lớp học.

· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.

· Máy chiếu projector;

· Máy vi tính;

· Phông chiếu;

· Sản phẩm (mẫu);

· Bảng, phấn.
3. Học liệu. 

· Giáo trình marketing căn bản;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Câu hỏi, bài tập thực hành, bài tập thảo luận nhóm;

· Bộ ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm Marketing căn bản.
V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1.  Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: 
     + Bài kiểm tra viết (tự luận, trắc nghiệm);

     + Bài tập thảo luận nhóm (thuyết trình và vấn đáp).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành viết (tự luận, trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

- Khái niệm cơ bản về Marketing;
- Môi trường Marketing;

- Lựa chọn thị trường mục tiêu;

- Hoạch định chính sách sản phẩm, giá cả, phân phối, chiêu thị. 
Kỹ năng: 

- Định vị  thị Trường;

- Chiến lược sản phẩm;

- Chiến lược giá cả;

- Chiến lược phân phối;

· Chiến lược chiêu thị.
Thái độ: 

- Có ý thức tích cực, chủ động trong học tập; 
- Tham gia đầy đủ các bài thảo luận nhóm;

- Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI.  HƯỚNG DẪN 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 nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học:

- Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về marketing để sinh viên hiểu rõ bài hơn.
3.Những trọng tâm môn học cần chú ý:
Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5, chương 6, chương 7.

4. Tài liệu cần tham khảo:
· Trần Minh Đạo, Giáo trình Marketing căn bản, NXB Giáo dục Việt Nam, 2011;

- Nguyễn Thị Thanh Huyền, Giáo trình Marketing căn bản, NXB Hà Nội, 2005;

- Nguyễn Thượng Thái,  Marketing căn bản, NXB Hà Nội, 2007;

- Đào Thị Minh Thanh, Marketing, NXB Hà Nội, 2007.

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Soạn thảo văn bản
Mã số môn học: MH 12
 ( Ban hành theo Thông tư  số: ……………/2013/TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

 SOẠN THẢO VĂN BẢN

Mã số môn học: MH 12;

Thời gian môn học: 45 giờ;

(Lý thuyết: 26 giờ; Thực hành: 19 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Là môn học cơ sở của nghề Marketing thương mại, được bố trí giảng dạy trước các môn chuyên môn nghề.
· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc
II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được các khái niệm, tầm quan trọng ý nghĩa và thể thức văn bản;

· Xác định được hình thức, nội dung và quy trình soạn thảo văn bản;

· Phân loại được các hình thức, các loại hình văn bản quản lý nhà nước và văn bản hành chính; 

· Soạn thảo được các loại hình văn bản đúng quy định;

· Tuân thủ được các quy trình soạn thảo văn bản cả về hình thức và nội dung văn bản;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Có thái độ làm việc tích cực, chủ động, sáng tạo.
III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1. Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:
	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành/

Bài tập
	Kiểm

Tra*

	I
	Chương 1: Những quy định chung về văn bản.
	9
	8
	1
	

	
	1. Khái niệm, chức năng và vai trò cuả văn bản.
	1
	1
	
	

	
	2. Phân loại văn bản.
	2
	1
	1
	

	
	3. Hình thức và nội dung của văn bản.
	2
	2
	
	

	
	4. Ý nghĩa của việc soạn thảo văn bản.
	1
	1
	
	

	
	5. Quy trình soạn thảo văn bản.
	1
	1
	
	

	
	6. Văn bản quản lý Nhà nước.
	2
	2
	
	

	II
	Chương 2: Văn  bản pháp quy.
	12
	7
	4
	1

	
	1. Khái niệm và đặc trưng của văn bản pháp quy.
	1
	1
	
	

	
	2. Ý nghĩa và tầm quan trọng của văn bản pháp quy.
	1
	1
	
	

	
	3. Yêu cầu về nội dung và hình thức của văn bản pháp quy.
	2
	2
	
	

	
	4. Các hình thức văn bản pháp quy.
	3
	3
	
	

	
	5. Phương pháp soạn thảo các văn bản pháp quy.
	4
	
	4
	

	
	6. Kiểm tra. 
	1
	
	
	1

	III
	Chương 3: Văn bản hành chính.
	12
	6
	5
	1

	
	1. Khái niệm văn bản hành chính.
	1
	1
	
	

	
	2. Các hình thức văn bản hành chính.
	2
	2
	
	

	
	3. Phương pháp soạn thảo một số văn bản hành chính thông dụng.
	3
	2
	1
	

	
	4. Thực hành.
	4
	
	4
	

	
	5. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	IV
	Chương 4: Văn bản hợp đồng.
	12
	5
	6
	1

	
	1. Văn bản hợp đồng kinh tế.
	2
	2
	
	

	
	2. Hợp đồng lao động.
	4
	3
	1
	

	
	3. Thực hành.
	5
	
	5
	

	
	4. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	
	Cộng
	45
	26
	15
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Chương 1: Những quy định chung về văn bản

Mục tiêu: 

· Trình bày được vai trò, chức năng và thể thức của văn bản;

· Phân loại được hê thống văn bản theo nội dung, hình thức và chức năng của văn bản;

· Xây dựng được quy trình soạn thảo văn bản;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào công việc trong thực tế;

· Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực trong học tập.
	1. Khái niệm, chức năng và vai trò cuả văn bản.


1.1. Khái niệm.







1.2. Chức năng.







1.3. Vai trò.

	Thời gian: 01 giờ

	2. Phân loại văn bản.


2.1. Văn bản mang tính chất quyền lực nhà nước và văn bản không mang tính chất quyền lực nhà nước.




2.2. Văn bản công và văn bản tư..




2.3. Văn bản quản lý và văn bản thông thường.



2.4. Phân loại văn bản theo hình thức.

	Thời gian: 02 giờ

	3. Hình thức và nội dung của văn bản.


3.1. Hình thức và nội dung của văn bản.




3.2. Nội dung của văn bản.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Ý nghĩa của việc soạn thảo văn bản.
	Thời gian: 01 giờ

	5. Quy trình soạn thảo văn bản.


5.1. Định hướng quá trình soạn thảo văn bản
.



5.2. Xác lập quy trình soạn thảo văn bản.





5.3. Thể thức văn bản.



	Thời gian: 01 giờ

	6. Văn bản quản lý nhà nước.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 2: Văn bản pháp quy

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa và tầm quan trọng của văn bản pháp quy;

· Phân biệt được văn bản pháp quy với các loại văn bản khác;

· Soạn thảo được văn bản pháp quy theo đúng quy định;

· Hợp tác với các bộ phận có liên quan để soạn thảo và ban hành văn bản pháp quy;

· Rèn luyện tích tích cực, chủ động trong học tập và luyện tập.

	1. Khái niệm và đặc trưng của văn bản pháp quy.
1.1. Khái niệm.
1.2. Đặc trưng của văn bản pháp quy.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Ý nghĩa và tầm quan trọng của văn bản pháp quy.
2.1. Ý nghĩa.

2.2. Vai trò.
	Thời gian: 01 giờ

	3. Yêu cầu về nội dung và hình thức của văn bản pháp quy.

3.1. Những yêu cầu về nội dung.




3.2. Những yêu cầu về hình thức.
.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Các hình thức văn bản pháp quy.


4.1. Một số văn bản pháp quy của Chính phủ
.



4.2. Các văn bản pháp quy của Thủ tướng Chính phủ.


4.3. Các văn bản pháp quy của thủ trưởng các cơ quan thuộc Chính phủ.

4.4. Các văn bản pháp quy liên ngành.





4.5. Các văn bản pháp quy của Chính quyền các cấp địa phương.
	Thời gian: 03 giờ

	5. Phương pháp soạn thảo các văn bản pháp quy.


5.1. Nghị quyết.








5.2. Quyết định.








5.3. Chỉ thị.









5.4. Thông tư.
	Thời gian: 04 giờ

	6. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 3: Văn bản hành chính

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm văn bản hành chính;

· Phân biệt được văn bản hành chính với các loại văn bản khác;

· Phân loại được các hình thức văn bản hành chính;

· Soạn thảo được văn bản hành chính thông dụng: công văn, thông báo, báo cáo, biên bản... theo đúng quy định;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực trong học tập.

	1. Khái niệm văn bản hành chính.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Các hình thức văn bản hành chính.

2.1. Công văn.








2.2. Tờ trình.








2.3. Đề án.









2.4. Báo cáo.








2.5. Thông báo.








2.6. Thông cáo.








2.7. Biên bản.








2.8. Diễn văn.








2.9. Đơn, thư.








2.10. Giấy uỷ quyền.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Phương pháp soạn thảo một số văn bản hành chính thông dụng.

3.1. Công văn hành chính.






3.2. Văn bản thông báo.







3.3. Văn bản tờ trình.







3.4. Đề án công tác.







3.5. Báo cáo.








3.6. Biên bản.

	Thời gian: 03 giờ

	4. Thực hành. 
	Thời gian: 05 giờ

	5. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 4:  Văn bản hợp đồng

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, nội dung của hợp đồng kinh tế, hợp đồng lao động;

· Phân loại được các văn bản hợp đồng: hợp đồng kinh tế, hợp đồng dân sự, hợp đồng lao động; 

· Soạn thảo được các văn bản hợp đồng theo đúng thể thức, nội dung của từng loai văn bản hợp đồng; 

· Tuân thủ quy trình soạn thảo văn bản cả về hình thức và nội dung văn bản;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Rèn luyện tính tích cực, chủ động trong học tập và nghiên cứu.

	1. Văn bản hợp đồng kinh tế.


1.1. Khái niệm hợp đồng kinh tế.




1.2. Các loại văn bản hợp đồng kinh tế.



1.3. Văn bản phụ lục hợp đồng kinh tế.

1.4. Biên bản bổ sung hợp đồng kinh tế.


1.5. Nguyên tắc sử dụng ngôn ngữ
1.6. Văn phạm trong văn bản hợp đồng kinh tế.
	Thời gian: 02 giờ

	2. Hợp đồng lao động.


2.1. Khái niệm và đặc điểm của hợp đồng lao động.  
2.2. Nguyên tắc giao kết hợp đồng lao động.


2.3. Quy định về thực hiên hợp đồng lao động.



2.4. Quy định về chấm dứt hợp đồng lao động.

	Thời gian: 04 giờ

	3. Thực hành. 
	Thời gian: 05 giờ

	4. Kiểm tra
	Thời gian: 01 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.
3. Học liệu .
· Giáo trình Soạn thảo văn bản;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm môn soạn thảo văn bản;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm);

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành theo hình thức: Viết (Tự luận và trắc nghiệm).
2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức: 
· Khái niệm, tầm quan trọng ý nghĩa và thể thức văn bản;

· Hình thức, nội dung và quy trình soạn thảo văn bản.

Kỹ năng: 

· Phân loại các hình thức, các loại hình văn bản quan lý nhà nước và văn bản hành chính;

· Soạn thảo các loại hình văn bản theo đúng quy định.

Thái độ:
· Tuân thủ các quy trình soạn thảo văn bản cả về hình thức và nội dung văn bản;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng chương trình.
- Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
 2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học.
-  Nên áp dụng phương pháp thuyết trình, nêu và giải quyết vấn đề, phát vấn các nội dung lý thuyết;

- Thảo luận nhóm, báo cáo chuyên đề, vận dụng các biểu mẫu văn bản thực tế giao cho sinh viên thực hiện;
3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý.
- Tất cả các chương.

4. Tài liệu cần tham khảo.
· Ths. Phạm Thế Vinh, Kỹ Thuật soạn thảo văn bản, Đại học tài chính marketing, 2012;
· Ths. Nguyễn Thanh Hồng, Hướng dẫn soạn thảo văn bản quản lý hành chính nhà nước, NXB Thống kê Hà Nội, 2012;
· Nguyễn Thị Quỳnh, Hương dẫn kỹ thuật soạn thảo văn bản, NXB Thống kê –Hà Nội, 2012;
· Hợp đồng kinh tế và chế định tài phán trong kinh doanh, NXB Thống kê  Hà Nội, 2000.
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Quản trị học

Mã số môn học: MH 13
 ( Ban hành theo Thông tư  số: ……………/2013/TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

QUẢN TRỊ HỌC

Mã số môn học: MH 13;

Thời gian môn học: 45 giờ;

     (Lý thuyết: 25 giờ; Thực hành: 20 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Quản trị học là môn học tự chọn trong nội dung chương trình đào tạo của nghề marketing thương mại, được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung.

· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được những vấn đề chung về quản trị;

· Trình bày được các yếu tố thuộc môi trường quản trị và ảnh hưởng của nó đối với tổ chức;

· Trình bày được quy trình ra quyết định và tổ chức thực hiện quyết định;

· Vận dụng vào xử lý các tình huống trong môi trường làm việc;

· Thực hiện tốt kỹ năng làm việc theo nhóm;

· Có khả năng lắng nghe và thuyết trình ;

- Viết được quy trình hoạch định chiến lược và vận dụng tốt vào môi trường làm việc;

· Rèn luyện được tác phong làm việc nghiêm túc và sáng tạo, độc lập.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:
	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian(giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành/

Bài tập
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Những vấn đề chung về quản trị.
	6
	4
	2
	

	
	1. Đối tượng và khái niệm về quản trị học.
	1
	1
	
	

	
	2. Công việc quản trị.
	1
	
	1
	

	
	3. Các chức năng quản trị.
	2
	1
	1
	

	
	4. Nhà quản trị.
	2
	2
	
	

	II
	Chương 2: Sự phát triển của lý thuyết quản trị.
	3
	3
	
	

	
	1. Trường phái cổ điển
	0,5
	0,5
	
	

	
	2. Trường phái tâm lý xã hội trong quản trị.
	0,5
	0,5
	
	

	
	3. Trường phái quản trị hệ thống
	0,5
	0,5
	
	

	
	4. Trường phái quản trị kiểu truyền thống phương đông.
	0,5
	0,5
	
	

	
	Các lý thuyết quản trị hiện đại.
	1
	1
	
	

	III
	Chương 3: Môi trường quản trị.
	5
	3
	2
	

	
	1. Khái niệm và phân loại.
	1
	1
	
	

	
	2. Đặc điểm của các loại môi trường.
	1
	
	1
	

	
	3. Ảnh hưởng của môi trường đến hoạt động của tổ chức.
	2
	1
	1
	

	
	4. Các biện pháp hạn chế bất trắc của môi trường.
	1
	1
	
	

	IV
	Chương 4: Quyết định quản trị.
	7
	3
	3
	1

	
	1. Thông tin trong quản trị.
	1
	1
	
	

	
	2. Đặc điểm về quyết định quản trị.
	1
	1
	
	

	
	3. Phân loại quyết định quản trị.
	1
	
	1
	

	
	4. Chức năng và yêu cầu đối với quyết định quản trị.
	0,5
	0,5
	
	

	
	5. Quy trình ra quyết định và tổ chức thực hiện quyết định
	1
	
	1
	

	
	6. Kỹ thuật ra quyết định.
	1
	
	1
	

	
	7. Nâng cao hiệu quả của quyết định quản trị.
	0,5
	0,5
	
	

	
	8. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	V
	Chương 5: Hoạch định.
	6
	3
	3
	

	
	1. Khái niệm và tác dụng của hoạch định.
	1
	1
	
	

	
	2. Phân loại và phân cấp hoạch định
	1
	1
	
	

	
	3. Mục tiêu cơ sở của hoạch định.
	1
	1
	
	

	
	4. Hoạch định chiến lược.
	1
	
	1
	

	
	5. Hoạch định tác nghiệp.
	1
	
	1
	

	
	6. Hoạch định trong các doanh nghiệp vừa và nhỏ.
	1
	
	1
	

	VI
	Chương 6: Tổ chức.
	8
	4
	3
	1

	
	1. Khái niệm, nội dung và tầm quan trọng
	1
	1
	
	

	
	2. Yêu cầu, nguyên tắc và nhân tố ảnh hưởng đến tổ chức.
	1
	1
	
	

	
	3. Thiết lập cơ cấu tổ chức.
	1
	
	1
	

	
	4. Các mô hình tổ chức quản trị phổ biến.
	2
	1
	1
	

	
	5. Quản trị nguồn nhân lực.
	2
	1
	1
	

	
	6. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	VII
	Chương 7: Điều khiển.
	5
	3
	2
	

	
	1. Khái niệm, nội dung của chức năng điều khiển.
	1
	1
	
	

	
	2. Quá trình thực hiện chức năng điều khiển.
	1
	
	1
	

	
	3. Vấn đề trọng tâm trong công tác điều khiển.
	1
	
	1
	

	
	4. Lãnh đạo và phong cách lãnh đạo.
	1
	1
	
	

	
	5. Quản trị thay đổi và xung đột trong tổ chức.
	1
	1
	
	

	VIII
	Chương 8: Kiểm tra.
	5
	2
	2
	1

	
	1. Khái niệm, mục đích, tác dụng.
	1
	1
	
	

	
	2. Quy trình kiểm tra.
	0,5
	0,5
	
	

	
	3. Các nguyên tắc kiểm tra.
	0,5
	0,5
	
	

	
	4. Các loại kiểm tra.
	1
	
	1
	

	
	5. Tổ chức thực hiện công tác kiểm tra.
	0,5
	
	0,5
	

	
	6. Kiểm tra hoạt động kinh doanh.
	0,5
	
	0,5
	

	
	7. Kiểm tra.
	1
	
	
	1

	
	Cộng
	45
	25
	17
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Chương 1 : Những vấn đề chung về quản trị

Mục tiêu: 

- Trình bày được khái niệm về quản trị học;

- Trình bày được các chức năng của quản trị;

- Trình bày được một số khái niệm cơ bản liên quan đến nhà quản trị;

- Ứng dụng được trong công tác quản trị tại đơn vị;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Đối tượng và khái niệm về quản trị học.

1.1. Khái niệm về quản trị.

1.2. Đối tượng nghiên cứu của quản trị học.

2. Công việc quản trị.

2.1. Tổ chức - Môi trường hoạt động quản trị.

2.2. Công việc quản trị.

2.3. Hiệu quả quản trị và tính phổ biến của hoạt động quản trị.

3. Các chức năng quản trị.

3.1. Chức năng hoạch định (Planning).

3.2. Chức năng tổ chức (Organizing).

3.3. Chức năng điều khiển (Directing).

3.4. Chức năng kiểm tra (Reviewing).

4. Nhà quản trị.

4.1. Khái niệm.

4.2. Các cấp bậc quản trị trong một tổ chức.

4.3. Các vai trò của nhà quản trị.

4.4. Các kỹ năng của nhà quản trị.

4.5. Những phẩm chất cần thiết để trở thành một nhà quản trị thành công.

	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 02 giờ
Thời gian: 02 giờ



Chương 2 :  Sự phát triển của lý thuyết quản trị

Mục tiêu:

- Trình bày được các lý thuyết quản trị;

- Phân biệt được các học thuyết về quản trị;

- Ứng dụng vào môi trường làm việc thực tế tại đơn vị;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Trường phái cổ điển.


1.1. Lý thuyết quản trị một cách khoa học của F. W. Taylor.

1.2. Lý thuyết quản trị hành chính . 

1.3. Trường phái tâm lý xã hội trong quản trị.

1.4. Trường phái quản trị hệ thống.


1.5. Trường phái quản trị kiểu truyền thống phương đông.


2. Các lý thuyết quản trị hiện đại.

2.1. Lý thuyết quản trị theo quá trình.

2.2. Lý thuyết quản trị theo tình huống.

2.3. Lý thuyết quản trị định lượng.

2.4. Lý thuyết “Quản trị tổng hợp và thích nghi”.

2.5. Lý thuyết quản trị sáng tạo.

2.6. Lý thuyết quản trị tuyệt hảo.


	Thời gian: 2 giờ
Thời gian: 1 giờ



Chương 3 : Môi trường quản trị

Mục tiêu: 

· Trình bày được các yếu môi trường quản trị;

· Phân biệt được các loại mô trường trong quản trị;

· Nêu được các đặc điểm của các loại môi trường và ảnh hưởng của nó đến hoạt động của tổ chức;

· Nêu các biện pháp hạn chế rủi ro do tác động của môi trường;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm và phân loại.

1.1. Khái niệm.

1.2. Phân loại.

2. Đặc điểm của các loại môi trường.

2.1. Môi trường vĩ mô.

2.2. Môi trường vi mô.

2.3. Môi trường nội bộ.

3. Ảnh hưởng của môi trường đến hoạt động của tổ chức.

3.1. Môi trường có ảnh hưởng đến kết quả hoạt động của tổ chức.

3.2. Môi trường ảnh hưởng đến mức độ tự chủ của tổ chức.

3.3. Môi trường có ảnh hưởng đến phạm vi hoạt động của tổ chức.

3.4. Môi trường có ảnh hưởng đến chiến lược phát triển của tổ chức.

4. Các biện pháp hạn chế bất trắc của môi trường. 
	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 02 giờ
Thời gian: 01 giờ


Chương 4: Quyết định quản trị

· Mục tiêu: 

· Trình bày được các yếu tố trong quyết định quản trị;

· Phân loại được các quyết định quản trị;

· Ứng dụng được trong việc ra quyết định quản trị tại đơn vị;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Thông tin trong quản trị.

1.1. Quá trình thông tin và hình thức thông tin.

1.2. Thông tin trong tổ chức.

1.3. Những trở ngại cho việc thông tin trong tổ chức.

1.4. Quản trị thông tin trong tổ chức.

2. Đặc điểm về quyết định quản trị.

2.1. Khái niệm.

2.2. Tầm quan trọng của các quyết định quản trị.

2.3. Đặc điểm của quyết định quản trị.

3. Phân loại quyết định quản trị.

3.1. Phân loại theo tính chất của các quyết định.

3.2. Phân loại theo thời gian.

3.3. Phân loại theo phạm vi.

3.4. Phân loại theo các chức năng quản trị.

3.5. Căn cứ theo cấp ra quyết định.

3.6. Căn cứ theo cách soạn thảo

4. Chức năng và yêu cầu đối với quyết định quản trị.

4.1. Các chức năng của quyết định quản trị.

4.2. Các yêu cầu đối với quyết định quản trị.

5. Quy trình ra quyết định và tổ chức thực hiện quyết định.

5.1. Quy trình ra quyết định.

5.2. Tổ chức thực hiện quyết định.

6. Kỹ thuật ra quyết định.

6.1. Các tình huống ra quyết định.

6.2. Các mô hình ra quyết định.

7. Nâng cao hiệu quả của quyết định quản trị.

7.1. Những tiền đề của một quyết định quản trị hợp lý.

7.2. Những phẩm chất cá nhân của nhà quản trị có ảnh hưởng đến quyết định quản trị.

8. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 0,5 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 0,5 giờ
Thời gian: 01 giờ


Chương 5: Hoạch định

Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm và tác dụng của hoạch định;

- Phân loại được hoạch định;

- Viết được quy trình hoạch định chiến lược;

- Vận dụng vào hoạch định chiến lược tại môi trường làm việc;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm và tác dụng của hoạch định.

1.1. Khái niệm.

1.2. Tác dụng của hoạch định.

2. Phân loại và phân cấp hoạch định.

2.1. Phân loại hoạch định.

2.2. Cơ sở của hoạch định.

3. Mục tiêu cơ sở của hoạch định.

3.1. Các loại mục tiêu của tổ chức.

3.2. Quản trị theo mục tiêu.  
4. Hoạch định chiến lược.

4.1. Các loại chiến lược của một tổ chức.

4.2. Quy trình hoạch định chiến lược.

4.3. Những công cụ để hoạch định chiến lược.

5. Hoạch định tác nghiệp.

5.1. Khái niệm.

5.2. Các loại hoạch định tác nghiệp.

6. Hoạch định trong các doanh nghiệp vừa và nhỏ.

6.1. Đặc điểm của các doanh nghiệp vừa và nhỏ.

6.2. Công tác hoạch định trong các doanh nghiệp vừa và nhỏ.
	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ



Chương 6: Tổ chức

Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm và tầm quan trọng của tổ chức;

- Trình bày được các yêu cầu, nguyên tắc và các nhân tố ảnh hưởng đến thiết kế cơ cấu tổ chức;

- Phân biệt các mô hình tổ chức quản trị;

- Ứng dụng  được cho công tác thiết lập cơ cấu tổ chức tại môi trường làm việc;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm, nội dung và tầm quan trọng.

1.1. Khái niệm.

1.2. Nội dung.

1.3. Tầm quan trọng.

2. Yêu cầu, nguyên tắc và nhân tố ảnh hưởng đến tổ chức.

2.1. Yêu cầu đối với một cơ cấu tổ chức quản trị tối ưu.

2.2. Nguyên tắc.

2.3. Những nhân tố ảnh hưởng đến cơ cấu tổ chức.

3. Thiết lập cơ cấu tổ chức.

3.1. Khái niệm.

3.2. Trình tự.

3.3. Các phương pháp phân chia bộ phận trong cơ cấu tổ chức.

3.4. Thiết lập mối quan hệ về quyền hành trong tổ chức.

3.5. Ủy quyền trong quản trị.

4. Các mô hình tổ chức quản trị phổ biến.

4.1. Mô hình cấu trúc đơn giản.

4.2. Mô hình tổ chức theo kiểu trực tuyến.

4.3. Cơ cấu tổ chức quản trị theo chức năng.

4.4. Cơ cấu tổ chức theo kiểu trực tuyến - tham mưu.

4.5. Cơ cấu tổ chức theo mô hình trực tuyến - chức năng.

4.6. Cơ cấu tổ chức theo chương trình - mục tiêu.

4.7. Cơ cấu tổ chức kiểu ma trận.

4.8. Cơ cấu tổ chức quản trị kiểu hỗn hợp.

5. Quản trị nguồn nhân lực.

5.1. Xác định nhu cầu và nguồn nhân lực

5.2. Yêu cầu công việc và tiêu chuẩn của người lao động làm căn cứ tuyển dụng

5.3. Mô tả công việc

5.4. Xác định tiêu chuẩn của người lao động

5.5. Thủ tục chọn lựa

6. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 02 giờ
Thời gian: 02 giờ
Thời gian: 01 giờ


Chương 7 : Điều Khiển

Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm và chức năng của điều khiển;

- Viết được quy trình thực hiện chức năng điều khiển;

- Ứng dụng được trong công tác lãnh đạo;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm, nội dung của chức năng điều khiển.

1.1. Khái niệm.

1.2. Nội dung.

1.3. Vai trò của chức năng điều khiển.

2. Quá trình thực hiện chức năng điều khiển.

2.1. Giao công việc.

2.2. Hướng dẫn, kèm cặp công việc.

2.3. Đôn đốc kiểm tra.

2.4. Đánh giá kết quả. 

3. Vấn đề trọng tâm trong công tác điều khiển.

3.1. Xây dựng tinh thần tự giác và hăng hái làm việc trong tổ chức.

3.2. Tạo điều kiện làm việc thuận lợi.

3.3. Động viên các thành viên thực hiện tốt mục tiêu của tổ chức.

4. Lãnh đạo và phong cách lãnh đạo.

4.1. Khái niệm
.

4.2. Phong cách lãnh đạo
.

5. Quản trị thay đổi và xung đột trong tổ chức.

5.1. Những yếu tố gây biến động dẫn đến sự thay đổi.

5.2. Sự cần thiết của thay đổi và thái độ đối với thay đổi.

5.3. Quản trị thay đổi và xung đột.
	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 01 giờ



Chương 8: Kiểm tra

Mục tiêu: 

- Trình bày được khái niệm, mục đích và tác dụng của kiểm tra;

- Viết được quy trình kiểm tra;

- Phân biệt được các loại kiểm tra;

- Ứng dụng được trong công tác kiểm tra;


- Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm, mục đích, tác dụng.

1.1. Khái niệm.

1.2. Mục đích của kiểm tra.

1.3. Tác dụng của kiểm tra.

2. Quy trình kiểm tra.

3. Các nguyên tắc kiểm tra.

4. Các loại kiểm tra.

4.1. Theo thời gian kiểm tra.

4.2. Căn cứ vào lĩnh vực kiểm tra.

4.3. Căn cứ vào mục đích kiểm tra.

5. Tổ chức thực hiện công tác kiểm tra.

6. Kiểm tra hoạt động kinh doanh.

7. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 0,5 giờ
Thời gian: 0,5 giờ
Thời gian: 01 giờ
Thời gian: 0,5 giờ
Thời gian: 0,5 giờ
Thời gian: 01 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Phông chiếu;

· Bảng phụ dùng thảo luận;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Quản trị học;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm môn Quản trị học;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ

1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: 
       + Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm);
       + Bài tập cá nhân và nhóm (Thuyết trình hoặc vấn đáp).
- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành hình thức viết (Tự luận và trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:

- Những vấn đề chung về quản trị;

- Các yếu tố thuộc môi trường quản trị và ảnh hưởng của nó đối với tổ chức;

- Quy trình ra quyết định và tổ chức thực hiện quyết định;

- Các chức năng của Quản trị: Hoạch định, tổ chức, điều khiển, kiểm tra.

Kỹ năng:

- Quyết định trong quản trị;

- Hoạch định;

- Tổ chức;

- Điều khiển;

- Kiểm tra.

Thái độ:

- Nghiêm túc khi nghiên cứu

- Rèn luyện tác phong làm việc nghiêm túc, tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập.

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành

VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng chương trình.
- Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

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
- 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.

- Tổng thời gian thực hiện môn học là 45 giờ, giáo viên giảng các tiết lý thuyết kết hợp với các bài tập thảo luận và thực hành đan xen. 

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 

- Chương 3, chương 4, chương 5, chương 6
4. Tài liệu cần tham khảo:    

· James H. Donnelly, James L.Gibson, John M.Ivancevich, Giáo trình Quản trị học căn bản - Nhà xuất bản Thống kê, 2006;
· PGS.TS Mai Văn Bưu và PGS.TS Phan Kim Chiến, Giáo trình Lý thuyết Quản trị kinh doanh, NXB Khoa học – Kỹ thuật, 2005;
· Tài liệu Quản trị học của Bộ môn QTDN, Khoa QTKD, Học viện Ngân Hàng;
· PGS.TS Lê Thế Giới, TS Nguyễn Thanh Liêm và ThS Trần Hữu Hải, Quản trị chiến lược – NXB Thống Kê, 2007;

· ĐHKTQD, Quản trị nhân lực - NXB Lao động – xã hội, 2005.
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

 Tên môn học : Hành vi tổ chức  

Mã số môn học : MH 14
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

HÀNH VI TỔ CHỨC 

Mã môn học: MH 14;

Thời gian môn học: 75 giờ ; 

   ( Lý thuyết: 25 giờ ; Thực hành 50 giờ )

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Hành vi tổ chức là một môn học thuộc khối các môn học cơ sở, được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung.

· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc. 

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được mô hình hành vi tổ chức, sự ảnh hưởng của các yếu tố như tính cách, nhận thức, học tập, các giá trị và thái độ, sự động viên… đến hành vi cá nhân;

· Phân tích được nhóm ảnh hưởng đến hành vi cá nhân và các dạng hành vi trong nhóm;

· Nhận dạng được các loại xung đột và các vấn đề liên quan đến văn hoá tổ chức: Các đặc tính của văn hóa tổ chức, quá trình hình thành văn hóa tổ chức, nhận dạng được văn hoá tổ chức, sự ảnh hưởng của VHTC đến sự phát triển của doanh nghiệp;

· Lựa chọn được chiến lược giải quyết xung đột;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào việc phát triển và phát huy hiệu quả nguồn nhân lực của tổ chức;

· Trang bị những kiến thức nền tảng cho các môn học như : quản trị nguồn nhân lực, đổi mới và phát triển tổ chức , lý thuyết tổ chức, nghệ thuật lãnh đạo;

· Đánh giá được cụ thể khách quan các hành vi và thái độ của các cá nhân trong tổ chức;

· Đưa ra các giải pháp cụ thể để khuyến khích người lao động.

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

III. NỘI DUNG MÔN HỌC

1. Nội dung: tổng quát và phân phối thời gian:
	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian(giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành/

Bài tập
	Kiểm tra*

	I


	Chương 1: Tổng quan về hành vi tổ chức.


	15
	8
	7
	

	
	1. Đối tượng, phương pháp nghiên cứu và ý nghĩa môn học.  
	4
	3
	1
	

	
	2. Mối quan hệ của môn học với các môn khoa học khác.
	3
	2
	1
	

	
	3. Hành vi tổ chức với những thách thức và cơ hội đặt ra cho các nhà quản lý.
	8
	3
	5
	

	II


	Chương 2: Cơ sở của hành vi cá nhân.
	15
	5
	9
	1

	
	1 . Thái độ.
	3
	2
	1
	

	
	2. Tính cách.
	3
	1
	2
	

	
	3. Nhận thức.
	4
	1
	3
	

	
	4. Học hỏi.
	4
	1
	3
	

	
	5. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	III


	Chương 3:  Ra quyết định cá nhân.
	15
	5
	9
	1

	
	1. Quá trình ra quyết định.
	3
	2
	1
	

	
	2. Ra quyết định cá nhân trên thực tế.
	3
	1
	2
	

	
	3. Nâng cao tính sáng tạo trong việc ra quyết định cá nhân.
	4
	1
	3
	

	
	4. Nâng cao hiệu quả trong việc ra quyết định cá nhân.
	4
	1
	3
	

	
	5. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	IV
	Chương 4: Cơ sở hành vi nhóm
	15
	4
	10
	1

	
	1. Khái niệm và phân loại nhóm
	3
	1
	2
	

	
	2. Lý do hình thành nhóm
	3
	1
	2
	

	
	3. Các yếu tố ảnh hưởng đến hành vi cá nhân trong nhóm
	4
	1
	3
	

	
	4. Quyết định nhóm
	4
	1
	3
	

	
	5. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	V


	Chương 5: Lãnh đạo và quyền lực, giao tiếp và văn hóa tổ chức
	15
	3
	10
	2

	
	1. Lãnh đạo và quyền lực
	4
	1
	3
	

	
	2. Giao tiếp trong tổ chức
	4
	1
	3
	

	
	3. Văn hóa tổ chức
	5
	1
	4
	

	
	4. Kiểm tra
	2
	
	
	2

	
	Tổng số
	75
	25
	45
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết:

Chương 1: Tổng quan về hành vi tổ chức

Mục tiêu: 

· Xác định được đối tượng và nội dùng cơ bản của môn học Hành vi tổ chức;

· Trình bày được khái niệm và tầm quan trọng của Hành vi tổ chức;

· Trình bày được chức năng của Hành vi tổ chức;

· Xác định được những thách thức và cơ hội đối với nhà quản lý trong việc vận dụng khoa học Hành vi tổ chức;

· Vận dụng được quan hệ Hành vi tổ chức với các môn học khác nghiên cứu về quản trị nhân lực trong tổ chức;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Đối tượng, phương pháp nghiên cứu và ý nghĩa môn học.  
1.1. Đối tượng
.

1.2. Phương pháp nghiên cứu.

1.3. Ý nghĩa của môn học .






2. Mối quan hệ của môn học với các môn khoa học khác.

3. Hành vi tổ chức với những thách thức và cơ hội đặt ra cho các nhà quản lý.


3.1. Đòi hỏi nâng cao năng suất và chất lượng.



3.2. Sự đa dạng của nguồn lực.

3.3. Xu hướng toàn cầu hóa.

3.4. Một số thách thức khác.
	Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 08 giờ



Chương 2: Cơ sở của hành vi cá nhân

Mục tiêu:

· Trình bày được những cơ sở của hành vi cá nhân, các nhân tố chủ yếu tác động đến hành vi cá nhân trong tổ chức;

· Giải thích được các hành vi và thái độ của các cá nhân trong tổ chức;

· Đưa ra được một số giải pháp thích hợp để điều chỉnh hành vi và thái độ của cá nhân trong tổ chức;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Thái độ.

1.1. Thỏa mãn công việc.




1.2. Qui luật mâu thuẫn và giảm mâu thuẫn trong nhận thức.
1.3. Quan hệ giữa thái độ và hành vi.





2. Tính cách.

2.1. Các đặc điểm của tính cách.





2.2. Các thuộc tính của tính cách.





2.3. Tính phù hợp của công việc.





3. Nhận thức.

3.1. Nhận thức và các nhân tố ảnh hưởng đến nhận thức .


3.2. Lý thuyết qui kết .



3.3. Lối tắt để đánh giá người khác.





4. Học hỏi .

4.1. Học hỏi.


4.2. Quá trình học hỏi. 

5. Kiểm tra.
	Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 01 giờ



Chương 3: Ra quyết định cá nhân
Mục tiêu:

· Trình bày được quá trình ra quyết định của cá nhân trong tổ chức;

· Xác định được các nhân tố ảnh hưởng tới việc ra quyết định của cá nhân;

· Trình bày được những biện pháp nâng cao hiệu quả ra quyết định cá nhân trong tổ chức và những biện pháp thúc đẩy sự sáng tạo cá nhân;

· Áp dụng lý thuyết đã học trong việc phân tích các tình huống cụ thể trong ra quyết định cá nhân;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Quá trình ra quyết định.




 

2. Ra quyết định cá nhân trên thực tế.





3. Nâng cao tính sáng tạo trong việc ra quyết định cá nhân.

3.1. Tiềm năng sáng tạo của con người trong tổ chức.


3.2. Các phương pháp thúc đẩy tính sáng tạo cá nhân.


4. Nâng cao hiệu quả trong việc ra quyết định cá nhân. 


5. Kiểm tra.
	Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 01 giờ







Chương 4: Cơ sở của hành vi nhóm

Mục tiêu: 

· Trình bày được nhóm chính thức và nhóm không chính thức;

· Giải thích được các nguyên nhân khiến người lao động tham gia vào các nhóm;

· Xác định được ảnh hưởng của sự thay đổi về vai trò cá nhân, chuẩn mực nhóm, tính liên kết, quy mô và thành phần nhóm đến hành vi cá nhân trong nhóm;

· Xác định được ưu thế và những điểm bất lợi của quyết định nhóm so với quyết định cá nhân;

· Giải thích được tác động của tư duy nhóm đối với việc ra quyết định và lựa chọn phương pháp ra quyết định hiệu quả;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Khái niệm và phân loại nhóm.


1.1. Khái niệm.

1.2. Phân loại nhóm.

2. Lý do hình thành nhóm.


3. Các yếu tố ảnh hưởng đến hành vi cá nhân trong nhóm .
3.1. Vai trò của cá nhân trong nhóm.

3.2. Chuẩn mực nhóm.

3.3. Quy mô nhóm.

3.4. Thành phần nhóm.

3.5. Địa vị cá nhân trong nhóm.

4. Quyết định nhóm.
4.1. Quyết định cá nhân và quyết định nhóm.

4.2. Tư duy nhóm vá việc ra quyết định.

4.3. Phương pháp ra quyết định nhóm.


5. Kiểm tra.
	Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 03 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 01 giờ



Chương 5: Lãnh đạo và quyền lực, giao tiếp và văn hóa tổ chức

Mục tiêu: 

· Trình bày được mối quan hệ và sự khác biệt giữa lãnh đạo và quyền lực;

· Xác định được nội dùng và hạn chế của học thuyết cá nhân điển hình trong nhóm lãnh đạo;

· Giải thích được bản chất của thuyết đường dẫn tới đích lãnh đạo;

· Xác định được mối quan hệ giữa sự phụ thuộc và quyền lực ;

· Trình bày được năm loại quyền lực và cơ sở của chúng.;

· Trình bày được khái niệm, chức năng, quá trình và các hình thức của giao tiếp;

· Biết cách xác định và khắc phục những hạn chế cũng như hiểu rõ nguyên tắc khi giao tiếp;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Lãnh đạo và quyền lực.

1.1. Khái niệm, mối quan hệ và sự khác biệt giữa lãnh đạo và quyền lực.

1.2. Các học thuyết lãnh đạo.






1.3. Các loại quyền lực và cơ sở của chúng.




2. Giao tiếp trong tổ chức.
2.1. Giao tiếp.




2.2. Xung đột .

2.3. Đàm phán.

3.Văn hóa tổ chức.
4. Kiểm tra.
	Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 04 giờ
Thời gian: 05 giờ
Thời gian: 02 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Phông chiếu;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Hành vi tổ chức;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm môn Hành vi tổ chức;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ

1. Phương pháp đánh giá

· Đánh giá trong quá trình học: 
+ Kiểm tra theo hình thức: Viết (Tự luận và trắc nghiệm);

+ Bài tập cá nhân hoặc nhóm (thuyết trình hoặc vấn đáp).

· Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành theo hình thức: Viết (Tự luận và trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá.

- Kiến thức: 
+ Khái niệm hành vi tổ chức, đối tượng nghiên cứu hành vi tổ chức;
+ Cơ sở của hành vi;

+ Chức năng của hành vi tổ chức;

+ Phong cách lãnh đạo và hành vi tổ chức.


- Kỹ năng: 
+ Tư duy ra quyết định;

+ Thách thức và cơ hội đối với nhà quản lý trong việc vận dụng khoa học Hành vi tổ chức.

- Thái độ: 
+ Ý thức chấp hành nội quy học tập; sáng tạo, linh hoạt trong học tập.

    + Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

    + Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng chương trình:
- Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

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.

- 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.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

- Chương 2, Chương 4, Chương 5.
4. Tài liệu cần tham khảo  

- PGS.TS. Bùi Anh Tuấn, TS. Phạm Thúy Hương, Giáo trình Hành vi tổ chức, NXB ĐH KTQD, 2009

- Nguyễn Hữu Lam, Giáo trình Hành vi tổ chức, NXB Giáo duc, 2007
- Nguyễn Thị Bình, Giáo trình Hành vi tổ chức, Trường CĐCN Hà nội, 2007

- Dean Tjosvold & Mary M. Tjosvold, Psychology for leaders, Người dịch Thanh Hằng, NXB Tổng hợp TP.HCM, 2010.
CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC 

    Tên môn học: Tin học ứng dụng trong kinh doanh  

                              Mã số môn học: MH 15
 ( Ban hành theo Thông tư số      /          / TT - BLĐTBXH

ngày    tháng   năm         của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội )

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

TIN HỌC ỨNG DỤNG TRONG KINH DOANH

Mã số môn học: MH 15;

Thời gian của môn học: 60 giờ;

   (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 30 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Môn học Tin học ứng dụng trong kinh doanh thuộc nhóm các môn học cơ sở được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn chung của nghề.
· Tính chất: Là môn học cơ sở bắt buộc.
 II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được các khái niệm cơ bản các hàm Excel, Spss;

· Phân biệt được các hàm trong Excel, Spss;
· Sử dụng thành thạo phần mềm Excel trên máy tính; 
· Nhập được dữ liệu;

· Chọn lọc được dữ liệu;

· Vận dụng được thống kê suy diễn;
· Thao tác thành thạo trên máy tính;

· Ứng dụng vào công tác Marketing;
· Rèn luyện tính cẩn thận khi xử lý dữ liệu bằng phần mềm Excel.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1. Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên chương, mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Phần mềm Excel
	30
	15
	14
	1

	
	
	
	
	
	

	
	1. Lập trang tính đơn giản.
	2
	1
	1
	 

	
	2. Các thao tác trên trang tính.
	2
	1
	1
	 

	
	3. Đồ thị.
	2
	1
	1
	 

	
	4. Các hàm logic.
	2
	1
	1
	 

	
	5. Các hàm xử lý ngày tháng.
	2
	1
	1
	 

	
	6. Các hàm xử lý ngày tháng.
	2
	1
	1
	 

	
	7. Các hàm tài chính.
	2
	1
	1
	 

	
	8. Sắp xếp trên cơ sở dữ liệu.
	2
	1
	1
	 

	
	9. Tính tổng các nhóm.
	4
	2
	2
	 

	
	10. Các hàm trên cơ sở dữ liệu.
	3
	1
	2
	 

	
	11. Pivot Table
	6
	4
	2
	 

	
	12. Kiểm tra.        
	1
	 
	 
	1

	II
	Phần mềm SPSS
	30
	15
	13
	2

	
	
	
	
	
	

	
	1. Giới thiệu các thao tác cơ bản trong việc sử dụng SPSS.
	3
	3
	 
	 

	
	2. Nhập dữ liệu.
	5
	2
	3
	 

	
	3. Chọn lọc dữ liệu/ biến đổi biến.
	5
	3
	2
	 

	
	4. Thống kê mô tả.
	5
	2
	3
	 

	
	5. Thống kê suy diễn.
	4
	2
	2
	 

	
	6. Thuyết minh dữ liệu.
	6
	3
	3
	 

	
	7. Kiểm tra
	2
	 
	 
	2

	 
	Cộng
	60
	30
	27
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung  chi tiết:

Chương 1: Excel

Mục tiêu:

· Trình bày được một số khái niệm cơ bản trong Exel;

· Xử lý được dữ liệu trên trang tính;

· Xác định được các hàm thông dụng trong Exel;

· Thao tác thành thạo trên máy tính;

· Ứng dụng vào công tác Marketing.

1. Lập trang tính đơn giản.




        Thời gian:02 giờ
1.1. Khái niệm chung.







1.2. Một số khái niệm cơ bản trong Excel.




2. Các thao tác trên trang tính.


 

        Thời gian:02 giờ
2.1. Làm việc với tập trang tính.






2.2. Làm việc với trang tính.






2.3. Định dạng trang tính.







2.4. Xử lý dữ liệu trên trang tính.






3. Đồ thị.







         Thời gian:02 giờ
3.1. Chọn dữ liệu và chọn loại đồ thị.





3.2. Cách vẽ đồ thị.








3.3. Chọn vị trí đặt đồ thị.







4. Các hàm thông dụng. 





        Thời gian:02 giờ
4.1. Hàm Int, ABS.








4.2. Hàm Round.








4.3. Hàm Mod.









4.4. Hàm Sumproduct.






5. Các hàm logic.






        Thời gian:02 giờ
5.1. Hàm If.









5.2. Hàm And.









5.3. Hàm Or.









6. Các hàm xử lý ngày tháng.




       Thời gian: 02 giờ
6.1. Hàm Now, Today.







6.2. Hàm Day.









6.3. Hàm Month, Year.







6.4. Hàm Weekday.








7. Các hàm tài chính.





        Thời gian:02 giờ
7.1. Hàm tính khấu hao tài sản theo đường thẳng.



7.2. Hàm tính khấu hao tài sản theo thời gian
.



7.3. Hàm về đầu tư.
 






 
8. Sắp xếp trên cơ sở dữ liệu.




       Thời gian:02  giờ
9. Tính tổng các nhóm.





       Thời gian:04  giờ
10. Các hàm trên cơ sở dữ liệu.




       Thời gian:03  giờ
10.1. Cú pháp chung
.







10.2. Các hàm.









11. Pivot Table.






        Thời gian:06  giờ
12. Kiểm tra.        






       Thời gian:01  giờ


Chương 2:  Phần mềm SPSS

Mục tiêu:

· Trình bày được một số khái niệm về phần mềm SPSS;

· Nhập được dữ liệu;

· Chọn lọc được dữ liệu;

· Vận dụng được thống kê suy diễn.
· Thao tác thành thạo trên máy tính;

· Ứng dụng vào công tác Marketing.

1.  Giới thiệu các thao tác cơ bản trong việc sử dụng SPSS.      Thời gian:03  giờ
2. Nhập dữ liệu. 






        Thời gian:05  giờ
2.1. Các thuộc tính của biến.

2.2. Tạo khung biến/ thêm bớt các biến.

2.3. Nhập/ sửa chữa dữ liệu.

2.4. Kiểm tra và làm sạch dữ liệu.
3. Chọn lọc dữ liệu/ biến đổi biến.



        Thời gian:05  giờ
3.1. Chọn lọc dữ liệu (Select).

3.2. Tái mã hóa lại biến (Recode).

3.3. Biến đổi biến đã có thành biến mới.
4. Thống kê mô tả. 





        Thời gian:05  giờ
4.1. Tính tần số, các loại tần suất.

4.2. Tính các thông số thống kê mô tả.

4.3. Xây dựng các loại đồ thị.

5. Thống kê suy diễn. 





        Thời gian:04  giờ
5.1. Lập bảng chéo (Crosstab).

5.2. Mức ý nghĩa (Signficance).

5.3. Kiểm định giả thuyết
6. Thuyết minh dữ liệu. 





        Thời gian:06  giờ
6.1. Lập bảng kết quả.

6.2. Thuyết minh bảng kết quả. 
7. Kiểm tra. 







        Thời gian:02  giờ

IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành tin học ứng dụng.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Mạng internet;

· Phông chiếu;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu.
· Giáo trình Tin học ứng dụng trong kinh doanh;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu h​ướng dẫn môn học Tin học ứng dụng, phần mềm SPSS;
· Tài liệu h​ướng dẫn bài học và bài tập thực hành môn Tin học ứng dụng trong kinh doanh.
V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức thực hành trên máy vi tính, kiểm tra viết (Trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành trên máy vi tính hoặc bài thi viết (Trắc nghiệm).
2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:

- Các khái niệm cơ bản các hàm Excel, SPSS;

- Phân biệt các hàm trong Excel, SPSS. 

Kỹ năng: 

- Sử dụng thành thạo phần mềm Excel trên máy tính;

- Sử dụng thành thạo phần mềm SPSS trên máy tính;

Thái độ: 

- Nghiêm túc khi nghiên cứu;

- Cẩn thận khi xử lý dữ liệu bằng phần mềm Excel, SPSS; 

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học:

- Hình thức giảng dạy chính của môn học: Lý thuyết kết hợp với thực hành trên máy tại phòng thực hành;

- Giáo viên trước khi giảng dạy cần phải căn cứ vào nội dung của từng bài học, xây dựng các bài thực hành cụ thể theo nội dung của từng chương, chuẩn bị đầy đủ các điều kiện thực hiện bài học để đảm bảo chất lượng giảng dạy.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

    - Chương 1, chương 2
4. Tài liệu cần tham khảo:
    - Ngọc Hòa, Tự học excel 2003 trong 24h, NXB Thống Kê, 2007.
    - Chu Nguyễn Mộng Ngọc, Phân tích dữ liệu với SPSS, NXB Hồng Đức, 2009.
    - Vũ Ngọc Quang, Những ứng dụng cơ bản của excel 2003, NXB Thống kê, 2007.

   - Trần Quang Thanh, Các thủ thuật quan trọng với excel, NXB Thống kê, 2010.

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên mô đun: Anh văn chuyên ngành
Mã số mô đun: MĐ 16
( Ban hành theo Thông tư số      /          / TT - BLĐTBXH

ngày    tháng   năm         của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội )

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO
ANH VĂN CHUYÊN NGÀNH

Mã số mô đun: MĐ 16;

Thời gian mô đun: 90 giờ; 

(Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 60 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
- Vị trí: Là một trong những mô đun chuyên ngành được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn học cơ sở.
- Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Sử dụng được những thuật ngữ chuyên ngành liên quan đến Marketing;

- Sử dụng được một số cấu trúc ngữ pháp hay dùng trong tiếng Anh chuyên ngành như: thể bị động, mệnh đề quan hệ, câu mong ước, câu điều kiện, tính từ so sánh, liên từ, câu mục đích, giới từ; 
  

- Học tập nghiêm túc, tích cực.

III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Unit 1: Marketing, Analysis of marketing opportunities
	10
	4
	5
	1

	2
	Unit 2: Marketing economy
	10
	5
	5
	 

	3
	Unit 3: Microeconomics and Macroeconomics
	10
	5
	5
	 

	4
	Unit 4: Supply and demand
	10
	3
	6
	1

	5
	Unit 5: Money and its functions
	10
	3
	7
	 

	6
	Unit 6: Pricing
	10
	3
	6
	1

	7
	Unit 7: The Foreign Exchange Market
	10
	2
	7
	1

	8
	Unit 8: Project Planning
	10
	2
	7
	1

	9
	Unit 9: International Business
	10
	3
	6
	1

	 
	Total
	90
	30
	54
	6


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

  Unit 1: Marketing, Analysis of market opportunities          Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu:


- Sử dụng được các thuật ngữ liên quan đến nghiên cứu thị trường, đồng thời sử dụng được các động từ khuyết thiếu như: should, can, must;


- Đọc, hiểu và dịch được bản nghiên cứu thị trường. Làm được các bài tập sử dụng động từ khuyết thiếu;

      - Học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

1. Vocabulary.


2. Reading.


3. Comprehension

4. Word- study.

5. Exam.
Unit 2: Marketing Economy 
       
Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu: 


- Sử dụng được các thuật ngữ liên quan đến nền kinh tế, nền kinh tế thị trường, nền kinh tế lập kế hoạch, thu nhập quốc nội;


- Đọc, hiểu và dịch được tài liệu liên quan đến nền kinh tế, nền kinh tế thị trường, nền kinh tế kế hoạch, thu nhập quốc nội;


- Học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

1. Vocabulary.

2. Reading.



3. Comprehension.



4. Word – study.



Unit 2: Microeconomics and Macroeconomics            Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu:

-  Sử dụng được các thuật ngữ  liên quan đến kinh tế vi mô và kinh tế vĩ mô;

-  Đọc, hiểu và dịch được các tài liệu liên quan đến kinh tế vi mô, kinh tế vĩ mô;

-  Học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

1. Vocabulary.



2. Reading.



3.Comprehension.



4.Word- study.



Unit 4: Supply and demand



Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

-  Sử dụng được những thuật ngữ liên quan đến cung và cầu;

-  Đọc, hiểu và dịch được tài liệu liên quan đến cung và cầu;


- Học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

1. Vocabulary.



2. Reading.



3. Comprehension.



4. Word- study.


5. Exam.



Unit 5: Money and its functions       


Thời gian: 10giờ 

Mục tiêu:

-  Sử dụng được những thuật ngữ liên quan đến tiền tệ, chức năng của tiền;

-  Đọc hiểu và dịch được tài liệu liên quan đến tiền và chức năng của tiền;

    - Học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

1. Vocabulary.


2. Reading.


3. Comprehension.


4. Word- study.


Unit 6: Pricing 




Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu:


- Sử dụng được các thuật ngữ liên quan đế giá cả, dùng đúng 2 động từ raise and rise;


- Đọc hiểu và dịch được tài liệu liên quan đến giá cả. Làm bài tập phân biệt được cách dùng 2 động từ raise and rise;

 
 - Học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

1. Vocabulary.


2. Reading.


3. Comprehension.


4. Word- study.


Unit 7: The Foreign Exchange Market      Thời gian: 10 giờ
Mục tiêu:


- Sử dụng các thuật ngữ liên quan đến thị trường trao đổi ngoại tệ, liên từ whereas, while, so that;


- Đọc dịch được tài liệu liên quan đến trao đổi ngoại tệ,  làm được bài tập liên quan đến liên từ whereas, while, so that để nối câu đơn thành câu phức;


- Rèn luyện tính tích cực, tự tin trong học tập, giao tiếp.

1. Vocabulary.


2. Reading.


3. Comprehension.


4. Word- study.


Unit 8: Project planning


  Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:


- Sử dụng các thuật ngữ liên quan đến dự án( quản lý dự án, các lĩnh vực chung, lập kế hoạch);


- Đọc hiểu và dịch được các tài liệu liên quan đến dự án;


- Rèn luyện tính tích cực, tự tin trong học tập, giao tiếp.

1. Vocabulary.


2. Reading.


3. Comprehension.


4. Word- study.

5. Exam.


Unit 9: International business 

Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:


- Sử dụng các thuật ngữ liên quan đến doanh nghiệp, kinh doanh, câu hỏi láy;


- Đọc hiểu và dịch được các tài liệu liên quan đến kinh doanh, doanh nghiệp, biết  đặt câu hỏi láy;


- Rèn luyện tính tích cực, tự tin trong học tập, giao tiếp.

1. Vocabulary.

2. Reading.


3. Comprehension.


4. Word- study.

IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN

1. Lớp học.
- Phòng học thực hành nghe, nói tiếng anh;
- Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
- Âm li, loa;
- Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Tiếng anh chuyên ngành;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
- Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

- Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Tiếng anh chuyên ngành;

- Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận, vấn đáp và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Viết (Tự luận và trắc nghiệm) hoặc Thực hành vấn đáp.
2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:

· Những thuật ngữ chuyên ngành liên quan đến kinh tế, marketing;

· Cấu trúc ngữ pháp hay dùng trong tiếng Anh chuyên ngành như: thể bị động, mệnh đề quan hệ, câu mong ước, câu điều kiện, tính từ so sánh, liên từ, câu mục đích, giới từ;

Kỹ năng:
- Có khả năng dịch thuật được các từ tiếng Anh chuyên ngành sang tiếng Việt.
Thái độ: 

· Nghiêm túc, chăm chỉ học tập;

· Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của mô đun;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình:

- Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề;

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy Mô đun: 
- Hình thức giảng dạy chính Mô đun: lý thuyết kết hợp với thảo luận;

- Giáo viên trước khi giảng dạy cần căn cứ  vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện Mô đun để đảm bảo chất lượng giảng dạy.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

       - Tất cả các bài.
4. Tài liệu cần tham khảo: 

 - English for Marketing of Hanoi University of Finance;

 - www. Marketing – leader.net.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

           Tên mô đun: Tâm lý kinh doanh  

                    Mã số mô đun: MĐ 17
( Ban hành theo Thông tư số      /          / TT - BLĐTBXH

ngày    tháng   năm         của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội )

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO
TÂM LÝ KINH DOANH

Mã số mô đun: MĐ17;

Thời gian mô đun: 60 giờ; 

 (Lý thuyết: 20 giờ; Thực hành: 40 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Tâm lý kinh doanh thuộc nhóm mô đun chuyên môn nghề được bố trí giảng dạy sau khi học xong các môn học cơ sở;

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được vấn đề tổng quan về tâm lý trong kinh doanh;

· Nhận biết được đặc điểm tâm lý của người lao động, tập thể lao động, người quản lý, người bán và người mua hàng trong kinh doanh;

· Sử dụng được các kỹ năng giao tiếp cơ bản trong kinh doanh;

· Vận dụng được các kỹ năng giao tiếp vào trong thực tế kinh doanh;

· Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.
III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Khái quát chung về tâm lý học kinh doanh.
	13
	5
	7
	1

	2
	Tâm lý người lao động và tập thể lao động.
	12
	5
	6
	1

	3
	Tâm lý người quản lý.
	12
	3
	9
	

	4
	Taâm lyù người bán hàng.
	08
	3
	5
	

	5
	Tâm lý khách hàng.
	15
	4
	10
	1

	
	Cộng
	60
	20
	37
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết:

Bài 1: Khái quát chung về tâm lý học kinh doanh
      Thời gian: 13 giờ 

Mục tiêu: 

- Trình bày được những vấn đề cơ bản về tâm lý học và tâm lý học kinh doanh;
- Sử dụng được phương pháp nghiên cứu tâm lý kinh doanh theo hướng dẫn;
- Nhận diện và phân biệt được những hiện tượng tâm lý thương gặp trong hoạt động kinh doanh;

- Rèn luyện được tính tích cực cho sinh viên.

	1. Khái niệm chung về tâm lý học kinh doanh.


1.1. Định nghĩa Tâm lý, Tâm lý học.

1.2. Định nghĩa Tâm lý học kinh doanh.

	2. Sự hình thành và phát triển tâm lý học kinh doanh. 
2.1.Sự hình thành và phát triển tâm lý học. 

2.2. Sự hình thành và phát triển tâm lý học kinh doanh.

	3. Đối tượng, nhiệm vụ, phương pháp nghiên cứu tâm lý học kinh doanh.

3.1. Đối tượng nghiên cứu tâm lý học kinh doanh.
3.2. Nhiệm vụ cơ bản của tâm lý học kinh doanh.
3.3. Các phương pháp nghiên cứu tâm lý học kinh doanh.

	4. Hiện tượng tâm lý thường gặp trong hoạt động kinh doanh. 
4.1. Khái niệm hiện tượng tâm lý.

4.2. Các hiện tượng tâm lý xã hội cơ bản thường gặp trong hoạt động kinh doanh.


Bài 2: Tâm lý người lao động và tập thể lao động     Thời gian: 12 giờ 

Mục tiêu: 

- Trình bày được những đặc điểm tâm lý của người lao động, tập thể lao động;

- Nhận diện và phân biệt được tâm lý và những biểu hiện tâm lý của người lao động và tập thể lao động;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế.

	1. Đặc điểm tâm lý của người lao động. 




1.1. Khái niệm.

1.2. Đặc điểm tâm lý người lao động.

1.3. Phân loại tâm lý đối tượng người lao động. 
1.4. Đặc điểm tâm lý người lao động Việt Nam hiện nay.

	2. Vấn đề tâm lý cơ bản của tập thể lao động. 


2.1. Khái niệm chung về tập thể lao động.

2.2. Yếu tố tâm lý của tập thể lao động.

	3. Những biểu hiện tâm lý của tập thể lao động đoàn kết. 
3.1. Sự nhất trí trong tập thể lao động.

3.2. Tính tương hợp tâm lý.

3.3. Tâm trạng tập thể lao động.


Bài 3: Tâm lý người quản lý


 Thời gian: 12 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được các đặc điểm cơ bản của nhà quản lý;

· Nhận diện và phân biệt được các đặc điểm tâm lý nhà quản lý;

        - Ý thức được tâm lý bản thân, rèn luyện, vận dụng những biểu hiện tâm lý tích cực trong lao động.

	1. Vị trí, chức năng và đặc điểm nghề nghiệp của nhà quản lý.

1.1. Vị trí, chức năng của nhà quản lý.

1.2. Đặc điểm nghề nghiệp của nhà quản lý.

	2. Những phẩm chất cần thiết của nhà quản lý. 
2.1. Chính trị,  tư tưởng, đạo đức.

2.2. Ý chí.

2.3. Tính cách.

2.4. Năng lực.

	3. Uy tín nhà quản lý.

3.1. Bản chất của uy tín quản lý.

3.2. Những biểu hiện uy tín thực chất của nhà quản lý.

3.3. Các loại uy tín giả.

	4. Nhà quản lý và các kiểu lãnh đạo cơ bản. 
4. 1. Bản chất của các kiểu lãnh đạo.

4. 2. Các loại phong cách lãnh đạo.

	5. Tâm lý trong việc ra và thực hiện quyết định quản lý. 
5.1. Bản chất tâm lý của việc ra quyết định.

5.2. Các phương pháp ra quyết định.

5.3. Các giai đoạn của quá trình ra quyết định.

5.4. Yêu cầu tâm lý trong tổ chức thực hiện quyết định.

5.5. Phương pháp kiểm tra, đánh giá việc thực hiện quyết định.


Bài 4: Tâm lý người bán hàng 

Thời gian: 08 giờ 
Mục tiêu: 

- Trình bày được các đặc điểm cơ bản của người bán hàng;

- Nhận diện được những phẩm chất tâm lý cần thiết đối với người bán hàng;

- Xây dựng và vận dụng được sơ đồ bán hàng hiệu quả;

- Rèn luyện được những phẩm chất quý báu của một người bán hàng chuyên nghiệp.
	1.Khái niệm người bán hàng. 






1.1. Vai trò của người bán hàng trong kinh doanh.
1.2. Một số đặc điểm chung về nghề bán hàng.
	

	2. Những phẩm chất tâm lý cần thiết đối với người bán hàng. 
2.1. Một số phẩm chất đạo đức cơ bản của người bán hàng.

2.2. Năng lực cần thiết đối với người bán hàng.
	

	3. Sơ đồ về các giai đoạn bán hàng hiệu qủa. 


3.1. Định hướng khách hàng.

3.2. Tiếp cận khách hàng.

3.3. Trình bày mẫu sản phẩm.

3.4. Khắc phục sự phản đối của khách hàng.

3.5. Thực hiện và kiểm tra quá trình bán hàng.
	


Bài 5: Tâm lý khách hàng 


Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu: 

- Trình bày được các đặc điểm cơ bản của khách hàng;

- Nhận diện và phân loại được đặc điểm tâm lý của khách hàng;

- Phân tích được các đặc điểm tâm lý của khách hàng trong sự biến động về giá cả;

- Hình thành được thói quen quan tâm và săn sóc khách hàng.

	1. Khái niệm chung về khách hàng. 




1.1. Định nghĩa khách hàng.

1.2. Điều kiện để trở thành khách hàng .

1.3. Vai trò của các quá trình tâm lý đối với người mua hàng.
	

	2. Nhu cầu tiêu dùng và động cơ mua hàng. 



2.1. Nhu cầu tiêu dùng.

2.2. Động cơ mua hàn g.
	

	3. Phân loại và đặc điểm tâm lý của người mua hàng. 

3.1. Căn cứ theo giới tính.

3.2. Căn cứ theo lứa tuổi.

3.3. Căn cứ theo mức sống.

3.4. Căn cứ theo mối quan hệ.

3.5. Căn cứ theo tính tình.
	

	4. Giá cả hàng hoá với tâm lý tiêu dùng. 



4.1. Đặc điểm tâm lý người tiêu dùng khi có sự biến động về giá.

4.2. Tâm lý người tiêu dùng sau khi mua và sử dụng sản phẩm.
	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Phông chiếu;
· Bảng, phấn.

3. Học liệu. 

· Giáo trình Tâm lý kinh doanh;
· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Tâm lý kinh doanh;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Viết (Tự luận, Trắc nghiệm)

2. Nội dung đánh giá. 

Kiến thức:

· Những kiến thức cơ bản của tâm lý, tâm lý kinh doanh;

· Đặc điểm tâm lý kinh doanh.
Kỹ năng:

- Kỹ năng giao tiếp vào trong thực tế kinh doanh;

- Vận dụng kiến thức về tâm lý kinh doanh vào thực tiễn.

Thái độ:

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành;

- Ý thức học tập, ý thức tự rèn luyện, tinh thần làm việc nhóm/ tập thể.
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

- Chương trình mô đun được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 
- Các nội dung lý thuyết: Giáo viên nên sử dùng các phương pháp thuyết trình có minh họa ,  phát vấn và thảo luận nhóm;
- Các nội dung thực hành: Giáo viên nên tổ chức lớp thành các nhóm thảo luận, nghiên cứu theo chuyên đề và báo cáo, một số kỹ năng khảo sát tâm lý nên giao bài tập cá nhân về nhà. 
3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 

Bài 2, bài 3, bài 4 và bài 5.
3. Tài liệu cần tham khảo:

· Thái Trí Dũng, Tâm lý học quản trị kinh doanh, NXB Lao động, 2010.
· Mã Nghĩa Hiệp, 1998,  Tâm lý học tiêu dùng, NXB CTQG. 
· Đỗ Văn Phức, Tâm lý trong quản lý Kinh doanh, ĐHBK HN;

· Paul Albou , HN1997, Tâm lý học Kinh tế, NXB Thống Kê;
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

    Tên mô đun: Nghiên cứu marketing  
                              Mã số mô đun: MĐ 18
 ( Ban hành theo Thông tư số      /          / TT - BLĐTBXH

ngày    tháng   năm         của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội )

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO

NGHIÊN CỨU MARKETING  
Mã số mô đun: MĐ18;

Thời gian mô đun: 120 giờ;

 (Lý thuyết: 28 giờ; Thực hành: 92 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun nghiên cứu marketing thuộc nhóm mô đun chuyên môn nghề được bố trí giảng dạy sau khi học xong các môn học cơ sở.

· Tính chất: là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được những kiến thức cơ bản của nghiên cứu marketing;

· Xác định được mô hình nghiên cứu, dữ liệu và các phương pháp thử nghiệm trong nghiên cứu Marketing;

· Chọn được mẫu nghiên cứu marketing theo yêu cầu;

· Thu thập, xử lý và diễn giải được các dữ liệu phục vụ cho công tác nghiên cứu;

· Phân tích thống kê được kết quả điều tra nghiên cứu Marketing;

· Báo cáo và trình bày được kết quả nghiên cứu Marketing;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào trong thực tế với tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, sáng tạo, đoàn kết.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm

Tra*

	1
	Khái niệm, vai trò tiến trình nghiên cứu Marketing.
	04
	04
	0
	 

	2
	Mô hình nghiên cứu.
	16
	04
	12
	 

	3
	Xác định dữ liệu.
	16
	04
	11
	01

	4
	Các phương pháp  nghiên cứu Marketing.
	24
	04
	20
	 

	5
	Đo lường và phương pháp thiết kế bảng câu hỏi trong nghiên cứu Marketing.
	16
	04
	11
	01

	6
	Xử lý  dữ liệu điều tra.
	16
	03
	12
	01

	7
	Phân tích dữ liệu thống kê.
	16
	03
	12
	01

	8
	 Báo cáo và trình bày kết quả nghiên cứu.
	12
	02
	09
	01

	
	Cộng
	 
	 
	 
	 


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Khái niệm, vai trò tiến trình nghiên cứu Marketing 
    Thời gian: 04giờ 
Mục tiêu:

·  Trình bày được khái niệm, đối tượng  nghiên cứu marketing ;

·  Nhận diện được đối tượng của nghiện cứu Marketing thương;

·  Ghi nhớ được nội dung quy trình nghiên cứu marketing;

·   Rèn luyện được tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Khái niệm nghiên cứu Marketing.
1.1. Khái niệm.
1.2. Vai trò nghiên cứu marketing .
1.3. Hệ thống thông tin nghiên cứu Marketing.
1.4. Phân loại nghiên cứu  Marketing.
1.5. Đối tượng của nghiên cứu Marketing.

	2. Quy trình nghiên cứu Marketing.
2.1. Lập dự án nghiên cứu.
2.2. Thực hiện dự án.
2.3. Báo cáo kết quả.
3. Lập kế hoạch nghiên cứu Marketing.
3.1. Kế hoạch tổng thể.
3.2. Kế hoạch chi tiết.


Bài 2: Mô hình nghiên cứu                                 Thời gian: 16 giờ
Mục tiêu:

·  Trình bày được các mô hình nghiên cứu;

·  Phân loại được các mô hình nghiên cứu;

·  Xây dựng được mô hình nghiên cứu gắn với tình huống cụ thể;

-   Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc.

	1. Khái niệm mô hình nghiên cứu Marketing.

1.1. Khái niệm.

1.2. Nội dung mô hình nghiên cứu marketing.

	2. Các sự liên hệ nhân quả.

2.1. Điều kiện để thiết lập mối liên hệ nhân quả.

2.2. Xây dựng câu hỏi.

2.3. Các giải thuyết nghiên cứu

	3. Các loại mô hình nghiên cứu.
3.1. Mô hình nghiên cứu khám phá.

3.2. Mô hình nghiên cứu mô tả.

3.3. Mô hình nghiên cứu nhân quả.

4. Tình huống thực hành.


Bài 3: Xác định dữ liệu                                    Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được các kiến thức cơ bản về dữ liệu;

- Phân loại được các loại dữ liệu;

- Xác định được mẫu cho nghiên cứu;

- Ghi nhớ được nội dung quy trình chọn mẫu trong nghiên cứu marketing;

- Nâng cao được ý thức rèn luyện tính chuyên nghiệp cho sinh viên.
	1. Phân loại dữ liệu.
1.1. Dữ liệu định tính.
1.2. Dữ liệu định lượng.

	1.3. Nhu cầu về dữ liệu cho cuộc nghiên cứu.

	2. Chọn mẫu nghiên cứu Marketing.

2.1. Lợi ích của chọn mẫu.
2.2. Hạn chế của việc chọn mẫu.
2.3. Các phương pháp chọn mẫu.
2.4. Quy trình chọn mẫu.

	3. Kiểm tra.


Bài 4: Các phương pháp nghiên cứu Marketing.
Thời gian: 24 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được các phương pháp nghiên cứu;

- Phân loại được các loại mô hình thử nghiệm;

- Vận dụng được các phương pháp nghiên cứu vào nghiên cứu marketing theo các yêu cầu;

- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc.

	1. Phương pháp nghiên cứu định tính.

1.1. Khái niệm nghiên cứu định tính.

1.2. Vai trò nghiên cứu định tính.

1.3. Công cụ thu thập dữ liệu định tính.

1.4. Phương pháp thu thập dữ liệu định tính.

1.5. Phân tích dữ liệu đính tính.

	2. Phương pháp nghiên cứu dữ liệu định lượng.

1.2.  Khái niệm nghiên cứu định lượng.

1.3.  Vai trò nghiên cứu định tính.
1.4.  So sánh nghiên cứu định tính và định lượng.
1.5.  Phương pháp thu thập dữ liệu định lượng.
1.6.  Tổ chức thu thập dữ liệu định lượng.

	3. Tình huống thực hành.

	 



Bài 5: Đo lường và Thiết kế bảng hỏi trong nghiên cứu Marketing

Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm đo lường, bảng câu hỏi trong nghiên cứu marketing.

· Trình bày được các thang đo lường và phương pháp thiết kế bảng câu hỏi;

· Xác định và lựa chọn được các thang đo trong nghiên cứu;

· Vận dụng được trong các tình huống nghiên cứu;

-  Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc.
	1. Đo lường trong nghiên cứu Marketing.
1.1.  Khái niệm đo lường trong nghiên cứu marketing.

	1.2. Cơ sở lựa chọn thang đo lường.

	1.3. Các loại thang đo lường.

	2. Thiết kế bảng câu hỏi nghiên cứu marketing.

	2.1. Khái niệm bảng câu hỏi.

2.2. Nhiệm vụ của bảng câu hỏi.

2.3. Tiến trình thiết kế bảng câu hỏi.

	3. Kiểm tra.


Bài 6: Xử lý dữ liệu điều tra                Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các bước xử lý dữ liệu;

· Xử lý được dữ liệu theo hướng dẫn;

· Diễn giải được giữ liệu theo yêu cầu;

· Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc.
	1. Xử lý dữ liệu.

1.1.  Khái niệm xử lý dữ liệu.

1.2.  Quy trình xử lý dữ liệu

2. Chuẩn bị xử  lý.

2.1.  Chuẩn bị dữ liệu

2.2.  Kiểm tra dữ liệu.

2.3.  Hiệu chỉnh dữ liệu.

	3. Mã hóa dữ liệu.

3.1.  Mã hóa dữ liệu trên bảng câu hỏi. 

3.2.  Danh bạ mã hóa.

3.3.  Ma trận dữ liệu

	3.4.  Làm sạch dữ liệu.
3.5.  Phương pháp làm sạch dữ liệu.

	4.Kiểm tra.


Bài 7: Phân tích dữ liệu thống kê           Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được tổng quan về phân tích thống kê đối với kết quả điều tra;

· Phân tích được các sai biệt và sự liên kết;

· Ứng dụng được phân tích cho công tác nghiên cứu marketing;

· Rèn luyện được tính chuyên nghiệp cho sinh viên.
	1. Thống kê mô tả.






1.1. Sử dụng bảng tần số
1.2. Tính các đại lượng thống kê mô tả.
1.3. bảng kết hợp nhiều biến.

1.4. Biểu đồ.

	2.Thực hành tình huống.

3.Kiểm tra.


Bài 8: Báo cáo và trình bày kết quả nghiên cứu        Thời gian: 12 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được vai trò và chức năng của báo cáo kết quả nghiên cứu;

· Báo cáo được kết quả nghiên cứu theo hướng dẫn;

· Rèn luyện được tính chuyên nghiệp cho sinh viên.
	1. Nội dung và hình thức trình bày một bản báo cáo.
1.1. Vai trò bản báo cáo.

1.2. Phân loại báo cáo.

1.3. Nội dung bản báo cáo.

1.4. Nguyên tắc soạn thảo bản báo cáo.

1.5. Nguyên tắc trình bày bản báo cáo. 

	2. Tình huống thực hành.

	3. Kiểm tra.


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phòng học:

+ Phòng học có đủ điều kiện học tập.
2. Trang thiết bị học tập:

+ Máy vi tính.

+ Máy chiếu đa năng Projector.

+ Phông chiếu;

+  Máy chụp hình;

+ Máy quay phim;

+ Bảng, phấn, bút mầu.

3. Học liệu:
+ Giáo trình Nghiên cứu Marketing;

+ Tài liệu hướng dẫn mô đun;

+ Tài liệu tham khảo khác;

+ Biểu mẫu câu hỏi nghiên cứu;
+ Phiếu thảo luận;

+ Câu hỏi, bài thảo luận nhóm.
V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá.

- Đánh giá trong quá trình học mô đun:

   + Bài kiểm tra viết (Tự luận, Trắc nghiệm);

   + Bài tập thực hành thảo luận (Trình bày và vấn đáp).
- Đánh giá cuối mô đun học: Bài thi thực hành viết (Tự luận, Trắc nghiệm);

2. Nội dung đánh giá. 

Kiến thức:

· Những kiến thức cơ bản của Nghiên cứu marketing.
Kỹ năng:

· Mô hình nghiên cứu, dữ liệu và các phương pháp thử nghiệm trong Nghiên cứu Marketing;

· Chọn mẫu Nghiên cứu marketing theo yêu cầu;

· Thực hiện thu thập, xử lý và diễn giải các dữ liệu phục vụ cho công tác nghiên cứu;

· Phân tích thống kê kết quả điều tra Nghiên cứu Marketing;

· Báo cáo và trình bày kết quả Nghiên cứu Marketing.

Thái độ:

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành;

- Ý thức học tập, tự rèn luyện, tinh thần đoàn kết.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

-
Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.   
 2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

- Các nội dung lý thuyết: Giáo viên nên sử dung các phương pháp thuyết trình có minh họa ,  phát vấn và thảo luận nhóm trên lớp;
- Các nội dung thực hành: Giáo viên nên tổ chức lớp thành các nhóm thảo luận,  nghiên cứu theo chuyên đề và báo cáo, một số kỹ năng tính toán nên giao bài tập cá nhân/ nhóm về nhà. 
3. Những trọng tâm cần chú ý: 


Bài 4, bài 5, bài 6, bài 7, bài 8 và bài 9.

4. Tài liệu cần tham khảo: 

Nguyễn Văn Hiền, Nguyễn Xuân Quế, Nguyên Cứu Marketing, NXB Trẻ. 
Nguyễn Văn Hiến- Phan Văn Thăng, Nghiên cứu Marketing, NXB Lao Động – Xã hội, 2009.

Đào Thị Minh Thanh-Nguyễn Sơn, Nghiên cứu marketing, NXB Tài chính, 2010.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên mô đun: Marketing thương mại
                           Mã số mô đun: MH 19
( Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20    /TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN
MARKETING THƯƠNG MẠI
Mã số mô đun: MĐ 19;

Thời gian mô đun: 60 giờ;

  (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 30 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Là mô đun cơ sở của nghề Marketing thương mại, được bố trí giảng dạy đồng thời với các môn cơ sở của nghề.

· Tính chất: Là mô đun cơ sở bắt buộc.

II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được cách tiếp cập của Marketing đối với thương mại;

·  Phân tích và xây dựng chương trình chiến lược marketing cho dịch vụ với các sản phẩm hàng hóa khác nhau;

· Phân tích các yếu tố trong môi trường Marketing chung để làm rõ những cơ hội và thách thức đặt ra với các công ty kinh doanh thương mại;
· Đánh giá được những khác biệt của marketing thương mại;
· Triển khai được  các chiến  lược sản phẩm trong thương mại;
· Vận dụng được Marketing thương mại vào tình huống cụ thể;

· Vận dụng được nghiên cứu hành vi mua của khách hàng vào thực tế;

· Thực hiện được các chính sách chiêu thị trong marketing dịch vụ;

· Có phẩm chất đạo đức lương tâm nghề nghiệp,có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động, sáng tạo, trung thực, niềm nở và gần gũi với mọi người.

III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm

	
	
	
	
	
	Tra*

	1
	Khái quát về Marketing Thương mại  
	04
	04
	0
	0

	2
	Nghiên cứu thị trường trong doanh nghiệp thương mại
	12
	06
	06
	0

	3
	Marketing mặt hàng kinh doanh của doanh nghiệp thương mại
	12
	06
	05
	01

	4
	Chính sách giá trong doanh nghiệp thương mại
	12
	06
	06
	0

	5
	Quyết định kênh phân phối trong doanh nghiệp thương mại.
	12
	04
	08
	0

	6
	Chính sách truyền thông và cổ động
	08
	04
	03
	01


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

           Bài 1 : Khái quát về Marketing thương mại              Thời gian: 04 giờ

Mục tiêu :

- Trình bày được khái niệm, chức năng doanh nghiệp thương mại;

- Trình bày được bản chất về Marketing thương  mại;

- Mô tả được thị trường của doanh nghiệp thương mại;

- Rèn luyện được tính tích cực, nghiêm túc và sáng tạo cho sinh viên.
	1. Doanh nghiệp thương mại.

1.1.  Khái niệm doanh nghiệp thương mại.

1.2.  Chức năng doanh nghiệp thương mại.

2. Bản chất Marketing thương mại.

1.1. Khái niệm Marketing thương mại.

1.2. Khách hàng trong hoạt động thương mại.
3. Thị trường của doanh nghiệp thương mại. 

3.1. Cơ hội trong hoạt động thương mại.
3.2. Thị trường của doanh nghiệp thương mại.
 
	


Bài 2 : Nghiên cứu thị trường trong doanh nghiệp thương mại  

Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu :

- Trình bày được các yếu tổ ảnh hưởng đến môi trường kinh doanh của doanh nghiệp thương mại.
- Nghiên cứu được thị trường trong doanh nghiệp thương mại;
- Ứng dụng được các phương pháp nghiên cứu;

- Vận dụng Marketing thương mại dịch vụ vào tình huống cụ thể;

- Vận dụng nghiên cứu hành vi mua của khách hàng vào tình huống giả định;

    - Rèn luyện được tính tích cực cho sinh viên.
	1. Các yếu tố ảnh hưởng đến môi trường kinh doanh.
1.1. Môi trường văn hóa - xã hội.
1.2. Môi trường Chính trị - Pháp luật.

1.3. Môi trường kinh tế công nghệ.

1.4. Môi trường cạnh tranh.
1.5. Môi trường địa lý – sinh thái.
2. Nghiên cứu thị trường và Phân đoạn thị trường.

2.1. Nghiên cứu thị trường.

2.2. Phân đoạn thị trường
3. Mô hình hành vi của người mua.

3.1. Sản phẩm muốn mua và điểm bán.

3.2. Động cơ đến điểm bán của khách hàng.

3.3. Quá trình chọn điểm bản của khách hàng.

3.4. Mối quan hệ giữa chọn sản phẩm và chọn điểm bán.

4. Tình huống thực hành.
	


Bài 3: Marketing mặt hàng kinh doanh của doanh nghiệp 

thương mại

Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu :

· Trình bày  được các quyết định mặt hàng kinh doanh;

· Thiết lập được cấu trúc mặt hàng bán;

· Ghi nhớ được đặc điểm sản phẩm bán;
· Xử lý được tình huống giả định;
· Rèn luyện được tính tích cực cho sinh viên.
	1. Quyết định mặt hàng kinh doanh.

1.1.  Định vị hình ảnh điểm bán hàng.

1.2.  Quyết định về mặt hàng bán.

2. Cơ cấu hàng hóa bán.

2.1.  Đặc điểm cơ bản của hàng hóa.

2.2.  Cấu trúc hàng hóa bán.

2.3.  Chiến lược điểm bán.
3. Tình huống thực hành.

4. Kiểm tra.


	


  Bài 4 : Chính sách giá trong doanh nghiệp thương mại      Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu :

· Trình bày được vai trò của giá trong việc lựa chọn điểm bán;

· Ghi nhớ được các chính sách giá đặc trưng;

· Tham gia được vào lựa chọn giá bán cho hàng hóa;
· Vận dụng được vào tính huống giả định;
· Rèn luyện được tính tích cực cho sinh viên
	1. Giá cả và hành vi mua hàng.

1.1. Sự hiểu biết về giá của khách hàng.

1.2. Vai trò của giá trong lực chọn điểm bán.

2. Chính sách giá.

2.1. Lựa chọn giá bán cho hàng hóa.

2.2. Quyết định về giá cạnh tranh.

3. Tình huống thực hành.
	


    Bài 5 : Quyết định kênh phân phối trong doanh nghiệp thương mại.

   Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu :

· Trình bày được cấu trúc kênh phân phối bản lé và bán buôn;

· Tổ chức quy hoạch được diện tích bán hàng đơn giản;

· Bố trí được các giá hàng  tại địa điểm bán hàng;

· Thực hiện được việc trưng bày hàng hóa;

· Xử lý được tình huống giả định;
· Rèn luyện được tính tích cực cho sinh viên.
	1. Cấu trúc kênh phân phối.

1.1.  Cấu trúc và vận hành kênh phân phối bán lẻ.

1.2.  Cấu trúc và vận hành kênh phân phối bán buôn.

2. Quy hoạch diện tích bán hàng.

2.1. Tổ chức lối đi lại cho khách hàng trong điểm bán.

2.2.  Sắp xếp gian hàng.
3. Bố trí giá hàng.

3.1. Trưng bày hàng theo đường thẳng.

3.2. Bố trí theo tuyến.
4. Công cụ để định hướng hoạt động bán hàng.
4.1. Những chỉ số về hiệu năng.

4.2. Thông tin cho việc quyết định của quản lý tuyến bán hàng.

4.3. Phương tiện hỗ trợ cho quản lý tuyến bán hàng.

5. Tình huống thực hành.
	


      Chương 6 : Chính sách truyền thông và cổ động          Thời gian: 08 giờ

Mục tiêu :

· Trình bày được nội dung truyền thông và cổ động;

· Ghi nhớ được nội dung các kỹ thuật truyền thông;

· Xử lý được tình huống giả định;

· Rèn luyện được tính tích cực cho sinh viên.
	1. Nội dung hoạt động truyền thông.

1.1. Truyền thông nhằm định vị điểm bán.

1.2. Truyền thông hướng đến khách hàng đặc biệt.
2. Các kỹ thuật truyền thông.

2.1. Truyền thông trước khi bán.

2.2. Truyền thông khi bán.

2.3. Truyền thông sau khi bán.
3. Tình huống thực hành.

4. Kiểm tra.


	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.

· Phòng học lý thuyết đủ điều kiện.

2. Trang thiết bị dạy học.

· Máy chiếu projector;

· Máy vi tính;

· Phông chiếu;

· Bảng, phấn, Bút dạ;

· Bàn trưng bày mẫu sản phẩm;

· Sản phẩm mẫu;

· Máy chụp hình, máy quay phim.

3. Học liệu.

· Giáo trình marketing thương mại;

· Đề cương bài giảng, giáo án;

· Biểu mẫu thảo luận;
· Câu hỏi, bài tập thực hành, bài tập thảo luận nhóm;

· Bộ ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm marketing thương mại.
V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá.

- Đánh giá trong quá trình học: 
    + Bài kiểm tra viết (tự luận, trắc nghiệm);

    + Bài thực hành cá nhân;

    + Bài tập thảo luận nhóm (Truyết trình và vấn đáp);

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành viết (Tự luận, trắc nghiệm)

2. Nội dung đánh giá.

Kiến thức:
- Bản chất của Marketing thương mại;

- Nghiên cứu thị trường trong doanh nghiệp thương mại;

- Cấu trúc sản phẩm kinh doanh;
Kỹ năng:
· Chính sách giá;

· Chính sách phân phối
· Chính sách truyền thông và bổ trợ;

Thái độ:
- Có ý thức tích cực, chủ động trong học tập; 
- Tham gia đầy đủ bài thực hành cá nhân và bài thảo luận nhóm;

- Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra.

VI.  HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng mô đun: 

Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các bài tập tình huống thực tế về marketing thương mại để sinh viên hiểu rõ bài hơn.
3. Những trọng tâm cần chú ý:

Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5, chương 6.
4. Tài liệu cần tham khảo:

- Lưu Thanh Đức Hải, Giáo trình marketing thương mại & dịch vụ - du lịch,  NXB thống kê, 2006;

- Nguyễn Thị Nhiễu, Nghệ thuật kinh doanh bán lẻ hiện đại, NXB Thống kê, 2002;

- Phạm Duy Liên, Giáo trình giao dịch thương mại quốc tế, NXB Thống kê, 2010;

- Nguyễn Xuân Quang, Giáo trình marketing thương mại, NXB Đại học Kinh tế quốc dân, 2007.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

    Tên Mô đun: Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh

Mã số Mô đun: MĐ 20
(Ban hành theo Thông tư  số      /     /TT-BLĐTBXH

  ngày     tháng    năm       của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO

 KỸ NĂNG GIAO TIẾP TRONG KINH DOANH

Mã số mô đun: MĐ 20;

Thời gian mô đun: 90 giờ
;
          
( Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành : 60 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh là mô đun chuyên môn của nghề, được học song song các mô đun chuyên môn khác của nghề.
· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được những kiến thức cơ bản về hoạt động giao tiếp trong kinh doanh có hiệu quả;

· Sử dụng được các nghi thức giao tiếp xã giao;

· Rèn luyện và sử dụng được các kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh; 
· So sánh và phân biệt được các tập quán giao tiếp tiêu biểu trên thế giới;

· Nâng cao được ý thức cho bản thân trong hoạt động giao tiếp hằng ngày;  
· Hoàn thiện được nhân cách văn minh lịch sự trong đối nhân xử thế.
III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung: tổng quát và phân phối thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Khái quát về hoạt động giao tiếp.
	20
	7
	12
	1 

	2
	Kỹ năng giao tiếp xã giao.
	25
	8
	16
	1

	3
	Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh.
	25
	8
	15
	 2

	4
	Tập quán giao tiếp tiêu biểu trên thế giới.
	20
	7
	12
	1

	 
	Cộng
	90
	30
	55
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết:

 
Bài 1: Khái quát về hoạt động giao tiếp            
Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được bản chất và các loại hình của hoạt động giao tiếp;

· Phân tích được các yếu tố hành vi giao tiếp

· Rèn luyện được tính tập trung, nghiêm túc, sáng tạo, có kỷ luật.

	1. Giao tiếp. 







1.1. Bản chất của giao tiếp.

1.2. Quá trình giao tiếp.

1.3. Các loại hình giao tiếp.
	

	2. Một số yếu tố hành vi trong giao tiếp.




2.1. Học thuyết về giao tiếp ở người.

2.2. Hệ thống cấp độ nhu cầu của Maslow.

2.3. Các học thuyết của Mc Gregor.

2.4. Học thuyết phân tích giao dịch.

2.5 Giao tiếp liên nhân cách và cửa sổ Johari.
	


Bài 2: Kỹ năng giao tiếp xã giao     

   Thời gian: 25 giờ
 
Mục tiêu: 

· Trình bày được các kỹ năng giao tiếp cơ bản;

· Thực hành được các kỹ năng giao tiếp xã giao theo yêu cầu của giáo viên;

-    Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc tự tin, hòa nhã và lịch thiệp.

	1. Kỹ năng gặp gỡ. 






1.1. Chào hỏi.

1.2. Giới thiệu làm quen.

1.3. Bắt tay.

1.4. Danh thiếp.

1.5. Ôm hôn.

1.6. Tặng hoa.

1.7. Khoác tay.

1.8. Mời nhảy.
	

	2. Kỹ năng xử sự trong giao tiếp. 




2.1. Ra vào cửa.

2.2. Lên xuống cầu thang.

2.3. Sử dụng thang máy.

2.4. Áo khoác ngoài.

2.5. Ghế ngồi và cách ngồi.

2.6. Quà tặng.

2.7. Sử dụng xe hơi.

2.8. Tiếp xúc nơi công cộng.
	

	3. Kỹ năng tổ chức tiếp xúc và chiêu đãi. 




3.1. Tổ chức tiếp xúc và tham dự tiếp xúc.

3.2. Tổ chức chiêu đãi và dự tiệc chiêu đãi.
	

	4. Trang phục.  
4.1. Trang phục nam giới.

4.2. Trang phục nữ giới.
	


Bài 3: Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh       Thời gian: 25 giờ 
Mục tiêu: 

- Trình bày được các kỹ năng giao tiếp ứng xử trong kinh doanh như: kỹ năng nghe, nói, viết trong kinh doanh;

- Vận dụng được các kỹ năng nghe, nói, viết trong kinh doanh;

-  Rèn luyện được thái độ và hành vi lịch thiệp, hòa nhã.

	1. Kỹ năng nói trong giao tiếp kinh doanh. 



1.1. Kỹ năng thuyết trình.

1.2. Kỹ năng phỏng vấn.

1.3. Kỹ năng nói chuyện qua điện thoại.
	

	2. Kỹ năng nghe có hiệu quả trong giao tiếp. 



2.1. Lợi ích của việc biết lắng nghe người khác.

2.2. Những thói quen xấu trong lắng nghe.

2.3. Các kiểu lắng nghe.

2.4. Kỹ năng lắng nghe có hiệu quả.
	

	3. Kỹ năng viết trong giao tiếp kinh doanh. 



3.1. Giao tiếp qua thư tín.

3.2. Giao tiếp qua công văn.
	


Bài 4: Tập quán giao tiếp tiêu biểu trên thế giới         Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được các tập quán giao tiếp trên thế giới;

· Nhận diện và phân biệt được các tập quan theo tôn giáo và vùng lãnh thổ;

· Hình thành được cái nhìn tổng thể về tập quán giao tiếp trên thế giới.

	1. Tập quán giao tiếp theo tôn giáo

1.1. Phật giáo và lễ hội.

1.2. Hồi giáo và lễ hội.

1.3. Cơ đốc giáo và lễ hội.
	

	2. Tập quán giao tiếp theo vùng lãnh thổ .


2.1. Tập quán giao tiếp người Châu Á.

2.2 Tập quán giao tiếp người Châu Âu.

2.3 Tập quán giao tiếp các nước Nam Mỹ và người Mỹ
	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành hình thức viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:
· Hoạt động giao tiếp trong kinh doanh có hiệu quả;

Kỹ năng:

· Các nghi thức giao tiếp xã giao;

· Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh; 
· Các tập quán giao tiếp tiêu biểu trên thế giới;
Thái độ:

· Hoàn thiện nhân cách văn minh lịch sự trong đối nhân sử thế;

-  Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

-  Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành;

-  Ý thức học tập, tự rèn luyện, đoàn kết, phối hợp làm việc nhóm.
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

- Chương trình mô đun được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề;

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

· Trong khi giảng dạy giáo viên có thể áp dụng kết hợp các phương pháp giảng dạy lý thuyết như: diễn giảng, quy nạp, nêu vấn đề, thảo luận theo nhóm các bài tập xử lý tình huống;

· Chuẩn bị sưu tầm sơ đồ, tranh ảnh, hình ảnh để minh họa nội dung bài giảng;

· Xây dựng những bài tập tình huống để sinh viên thực hành và rèn luyện kỹ năng xử lý tình huống.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 

Bài 1 và bài 3.
4. Tài liệu cần tham khảo:

· Trịnh Quang Dũng (dịch), Nghệ thuật giao tiếp, NXB Văn hoá Thông tin, 2000;
· Trịnh Xuân Dũng - Đinh Văn Đáng,  Kỹ năng giao tiếp, NXB Đại học Quốc gia Hà Nội,  2000;
· Peter E. Friedes & David H. Maister, Giao Tiếp Hiệu Quả Trong Kinh Doanh, NXB Đà Nẵng, 2011;
· Jo Condrill & Bennie Bough, Giao Tiếp Bất Kỳ Ai, NXB Lao động Xã hội, 2011.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Hành vi khách hàng

               Mã số Mô đun: MĐ 21
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20     /TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

HÀNH VI KHÁCH HÀNG

Mã số mô đun: MĐ 21;

Thời gian mô đun : 90 giờ;                    (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 60 giờ)

I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Là mô đun chuyên ngành, được học sau khi đã học các môn cơ sở khác của nghề Marketing thương mại.

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được tổng quan về hành vi tiêu dùng của người tiêu dùng;

· Nhận diện được sự ảnh hưởng của các yếu tố văn hóa, xã hội, cá nhân và tâm lý đến hành vi người tiêu dùng;

· Phân tích được quá trình quyết định mua của người tiêu dùng;

· So sánh được hành vi người tiêu dùng đối với phân khúc thị trường, định vị sản phẩm và các chiến lược Marketing  hỗn hợp;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào trong thực tế;

· Rèn luyện được  tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Tổng quan hành vi người tiêu dùng
	05
	2
	3
	 

	2
	Ảnh hưởng của yếu tố văn hoá đến hành vi người tiêu dùng
	10
	2
	8
	 

	3
	Ảnh hưởng của yếu tố xã hội đến hành vi người tiêu dùng
	10
	2
	7
	1

	4
	Ảnh hưởng của yếu tố cá nhân đến hành vi người tiêu dùng
	10
	4
	6
	 

	5
	Yếu tố tâm lý ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng
	10
	2
	8
	 

	6
	Quá trình quyết định mua của người tiêu dùng
	10
	4
	5
	 1

	7
	Hành vi người tiêu dùng  và Phân khúc thị trường, định vị sản phẩm
	10
	4
	6
	 

	8
	Hành vi người tiêu dùng và chất lượng sản phẩm
	10
	4
	6
	 

	9
	Gía cả và hành vi người tiêu dùng  
	15
	6
	8
	1

	
	Cộng
	90
	30
	57
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Tổng quan hành vi người tiêu dùng                   Thời gian:05 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, vai trò và nội dung nghiên cứu về người tiêu dùng và hành vi của người tiêu dùng;

· Phân loại được những nhóm người tiêu dùng trong xã hội;

· Lựa chọn được phương pháp nghiên cứu hành vi người tiêu dùng;

· Rèn luyện được tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
 
	1. Hành vi khách hàng.
1.1. Khái niệm.

1.2. Vai trò.

1.3. Phân loại người tiêu dùng. 

2. Nội dung nghiên cứu người tiêu dùng.

2.1. Đối tượng nghiên cứu.

2.2. Phương pháp nghiên cứu. 

2.3.Nội dung nghiên cứu.

	


Bài 2: Ảnh hưởng của yếu tố văn hoá đến hành vi người tiêu dùng

   Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm văn hóa;

· So sánh và phân tích được sự ảnh hưởng của văn hóa đến hành vi người tiêu dùng;

· Ứng dụng được hoạt động nghiên cứu văn hóa trong Marketing nội địa và quốc tế;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Rèn luyện được tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Văn hóa trong tiêu dùng.
1.1. Khái niệm văn hóa.

1.2. Đặc điểm.

2. Ảnh hưởng của văn hoá đến hành vi người tiêu dùng. 

2.1. Ảnh hưởng văn hóa vùng miền.

2.2. Ảnh hưởng văn hóa dân tộc.

2.3. Ảnh hưởng văn hóa địa phương.

3. Ứng dụng nghiên cứu văn hoá trong marketing
3.1. Ứng dụng trong marketing thị trường nội địa. 

3.2.  Ứng dụng trong marketing quốc tế. 
	


Bài 3: Ảnh hưởng của yếu tố xã hội đến hành vi người tiêu dùng

    Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được sự ảnh hưởng của các nhóm xã hội  ảnh hưởng đấn hành vi người tiêu dùng;

· Nhận diện được sự ảnh hưởng của nhóm xã hội, nhóm tham khảo, gia đình, giai tầng xã hội đến hành vi tiêu dùng;

· So sánh và phân tích được sự ảnh hưởng của nhóm xã hội, nhóm tham khảo, gia đình, giai tầng xã hội đến hành vi người tiêu dùng;

· Ứng dụng được kiến thức về sự ảnh hường của nhóm xã hội vào trong hoạt động marketing của doanh nghiệp.

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Ảnh hưởng của nhóm xã hội đến hành vi tiêu dùng. 
1.1. Ảnh hưởng của nhóm tham khảo. 
1.2. Ảnh hưởng của gia đình. 

1.3. Ảnh hưởng của giai tầng xã hội. 

2. Ứng dụng trong hoạt động marketing.

3. Kiểm tra.


	


Bài 4: Ảnh hưởng của yếu tố cá nhân đến hành vi người tiêu dùng

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được các yếu tố tuổi tác đường đời, nghề nghiệp, tình trạng kinh tế, phong cách sống, cá tính của người tiêu dùng;

· So sánh và phân tích được mối quan hệ các yếu tố tuổi tác đường đời, nghề nghiệp, tình trạng kinh tế, phong cách sống, cá tính của người tiêu dùng đến hành vi người tiêu dùng;

· Ứng dụng được kiến thức về sự ảnh hưởng của các yếu tố tuổi tác đường đời, nghề nghiệp, tình trạng kinh tế, phong cách sống, cá tính của người tiêu dùng  vào trong hoạt động marketing của doanh nghiệp;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Ảnh hưởng của yếu tố cá nhân.
1.1. Độ tuổi.
1.2. Nghề nghiệp.

1.3. Tình trạng kinh tế. 

1.4. Phong cách sống.

1.5. Cá tính.

2. Ứng dụng trong marketing.

2.1. Hoạt động chào bán hàng.

2.2. Hoạt động quảng cáo.

2.3. Hoạt động tuyên truyền.
	


Bài 5: Yếu tố tâm lý ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được các yếu tố tâm lý của người tiêu dùng;

· So sánh và phân tích được các yếu tố tâm lý của người tiêu dùng ảnh hưởng đến hành vi của họ;

· Ứng dụng được kiến thức về sự ảnh hường của các yếu tố tâm lý của người tiêu dùng  vào trong hoạt động marketing của doanh nghiệp;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

1. Nhu cầu, động cơ mua hàng.

1.1 Nhu cầu.

1.2 Động cơ. 
1.3 Nhận nhận thức.


2.  Xu hướng mua hàng.
2.1. Theo định hướng truyền thông.

2.2. Theo định hướng sản phẩm.

3. Niềm tin, thái độ của người tiêu dùng.  
3.1. Niềm tin của người tiêu dùng.

3.2. Thái độ của người tiêu dùng. 


Bài 6: Quá trình quyết định mua của người tiêu dùng

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Phân loại được các dạng quá trình quyết định mua;
· Xây dụng được quá trình quyết định mua của người tiêu dùng;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Quá  trình quyết định mua của người tiêu dùng. 
1.1. Khái niệm quá trình mua hàng.

1.2. Quy trình mua hàng.
2. Các dạng quá trình quyết định mua.
2.1. Quyết định mua khi có sản phẩm mới.

2.2. Quyết định mua khi giá cả thay đổi.

2.3. Quyết định mua khi thay đổi kênh phân phối.

2.4. Quyết định mua khi tiếp nhận chiêu thị.


 
	


Bài 7: Hành vi người tiêu dùng  và Phân khúc thị trường, định vị sản phẩm

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được hành vi người tiêu dùng trong phân khúc thị trường và định vị sản phẩm;
· Nghiên cứu được hành vi người tiêu dùng trong mối quan hệ với việc phân khúc thị trường và định vị sản phẩm;
· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 
	1. Nghiên cứu hành vi người tiêu dùng trong phân khúc thị trường. 

1.1. Hành vi trong chọn thị trường mục tiêu.

1.2. Hành vi trong phân đoạn thị trường.

2. Nghiên cứu  hành vi người tiêu dùng  trong định vị sản phẩm.


Bài 8: Hành vi người tiêu dùng  và chất lượng sản phẩm

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được hành vi người tiêu dùng trong việc thiết kế sản phẩm;
· Nghiên cứu được hành vi người tiêu dùng trong mối quan hệ với việc thiết kế sản phẩm;

· Nhận diện được yếu tố thị trường ảnh hưởng đến hành vi tiêu dùng;

· Phân tích được sự nhận thức của người tiêu dùng đối với các yếu tố của sản phẩm;
· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế.

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1. Nghiên cứu hành vi người tiêu dùng  và chất lượng sản phẩm. 

1.1. Thiết kế  chất lượng sản phẩm.

1.2. Nhận thức về  sản  phẩm của người tiêu dùng.
1.3. Nhận thức của người tiêu dùng về bao bì, màu sắc, nhãn hiệu. 
1.4. Nhận thức về  Sản phẩm tác động đến hành vi tiêu dùng. 
1.5. Yếu tố thị trường ảnh hưởng đến nhận thức của người tiêu dùng về sản phẩm.
2. Bài tập tình huống.

	


Bài 9: Giá cả và hành vi người tiêu dùng        Thời gian:15 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được sự nhận thức về giá, phân phối, chiêu thị ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng;
· Phân tích được hành vi người tiêu dùng trong mối quan hệ về giá, phân phối, chiêu thị;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực học tập cho sinh viên, ý thức nghiên cứu và làm việc. 

	1.Nghiên cứu giá cả đối với tiêu dùng.

1.1. Nhận thức về giá của người tiêu dùng.

1.2. Nhận thức về giá ảnh hưởng đến hành vi tiêu dùng.


2. bài tập tình huống.
3. Kiểm tra.


	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành;
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Hành vi khách hàng;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Hành vi khách hàng;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học:

   + Bài kiểm tra viết ( tự luận, trắc nghiệm);

   + Bài thực hành cá nhân hoặc nhóm ( thuyết trình và vấn đáp);
-   Đánh giá cuối mô đun học: Bài  thực hành viết ( tự luận, trắc nghiệm);
2. Nội dung  đánh giá. 

Kiến thức:

- Trình bày được tổng quan về hành vi tiêu dùng của người tiêu dùng;

-  Nhận diện được sự ảnh hưởng của các yếu tố văn hóa, xã hội, cá nhân và tâm lý đến hành vi người tiêu dùng.
Kỹ năng:

- Phân tích quá trình quyết định mua của người tiêu dùng;
- So sánh hành vi người tiêu dùng đối với Phân khúc thị trường, Định vị sản phẩm và các chiến lược Marketing hỗn hợp.

Thái độ:
       - Tích cực học tập, có tinh thần phối hợp làm việc nhóm;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài 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 nghề.
 2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun:
-  Nên áp dụng phương pháp thuyết trình, nêu và giải quyết vấn đề, phát vấn các nội dung lý thuyết;
- Thảo luận nhóm, báo cáo chuyên đề, vận dụng các tình huống thực tế về các hành vi của người tiêu dùng.
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý: 

- Bài 2, bài 3, bài 4, bài 5, bài 8.
4. Tài liệu cần tham khảo: 
 - Tạ Thị Hồng Hạnh, Hành vi khách hàng, NXB Thống kê, 2009;
- Giáo trình Hành vi khách hàng - Khoa quản trị kinh doanh - Trường Đại học Mở TPHCM;
- Giáo trình Hành vi khách hàng - Khoa quản trị kinh doanh - Trường Đại học Kinh tế - Luật.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Quản trị bán hàng 

                 Mã số Mô đun: MĐ 22
(Ban hành theo Thông tư  số      /     /TT-BLĐTBXH

  ngày     tháng    năm       của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

QUẢN TRỊ BÁN HÀNG

Mã số mô đun: MĐ 22;

Thời gian mô đun: 90 giờ
;

   ( Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành : 60 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí:  Mô đun Quản trị bán hàng là mô đun chuyên môn của nghề, được học song song các mô đun chuyên môn khác của nghề.
-   Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được những vấn đề cơ bản về hoạt động bán hàng, hành vi mua hàng, hoạt động chào bán và trưng bày sản phẩm;

· Rèn luyện được các kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp;

· Quản trị được các hoạt động bán hàng;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

· Nâng cao được các kỹ năng giao tiếp, làm việc nhóm. 
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN.
1. Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số
TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Bán hàng và hành vi mua hàng
	15
	7
	8
	

	2
	Hoạt động chào bán và trưng bày sản phẩm
	20
	6
	13
	1

	3
	Kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp
	25
	7
	17
	1

	4
	Quản trị bán hàng
	20
	7
	12
	1

	5
	Hoạt động Khuyến mãi
	10
	3
	6
	1

	 
	Cộng
	90
	30
	56
	4


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Bán hàng và hành vi mua hàng 

Thời gian: 15 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được những vấn đề tổng quan về quản trị bán hàng;

- Phân tích được nhu cầu của khách hàng;

- Nhận diện được hành vi mua hàng của khách hàng tiêu dùng, khách hàng công nghiệp;

- Rèn luyện được đức tính cần cù, chịu khó;

- Nâng cao được hành vi, cử chỉ giao tiếp lịch thiệp.

	1. Tổng quan hoạt động bán hàng .

1.1. Khái niệm bán hàng.

1.2. Vai trò bán hàng.
	

	2. Phân tích nhu cầu.
	

	2.1. Hành vi mua hàng của khách hàng tiêu dùng.

2.2. Hành vi  mua hàng của khách hàng công nghiệp.

	


Bài 2: Hoạt động chào bán và trưng bày sản phẩm     Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được vai trò, nhiệm vụ và công tác chào bán và trưng bày sản phẩm;

- Phân tích được chu trình bán hàng;

- Lập được chiến thuật bán hàng;

- Xây dựng được quy trình các bước bán hàng chuyên nghiệp;

- Trưng bày được sản phẩm hàng hóa theo một số mẫu giáo viên hướng dẫn.

	1. Hoạt động chào hàng.
1.1. Vai trò chào hàng.
1.2. Nhiệm vụ của chào hàng.

1.3. Chu trình bán hàng.
	

	1.4. Chiến thuật chào hàng.

1.5. Các bước bán hàng chuyên nghiệp. 

2. Hoạt động trưng bày sản phẩm.

2.1. Khái niệm.

2.2. Nội dung.

3. Bài tập thực hành.


	


Bài 3: Kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp 
           Thời gian:25 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được các kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp;

- Thăm dò được nhu cầu của khách hàng;

- Nêu được lợi ích của sản phẩm mà Doanh nghiệp mình kinh doanh;

- Thuyết phục được khách hàng theo mẫu hướng dẫn;

- Xử lý được một số phản đối của khách hàng thường gặp;

- Trình bày được những nội dung cơ bản nhất của sản phẩm hàng hóa theo mẫu hướng dẫn;

- Nâng cao được khả năng làm việc chuyên nghiệp cho bản thân.

	1. Kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp.
1.1. Kỹ năng thăm dò. 

1.2. Kỹ năng nói câu lợi ích .

1.3. Kỹ năng thuyết phục .

1.4. Kỹ năng xử lý phản ứng.

1.5. Kỹ năng trình bày.

2. Tình huống thực hành.


	



Bài 4: Quản trị bán hàng  
   
     Thời gian:20 giờ 

Mục tiêu:

- Trình bày được một số kỹ năng quản trị bán hàng cơ bản;

- Xây dựng được mục tiêu và hoạch định được chiến lược bán hàng;

- Thực hiện được công tác tuyển dụng, đào tạo và triển khai bán hàng theo hướng dẫn;

- Đánh giá được hiệu quả làm việc của bộ phận bán hàng;

- Chăm sóc được khách hàng theo những tiêu chuẩn cơ bản nhất;

- Hoàn thiện được các kỹ năng quản trị cơ bản của bản thân. 

	1. Đội ngũ bán hàng.

1.1. Khái niệm đội ngũ bán hàng.

1.2. Nhiệm vụ của đội ngũ bán hàng.

1.3. Chức năng của đội ngũ bán hàng.
	
	

	2. Đào tạo và phát triển đội ngũ bán hàng.

2.1. Đào tọa đội ngũ bán hàng.

2.2. Phát triển đội ngũ bán hàng.
	
	

	3. Đánh giá kết quả đội ngũ bán hàng.

3.1. Đánh giá theo mục tiêu.

3.2. Đánh gía theo thời gian.


	
	


Bài 5: Hoạt động khuyến mãi  
       Thời gian:10 giờ 

Mục tiêu:

- Trình bày được những vấn đề cơ bản về hoạt động khuyến mãi;

- Nhận diện, phân tích và so sánh được các hình thức khuyến mãi;

- Đánh giá được hiệu quả của chương trình khuyến mãi;

- Nâng cao được kỹ năng quảng bá bản thân, khả năng giao tiếp và tinh thần vì cộng đồng, xã hội.

	1. Khái niệm, chức năng và vai trò của khuyến mãi.

1.1. Khái niệm.
1.2. Chức năng.
1.3. Vai trò của khuyến mãi
	

	1.4. Các hình thức khuyến mãi.
	

	2. Đánh giá hiệu quả của chương trình khuyến mãi.
	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành;
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu.
· Giáo trình Quản trị bán hàng;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị bán hàng;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:
· Những vấn đề cơ bản về hoạt động bán hàng, hành vi mua hàng, hoạt động chào bán và trưng bày sản phẩm;

Kỹ năng:

· Các kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp;

· Các kỹ năng quản lý bán hàng;

· Các kỹ năng quản trị bán hàng;

· Vận dụng kiến thức bài học vào thực tế;

Thái độ:

· Nâng cao được các kỹ năng giao tiếp, làm việc nhóm. 

-   Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

-   Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành;

-   Ý thức học tập, tự rèn luyện, tinh thần làm việc độc lập và nhóm.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

- Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề;

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

- Các nội dung lý thuyết: Giáo viên nên sử dùng các phương pháp thuyết trình có minh họa, phát vấn, nêu và giải quyết vấn đề và thảo luận nhóm các nội dung bán hàng, hành vi mua hàng, hoạt động chào bán và trưng bày sản phẩm, hệ thống khái niệm về quản lý và quản trị bán hàng trên lớp;
- Các nội dung thực hành: Giáo viên nên tổ chức lớp thành các nhóm thảo luận,  nghiên cứu theo chuyên đề và báo cáo, một số kỹ năng thực hành nên tổ chức đóng vai và hướng dẫn thực hiện. 
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý:
 - Bài 3 , bài 4 và bài 5.
4. Tài liệu tham khảo.
- Giáo trình Quản trị bán hàng - Trường ĐH mở TP. HCM;
- Giáo trình Quản trị bán hàng –Trường Đại học Kinh tế TPHCM;
- Ths. Tôn Thất Hải – Quản trị bán hàng – NXB Thống kê – 2009;
- Trần Thị Thập, Quản trị bán hàng, NXB Thông tin và truyền thông, 2012;
- Phan Thanh Lâm, Kỹ năng bán hàng, NXB Thống kê, 2009.

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Kinh tế thương mại
                 Mã số Mô đun: MĐ 23

(Ban hành theo Thông tư  số      /     /TT-BLĐTBXH

  ngày     tháng    năm       của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 
KINH TẾ THƯƠNG MẠI 
Mã số mô đun: MĐ 23;

Thời gian môn học
: 60 giờ;

    ( Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 30 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Là mô đun tự chọn, được học sau khi học các mô đun chuyên ngành khác của nghề.

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được những kiến thức cơ bản về thị trường và cơ chế thị trường, thương mại trong nền kinh tế thị trường và cơ chế quản lý ở nước ta;

· Trình bày được cách tổ chức và quản lý thị trường, quản lý kinh doanh thương mại;

· Định được giá, lập được kế hoạch dự trữ hàng hóa, thời gian dự trữ, kế hoạch cung ứng, kế hoạch tiêu thụ, kế hoạch chi phí, lợi nhuận;

· Xác định vốn và nguồn ngân sách;

· Vận dụng lập kế hoạch dự trữ, cung ứng, tiêu thụ cho một doanh nghiệp;

· Tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập, nghiên cứu.
III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:
	Số TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thờigian (giờ)


	
	
	Tổng

Số
	Lý

thuyết
	Thực

Hành
	Kiểm

Tra*

	1
	Thị trường và cơ chế thị trường
	8
	4
	1
	 

	2
	Thương mại trong nền kinh tế thị trường ở Việt Nam
	8
	3
	4
	1 

	3
	Quản lý Nhà nước đối với thương mại
	8
	3
	5
	 

	4
	Doanh nghiệp thương mại và Nhu cầu tiêu dùng
	8
	5
	2
	1

	5
	Tiêu thụ hàng hóa trong các doanh nghiệp thương mại  
	8
	5
	3
	 

	6
	Cung ứng hàng hóa trong doanh nghiệp thương mại  
	12
	6
	6
	 

	7
	Tài chính trong doanh nghiệp thương mại  
	4
	2
	2
	 

	8
	Chi phí và lợi nhuận trong doanh nghiệp thương mại  
	4
	2
	1
	1

	
	Cộng
	60
	30
	27
	3



* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết:

Bài 1: Thị trường và cơ chế thị trường  

    Thời gian: 08 giờ
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm thị trường và cơ chế thị trường;

· Phát biểu được các vấn đề cơ bản của chính sách phát triền thị trường;

· Nêu cách tổ chức và quản lý thị trường;

· Xác định được các biện pháp và tổ chức thị trường;

· Rèn luyện tích tích cực trong học tập và nghiên cứu.

	1. Thị trường.

1.1.  Khái niệm thị trường.
1.2.  Thị trường nội địa.

1.3.  Thị trường nước ngoài.
	

	2. Cơ chế thị trường.

2.1.  Khái niệm.

2.2.  Nội dung cơ chế thị trường.
	

	3. Chính sách phát triển kinh tế thị trường.

3.1.  Khái niệm phát triển kinh tế.

3.2.  Kinh tế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa.

3.3. Mục đích chính sách phát triển kinh tế thị trường.

3.4. Nội dung chính sách phát triển kinh tế thị trường
	

	4. Quản lý thị trường.

4.1. Khái niệm quản lý thị trường.

4.2. Nhiệm vụ của quản lý thị trường.
	


Bài 2: Thương mại trong nền kinh tế tế thị trường ở Việt Nam
Thời gian: 8 giờ
Mục tiêu:

· Trình bày được sự tồn tại tất yếu của thương mại, quá trình phát triển và tính chất của thương mại trong quá trình chuyển đổi;

· Trình bày được vị trí, chức năng và vai trò của ngành thương mại;

· Trình bày được những quan điểm cơ bản về phát triển thương mại trong nền kinh tế thị trường;

· Ghi nhớ được các hoạt động cơ bản của doanh nghiệp thương mại trong nền kinh tế thị trường;

· Phân tích được vai trò của doanh nghiệp thương mại trong nền kinh tế thị trường;

· Có ý thức học hỏi và nghiên cứu nghiêm túc.

	1. Thương mại trong kinh tế thị trường.

1.1. Khái niệm kinh tế thị trường.

1.2. Chức năng của thương mại trong kinh tế thị trường.

1.3. Vai trò của ngành thương mại.  

1.4. Tiêu chí nền kinh tế thị trường 
	

	2.  Doanh nghiệp thương mại trong nền kinh tế thị trường ở Việt Nam.  

2.1.  Vai trò.

2.2. Hoạt động của các doanh nghiệp.
	

	3. Ngành thương mại trong nền kinh tế thị trường ở Việt Nam.  
	

	3.1.   Đặc điểm.
3.2. Nhiệm vụ.
3.3. Vai trò.
	

	4. Kiểm tra.
	


Bài 3: Quản lý Nhà nước đối với thương mại

Thời gian: 8 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được vai quản lý, các nguyên tắc, công cụ quản lý chủ yếu của Nhà nước;

· Trình bày  được cơ quan quản lý thương mại ở Việt Nam;

· Phát biểu được các chính sách quản lý thương mại ở Việt Nam;

· Vận dụng các chính sách quản lý thương mại;

· Có ý thức học tập và nghiên cứu nghiêm túc.

	1. Quản lý của Nhà nước đối với thương mại trong nền kinh tế thị trường.

1.1.  Cơ quan quản lý thương mại ở Việt Nam.

1.2.  Chức năng.

	1.3.  Nhiệm vụ.

2. Các nguyên tắc và công cụ quản lý của Nhà nước đối với thương mại.

2.1. Các nguyên tắc quản lý của Nhà nước đối với thương mại.

2.2. Công cụ quản lý của Nhà nước đối với thương mại

	3. Chính sách quản lý thương mại ở Việt Nam.
3.1. Quan điểm WTO.

3.2. Nội dung chính sách quản lý thương mại ở Việt Nam.

	 


Bài 4: Doanh nghiệp thương mại và Nhu cầu tiêu dùng

Thời gian:  08 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được các nhân tố ảnh hưởng đến nhu cầu thanh toán;

· Trình bày được khái niệm kích cầu, biện pháp thực hiện;

· Xác định được phương pháp kích thích nhu cầu tiêu dùng;

· Xác định được các phương pháp xác định quỹ mua hàng hóa xã hội;

· Rèn luyện tính tích cực trong học tập và nghiên cứu.

	1. Những nhân tố ảnh hưởng đến nhu cầu có khả năng thanh toán.

	1.1. Thu nhập.

1.2. Lạm phát.

	2. Kích thích nhu cầu tiêu dùng.

2.1. Khái niệm Kích cầu.

2.2. Vận dụng.

2.3. Biện pháp thực hiện. 

	3.  Kiểm tra.

	


Bài 5: Tiêu thụ hàng hoá trong doanh nghiệp thương mại

Thời gian: 08 giờ

Mục tiêu:

· Trình  bày được tầm quan trọng của tiêu thụ hàng hóa, các chính sách bán hàng, chính sách phân phối hàng hóa;

· Trình bày được quy trình bán hàng và các nhân tố ảnh hưởng đến tiêu thụ hàng hóa;

· Định được giá, xác định kế hoạch tiêu thụ hàng hóa;

· Rèn luyện tính cẩn thận, sáng tạo trong học tập và nghiên cứu.

	1. Tiêu thụ hàng hoá trong doanh nghiệp thương mại.
1.1. Vai trò.

1.2. Các hình thức bán hàng trong doanh nghiệp thương mại.
	

	2. Nội dung của tiêu thụ hàng hoá.
2.1. Các thức tiêu thụ.

2.2. Nội dung tiêu thụ trong doanh nghiệp thương mại.

2.3. Dịch vụ trong doanh nghiệp thương mại.
	


Bài 6: Cung ứng hàng hoá trong doanh nghiệp thương mại

Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu:

- Trình bày được vai trò cung ứng hàng hóa;

-  Lập kế  hoạch dự trữ, thời gian lưu thông và cung ứng hàng hóa;

- Xác định được số lượng hàng cần dự trữ, cung ứng;

- Rèn luyện tính tự giác, cẩn thận, chính xác trong học tập và nghiên cứu.

	1. Vai trò của cung ứng hàng hoá.
1.1. Khái niệm cung ứng hàng hóa.

1.2. Vai trò cung ứng hàng hóa.
	

	2. Nội dung cung ứng hàng hóa doanh nghiệp thương mại.

2.1. Kế hoạch cung ứng hàng hoá
2.2. Mua hàng trong doanh nghiệp thương mại.
	

	2.3. Dự trữ hàng hoá.
2.4.  Phân phối hàng hóa.
	

	
	


Bài 7 : Tài chính trong doanh nghiệp thương mại

Thời gian: 04 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được các nguyên tắc tổ chức tài chính trong DN thương mại;

· Xác định được vốn và nguồn vốn kinh doanh của DN thương mại;

- Rèn luyện tính cẩn thật, chính xác trong học tập và nghiên cứu.

	1. Tài chính trong doanh nghiệp thương mại.
1.1. Khái niệm tài chính.
1.2. Nội dung quản lý tài chính.

1.3. Nguyên tắc tài chính doanh nghiệp thương mại.
	

	2. Vốn và nguồn vốn kinh doanh của doanh nghiệp thương mại.
2.1. Vốn kinh doanh của doanh nghiệp thương mại.

2.2.  Nguồn vốn kinh doanh của doanh nghiệp thương mại.
	


Bài 8: Chi phí và lợi nhuận trong doanh nghiệp thương mại

Thời gian: 04 giờ

Mục tiêu:

· Xác định được chi phi, lợi nhuận trong doanh nghiệp thương mại;

· Lập được kế hoạch chi phí và lợi nhuận trong doanh nghiệp thương mại;

- Rèn luyện tính cẩn thật, chính xác trong học tập và nghiên cứu.

	1. Chi phí trong doanh nghiệp thương mại.

1.1. Khái niệm chi phí.

1.2. Phương pháp tính chi phí.
	

	2. Lợi nhuận trong doanh nghiệp thương mại.

2.1. Khái niệm lợi nhuận.

2.2. Phươn pháp tính lợi nhuận.
	

	3. Kế hoạch chi phí và lợi nhuận trong Doanh nghiệp thương mại.

3.1.  Kế hoạch chi phí.

3.2.  Kế hoạch lợi nhuận.
	

	4. Kiểm tra.
	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Kinh tế thương mại;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Kinh tế thương mại;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi thực hành theo hình thức: Bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

 Kiến thức:

· Khái niệm, phân loại về thị trường và cơ chế thị trường, thương mại trong nền kinh tế thị trường và cơ chế quản lý ở Việt Nam;

· Tổ chức và quản lý thị trường, quản lý kinh doanh thương mại.

Kỹ năng:

· Định được giá, lập được kế hoạch dự trữ hàng hóa, thời gian dự trữ, kế hoạch cung ứng, kế hoạch tiêu thụ, kế hoạch chi phí, lợi nhuận;

· Xác định vốn và nguồn vốn doanh nghiệp thương mại.
Thái độ: 

· Vận dụng vào lập kế hoạch dự trữ, cung ứng, tiêu thụ cho một doanh nghiệp;

· Tích cực, năng động, sáng tạo có khả năng làm việc độc lập khi học tập, nghiên cứu;
· Tham gia ít nhất 80% thời gian lý thuyết theo quy định của mô đun;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng mô đun:
- Mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun:

 - Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về kinh tế thương mại để sinh viên hiểu rõ bài hơn.
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý: 


   - Bài 2, bài 4, bài 5, bài 6.
4. Tài liệu cần tham khảo:

· PGS.TS. Đặng Đình Đào, GT kinh tế thương mại, NXB Thống kê 2001;

· Trần Văn Hùng Kinh tế thương mại, NXB Hà Nội, 2009;
· GT Nghiệp vụ kinh doanh thương mại- dịch vụ, NXB Hà Nội, 2008;
· GT Kinh tế Thương mại và dịch vụ, Đại học Mở bán công TP HCM, 2009.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Quan hệ công chúng
                      Mã số Mô đun: MĐ 24
 ( Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20    /TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO

QUAN HỆ CÔNG CHÚNG
Mã số mô đun: MĐ 24;

Thời gian mô đun: 120 giờ;

     (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 90 giờ)

I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Quan hệ công chúng là mô đun chuyên ngành được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung và các môn khoa học cơ sở và học song song các mô đun môn nghề.

· Tính chất: Là mô đun bắt buộc chuyên môn nghề Marketing thương mại.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Trình bày được các khái niệm cơ bản của quan hệ công chúng;

- Xác định được các hoạt động truyền thông trong doanh nghiệp;
- Nhận diện được các vấn đề của Quan hệ công chúng;

- Tổ chức được các hoạt động truyền thông cho một doanh nghiệp;

- Xây dựng được mối quan hệ với truyền thông cho doanh nghiệp;

- Phân biệt được các loại khủng hoảng và phương pháp giải quyết chúng;

- Vận dụng được kiến thức đã học vào trong thực tế;

- Rèn luyện được thái độ nghiêm túc trong hoạt học tập, xác định đúng đắn động cơ và mục đích học tập;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập nghiên cứu.

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 
	Kiểm tra*

	1
	Giới thiệu về Quan hệ công chúng.
	8
	4
	4
	 

	2
	Nghiên cứu quan hệ công chúng.            
	20
	6
	14
	 

	3
	Lập kế họach  
	20
	3
	15
	2

	4
	Đánh giá  hoạt động Quan hệ công chúng
	12
	2
	10
	 

	5
	Quan hệ với truyền thông.
	20
	2
	16
	2

	6
	Sự kiện và tài trợ
	12
	4
	8
	 

	7
	Quản trị khủng hoảng.. 
	8
	4
	4
	 

	8
	 Hoạt động truyền thông trong các tổ chức.
	20
	5
	13
	2

	
	Cộng
	120
	30
	84
	6


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết: 
Bài 1 : Giới thiệu về Quan hệ công chúng.               Thời gian: 08 giờ
Mục tiêu:

- Trình bày được các định nghĩa khác nhau và thành phần của Quan hệ công chúng;

- Phân biệt được sự khác nhau giữa Quan hệ công chúng, quảng cáo và tiếp thị;

- Nhận dạng được các yếu tố trong công tác Quan hệ công chúng;

- Hình thành được các kỹ năng cơ bản của người làm công tác Quan hệ công chúng;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.
	1. Khái niệm quan hệ công chúng.

1.1.  Công chúng.

1.2.  Quan hệ công chúng.

1.3.  Đặc điểm quan hệ công chúng.

1.4.  Quy trình quan hệ công chúng. 
2. Nhiệm vụ và vai trò quan hệ công chúng.

2.1. Vai trò.

2.2. Nhiệm vụ.
3. Hoạt động cơ bản của quan hệ công chúng.
3.1. Vị trí khác nhau của người làm quan hệ công chúng.
3.2. Lĩnh vực đặc thù của quan hệ công chúng.
3.3. Các hoạt động quan hệ công chúng.
4. Giá trị và trách nhiệm xã hôi của quan hệ công chúng.
4.1. Giá trị đạt được.
4.2. Trách nhiệm xã hội của quan hệ công chúng.


Bài 2 : Nghiên cứu quan hệ công chúng.          Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu: 

- Nhận diện được tầm quan trọng của việc nghiên cứu trong công tác PR và cách thức nhận diện các vấn đề;

- Trình bày được các phương pháp nghiên cứu, các hình thức tiếp cận để lấy thông tin;

- Xây dựng được bảng câu hỏi điều tra;

- Tiếp cận được các đối tượng để thu thập thông tin;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.
	1. Tầm quan trọng của việc nghiên cứu.  



1.1. Các phương pháp nghiên cứu.
1.2.. Xây dựng bảng câu hỏi điều tra.
2. Nghiên cứu sơ bộ.
2.1. Lên kế hoạch.

2.2. Chọn phương pháp kỹ thuật.

3. Nghiên cứu chính thức.

3.1. Nghiên cứu định tính.

3.2. Nghiên cứu định lượng.

4. Thông tin.

4.1. Thông tin công chúng.

4.2. Thông tin và giải quyết vấn đề.

4.3. Bảng câu hỏi.


Bài 3 : Lập kế họach                      Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu: 

-  Nhận diện được giá trị của việc lập kế họach;

- Trình bày được các yếu tố cơ bản của một chương trình PR cụ thể;

- Lập được kế hoạch Quan hệ công chúng cho một tổ chức cụ thể;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.

	1. Giá trị của việc lập kế họach.
1.1. Ý nghĩa của lập kế hoạch.

1.2. Yêu cầu của lập kế hoạch quan hệ công chúng.
2. Mô hình lập kế hoạch quan hệ công chúng.
2.1. Nội dung của kế hoạch quan hệ công chúng.

2.2. Các thành phần chính của chương trình quan hệ công chúng.
3. Tình huống thực hành.


 Bài  4 : Đánh giá                         Thời gian: 12 giờ 
 Mục tiêu :

- Xác định được mục tiêu của việc đánh giá;

- Trình bày được các công cụ đánh giá;

- Vận dụng được vào đánh giá cho một hoạt động tại một đơn vị cụ thể;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.
	1. Đánh giá hoạt động quan hệ công chúng.

1.1. Mục tiêu của việc đánh giá.
1.2. Tiêu chí đánh giá.
2. Các công cụ đánh giá.
2.1. Đo lường đánh giá.

2.2. Công cụ đánh giá.


Bài 5 : Quan hệ với truyền thông                      Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được các hình thức truyền thông;
- Trình bày được vai trò của báo trí;
- Lựa chọn được các công cụ quan hệ công chúng;
- Sử dụng được các công cụ của Quan hệ công chúng;
- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.

	1. Các hình thức truyền thông.

1.1. Truyền thông tổ chức.

1.2. Truyền thông tin tức.

1.3. Truyền thồng chiêu thị.

2. Các công cụ của Quan hệ công chúng.

2.1. Báo chí.
2.2. Ấn phẩm.

2.3. Quảng cáo.

2.4. Sự kiện.

2.5. Tài trợ.

3. Quan hệ báo chí.

3.1. Vai trò của báo chí.

3.2. Làm việc với báo chí.

3.3. Thông hiểu báo chí.

3.4. Công cụ tác nghiệp.

4. Kiểm tra.


Bài 6 : Sự kiện và tài trợ                  Thời gian: 12 giờ 
Mục tiêu: 

- Trình bày được khái niệm, mục đích  phân loại sự kiện;
- Trình bày được khái niệm, mục đích  phân loại tài trợ;

-  Xây dựng được quy trình tổ chức sự kiện;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.

	1. Sự kiện.



1.1. Khái niệm sự kiện.
1.2. Mục đích của sự kiện.
1.3. Phân loại sự kiện.

1.4. Quy trình tổ chức sự kiện.

2. Tài trợ.

2.1. Khái niệm tài trợ.
2.2. Lợi ích của tài trợ.
2.3. Phân loại tài trợ.
2.4. Quy trình tài trợ.

2.5. Quá trình vận động tài trợ.


Bài  8 : Quản lý khủng hoảng                Thời gian: 08 giờ 
Mục tiêu:
- Trình bày được khái niệm xung đột, ván đề;
- Trình bày được quy trình quản lý xung đột;
- Vận dụng được quy trình quản lý xung đột và khủng hoảng;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.
	1. Xung đột.



1.1. Khái niệm xung đột.

1.2. Các giai đoạn của xung đột.

1.3. Quản lý xung đột.

1.4. Vấn đề.

1.5. Quản lý vấn đề.
2. Quản lý khủng hoảng.

2.1. Khái niệm khủng hoảng.
2.2. Phân loại khủng hoảng.
2.3. Quy trình quản lý khủng hoảng.


Bài 9 : Hoạt động truyền thông trong các tổ chức             Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu:
- Trình bày được các loại hình họat động truyền thông trong các tổ chức;

- Phân biệt được các loại hình truyền thông;

- Ứng dụng được loại hình truyền thông phù với hoạt động của tổ chức;
- Rèn luyện được tinh thần tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập,  nghiên cứu và làm việc.
	1. Truyền thông nội bộ.



1.1. Vai trò của truyền thông.
1.2. Nhiệm vụ xây dựng thương hiệu của truyền thông.

1.3. Hoạt động truyền thông nội bộ.

1.4. Tổ chức bộ phận quan hệ công chúng.
2. Họat động PR trong doanh nghiệp.

2.1. Quan hệ chính phủ.
2.2. Truyền thông tiếp thị.

2.3. Quan hệ báo chí.

2.4. Quan hệ nhân viên.

2.5. Quan hệ nhà đầu tư.

2.6. Quan hệ khách hàng.

2.7. Quản lý sự kiện.

2.8. Quan hệ tài trợ thương mại
 


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phòng học.

· Phòng học chuyên môn có đủ điều kiện.  
2. Trang thiết bị học.

·  Máy vi tính.

· Máy chiếu đa năng Projector.

· Phông chiếu;

· Micro;

· Loa, Âm li;

· Máy chụp hình;

· Máy quay phim;

· Máy ghi âm.

· Bảng, phấn.
3. Học liệu.
· Giáo trình mô đun Quan hệ công chúng;

· Tài liệu tham khảo;

· Các tình huống về giao tiếp với công chúng;

· Phấn bảng, băng đĩa video;
· Phiếu thảo luận;
· Câu hỏi tự luận và trắc nghiệm mô đun Quan hệ công chúng.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

· Đánh giá quá trình học mô đun: 

   + Bài kiểm tra viết (Tự luận hoặc trắc nghiệm);

   + Bài thực hành cá nhân hoặc nhóm (Tự luận, Thuyết trình hoặc vấn đáp);
· Đánh giá cuối mô đun: Bài thi thực hành viết (Tự luận hoặc trắc nghiệm)
2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:
· Lịch sử của Quan hệ công chúng, những nguyên tắc cơ bản của quan hệ công chúng;
· Các vấn đề của Quan hệ công chúng.

Kỹ năng: 

· Hoạt động Quan hệ công chúng trong một doanh nghiệp;

· Mối quan hệ với truyền thông cho doanh nghiệp;

· Các loại khủng hoảng và phương pháp giải quyết chúng;

· Vận dụng kiến thức đã học vào trong thực tế.

Thái độ: 
· Thái độ nghiêm túc trong học tập, có khả năng làm việc nhóm;
· Tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập nghiên cứu;

-   Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

-   Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài 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 Trung cấp nghề;
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

· Hình thức giảng dạy chính của mô đun: lý thuyết trên lớp kết hợp với thảo luận nhóm;
· Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về truyền thông để học viên hiểu rõ bài hơn;
· Các bài thức hành các kỹ năng, giáo viên nên tổ chức tình huống giả định cho sinh viên đóng vai.
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý:
- Bài 3, 4, 7, 8, 9.
4. Tài liệu cần tham khảo:

- TS.Võ Thị Quý, Hướng dẫn lập kế hoạch kinh doanh, ĐH Kinh tế TP.HCM – Khoa QTKD, 2006;

- Hoàng Trọng, Hoàng Thị Phương Thảo, Quản trị chiêu thị, NXB Thống kê, 2007.

- Hoàng Xuân Phương, Nguyễn Thị Ngọc Châu, Phong cách PR chuyên nghiệp, NXB Lao động xã hội, 2012.

- PGS. TS. Nguyễn Văn Dững, Đỗ Thị Thu Hằng, Truyền thông lý thuyết và kỹ năng cơ bản, NXB Chính trị quốc gia, 2012.

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Marketing quốc tế

                 Mã số Mô đun: MĐ 25
( Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20    /TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

MARKETING QUỐC TẾ
Mã số mô đun: MĐ 25;

Thời gian mô đun: 45 giờ
;

   (Lý thuyết: 20 giờ; Thực hành: 25 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun marketing quốc tế là mô đun chuyên môn nghề được bố trí giảng dạy song song với các mô đun chuyên môn nghề.
· Tính chất: là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Xác định các khái niệm để nhận dạng các loại hình marketing khác nhau, làm rõ bản chất của loại hình marketing quốc tế;

· Xác định những điều kiện có tính khách quan của một doanh nghiệp khi quyết định thâm nhập thị trường thế giới;

· Phân tích những nhân tố môi trường ảnh hưởng đến các chiến lược thâm nhập thị trường thế giới; 

· Vận dụng được các nguyên tắc  nghiên cứu thị trường thế giới, phân khúc và lựa chọn thị trường mục tiêu;

· Sử dụng được các công cụ chiến lược marketing mix để thực hiện mục tiêu thâm nhập thị trường thế giới;

- Rèn luyện được thái độ nghiêm túc trong hoạt học tập.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 
	Kiểm tra*

	1
	Khái quát về marketing quốc tế.
	3
	2
	1
	

	2
	Môi trường marketing quốc tế.
	3
	2
	1
	

	3
	Nghiên cứu marketing quốc tế.
	5
	2
	3
	

	4
	Phân khúc thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu.
	6
	2
	3
	1

	5
	Chiến lược thâm nhập thị trường thế giới.
	5
	2
	3
	

	6
	Chiến lược sản phẩm quốc tế.
	5
	3
	2
	

	7
	Chiến lược định giá cho sản phẩm quốc tế.
	5
	2
	2
	1

	8
	Chiến lược phân phối sản phẩm quốc tế.
	5
	2
	3
	

	9
	Chiến lược chiêu thị quốc tế.
	5
	2
	3
	

	10
	Tổ chức marketing quốc tế.
	3
	1
	1
	1

	
	Cộng
	45
	20
	22
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Khái quát về marketing quốc tế 
     Thời gian: 03 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm cơ bản về  marketing quốc tế;
· Xác định được các giai đoạn marketing quốc tế;
· Ứng dụng được cho sự tiếp cận và hội nhập thị trường quốc tế;
-    Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc.

	1. Khái niệm marketing quốc tế.
1.1. Khái niệm Marketing quốc tế.

1.2.  Marketing toàn cầu.

1.3.  Thị trường quốc tế.


2. Bản chất Marketing quốc tế.

2.1. Nhiệm vụ marketing quốc tế.

2.2. Bản chất Marketing quốc tế.



Bài 2 : Môi trường marketing quốc tế  
    Thời gian: 03 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm cơ bản về Marketing quốc tế;
· Phân biệt được tác động của môi trường vĩ mô và vi mô trong hoạt động Marketing quốc tế của doanh nghiệp;
· Phân tích được môi trường Marketing quốc tế;
· Ứng dụng trong các tình huống Marketing quốc tế;
· Rèn luyện được tinh thần tích cực, sáng tạo và làm việc nghiêm túc.
	1. Khái quát về môi trường Marketing quốc tế.
1.1. Khái niệm môi trường Marketing quốc tế.
1.2. Môi trường kinh doanh quốc tế.

2. Môi trường Marketing kinh doanh quốc tế.

2.1. Kinh tế - Tài chính.

2.2. Nhân khẩu học.

2.3. Văn hóa – xã hội.

2.4. Chính trị – Pháp luật.

2.5. Kỹ thuật công nghệ.

2.6. Đối thủ cạnh tranh.

3. Tình huống thực hành
.

	


Bài 3: Nghiên cứu marketing quốc tế   
     Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm cơ bản về nghiên cứu Marketing quốc tế;
· Xác định được nội dung và nguồn thông tin cần cho nghiên cứu;
· Xây dựng được quy trình nghiên cứu Marketing quốc tế;
-    Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc.

	1. Nghiên cứu Marketing quốc tế.
1.1. Khái niệm thị trường thế giới.

1.2. Nghiên cứu thị trường thế giới.

1.3. Quy trình nghiên cứu thị trường thế giới.


2. Tình huống thực hành. 

 


	


Bài 4: Phân khúc thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu












Thời gian: 06 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm cơ bản về phân khúc thị trường;
· Phân khúc được thị trường quốc tế;
· Lựa chọn được thị trường mục tiêu cho hoạt động kinh doanh quốc tế của doanh nghiệp;
· Ứng dụng được trong các tình huống marketing marketing quốc tế;
· Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, đoàn kết.
	1. Phân khúc và lựa chọn thị trường mục tiêu.



1.1. Phân khúc thị trường quốc tế.

1.2. Lựa chọn thị trường mục tiêu.
1.3. Chiến lược lựa chọn thị trường mục tiêu.

2. Tình huống thực hành.

3. Kiểm tra.


	


Bài 5 : Chiến lược thâm nhập thị trường thế giới












Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được những nhân tố ảnh hưởng đến thị trường thế giới;
· Xác định được chiến lược xâm nhập thị trường mục tiêu trên thế giới;
· Vận dụng được cho công tác xâm nhập thị trường mục tiêu cho mỗi doanh nghiệp;
· Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc cho sinh viên..
	1. Lựa chọn phương thức thâm nhập.

1.1. Thâm nhập từ sản xuất trong nước.

1.2. Thâm nhập từ sản xuất ở nước ngoài.

1.3. Thâm nhập tại khu kinh tế tự do.


2. Thoái lui khỏi thị trường.

2.1. Nguyên nhân.

2.2. Cách thức thoái lui.

3. Tình huống thực hành.



	


Bài 6 : Chiến lược sản phẩm quốc tế  
     Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được nội dung của chiến lược sản phẩm;
· Phân biệt được các loại hình chiến lược sản phẩm;
· Xác định được chu kỳ sống của sản phẩm trên thị trường quốc tế;
· Ứng dụng được trong các tình huống marketing quốc tế;
-   Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc cho sinh viên.
	1. Khái quát về chiến lược sản phẩm quốc tế.



1.1. Khái niệm sản phẩm.

1.2. Định vị sản phẩm quốc tế.

1.3. Nhãn hiệu sản phẩm quốc tế.

1.4. Dòng sản phẩm quốc tế.

1.5. Sản phẩm giả mạo.

1.6. Giấy chứng nhận xuất xứ hàng hóa.

2. Chiến lược sản phẩm quốc tế.


2.1. Phát triển sản phẩm mới.

2.2. Chu kỳ sống sản phẩm.

3. Tình huống thực hành.




	


Bài 7 : Chiến lược định giá cho sản phẩm quốc tế      Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được nhân tố ảnh hưởng đến chiến lược định giá sản phẩm quốc tế;
· Xác định được quy trình định giá cho sản phẩm quốc tế;
· Vận dụng được cho công tác định giá cho sản phẩm quốc tế;
· Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc cho sinh viên.
	1. Khái niệm về giá sản phẩm quốc tế.
1.1. Khái niệm giá sản phẩm quốc tế.

1.2. Vai trò của định giá sản phẩm quốc tế.



2. Nhân tố ảnh hưởng đến chiến lược định giá sản phẩm quốc tế.

2.1. Nhân tố nội tại.

2.2. Nhân tố thị trường. 

2.3. Nhân tố môi trường.

3. Các chiến lược định giá sản phẩm quốc tế.


3.1. Định giá trên cơ sở chi phí.

3.2. Định giá hiện hành.

3.3. Định giá hớt váng.

3.4. Định giá thâm nhập.

4. Một số vấn đề định giá sản phẩm quốc tế.


4.1. Sự leo thang của giá.

4.2. Định giá trong lạm phát.

5. Mối quan hệ giữa giá xuất khẩu và nội địa.

5.1. Giá xuất khẩu cao hơn giá nội địa.

5.2. Giá xuất khẩu bằng giá nội địa.

5.3. Giá xuất khác biệt.

6. Kiểm tra.







Bài 8 : Chiến lược phân phối sản phẩm quốc tế          Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được chiến lược phân phối sản phẩm quốc tế;
· Xác định được phương thức thâm nhập kênh phân phối trên thị trường thế giới;
· Ứng dụng được cho công tác phân phối sản phẩm trong thương mại quốc tế;
· Rèn luyện được tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Khái quát cung ứng sản phẩm quốc tế.


1.1. Khái niệm cung ứng.

1.2. Các hoạt động cung ứng.

1.3. Kênh phân phối sản phẩm quốc tế.

2. Quản lý phân phối vật chất.

2.1. Yếu tố chi phí.

2.2. Phương thức vận chuyển.

2.3. Quản lý kho và tồn kho.

3. Lựa chọn chiến lược phân phối.  

4.  Tình huống thực hành.






Bài 9 : Chiến lược chiêu thị quốc tế 

      Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được khái quát chiêu thị quốc tế;
· Xác định được vai trò chiêu thị quốc tế;
· Xác định môi trường quốc tế ảnh hưởng đến các chiến lược chiêu thị của doanh nghiệp;
· Rèn luyện đươc tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc cho sinh viên.
	1. Chiêu thị quốc tế.

1.1. Khái niệm chiêu thị quốc tế.

1.2. Vai trò chiêu thị quốc tế.

1.3. Rào cản chiêu thị quốc tế.
2. Các yếu tố ảnh hưởng đến chiêu thị quốc tế.

2.1. Nguồn kinh phí.

2.2. Chi phí từng hoạt động.

2.3. Mức độ cạnh tranh.

2.4. Đặc điểm sản phẩm.

2.5. Quy mô thị trường.

2.6. Phương tiện tuyên truyền.

3. Tình huống thực hành.




	


Bài 10 : Tổ chức marketing quốc tế 

    
  Thời gian: 03 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các thành phần trong chiêu thị quốc tế;
· Ứng dụng cho công tác tổ chức marketing quốc tế;
· Rèn luyện được tính chuyên nghiệp và sáng tạo cho sinh viên.
	1. Các thành phần trong chiêu thị quốc tế.

1.1. Quảng cáo.

1.2. Khuyến mãi.

1.3. Bán hàng trực tiếp.

1.4. Marketing trực tiếp.


1.5. Tuyền truyền.

2. Tổ chức Marketing quốc tế .

2.1. Đội ngũ nhân viên.
2.2. Xây dựng chương trình marketing quốc tế.
3. Tình huống thực hành.

4. Kiểm tra.




	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu.
· Giáo trình Marketing quốc tế;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Marketing quốc tế;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá. 

Kiến thức:

· Những kiến thức cơ bản của marketing quốc tế.

Kỹ năng:

· Nghiên cứu marketing quốc tế;
· Đoạn thị trường và Thị trường mục tiêu;

· Chiến lược 4P trong marketing quốc tế;

· Marketing quốc tế vào trong thực tế kinh doanh.

Thái độ:

    -Tích cực học tập, có tinh thần phối hợp làm việc nhóm;
· Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành;

· Có ý thức học tập, có ý thức tự rèn luyện, có ý thức đoàn kết.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình. 


Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun.
Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về Marketing để sinh viên hiểu rõ bài hơn.
3. Những trọng tâm cần chú ý.

Bài 3, bài 4, bài 5, bài 6, bài 7, bài 8.
4. Tài liệu cần tham khảo.
· Tập thể giảng viên Khoa Marketing-trường Đại học Marketing, Marketing quốc tế - Nhà xuất bản Tài chính năm 2006;

· PGS Ts. Trần Minh Đạo – Ts. Vũ Trí Dũng, Giáo trình Marketing quốc tế - Nhà xuất bản Thống kê năm 2002;

· Hà Nam Khánh Giao, Quản trị tiếp thị toàn cầu – NXB Thống kê, Hà Nội, 2001.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC 

Tên mô đun: Quản trị Marketing  

                Mã số mô đun: MĐ 26
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

QUẢN TRỊ MARKETING

Mã số mô đun: MĐ 26;

Thời gian mô đun: 120 giờ;             
 (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 90 giờ)

I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Quản trị Marketing là mô đun chuyên ngành, được học sau khi đã học các môn cơ sở của nghề Marketing thương mại.
· Tính chất:  Là mô đun chuyên ngành bắt buộc.
II.MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được kiến thức về quản trị Marketing;

· Phát biểu được ý nghĩa, vai trò của quản trị marketing và của nhà quản trị marketing trong hoạt động quản trị sản xuất kinh doanh; 

· Sử dụng thành thạo các công cụ Marketing trong quản trị;

· Phân tích được hệ thống marketing;

· Rèn luyện tính cẩn thận, tập trung, nghiêm túc cho sinh viên.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Khái niệm về quản trị marketing.
	12
	2
	10
	 

	2
	Phân tích các cơ hội thị trường.
	12
	3
	9
	 

	3
	Phân khúc thị trường  
	16
	3
	13
	 

	4
	Hoạch định chiến lược marketing .
	20
	3
	15
	2

	5
	Thực hiện quản trị marketing hỗn hợp.
	40
	13
	25
	2

	6
	Phát triển sản phẩm mới
	20
	6
	13
	1

	
	Cộng
	120
	30
	85
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết: 
Bài 1: Khái niệm về quản trị marketing thương mại        Thời gian: 12 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm quản trị marketing;

- Nhận định được các quan điểm và mục đích của quản trị Marketing;

- Xác định được tiến trình quản trị marketing;
- Rèn luyện được tinh thần tích cực, nghiêm túc cho sinh viên.
	1. Quản trị marketing thương mại.

1.1.  Khái niệm Quản trị marketing.

1.2.  Khái niệm Quản trị Marketing thương mại.

1.3.  Vai trò của Quản trị Marketing thương mại.

2. Các triết lý Quản trị marketing.
2.1. Triết lý sản phẩm.
2.2. Triết lý sản xuất.

2.3. Triết lý bán hàng.

2.4. Triết lý marketing.

2.5. Triết lý marketing xã hội.
3. Mục tiêu quản trị marketing. 
3.1. Tối đa hóa mức độ tiêu dùng.

3.2. Tối đa hóa sự thỏa mãn của người tiêu dùng.

3.3. Tối đa hóa sự lựa chọn của người tiêu dùng.

3.4. Tối đa hóa chất lượng cuộc sống.

4. Công việc người quản trị Marketing.

4.1. Hoạch định hoạt động marketing.

4.2. Tổ chức hoạt động marketing.
4.3. Lãnh đạo hoạt động Marketing.

4.4. Kiểm tra hoạt động Marketing.


Bài 2:  Phân tích các cơ hội thị trường
      Thời gian: 12 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được hệ thông thông tin và nghiên cứu marketing;
· Trình bày được nội dung các phương pháp phân tích cơ hội;
· Phân tích được các yếu tố của môi trường marketing để phát hiện các cơ

hội thị trường;

· Đánh giá và lựa chọn cơ hội thị trường cho doanh nghiệp thương mại;

· Nghiên cứu và phân tích một cách nghiêm túc;

· Rèn luyện được tinh thần tích cực, nghiêm túc cho sinh viên.

	1. Hệ thống thông tin Quản trị marketing.

1.1.  Hệ thống thông tin sơ cấp.

1.2.  Hệ thống thông tin thứ cấp.
2. Phân tích môi trường marketing.
2.1. Phân tích ngành.

2.2. Đối thủ cạnh tranh.
3. Cơ hội thị trường.
3.1. Xác định cơ hội.

3.2. Đánh giá cơ hội.

3.3. Lựa chọn cơ hội.

4. Phương pháp phân tích cơ hội.

4.1. Phương pháp “kẻ hở trên thị trường”.

4.2. Phương pháp phân tích khả năng sinh lời của sản phẩm theo khách hàng.

4.3. Phương pháp phân tích bằng mạng mở rộng thị trường.

4.4. Phương pháp đánh giá mức độ hấp dẫn của ngành theo phương pháp phân tích danh mục đầu tư
5. Tình huống thực hành.


Bài 3: Phân khúc thị trường                Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu: 

- Trình bày được phân khúc thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu;

- Phân khúc được thị trường;

- Lựa chọn được thị trường mục tiêu;

- Ứng dụng được phân khúc và lựa chọn thị trường vào trong các doanh nghiệp;

- Rèn luyện được tinh thần tích cực, nghiêm túc cho sinh viên.
	1. Phân khúc thị trường.
1.1. Đo lường nhu cầu.

1.2. Dự báo nhu cầu.

1.3. Phân đoạn thị trường

2. Lưa chọn thị trường mục tiêu.

2.1. Xác định thị trường mục tiêu.

2.2. Lựa chọn thị trường mục tiêu.

3. Tình huống thực hành.


Bài 4: Hoạch định chiến lược marketing           Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu: 

- Xây dựng được chiến lược định vị thương hiệu, triển khai sản phẩm;

- Thiết kế được chiến lược theo vị thế cạnh tranh;

- Xác định được ngân sách phục vụ cho hoạch định chiến lược;

- Ứng dụng được hoạt động hoạch định chiến lược marketing cho các doanh nghiệp;

- Rèn luyện được tính tích cực, sáng tạo cho sinh viên.
	1. Định vị thị trường.
1.1.  Định vị thương hiệu.

1.2.  Định vị sản phẩm.


2. Xây dựng chiến lược Marketing.

2.1.  Mục tiêu chiến lược Marketing.

2.2.  Định dạng marketing hỗn hợp.

2.3.  Chiến lược marketing cạnh tranh.

2.4.  Ngân sách và phân bổ ngân sách hoạt động marketing.
3. Phát triển chiến lược marketing.
3.1. Phát triển chiến lược 4P.

3.2. Phát triển chiến lược 7P.
4. Phát sinh thông tin.

4.1. Đánh giá thông tin.

4.2. Kiểm soát thông tin.

4.3. Thay đổi mục tiêu.
5. Triển khai phối thức marketing.


6. Xác định ngân sách marketing.

7. Kiểm tra.


Bài 5: Quản trị marketing hỗn hợp               Thời gian: 40 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được danh mục sản phẩm;

· Thiết lập và vận hành được hoạt động quản trị nhãn hiệu, sản phẩm - dịch vụ;

· Vận dụng quản trị chiến lược sản phẩm vào trong các doanh nghiệp;
· Trình bày được các yếu tố của quản trị chiến lược giá;
·   Trình bày  được vai trò của quản trị chiến lược chiêu thị;

· Xác định được các phương pháp tiếp cận giá và chiến lược giá, điều chính cho sản phẩm;

· Phát biểu  được bản chất của các kênh marketing;

· Thiết kế được và quản lý được các kênh;

· Quản lý được hệ thống bán hàng và tổ chức được lực lượng bán hàng;

· Vận dụng được chiến lược phân phối vào trong các doanh nghiệp;

·   Hoạch định được các chiến lược chiêu thị;

·   Vận dụng được quản trị chiến lược chiêu thị vào trong các doanh nghiệp;

· Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.
	1. Chiến lược sản phẩm.

1.1. Quản trị danh mục sản phẩm.

1.2. Quản trị nhãn hiệu.


1.3. Quản trị sản phẩm là dịch vụ.

	2. Chiến lược giá.

2.1. Vai trò cuả quản trị chiến lược giá.

2.2. Phân tích các yếu tố cần xem xét khi định giá.


2.3. Phương pháp tiếp cận tổng quát về định giá.

2.4. Các chiến lược giá cho sản phẩm mới.

2.5. Các chiến lược định giá phức hợp sản phẩm.

2.6. Các chiến lược điều chỉnh giá cả.

2.7. Những thay đổi về giá.



3. Chiến lược kênh phân phối.
	3.1. Bản chất của các kênh marketing.

3.2. Thiết kế kênh.


3.3. Quản lý kênh.

3.4. Quản lý hệ thống bán lẻ và bán sỉ.

3.5. Tổ chức và quản lý lực lượng bán hàng.  


4. Chiến lược chiêu thị và xúc tiến.


	4.1. Vai trò quản trị chiến lược chiêu thị.


4.2. Hoạch định chương trình quảng cáo.

4.3. Hoạch định chương trình marketing trực tiếp.

4.4. Hoạch định chương trình khuyến mãi.

4.5. Hoạch định chương trình quan hệ công chúng.

4.6. Cách thức phối hợp các công cụ chiêu thị.





5. Tình huống thực hành.

6. Kiểm tra.

Bài 9:  Phát triển sản phẩm mới              Thời gian: 20 giờ 
Mục tiêu:


- Trình bày được tiến trình phát triển sản phẩm;


- Thực hiện được việc thử nghiệm sản phẩm;

- Xử lý được tình huống giả định;
- Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

	1. Tiến trình phát triển sản phẩm mới.


1.1. Hình thành ý tưởng.
1.2. Sàng lọc ý tưởng.
1.3. Thử nghiệm.

2. Phân tích khả năng kinh doanh.

2.1. Sản xuất.

2.2. Thị trường thử nghiệm.

2.3. Thương mại hóa sản phẩm.
3. Tình huống thực hành.

4. Kiểm tra.



IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phòng học.

· Phòng học chuyên môn có đủ điều kiện.  
2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy vi tính.

· Máy chiếu đa năng Projector.

· Phông chiếu;

· Sản phẩm mẫu;

· Kệ trưng bày sản phẩm;

· Bảng, phấn.
3. Học liệu.
· Giáo trình Quản trị marketing.

· Tài liệu hướng dẫn mô đun.
· Tài liệu tham khảo về mô đun Quản trị Marketing;

· Phiếu thảo luận;

· Câu hỏi tự luận và trắc nghiệm mô đun Quản trị Marketing.
V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá.
- Đánh giá trong quá trình học:

    + Bài kiểm tra viết ( tự luận hoặc trắc nghiệm);

    + Bài thực hành cá nhân hoặc  nhóm ( Thuyết trình hoặc vấn đáp).
- Đánh giá cuối mô đun học: Bài thi thực hành viết ( Tự luận hoặc trắc nghiệm)
2. Nội dung đánh giá.
Kiến thức:

·  Kiến thức chung về quản trị Marketing; 

·  Quản trị marketing và của nhà quản trị marketing trong hoạt động quản trị sản xuất kinh doanh.

Kỹ năng:

· Công cụ marketing trong quản trị;

· Hệ thống thông tin marketing;

· Quản trị marketing hỗn hợp;

· Phát triển sản phẩm mới.
Thái độ:

· Cẩn thận, tập trung, nghiêm túc.
· Tham gia đầy đủ 80% số buổi học;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra lý thuyết và thực hành.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 


Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun:

   - Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về marketing để sinh viên hiểu rõ bài hơn.
   - Giáo viên tổ chức cho sinh viên thảo luận nhóm để tăng cường khả năng làm việc nhóm.
3. Những trọng tâm cần chú ý: 
Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5.
4. Tài liệu cần tham khảo:

· Vũ Thế Phú, Quản trị marketing, Đại học Mở bán công TpHCM,1996;
· Nguyễn Đình Thọ - Nguyễn Thị Mai Trang, Nguyên lý marketing, ĐHQG 
Tp HCM, 2003.

· Philip Kotler (người dịch: Vũ Trọng Hùng), Quản trị marketing, 
NXB Thống kê, 1999;
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC
Tên mô đun: Quản trị nguồn nhân lực
                Mã số mô đun: MĐ 27
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

QUẢN TRỊ NGUỒN NHÂN LỰC

Mã số mô đun: MĐ 27;

Thời gian mô đun: 75 giờ;
       (Lý thuyết: 20 giờ; Thực hành: 55 giờ )
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN

- Vị trí:  Mô đun Quản trị nguồn nhân lực là mô đun học song song với các mô đun chuyên môn của nghề Marketing thương mại; 
- Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được phương pháp hoạch định, tuyển dụng, đào tạo và phát triển nhân lực cho đội ngũ Marketing;

· Lựa chọn và sử dụng được các phương pháp quản trị nhân sự vào hoạt động Marketing;

· Phân tích được công việc cho các vị trí  trong hoạt động Marketing trong doanh nghiệp;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào công tác quản trị nhân lực tại nơi làm việc;

· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực, sáng tạo.

III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:
	Số

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Tổng quan về  quản trị nguồn nhân lực.
	2
	2
	
	

	2
	Các phương pháp quản trị nhân lực.
	10
	3
	7
	

	3
	Phân tích công việc.
	15
	3
	11
	1

	4
	Hoạch định nhân lực cho hoạt động Marketing.
	05
	1
	4
	

	5
	Tuyển dụng đội ngũ Marketing.
	10
	2
	7
	1

	6
	Đào tạo và phát triển nhân viên.
	10
	3
	7
	

	7
	Đánh giá thành tích công tác nhân viên.
	10
	2
	7
	1

	8
	Lương và đãi ngộ.
	7
	2
	5
	

	9
	Quan hệ lao động.
	6
	2
	4
	

	
	TỔNG CỘNG
	75
	20
	52
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Tổng quan về quản trị nguồn nhân lực
     Thời gian : 2 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, chức năng và nhiệm vụ của quản trị nguồn nhân lực;

· Xác định được các mục tiêu của quản trị nhân lực;

· Nắm được tổng thể về các hoạt động quản trị nhân lực tại doanh nghiệp;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	2. Khái niệm và Ý nghĩa quản trị nguồn nhân lực.
1.1.  Khái niệm nguồn nhân lực.
1.2.  Ý nghĩa của nguồn nhân lực.
	

	1.3.  Các mục tiêu của quản trị nhân lực.                                       
	

	2. Chức năng và nhiệm vụ cơ bản của quản trị nguồn nhân lực.
	

	2.1. Chức năng nguồn nhân lực.

2.2. Nhiệm vụ của  nguồn nhân lực.
	


Bài 2: Các phương  pháp quản trị nhân lực     Thời gian : 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được các học thuyết liên quan quản trị nhân lực;
· Xác định được các mô hình của quản trị nhân lực;

· Phân tích được các yếu tố ảnh hưởng đế hoạt động quản trị nhân lực;
· Lựa chọn được phương pháp tối ưu cho việc rèn luyện và phát triển bản thân trong công việc;

· Rèn luyện được tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.
	1. Các yếu tố ảnh hưởng quản trị nhân lực.

1.1. Môi trường vi mô.
1.2. Môi trường vĩ mô.
	

	2. Các học thuyết liên quan quản trị nhân lực.
	

	2.1. Học thuyết X.

2.2. Học thuyết Y.

2.3. Học thuyết Z.

3. Các mô hình quản trị nhân lực.
	


3.1. Gia đình trị.
3.2. Quản lý tập thể.

3.3. Tập thể lãnh đạo kiểu cũ.

Bài 3: Phân tích công việc  

      Thời gian : 15 giờ
Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm, vai trò phân tích công việc trong quản trị nhân lực;

- Xây dựng được quy trình thực hiện phân tích công việc;

- Xây dựng được bảng mô tả và bản tiêu chuẩn công việc;

- Vận dụng được các phương pháp thu thập thông tin vào trong cuộc sống;

- Rèn luyện được tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	1. Khái niệm, vai trò phân tích công việc trong quản trị nguồn nhân lực.
1.1. Khái niệm phân tích công việc.

1.2. Vai trò phân tích công việc.
	

	2. Quy trình thực hiện phân tích công việc. 
	

	2.1. Xác định mục tiêu.
2.2. Thu thập thong tin.

2.3. Lựa chọn công việc tiêu biểu.
2.4. Thu thập thong tin phân tích công việc.

2.5. Kiểm tra thông tin.

2.6. Xây dựng bảng mô tả và bản tiêu chuẩn công việc 
	

	3. Tình huống thực hành.
	

	4. Kiểm tra.
	


Bài 4: Hoạch định nhân lực cho hoạt động Marketing

Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu: 
· Trình bày được khái niệm, và tầm quan trọng của hoạch định nhân lực;

· Liệt kê được các giải pháp nhằm đáp ứng nhu cầu nhân lực;

· Xây dựng được quy trình hoạch định nhân sự, bảng mô tả và bản tiêu chuẩn công việc; 

· Vận dựng được các phương pháp hoạch định nhân lực vào trong kế hoạch phát triển bản thân;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.
	1. Khái quát hoạch định nhân lực.
	

	1.1. Khái niệm hoạch định nhân lực.
1.2. Vai trò hoạch định nhân lực.
2. Quy trình hoạch định nhân lực.
	

	2.1. Dự báo nguồn nhân lực.

2.2. Phân tích thực trạng nguồn nhân lực

2.3. Quyết định về nguồn nhân lực.

2.4. Lập kế hoạch thực hiện.

2.5. Đánh giá việc thực hiện kế hoạch.
	

	3. Các phương pháp hoạch định nhân lực.     

3.1. Phương pháp phân tích xu hướng.

3.2. Phương pháp tương quan.

3.3. Phương pháp chuyên gia.
4. Tình huống thực hành.

	


Bài 5: Tuyển dụng nguồn nhân lực Marketing             Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 
· Trình bày được khái niệm, vai trò tuyển dụng nhân viên;

· Xác định được các nguồn tuyển chọn nhân viên;

· Xây dựng được quy trình tuyển chọn nhân viên;

· Đúc rút cho bản thân những bài học quý báu trong hoạt động ứng tuyển sau này;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.
	1. Khái niệm và vai trò tuyển dụng  nhân viên.
1.1.  Khái niệm tuyển dụng.
1.2.  Khái niệm tuyển chọn.
1.3. Vai trò tuyển dụng.
	

	2. Các nguồn tuyển mộ nhân viên.
	

	2.1. Nguồn bên trong.

2.2. Nguồn bên ngoài.
3. Quy trình tuyển chọn nhân viên.
	

	3.1. Xác định nhu cầu tuyển dụng.

3.2. Xác định nguồn tuyển dụng.
3.3.  Sơ tuyển.
3.4. Kiểm tra kỹ năng.

3.5. Phỏng vấn.

3.6. tuyển chọn.

3.7. Thử việc

3.8. Đánh giá và ký hợp đồng.     
	

	4. Thực hành tình huống.

5. Kiểm tra.      
	


Bài 6: Đào tạo nhân viên   

     Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm và tính tất yếu phải đào tạo nhân viên;

- Xác định được các yếu tố ảnh hưởng nhu cầu đào tạo nhân viên;

- Xây dựng được quy trình tổ chức đào tạo nhân viên;

- Lựa chọn được các hình thức đào tạo nhân viên phù hợp;

- Ý thức được hoạt động nâng cao năng lực bản thân trong công việc.

	1. Khái quát đào tạo nhân viên.             
	

	1.1.  Khái niệm đào tạo nhân viên.

1.2.  Các yếu tố ảnh hưởng nhu cầu đào tạo nhân viên.
	

	2. Quy trình tổ chức đào tạo nhân viên.
	

	2.1. Xác định nhu cầu đào tạo.

2.2. Lập kế hoạch đào tạo.

2.3. Thực hiện đào tạo.

2.4. Đánh giá đào tạo.

3. Các hình thức đào tạo nhân viên.
	


3.1.  Doanh nghiệp tự đào tạo.
3.2.  Tổ chức khóa đào tạo tập trung.

3.3.  Nhân viên tự học hỏi.
4. Tình huống thực hành.
  Bài 7: Đánh giá thành tích công tác nhân viên  
      Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm, quy trình, và phương pháp đánh giá thành tích  nhân viên trong hoạt động Marketing;

· Xây dựng được quy trình đánh giá thành tích nhân viên phù hợp với doanh nghiệp; 

· Lựa chọn được các phương pháp đánh giá thành tích nhân viên Marketing;

· Giải quyết được tình huống giả định;

· Rèn luyện được ý thức học hỏi, sáng tạo cho bản thân.

	1. Đánh giá thành tích nhân viên.

1.1. Khái niệm đánh giá nhân viên.
1.2. Mục tiêu đánh giá nhân vien.

	2. Quy trình đánh giá.

	2.1. Xác định mục tiêu đánh giá nhân viên.

2.2. Thiết lập chuẩn mực đánh giá nhân viên.

2.3. Xác định mức độ hoàn thành công việc.

2.4. Đánh giá nhân viên.

2.5. Thảo luận việc đánh giá với nhân viên.

3. Các phương pháp đánh giá thành tích công tác.

3.1. Phương pháp bảng điểm.

3.2. Phương pháp xếp hạng luận phiên.

3.3. Phương pháp so sánh từng cặp.
3.4. Phương pháp quan sát hành vi.

3.5. Phương pháp phê bình lưu trữ.

3.6. Phương pháp quản trị bằng mục tiêu.

3.7. Phương pháp phỏng vấn.

3.8. Phương pháp đánh giá công việc bằng định lượng.

	4. Tình huống thực hành.

	5. Kiểm tra.


Bài 8: Lương và đãi ngộ  

      Thời gian: 07 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được tổng quan về hệ thống động viên khuyến khích nhân viên;

· Phân biệt được các biện pháp khuyến khích về vật chất, tinh thần;

· Nắm được tổng thể về hệ thống đãi ngộ nhân viên trong doanh nghiệp;

· Rèn luyện được tính tích cực, sáng tạo trong học tập.
	1. Hệ thống động viên khuyến khích nhân viên.      
	

	1.1. Khái niệm về tiền lương.

1.2. Hệ thống trả công.

1.3. Nguyên tắc trả lương.

2. Các yếu tố trong chế độ lương.

2.1. Mức lương.

2.2. Hệ số lương.

2.3. Tiêu chuẩn cấp bậc.

2.4. Bảng lương.
	

	3. Hình thức trả lương.

3.1. Lương theo thời gian.

3.2. Lương theo sản phẩm. 
	

	4. Các biện pháp khuyến khích tinh thần.
	


5.Tình huống thực hành.


Bài 9: Quan hệ lao động  

    Thời gian : 06 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm công đoàn;

- Tổ chức được các hoạt động của công đoàn;

- Xây dựng được bản thỏa ước lao động tập thể;

- Giao tiếp được với các bộ phận trong doanh nghiệp;

- Rèn luyện tính tích cực trong học tập.

	1. Tổ chức Công đoàn.
	

	1.1. Khái niệm công đoàn.

1.2. Vai trò của công đoàn trong doanh nghiệp.

2. Xây dựng thỏa ước lao động.
	

	2.1. Thỏa ước lao động cá nhân.

2.2. Thỏa ước lao động tập thể.

3. Tình huống thực hành. 
	


 IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết;
2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Quản trị nguồn nhân lực;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị nguồn nhân lực;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm);
- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:
· Quản trị nhân lực, phương pháp hoạch định, tuyển dụng, đào tạo và phát triển nhân lực.

Kỹ năng:
- Phương pháp quản trị nhân lực;

- Phân tích công việc cho các vị trí trong doanh nghiệp.

Thái độ:

- Vận dụng kiến thức bài học vào công tác quản trị nhân lực tại nơi làm việc;

- Tích cực, chủ động, sáng tạo, năng động và khả năng làm việc nhóm trong học tập;
- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài 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 nghề.

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 
- Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế để sinh viên hiểu rõ bài hơn;

- Tổ chức thảo luận nhóm, báo cáo chuyên đề, vận dụng các tình huống thực tế về hoạt động quản trị nhân lực trong các doanh nghiệp hiện tại.
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý: 
- Bài 3, bài 4, bài 5, bài 6.
4. Tài liệu cần tham khảo:
- PGS-TS Trần Kim Dùng, Quản trị nguồn nhân lực, NXB Giáo Dục, 2008;

- TS Nguyễn Hữu Thân, Quản trị nhân lực, NXB Thống kê, 2012;

- Viện Đại Học Mở OLA(Canada), Mô tả công việc, yêu cầu chuyên môn và các tiêu chuẩn hoàn thành công việc – NXB Trẻ, 2001. 
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC
Tên mô đun: Thương mại điện tử

                Mã số mô đun: MĐ 28
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ
Mã số mô đun: MĐ 28;
Thời gian mô đun: 75 giờ
;

(Lý thuyết: 20 giờ; Thực hành : 55 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Là một trong những mô đun chuyên ngành được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn học chung và môn học cơ sở.

· Tính chất: Là môn học chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Trình bày được những nội dung cơ bản về Thương mại điện tử;

- Nêu được các mô hình kinh doanh của thương mại điện tử;

- Các bước tiến hành hoạt động kinh doanh trên mạng;

- Sử dụng được mạng trong điều tra thị trường;

- Ứng dụng mạng vào công tác marketing;

- Nghiêm túc khi nghiên cứu;

- Cẩn thận khi khuyếch trương website, tìm kiếm thông tin.

III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Giới thiệu về thương mại điện tử
	3
	3
	 
	 

	2
	Các mô hình kinh doanh của thương mại điện tử
	20
	4
	15
	1

	3
	Ứng dụng thương mại điện tử
	20
	4
	15
	1

	4
	Khuyếch trương website
	20
	4
	15
	1

	5
	Công cụ tìm kiếm
	12
	5
	6
	1

	
	Cộng
	75
	20
	51
	4


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Bài 1:  Giới thiệu về thương mại điện tử  

Thời gian: 3 giờ 

Mục tiêu:

· Nêu được khái niệm thương mại điện tử;

· Trình bày được sự phát triển của thương mại điện tử;

· Nêu các phương thức giao dịch qua mạng;

· Trình bày được lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử đối với tổ chức, khách hàng và xã hội;

· Nhận thức được tương lai của thương mại điện tử;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, sự sáng tạo cho sinh viên.
1. Khái niệm thương mại điện tử.


1.1. Khái niệm.

1.2. Mục tiêu.
1.3. Vai trò của thương mại điện tử đối với nền kinh tế


2. Sự phát triển của thương mại điện tử.


2.1. Lịch sử hình thành.

2.2. Quá trình phát triển của thương mại điện tử.

3. Các phương thức giao dịch qua mạng.


Bài 2: Các mô hình kinh doanh của thương mại điện tử

         Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:

- Nêu được khái niệm mô hình kinh doanh của thương mại điện tử;

- Phân loại được các mô hình kinh doanh trong thương mại điện tử;

- Ứng dụng vào công tác marketing;

- Nghiêm túc khi nghiên cứu.

1. Khái niệm .

2. Phân loại các mô hình.


2.1. Mô hình billboard.
2.2. Mô hình quảng cáo.

2.3. Mô hình cửa hàng.

2.4. Mô hình yellow pages.

2.5. Mô hình aution.

3. Kiểm tra.







     
Bài 3: Ứng dụng thương mại điện tử   
    Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:

· Nêu được các hành vi của khách hàng trong thương mại điện tử;

· Trình bày được cách phân khúc thị trường và xác định lợi thế cạnh tranh;

· Sử dụng được mạng Internet trong điều tra thị trường;

· Ứng dụng vào công tác marketing;

· Nghiêm túc khi nghiên cứu.

1. Ứng dụng kinh doanh.


1.1. Quản lý thong tin chuỗi cung ứng.

1.2. Hệ thống thanh toán.

1.3. Quản lý nội dung doanh nghiệp.

1.4. Mua sắm trực tuyến.

1.5. Ngân hàng điện tử.

1.6. Văn phòng trực tuyến.

2. Hình thức thương mại điện tử. 

2.1. Doanh nghiệp với doanh nghiệp.


2.2. Doanh nghiệp với khách hàng.
2.3. Khách hàng với doanh nghiệp.

2.4. Doanh nghiệp với chính phủ.

2.5. Thương mại di động.

3. Kiểm tra. 







     
Bài 4: Khuyếch trương website  

   Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:
· Trình bày được nguyên tắc thiết kế website; 
· Thiết kế được website;
· Ứng dụng được website vào công tác marketing;
· Phát huy khả năng sáng tạo của sinh viên.
1. Nguyên tắc thiết kế website.

1.1. Tổ chức web chặt chẽ và dễ sử dụng.

1.2. Sử dụng từ dễ hiểu.

1.3. Dễ dàng khám phá các link.

1.4. Thời gian tải nhanh.

1.5. Nội dung có hình ảnh.

1.6. Dễ dàng dõi “ quá trình bán hàng”.
1.7. Tương thích với đa số trình duyêt.

2. Các hình thức khuyếch trương.


2.1. Khuyếch trương thông qua mail.


2.2. Khuyếch trương thông qua PR.

3. Quản lý website.


4. Kiểm tra. 

Bài 5: Công cụ tìm kiếm  


     Thời gian: 12 giờ 
Mục tiêu:
· Xác định được các thông tin cần thiết trong công tác marketing

· Nêu được công cụ tìm kiếm thông tin

· Trình bày được cách tìm kiếm thông tin

· Ứng dụng công cụ tìm kiếm trong công tác marketing

· Nghiêm túc khi nghiên cứu.

1. Tối ưu hoá website cho công cụ tìm kiếm.


1.1. Vai trò của Website.

1.2. Tối ưu hoá website
2. Phương pháp xếp hạng URL. 
 

3. Công cụ tìm kiếm.


3.1. Khái niệm công cụ tìm kiếm.

3.2. Công cụ tìm kiếm thông tin.
4. Kiểm tra.







     
IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Thương mại điện tử;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Thương mại điện tử;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung: đánh giá:

Kiến thức:

- Những nội dung cơ bản về Thương mại điện tử;

- Các mô hình kinh doanh của thương mại điện tử;

- Cách thức tiến hành hoạt động kinh doanh trên mạng.

Kỹ năng:

- Sử dụng được mạng trong điều tra thị trường;

- Ứng dụng mạng vào công tác marketing.

Thái độ:

- Nghiêm túc khi nghiên cứu;

- Cẩn thận khi khuyếch trương website, tìm kiếm thông tin;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng mô đun: 

- Chương trình mô đun được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

- Giáo viên trình bày lý thuyết trên lớp những phần căn bản và trọng tâm. 

- Giáo viên hướng dẫn sinh viên thực hành nghiệp vụ trên lớp trên nền tảng lý thuyết đã học.

- Giáo viên gợi mở và hướng dẫn những nội dung mở rộng cần nghiên cứu, sinh viên tự đọc tài liệu và làm bài tập để tìm hiểu thêm và cũng cố kiến thức đáp ứng yêu cầu kiểm tra của giáo viên.

3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý: 
Bài 2, bài 3, bài 4, bài 5.
4. Tài liệu cần tham khảo:
- Trịnh Lê Nam – Nguyễn Phúc Trường Sinh, Thương mại điện tử cho doanh nghiệp;

- Minh Thông – Lê  Văn Lâm, Mạng máy tính và mua bán trên mạng, NXB lao động 2008.
- Nguyễn Đặng Tuấn Minh, Kinh doanh trực tuyến, NXB Thống kê, 2012.

        -  Lê Minh Trí, Sử dụng internet; NXB Thống kê 2009.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC
Tên mô đun: Quản trị truyền thông Marketing 

tích hợp 
                Mã số mô đun: MĐ 29
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

QUẢN TRỊ TRUYỀN THÔNG MARKETING TÍCH HỢP 
Mã số mô đun
: MĐ 29;

Thời gian mô đun
: 120 giờ;

 (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 90 giờ)
I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
- Vị trí: Mô đun Quản trị truyền thông Marketing tích hợp là mô đun được học song song các mô đun chuyên môn khác của nghề.

-  Tính chất:  Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II.MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Trình bày được chính xác chiến lược marketing, marketing tích hợp và các công cụ của truyền thông marketing tích hợp;

- Phân tích được các cơ hội để từ đó đưa ra các chương trình chiêu thị hiệu quả;

- Vận dụng được tiến trình truyền thông;

- Vận dụng được các kỹ năng về tổ chức và phối hợp các công cụ truyền thông cũng như đánh giá và đo lường hiệu quả của chúng;

- Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 

Bài tập
	Kiểm tra*

	1
	Giới thiệu về truyền thông marketing tích hợp
	8
	2
	6
	

	2
	Phân tích vị thế chương trình truyền thông marketing tích hợp
	12
	3
	9
	

	3
	Phân tích tiến trình truyền thông
	12
	3
	8
	1

	4
	Thiết lập mục tiêu và ngân sách truyền thông marketing tích hợp
	8
	2
	6
	

	5
	Lập kế hoạch  truyền thông
	12
	3
	8
	1

	6
	Phát triển Kỹ thuật quảng cáo
	20
	5
	14
	1

	7
	Marketing trực tiếp và các phương tiện truyền thông tương tác
	12
	3
	8
	1

	8
	Phát triển Kỹ thuật Khuyến mãi
	12
	3
	8
	1

	9
	Quan hệ công chúng, xuất bản và công khai thông tin.
	12
	3
	9
	

	10
	Giám sát và Kiểm soát một chương trình truyền thông marketing tích hợp
	12
	3
	8
	1

	
	Cộng
	120
	30
	84
	6


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Bài 1: Giới thiệu về truyền thông marketing tích hợp

Thời gian: 08 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm về truyền thông marketing tích hợp;

· Trình bày được về đặc điểm quảng cáo và khuyến mãi;

· Trình bày được các vai trò chiêu thức quảng cáo;

· Nhận diện được chiến lược Marketing;

· Rèn luyện tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Giới thiệu về truyền thông marketing tích hợp. 

1.1. Quảng cáo và khuyến mãi.

1.2. Truyền thông marketing tích hợp. 

1.3. Chiêu thị hỗn hợp.

1.4. Quản trị chiêu thị và tiến trình lập kế hoạch chiêu thị.

	2. Vai trò của truyền thông marketing tích hợp.  

2.1. Chiến lược marketing và phân tích. 

2.2. Tiến trình lựa chọn thị trường mục tiêu.

2.3. Phát triển kế hoạch marketing.


Bài 2: Phân tích vị thế chương trình truyền thông marketing tích hợp.                            

                                                                                   Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được vai trò công ty quảng cáo;

· Nhận diện được các cơ hội ở hành vi tiêu dùng;

· Rèn luyện tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Vai trò của các công ty quảng cáo.

1.1. Các bên tham gia trong tiến trình truyền thông marketing. 

1.2. Tổ chức công việc quảng cáo và khuyến mãi trong một doanh nghiệp. 

1.3. Các công ty quảng cáo. 

1.4. Thu nhập của các công ty quảng cáo. 

1.5. Lựa chọn và đánh giá các công ty quảng cáo. 

	2. Các cơ hội ở hành vi người tiêu dùng. 

2.1. Hành vi người tiêu dùng.

2.2. Tiến trình ra quyết định của người tiêu dùng. 

2.3. Tiến trình học tập của người tiêu dùng.


Bài 3: Phân tích tiến trình truyền thông            Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu:
· Trình bày được tiến trình truyền thông;

· Trình bày được thông điệp truyền thông;

· Phân tích được các kênh truyền thồng;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Tiến trình truyền thông. 

1.2. Các loại truyền thông cơ bản. 

1.3. Phân tích người nhận. 

1.4. Tiến trình hồi đáp. 

1.5. Phát triển sự thông hiểu. 

1.6. Tiến trình nhận thức của truyền thông. 
	

	2. Thông điệp và kênh truyền thông. 

2.1. Lập kế hoạch chiêu thị thông qua ma trận thuyết phục. 

2.2. Các nhân tố nguồn truyền thông. 

2.3. Các nhân tố thông điệp truyền thông. 

2.4. Các nhân tố kênh truyền thông. 
	

	3. Kiểm tra.
	


Bài 4: Thiết lập mục tiêu và ngân sách truyền thông marketing tích hợp                      

                                                                                     Thời gian: 08 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được mục tiêu truyền thông marketing tích hợp;

· Thiết lập được ngân sách cho chương trình truyền thông;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Thiết lập mục tiêu truyền thông marketing tích hợp. 
	

	2. Thiết lập và phân bổ ngân sách.
	


Bài 5: Lập kế hoạch truyền thông  

      Thời gian: 12 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được công cụ đánh giá chiến lược truyền thông;

· Lập được kế hoạch chiến lược truyền thông;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Lập kế hoạch  chiến lược truyền thông. 
	

	2. Thực hiện chiến lược truyền thông. 
	

	3. Đánh giá thực thi chiến lược truyền thông. 
	

	1. Kiểm tra.
	


Bài 6: Phát triển Kỹ thuật quảng cáo

Thời gian: 20 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm kỹ thuật quảng cáo;

· Áp dụng được sự phát triển kỹ thuật quảng cáo vào thực tiễn của doanh nghiệp;

· Rèn luyện được tính sáng tạo và chuyên nghiệp cho sinh viên.

1. Khái niệm kỹ thuật quảng cáo

2. Các dạng kỹ thuật quảng cáo của doanh nghiệp

3. Bài tập .

Bài 7: Marketing trực tiếp và các phương tiện truyền thông tương tác

Thời gian: 12 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được Marketing trực tiếp;

· Áp dụng được phương tiện internet;

· Rèn luyện được tính sáng tạo và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Marketing trực tiếp. 
	

	2. Internet.

3. Phương tiện truyền thông tương tác. 
	

	4. Kiểm tra.
	


Bài 8: Phát triển Kỹ thuật Khuyến mãi 
      Thời gian: 12 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được vai trò của khuyến mãi;

· Kết hợp được quảng cáo và khuyến mãi;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên. 
	1. Vai trò của khuyến mãi .
	

	2. Khuyến mãi định hướng người tiêu dùng. 
	

	3. Khuyến mãi định hướng cấp trung gian. 
	

	4. Khuyến mãi và quảng cáo kết hợp.
	

	5. Kiểm tra.
	


Bài 9: Quan hệ công chúng  và xuất bản ấn phẩm 

Thời gian: 12 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được vai trò của quan hệ công chúng;

· Trình bày được vai trò của ấn phẩm.

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1.  Quan hệ công chúng.
	

	2. Xuất bản ấn phẩm.
	


Bài 10: Giám sát và Kiểm soát một chương trình truyền thông marketing tích hợp
                                                                                   Thời gian: 12 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được vai trò của giám sát và kiểm soát chương trình truyền thông marketing tích hợp;

· Thiết lập được chương trình đo lường tác động của quảng cáo;

· Rèn luyện tính sáng tạo và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Các tranh luận về đo lường hiệu quả truyền thông marketing tích hợp. 
	

	2. Nghiên cứu và kiểm tra để đo lường hiệu quả truyền thông marketing tích hợp. 
	

	3. Thiết lập một chương trình đo lường tác động của quảng cáo. 
	

	4. Thiết lập một chương trình đo lường tác động của khuyến mãi.
	

	4. Kiểm tra.


	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học

· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học

· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

· Âm li, loa

· Micro.
3. Học liệu 

· Giáo trình Quản trị truyền thông marketing tích hợp;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị truyền thông marketing tích hợp;
· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ

1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung: đánh giá:

Kiến thức:

· Truyền thông;

· Quảng cáo;

· Khuyến mãi.
Kỹ năng:

· Lập kế hoạch quảng cáo;

· Tổ chức khuyến mãi;

·  Lập kế hoạch truyền thông.

Thái độ:

- Vận dung kiến thức bài học vào thực tế;

- Khả năng tổng quát vấn đề, giao tiếp, ý thức tập thể và tinh thần học tập, rèn luyện bản thân.
- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN

1.Phạm vi áp dụng chương trình: 

· Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.

2.Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

· Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về truyền thông, quảng cáo và khuyến mãi để sinh viên hiểu rõ bài hơn.

3.Những trọng tâm cần chú ý: 

· 
Chương 2, chương 3, chương 5, chương 6, chương 7.

4.Tài liệu cần tham khảo:

· Hoàng Trọng, Hoàng Thị Phương Thảo, Quản trị chiêu thị, NXB Thống kê, 2007.

· Trần Thị Ngọc Trang, Quản trị chiêu thị, NXB Lao động & Xã hội, 2008.

· Trần Thị Ngọc Trang, Quản trị truyền thông tích hợp, NXB Thống kê, 2007.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Nghiệp vụ Marketing thương mại
            Mã số Mô đun: MĐ 30

(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ……………… của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO

NGHIỆP VỤ MARKETING THƯƠNG MẠI
Mã số mô đun: MĐ 30;

Thời gian mô đun: 280 giờ;

   (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 250 giờ)
I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Nghiệp vụ Marketing thương mại được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung và các môn khoa học cơ sở và học gần cuối các mô đun chuyên môn nghề.

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Trình bày được sơ lược về kế hoạch marketing;

- Phân tích được tình hình thị trường và khách hàng mục tiêu;

- Xây dựng được chiến lược marketing;

- Lập được kế hoạch hành động;

- Triển khai thực hiện và kiểm soát được hoạt động marketing;

- Ứng dụng lập kế hoạch marketing cho một sản phẩm dịch vụ;

-  Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 
	Kiểm tra*

	1
	Giới thiệu về môn học và sơ lược về kế hoạch marketing.
	20
	5
	15
	 

	2
	Phân tích tổng quan thị trường.
	40
	5
	30
	5

	3
	Định vị sản phẩm và Thiết lập mục tiêu.
	40
	5
	35
	

	4
	Sách lược Marketing thương mại
	50
	5
	45
	 

	5
	Lên kế hoạch hành động.
	50
	5
	40
	5

	6
	Triển khai thực hiện và kiểm soát marketing.
	50
	5
	45
	

	7
	Làm báo cáo về việc lập kế hoạch Marketing cho 1 doanh nghiệp cụ thể.
	30
	0
	25
	5

	
	Cộng
	280
	30
	235
	15


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Giới thiệu về môn học và sơ lược về kế hoạch marketing
Thời gian: 20 giờ 

Mục tiêu: 

- Trình bày được khái quát về xây dựng kế marketing, quy trình xây dựng kế hoạch;

- Xây dựng được tiến trình lập kế hoạch marketing;

- Chuẩn bị được công tác lập kế hoạch marketing;

- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1.Khái quát về môn học.
1.1. Khái niệm Lập kế hoạch.

1.2. Mục đích của lập kế hoạch Marketing.


2. Tiến trình lập kế hoạch marketing. 

2.1. Chuẩn bị cho bản kế hoạch marketing.
2.2. Những điểm cần lưu ý

3. Tình huống thực hành.


Bài 2: Phân tích tổng quan thị trường  
Thời gian: 40 giờ 

Mục tiêu: 
- Trình bày được khái quát về thị trường mà doanh nghiệp đang tham gia;

- Phân tích được các yếu tố môi trường ảnh hưởng đến quyết định marketing;

- Ứng dụng được việc phân tích khách hàng cho một tổ chức;

- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.
	1. Phân tích tình hình chung.

1.1. Môi trường vĩ mô.

1.2. Môi trường vi mô.



2. Phân tích thị trường và khách hàng.
2.1. Lợi ích của sản phẩm cung cấp.

2.2. Khách hàng mục tiêu.
3.Kiểm tra


Bài 3: Định vị sản phẩm và Thiết lập mục tiêu
Thời gian: 40 giờ 

Mục tiêu: 
- Trình bày được kiến thức về hoạt động phân khúc và định vị thị trường;

- Phân khúc được thị trường và định vị được thị trường mục tiêu;
- Ứng dụng được hoạt động định vị thị trường mục tiêu tại một doanh nghiệp;

- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1.Định vị sản phẩm.
1.1. Khái niệm định vị sản phẩm.

1.2. Định vị sản phẩm dựa vào lợi ích sản phẩm.

1.3. Một số lưu ý khi định vị sản phẩm.
2. Thiết lập mục tiêu.

2.1. Mục tiêu ngắn hạn.

2.2. Mục tiêu trung hạn.

2.3. Mục tiêu dài hạn.
3. Tình huống thực hành.




Bài 4:  Sách lược marketing thương mại          Thời gian: 50 giờ 
Mục tiêu: 
- Trình bày được mục đích của sách lược marketing thương mại;
- Trình bày được lợi ích của sách lược marketing thương mại;
- Lựa chọn được sách lược phù hợp với tình huống
- Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;
- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Mô tả sách lược marketing thương mại.
1.1. Mục đích của sách lược Marketing thương mại.

1.2. Lợi ích của sách lược Marketing thương mại.
2. Lưu ý khi xây dựng sách lược.

3. Tình huống thực hành.
  


Bài 5: Lên kế hoạch hành động                Thời gian: 50 giờ 
Mục tiêu:
- Xây dựng được kế hoạch hành động;
- Dự kiến và phân bổ được ngân sách cho kế hoạch; 
- Theo dõi được tiến độ thực hiện kế hoạch;
- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Dự thảo kế hoạch ngân sách.

1.1.  Dự thảo ngân sách dựa trên báo cáo tài chính.

1.2.  Dự thảo ngân sách dựa theo tháng, quý, năm.

1.3.  Lưu ý khi dự thảo ngân sách.
2. Dự  thảo nhân lực thực hiện.
2.1. Số lượng người tham gia.

2.2. Trình độ.
2.3. Giới tính.
2.4. Độ tuổi.
3. Phương pháp tiếp cận xây dựng kế hoạch.

3.1. Doanh nghiệp thương mại mới thành lập và đang phát triển.

3.2. Doanh nghiệp thương mại lâu năm.

4. Chiến lược Marketing và mục tiêu  kế hoạch marketing thương mại.

4.1. Rà soát chiến lược marketing.

4.2. Rà soát mục tiêu marketing.

4.3. Quy định thời gian thực hiện.

5. Lập danh sách các công việc cần thực hiện.

5.1. Danh sách hạng mục hành động.

5.2. Biểu mẫu hành động.

6. Tình Huống thực hành.

7.  Kiểm tra.


Bài 6: Triển khai thực hiện và kiểm soát marketing             Thời gian: 50 giờ 
Mục tiêu:
- Trình bày được quy trình theo dõi và kiểm soát;
- Thiết lập được các tiêu chuẩn đánh giá;
- Giám sát và thực hiện đo lường được hiệu quả hoạt động;
- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Lập các bước triển khai.

1.1. Nhiệm vụ từng hạng mục hành động.

1.2. Hiện trạng mỗi hạng mục hành động.

2. Phân công công việc và thời gian thực hiện.

2.1. Phân công công việc.
2.2. Thời gian thực hiện.
3. Kiểm soát hoạt động Marketing.
3.1. Xây dựng tiêu chuẩn đánh giá.
3.2. Cô cụ giám sát.
3.3. Đo lường hiệu quả hoạt động.

3.4. Kiến nghị các phương pháp điều chỉnh.
4. Tình huống thực hành.



Bài 7: Báo cáo về việc lập kế hoạch Marketing thương mại

         Thời gian: 30 giờ
Mục tiêu:
- Trình bày được bài báo cáo về việc lập kế hoạch Marketing cho một

doanh nghiệp cụ thể bằng văn bản đúng theo thể thức;
- Lập được bản báo cáo theo đúng yêu cầu về nội dung;
- Báo cáo được kết quả thực hiện trước giáo viên và lớp;
- Hoàn thiện được các kỹ năng thuyết trình trước đám đông;
- Rèn luyện được tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Tổng hợp kế hoạch marketing thương mại.



2. Hỉnh sửa kế hoạch Marketing thương mại.
3. Nghiệm thu báo cáo và đánh giá.
4. Kiểm tra.


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phòng học.

+ Phòng học chuyên môn có đủ điều kiện.
2. Trang thiết bị dạy học:

+ Máy vi tính;

+ Máy chiếu đa năng Projector;

+ Phông chiếu;

+ Bảng, phấn;

+ Phần mềm hỗ trợ.

3. Học liệu:
+ Giáo trình Lập kế hoạch Marketing;

+ Tài liệu tham khảo;

+ Phiếu thảo luận, video, băng đĩa hỗ trợ học mô đun.

+ Sản phẩm mẫu.
+ Biểu mẫu mô đun lập kế hoạch Marketing thương mại;

+ Câu hỏi tự luận và trắc nghiệm mô đun lập kế hoạch.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

· Đánh giá quá trình học mô đun:

+ Bài kiểm tra viết ( tự luận hoặc trắc nghiệm)

+ Bài tập thực hành cá nhân  hoặc nhóm ( Viết, vấn đáp hoặc thuyết trình)
· Đánh giá cuối mô đun: Bài thi  thực hành viết.
2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:
- Hoạt động lập kế hoạch marketing.

Kỹ năng:
- Tình hình thị trường;

- Khách hàng mục tiêu;

- Chiến lược marketing;

- Lập kế hoạch marketing cho một sản phẩm dịch vụ;

- Thực hiện và kiểm soát hoạt động marketing.

Thái độ: 

- Tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập khi học tập và nghiên cứu;
- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài 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 Trung cấp nghề. 

 2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

- Hình thức giảng dạy chính của mô đun: lý thuyết trên lớp kết hợp với thảo luận nhóm và làm bài thực hành cá nhân;

- Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về marketing để sinh viên hiểu rõ bài hơn.
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý:

- Bài 3, bài 4, bài 5 và bài 6.

4. Tài liệu cần tham khảo:

- John Westwood (How to write a marketing plan), Hoạch định chiến lược marketing hiệu quả, First New – NXB Tổng hợp TP.HCM, 2008;

- TS.Võ Thị Quý, Hướng dẫn lập kế hoạch kinh doanh, ĐH Kinh tế TP.HCM – Khoa QTKD, 2006.

- Nguyễn Hoàng Phương, Xây dựng Kế hoạch Marketing hoản hảo, Nhà xuất bản Thông tin và Truyền Thông, 2012.

- Thu Thủy, Những chiến lược Marketing hiệu quả, NXB Lao động xã hội, 2009.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC

Tên Mô đun: Quản trị thương hiệu

               Mã số Mô đun: MĐ 31
(Ban hành theo Thông tư  số      /     /TT – BLĐTBXH 

 ngày      tháng     năm     của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 

QUẢN TRỊ THƯƠNG HIỆU

Mã số mô đun: MĐ 31;
Thời gian mô đun:  90 giờ;
      
    (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành : 60 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Quản trị thương hiệu là mô đun của nghề, được học song song với các mô đun nghề khác của nghề Marketing thương mại.

· Tính chất: Là  mô đun  chuyên môn nghề bắt buộc.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được những kiến thức cơ bản về quản trị thương hiệu;

· Phân loại được các mô hình thương hiệu;

· Phân tích được giá trị của thương hiệu trên thị trường;

· Tổ chức và quản lý thành công thương hiệu của doanh nghiệp;
·  Rèn luyện được tinh thần tự giác, ý thức tập thể.  
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1. Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	TT 
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 
	Kiểm

Tra*

	1
	Tổng quan về thương hiệu
	08
	04
	04
	 

	2
	Chiến lược quản trị thương hiệu
	16
	07
	09
	 

	3
	Bảo vệ thương hiệu            
	16
	06
	09
	01

	4
	Xúc tiến quảng bá thương hiệu.
	16
	04
	12
	 

	5
	Định giá quá trình khai thác thương hiệu  
	16
	04
	12
	 

	6
	Thương hiệu thâm nhập thị trường quốc tế.
	18
	05
	11
	02

	
	Cộng
	90
	30
	54
	03


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết: 

Bài 1:Tổng quan về thương hiệu                    Thời gian: 08 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm, vai trò và chức năng của thương hiệu;

- Phân tích được hoạt động quản trị thương hiệu;

- Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

	1. Thương hiệu. 
1.1. Khái niệm thương hiệu.

1.2. Vai trò của thương hiệu.

1.3. Chức năng của thương hiệu

	2. Các loại của thương hiệu.
2.1. Tiếp cận thương hiệu.

2.2. Thành tố của thương hiệu.

2.3. Phân loại thương hiệu.


Bài 2: Chiến lược quản trị thương hiệu
Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các đặc tính của thương hiệu;

· Định vị được thương hiệu theo hương dẫn của giáo viên;

· Nhận diện được giá trị trương hiệu;

· Rèn luyện thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

1. Quản trị thương hiệu.

1.1. Khái niệm quản trị thương hiệu.
1.2. Đặc tính thương hiệu.
1.3. Hình ảnh thương hiệu.

1.4. Phong cách thương hiệu.

1.5. Mối quan hệ giữa chất lượng sản phẩm và hình ảnh thương hiệu.
2. Mô hình chiến lược quản trị thương hiệu






Bài 3:   Bảo vệ thương hiệu            Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

· Mô tả được khái niệm của của các tiêu chí để thiết kế nên thương hiệu;

· Liệt kê được các yếu tố của thương hiệu;

· Ứng dụng vào công tác thiết kế và duy trì hình ảnh tốt cho thương hiệu;

· Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

	1. Luật sở hữu trí tuệ.

	2. Xác lập quyền bào hộ các thành tố thương hiệu.

	3. Các biện pháp bảo hộ thương hiệu

	4.Kiểm tra.


Bài 4: Xúc tiến quảng bá thương hiệu.
Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

- Mô tả được khái niệm cơ bản của sản phẩm;

- Phân loại được các yêu cầu trong chiến lược phát triển thương hiệu;

- Vận dụng được công tác thiết kế các chiến lược marketing nhằm tạo dựng giá trị thương hiệu mạnh;

- Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

	1. Giá trị tài sản thương hiệu.

1.1. Định vị thương hiệu.

1.2. Giá trị thương hiệu.

	2. Chiến lược liên kết thương hiệu.

	3. Hệ thống nhận diện thương hiệu.


	4. Chiến lược truyền thông thương hiệu.

4.1.  Mô hình thương hiệu cơ bản.

4.2. Quyết định về chiến lược thương hiệu.

4.3. Duy trì, thay thế và đổi mới thương hiệu.


Bài 5: Định giá quá trình khai thác thương hiệu  

Thời gian: 16 giờ 
Mục tiêu:

- Nhận biết được tầm quan trọng của việc định giá thương hiệu;

- Vận dụng được công tác định giá và khai thác thương hiệu bằng hình thức nhượng quyền;

- Rèn luyện thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

	1. Tạo dựng thương hiệu.

1.1. Mối liên hệ giữa thương hiệu sản phẩm và tên công ty.
1.2. Các yếu tố quyết định đến hình ảnh công ty.

1.3. Các liên tưởng của người tiêu dùng đối với hình ảnh công ty.
1.4. Đo lường hiệu quả  khai thác thương hiệu.

	2. Khai thác thương hiệu.

2.1. Nhượng quyền thương mại.
2.2. Thuê thương hiệu.

3. Kiểm tra.


Bài 6: Thương hiệu thâm nhập thị trường quốc tế             Thời gian: 22 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được thương hiệu thâm nhập thị trường quốc tế;

- Lựa chọn và ứng dụng được các chương trình để tạo nên thương hiệu có hình ảnh mang tính toàn cầu;

- Rèn luyện được thái độ học tập tích cực, nghiêm túc, năng động và sáng tạo.

	1. Thương hiệu toàn cầu.

1.1. Sự cần thiết phải xâm nhập thị trường quốc tế.

	1.2. Quyết định thị trường cần xâm nhập.

	1.3. Quyết định các chương trình Marketing.

	1.4. Thương hiệu quốc gia đến thương hiệu quốc tế.

	2. Những điều kiện thuận lợi và khó khăn cho thương hiệu toàn cầu.
2.1. Những thuận lợi.

2.2. Những khó khan.

3. Kiểm tra.


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phòng học.

+ Phòng học chuyên môn có đủ điều kiện.  
2. Trang thiết bị dạy học.

+ Máy vi tính;

+ Máy chiếu đa năng Projector.

+  Phông chiếu;

+ Bảng, phấn.
3. Học liệu, dụng cụ.
+ Giáo trình quản trị thương hiệu;

+ Tài liệu hướng dẫn mô đun;

+ Tài liệu tham khảo;

+ băng đĩa video;

+ Câu hỏi tự luận và trắc nghiệm mô đun quản trị thương hiệu;
+ Phiếu thảo luận.
V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá.

- Đánh giá trong quá trình học: 

     + Bài kiểm tra viết (tự luận hoặc trắc nghiệm);

     + Bài thực hành cá nhân hoặc nhóm ( Vấn đáp hoặc thuyết trình).
- Đánh giá cuối mô đun: Bài thi thực hành viết (Tự luận hoặc trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá. 

Kiến thức:

· Những kiến thức cơ bản về quản trị thương hiệu;
· Luật sở hữu trí tuệ.
Kỹ năng:

· Tạo dựng thương hiệu;

· Bảo về thương hiệu;

· Quảng bá thương hiệu;
·  Đánh giá quá trình khai thác thương hiệu.
Thái độ:

· Rèn luyện được tinh thần tự giác, ý thức tập thể và hướng học sinh vươn đến chân, mỹ thiện.

· Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành;

·  Tích cực làm việc nhóm;
· Ý thức chấp hành nội quy học tập; sáng tạo, linh hoạt trong học tập.

VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình:



- Mô đun được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng nghề.

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

        - Các nội dung lý thuyết: Giáo viên nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về marketing để học sinh hiểu rõ bài hơn.

- Các nội dung thực hành: Giáo viên nên tổ chức lớp thành các nhóm thảo luận,  nghiên cứu theo chuyên đề và báo cáo, một số kỹ năng thực hành nên tổ chức đóng vai và hướng dẫn thực hiện.

3. Những trọng tâm cần chú ý:


Bài 2, bài 3, bài 5 và bài 6.

4. Tài liệu cần tham khảo:

· Lê Anh Cường, Tạo dựng và quản trị thương hiệu – Danh tiếng và lợi nhuận, NXB Lao động – Xã hội, 2004;

· Dương Hữu Hạnh, Quản trị tài sản thương hiệu, NXB Thống kê, 2005;

· Nguyễn Quốc Thịnh, Thương hiệu với nhà quản lý, NXB Chính trị Quốc gia,2004;

· Al & Laura Ries, 22 quy luật vàng trong xây dựng nhãn hiệu, NXB Tri thức, 2006.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN BẮT BUỘC 

Tên mô đun: Thực tập tốt nghiệp
                Mã số mô đun: MĐ 32
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO
THỰC TẬP TỐT NGHIỆP
Mã số mô đun: MĐ 32;

Thời gian mô đun: 420 giờ; 

  (Lý thuyết: 1 giờ; Thực hành: 419 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
- Vị trí: Là một mô đun chuyên môn nghề được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn học, mô đun bắt buộc và tự chọn. 
- Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề bắt buộc.

II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN

- Khái quát được kiến thức về quá trình thực tập tại đơn vị;


- Vận dụng được kiến thức, kỹ năng Marketing thương mại vào thực tiễn;


- Xây dựng được chiến lược và lập kế hoạch Marketing thương mại;


- Kiểm tra đánh giá được công tác marketing tại doanh nghiệp;

- Báo cáo được kết quả trước giáo viên và tập thể lớp;
- Rèn được tính nhanh nhẹn, nghiêm túc trong công việc, có khả năng làm việc tập thể, làm việc nhóm.
III. NỘI DUNG MÔ ĐUN:

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

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Hướng dẫn thực tập
	01
	01
	0
	

	2
	Nội dung thực tập                 
	414
	
	414
	

	3
	Báo cáo kết quả thực tập
	05
	
	
	05

	 
	Cộng
	420
	01
	414
	05


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Bài 1: Hướng dẫn thực tập                   Thời gian: 01 giờ 
Mục tiêu: 

· Ghi nhớ được các nội dung đi thực tập;
· Thái độ nghiêm túc lắng nghe, nhiệt tình, tôn trọng quy định của đơn vị thực tập.
1. Mục đích của đợt thực tập. 

2. Thời gian đi thực tập.


2. Nội quy đi thực tập.

3. Những quy định khi đi thực tập.

Bài 2: Nội dung thực tập                 Thời gian: 414 giờ 
Mục tiêu:

- Trình bày được tổng quan doanh nghiệp nơi thực tập;

-  Mô tả được các hoạt động marketing nơi doanh nghiệp thực tập;

- Nhận diện được các ưu và nhược điểm hoạt động marketing nơi doanh nghiệp thực tập;

 - Phân tích được các yếu tố tác động đến hoạt động marketing nơi doanh nghiệp thực tập;

 - Rèn luyện được tính nghiêm túc, chuyên cần và chuyên nghiệp khi đi thực tập.

1. Giới thiệu chung về doanh nghiệp.

1.1. Quá trình hình thành  thành  và phát triển  của doanh nghiệp.

1.1.1. 
Tên, địa chỉ  và quy mô hiện  tại của doanh nghiệp.

1.1.2. 
Các mốc quan trọng trong quá trình phát triển.

1.2. Chức năng nhiệm  vụ của doanh nghiệp:

1.2.1. 
Các chức năng, nhiệm  vụ theo giấy phép kinh doanh của doanh nghiệp

1.2.2. 
Các hàng  hoá và dịch vụ hiện tại.

1.3. Công  nghệ  sản xuất của một số hàng hoá chủ yếu.  

1.4. Hình thức tổ chức sản xuất  và kết cấu sản xuất  của doanh nghiệp

1.4.1. 
Hình thức tổ chức  sản xuất ở doanh nghiệp.

1.4.2. 
Kết cấu sản xuất của doanh nghiệp.  

1.5. Cơ cấu tổ chức của doanh nghiệp.

1.5.1. 
Sơ đồ cơ cấu tổ chức của doanh nghiệp.

1.5.2. 
Chức năng nhiệm vụ cơ bản của các bộ phận  quản  lý.

1.6. Kết quả hoạt động kinh doanh.

1.6.1. 
Bảng báo cáo kết quả hoạt  động  kinh doanh.

1.6.2.    Cơ cấu nguồn vốn, tỷ trọng  của các loại tài sản.  

1.7.  Công tác lao động.

1.7.1. Cơ cấu lao động  của doanh nghiệp.

1.7.2. Tổng  quỹ lương và  đơn giá tiền.  

2. Phân tích hoạt động Marketing của doanh nghiệp.

2.1. Phân tích tình hình tiêu thụ sản phẩm .

2.1.1. 
Tình hình tiêu thụ sản phẩm  của doanh nghiệp.   

2.1.2. 
Chính sách sản phẩm – thị trường.

2.1.3. 
Chính sách giá.  

2.1.4. 
Chính sách phân phối.  

2.1.5. 
Chính sách xúc tiến bán.  

2.1.6. 
Một  số đối thủ cạnh tranh của doanh nghiệp.

2.2. Nghiên cứu – khảo sát thị trường.

2.2.1. 
Nghiên cứu, thu thập thông tin từ thị trường.  

2.2.2. 
Những thuận lợi của thị trường.

2.2.3. Những khó khăn của thị trường.

2.2.4. Xu hướng của thị trường.

2.2.5. phân tích tác động của các yếu tố môi trường vĩ mô đến hoạt động marketing của doanh nghiệp.

2.3. Quan hệ công chúng.

2.3.1. Tổ chức hội nghị khách hàng.

2.3.2. Tham gia các hoạt động ủng hộ.

2.4. Quảng cáo.

2.4.1. Tivi

2.4.2.Radio.
2.4.3. Báo chí.

2.4.4. Internet.

2.4.5. Biển quảng cáo.

2.5. Chiêu thị.

2.5.1. Khuyến mãi.

2.5.2. Tổ chức dùng thử.

2.6. Bán hàng.

3. Đánh giá chung và định hướng về hoạt động marketing của công ty.

3.1. Đánh giá chung về hoạt động marketing của doanh nghiệp.

3.1.1. 
Các ưu điểm  hoạt động marketing của doanh nghiệp.

3.1.2. 
Những hạn chế hoạt động marketing của doanh nghiệp.

3.2. Đưa ra giải pháp, kiến nghị.

      Bài 3: Báo cáo kết quả thực tập                                         Thời gian: 05 giờ

Mục tiêu:

· Báo cáo được kết quả đạt được trong quá trình thực tập tại đơn vị
· Hợp tác với giáo viên để hoàn thành nội dung thực tập.

1. Chuẩn bị bài báo cáo.


2. Báo cáo kết quả

3. Nhận xét, kết luận
IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN

1. Phòng học:

+ Phòng học lý thuyết.

+ Đơn vị thực tập (công ty).
2. Trang thiết bị dạy học:

+ Máy vi tính;

+ Máy chiếu đa năng Projector;

+ Phông chiếu;

+Phấn, bảng.
3. Học liệu:
+Tài liệu hướng dẫn mô đun;

+ Tài liệu tham khảo;

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ

1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá cuối đợt thực tập: Bài báo cáo kết quả nội dung thực tập.
2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

· Tổng quan về doanh nghiệp nơi thực tập;

· Chính sách marketing của doanh nghiệp nơi thực tập.
Kỹ năng:
· Phân tích và đánh giá hoạt động marketing;
· Thiết lập các kênh phân phối bán hàng

· Lập báo cáo thực tập. 
Thái độ: 

· Sinh viên có thái độ nghiêm túc, chấp hành nội quy đơn vị thực tập; 
· Tham gia ít nhất 80% thời gian thực tập;

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN

1. Phạm vi áp dụng chương trình:

- Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy Mô đun: 
Chương trình thực tập phụ thuộc vào hoạt động của đơn vị nơi sinh viên đến thực tập. Giáo viên có trách nhiệm liên hệ với các đơn vị thực tập để đơn vị tiếp nhận sinh viên vào thực tập.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

Bài 2.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN 

Tên mô đun: Quản trị  văn phòng
                Mã số mô đun: MĐ 33
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 
QUẢN TRỊ VĂN PHÒNG

Mã số mô đun: MĐ 33;

Thời gian mô đun: 60 giờ;                 (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 30 giờ)

I.VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Quản trị văn phòng là mô đun chuyên môn của nghề, được học sau khi đã học các môn cơ sở khác của nghề Marketing thương mại.

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn.
II.MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được vai trò của công việc văn phòng;

· Tổ chức được nơi làm việc, xây dựng ban hành văn bản, quản lý văn bản và kỹ năng tổ chức công tác lễ tân hội nghị, công tác lưu trữ hồ sơ tài liệu một cách khoa học;

· Diễn tả được nghệ thuật tiếp khách và nghe điện thoại;

· Kiểm soát được công việc văn phòng;
· Vận dụng được bài học vào thực tế.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Vai trò của công việc văn phòng  
	10
	8
	2
	 

	2
	Lựa chọn địa điểm, thiết kế văn phòng
	10
	4
	5
	1

	3
	Quản lý hồ sơ
	10
	5
	5
	 

	4
	Nghiệp vụ văn phòng
	15
	7
	7
	1

	5
	Kiểm soát công việc văn phòng
	15
	6
	8
	1

	 
	Cộng
	60
	30
	27
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Vai trò của công việc văn phòng  

Thời gian: 10 giờ

Mục tiêu :

· Trình bày được khái niệm về văn phòng, vai trò của văn phòng trong một tổ chức;

· Xác định được quản lý thông tin và quản lý văn phòng là một hệ thống;

· Trình bày được những tác dụng của môi trường đến công việc văn phòng;

· Vận dụng bài học vào thực tế.


1. Khái niệm về văn phòng. 


2. Quản lý thông tin.  

3. Môi trường tác động đến công việc văn phòng.  


Bài 2: Lựa chọn địa điểm, thiết kế văn phòng

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các yếu tố liên quan đến quyết định chọn lựa địa điểm văn phòng;

· Phân tích được các Phương pháp ra quyết định chọn địa điểm văn phòng;

· Vận dụng được bài học vào thực tế.

1. Lựa chọn địa điểm văn phòng.


2. Phương pháp ra quyết định chọn địa điểm văn phòng.


3. Kiểm tra.


    Bài 3: Quản lý hồ sơ 

   

    Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được tiến trình quản lý hồ sơ trong văn phòng, cách xử lý hồ sơ.

· Trình bày được các biện pháp lưu trữ hồ sơ.

· Vận dụng được bài học vào thực tế.

1. Tiến trình quản lý hồ sơ trong văn phòng.

2. Các biện pháp lưu trữ hồ sơ.

Bài 4: Nghiệp vụ văn phòng   

    Thời gian: 15 giờ 
Mục tiêu:

· Thực hiện được kế hoạch tổ chức cuộc họp, kế hoạch sắp xếp các chuyến đi công tác;

· Thực hiện được nghệ thuật tiếp khách và nghe điện thoại;

· Vận dụng bài học và thực tế.

1. Lên kế hoạch tổ chức cuộc họp.

2. Lên kế hoạch các chuyến đi công tác.


3. Nghệ thuật tiếp khách. 


4. Kỹ năng nghe điện thoại.

5. Kiểm tra.


      Bài 5: Kiểm soát công việc văn phòng 
  
   Thời gian: 15 giờ

Mục tiêu:

· Trình bày được tiến trình điều tra công việc trong văn phòng;

· Trình bày được kiểm soát chất lượng công việc văn phòng, kiểm soát tài chính, sắp xếp thời khóa biểu công việc văn phòng;

· Vận dụng bài học vào thực tế.

1. Tiến trình điều tra công việc trong văn phòng.

2. Kiểm soát chất lượng công việc văn phòng.


3. Kiểm soát tài chính trong văn phòng.


4. Sắp xếp thời khoá biểu công việc văn phòng.


5. Kiểm tra.

IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

· Âm li, loa

· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Quản trị văn phòng;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị văn phòng;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung: đánh giá:

Kiến thức:

· Những phương thức thực hành việc quản lý hồ sơ tài liệu, quản lý thông tin và quản lý văn phòng của một tổ chức,  doanh nghiệp một cách có hệ thống và đạt hiệu quả cao;

· Lựa chọn địa điểm, thiết kế văn phòng;

· Nghiệp vụ văn phòng.

Kỹ năng:

· Tổ chức nơi làm việc khoa học, xây dựng ban hành văn bản, quản lý văn bản và kỹ năng tổ chức công tác lễ tân hội nghị, công tác lưu trữ hồ sơ tài liệu;

· Nghệ thuật tiếp khách và nghe điện thoại;

· Kiểm soát công việc văn phòng.
Thái độ:

· Ý thức chấp hành nội quy học tập; sáng tạo, linh hoạt trong học tập;

· Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;
· Tham gia đủ từ 80% thời gian học tập trên lớp, có đầy đủ các bài kiểm tra. 
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình:

- Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề;

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy Mô đun: 
- Hình thức giảng dạy chính Mô đun: lý thuyết kết hợp với thảo luận;

- Giáo viên trước khi giảng dạy cần căn cứ  vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện Mô đun để đảm bảo chất lượng giảng dạy.

3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý: 

Bài 2, bài 3, bài 4, bài 5.
4. Tài liệu cần tham khảo:
- Nguyễn Hữu Thân, Quản trị hành chánh văn phòng - NXB Thống Kê, 2003;

- Nguyễn Min, Quản trị văn phòng - NXB Thống Kê, 2008;

- PGS. TS Nguyễn Hữu Trí , Quản trị văn phòng, NXB Thống kê, 2010;

- Mike Harvey, Quản trị hành chánh văn phòng - NXB Thống Kê, 2004;

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

Tên môn học: Toán kinh tế
                Mã số môn học: MH 34
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

TOÁN KINH TẾ

Mã số môn học: MH 34;

Thời gian môn học: 75 giờ;

     (Lý thuyết: 49 giờ; Thực hành: 26 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC
· Vị trí: Là môn học cơ sở của nghề Marketing thương mại, được bố trí học song song với môn cơ sở. 

· Tính chất: Là môn học cơ sở nghề tự chọn.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC
· Trình bày được các kiến thức cơ bản về kinh tế học và công cụ toán để xây dựng, mô hình;

· Vận dụng được các kiến thức cơ bản về kinh tế học và công cụ toán để xây dựng, mô hình;

· Phân tích được mối liên hệ định tính, định lượng giữa các biến số kinh tế trong nhiều lĩnh vực;
· Sử dụng được các phương pháp như: phân tích cân bằng, phân tích tối ưu, quy hoạch tuyến tính, bài toán vận tải....;

· Xây dựng được mô hình toán kinh tế và phân tích được mô hình;

· Làm được bài toán quy hoạch tuyến tính, bài toán vận tải;

· Có phẩm chất đạo đức, kỷ luật tốt, có ý  thức tự rèn luyện để nâng cao trình độ.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Đại số tuyến tính và toán xác suất
	20
	14
	5
	1

	
	1. Đại số tuyến tính
	8
	7
	1
	 

	
	2. Toán xác suất
	8
	7
	1
	 

	
	3. Thực hành
	3
	 
	3
	 

	
	4. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	II
	Chương 2: Giới thiệu về mô h́ình toán kinh tế
	15
	12
	2
	1

	
	1. Khái niệm mô h́nh kinh tế và mô h́nh toán kinh tế
	3
	3
	 
	 

	
	2. Cấu trúc của mô h́nh toán kinh tế
	3
	3
	 
	 

	
	3. Tŕnh tự phân tích mô h́nh
	3
	3
	 
	 

	
	4. Xác định cân bằng
	3
	3
	 
	 

	
	5. Thực hành
	2
	 
	2
	 

	
	6. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	III
	Chương 3: Phương pháp đơn h́ình và bài toán đối ngẫu
	20
	12
	7
	1

	
	1. Các khái niệm, tính chất chung của bài toán quy hoạch tuyến tính
	4
	4
	 
	 

	
	2. Phương pháp đơn h́nh
	4
	4
	 
	 

	
	3. Bài toán đối ngẫu
	4
	4
	 
	 

	
	4. Thực hành
	7
	 
	7
	 

	
	5. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	IV
	Chương 4: Bài toán vận tải
	20
	11
	8
	1

	
	1. Nội dung kinh tế và dạng toán học của bài toán vận tải
	2
	2
	 
	 

	
	2. Tính chất của bài toán vận tải
	2
	2
	 
	 

	
	3. Phương án cực biên của bài toán vận tải
	2
	2
	 
	 

	
	4. Phương pháp t́m phương án cực biên xuất phát
	2
	2
	 
	 

	
	Phương pháp thế vị giải bài toán vận tải
	3
	3
	 
	 

	
	5. Thực hành
	8
	 
	8
	 

	
	6. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	 
	Cộng
	75
	49
	22
	4


*Ghi chú:  Số giờ kiểm tra được tính vào số giờ thực hành.
2.Nội dung chi tiết: 
Chương 1: Đại số tuyến tính và toán xác suất 

Mục tiêu: 

· Trình bày được  kiến thức về đại số tuyến tính và toán xác suất;  

· Áp dụng được  kiến thức về đại số tuyến tính và toán xác suất vào tính toán các bài toán kinh tế;     

· Rèn luyện được tính siêng năng cho sinh viên.
	1. Đại số tuyến tính.
	Thời gian: 08 giờ

	1.1. Vectơ n chiều và các phép tính.  
	

	1.2. Ma trận. 
	

	1.3. Định thức.

	

	1.4. Ma trận nghịch đảo.

	

	1.5. Hệ phương trình tuyến tính.
	

	2. Toán xác suất.

	Thời gian: 08 giờ

	2.1. Giải tích tổ hợp. 
	

	2.2. Phép thử, các loại biến cố và xác suất của biến cố.
 
2.3. Định nghĩa cổ điển, định nghĩa thống kê về xác suất.
 

2.4. Định lý cộng xác suất.




 
2.5. Định lý nhân xác suất.
	

	2.6. Phát triển định lý cộng, định lý nhân xác suất.

	

	3. Thực hành. 

	Thời gian: 03 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 2: Giới thiệu về mô hình toán kinh tế

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái quát liên quan đến mô hình toán kinh tế;

· Trình bày được cấu trúc toán kinh tế;

· Phân tích được một số phương pháp phân tích mô hình;

· Rèn luyện tính tích cực, siêng năng cho sinh viên.

	1. Khái niệm mô hình kinh tế.
 

1.1. Mô hình là gì.








1.2. Mô hình kinh tế.







1.3. Mô hình toán kinh tế.
	Thời gian: 03 giờ

	2. Cấu trúc của mô hình toán kinh tế.


 
2.1. Các biến số kinh tế của mô hình.




2.2. Phương trình cấu trúc.






2.3. Phân loại mô hình.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Trình tự phân tích mô hình.




 
3.1. Đo lường sự thay đổi của biến nội sinh theo biến ngoại sinh 

3.2. Tính nhịp tăng trưởng.






3.3. Xác định tỷ lệ thay thế giữa các yếu tố.




3.4. Vấn đề tăng quy mô và hiệu quả.
	Thời gian: 03 giờ

	4. Xác định cân bằng.





 

4.1. Mô hình cân bằng kinh tế vi mô.




4.2. Mô hình cân bằng kinh tế vĩ mô.

	Thời gian: 03 giờ

	5. Thực hành.
	Thời gian: 02 giờ

	6. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 3: Phương pháp đơn hình và Bài toán đối ngẫu

Mục tiêu: 

· Trình bày được toán quy hoạch tuyến tính;

· Trình bày được phương pháp đơn hình;

· Trình bày được bài toán đối ngẫu;

· Vận dụng được phương pháp đơn hình để giải các bài toán quy hoạch tuyến tính; 

· Vận dụng được bài toán đối ngẫu vào tính bài toán quy hoạch tuyến tính;

· Rèn luyện được tính tích cực và siêng năng cho sinh viên.

	1. Các khái niệm, tính chất chung của bài toán quy hoạch tuyến tính. 

1.1. Một số ví dụ thực tế dẫn đến bài toán quy hoạch tuyến tính.




1.2. Bài toán quy hoạch tuyến tính và các dạng đặc biệt. 

1.3. Phương án cực biên.


 
1.4. Các tính chất chung của bài toán quy hoạch tuyến tính .
	Thời gian: 04 giờ

	2. Phương pháp đơn hình.




2.1. Nội dung và cơ sở của phương pháp.




2.2. Thuật toán của phương pháp đơn hình.




2.3. Thuật toán mở rộng.

	Thời gian: 04 giờ

	3. Bài toán đối ngẫu.




 

3.1. Định nghĩa. 








3.2. Sơ đồ viết bài toán đối ngẫu.
	Thời gian: 04 giờ

	4.Thực hành. 
	Thời gian: 07 giờ

	5. Kiểm tra.

	Thời gian: 01 giờ


Chương 4: Bài toán vận tải

Mục tiêu: 

· Trình bày được bài toán vận tải;

· Trình bày được các phương pháp tính bài toán vận tải;

· Áp dụng được các phương pháp tính bài toán vận tải vào thực tế;

· Xây dựng được các bài toán vận tải, tìm phương án tối ưu;

· Rèn luyện được tính siêng năng và tích cực cho sinh viên.

	1.  Dạng toán học của bài toán vận tải.
	Thời gian: 02 giờ

	2. Tính chất của bài toán vận tải.

	Thời gian: 02 giờ

	3.  Phương án cực biên của bài toán vận tải.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Phương pháp tìm phương án cực biên xuất phát.

	Thời gian: 02 giờ

	5. Phương pháp thế vị giải bài toán vận tải.


 

5.1. Tiêu chuẩn tối ưu. 





 
5.2. Thuật toán của phương pháp thế vị.
	Thời gian: 03 giờ

	6. Thực hành.
	Thời gian: 08 giờ

	7. Kiểm tra. 

	Thời gian: 01 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

· Âm li, loa

· Micro.
3. Học liệu.
· Giáo trình Toán kinh tế;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Toán kinh tế;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

· Đại số tuyến tính và toán xác suất;

· Viết bài toán đối ngẫu;

· Phương án tối ưu của bài toán vận tải.
 Kỹ năng:
· Mô hình toán kinh tế;

· Bài toán quy hoạch tuyến tính bằng phương pháp đơn hình;

· Bài toán vận tải.

Thái độ:

· Xác định đúng mục tiêu của môn học;

· Có thái độ nghiêm túc, cẩn thận và chính xác trong luyện tập;

· Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN CHƯƠNG TRÌNH
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

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
· 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. Các bài tập thực hành được xây dựng theo nội dung của từng chương.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

Chương 1, chương 2, chương 3, chương 4.

4. Tài liệu cần tham khảo:  

· Giáo trình Mô hình toán kinh tế - Đại học kinh tế quốc dân, 2006;

· Bài giảng Toán cao cấp - Đại học kinh tế quốc dân, 2009; 

· Giáo trình Toán xác suất - Đại học kinh tế quốc dân, 2008; 

· Giáo trình Lý thuyết mô hình toán kinh tế - NXB KHKT- năm, 2003;

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

Tên môn học: Kinh tế vĩ mô
                Mã số môn học: MH 35
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN

 KINH TẾ VĨ MÔ

Mã số môn học: MH 35;

Thời gian môn học: 60 giờ;

 (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 30 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC.
· Vị trí: Là môn học trong nội dung chương trình đào tạo cao đẳng nghề Marketing thương mại, được bố trí giảng dạy sau khi học các môn chung và các môn cơ sở của nghề Marketing thương mại.
· Tính chất: Là môn học cơ sở nghề tự chọn.
II. MỤC TIÊU MÔN HỌC.
-  Trình bày được những kiến thức cơ bản của kinh tế vĩ mô, bao gồm việc đo lường tổng sản lượng và mức giá của nền kinh tế;

-   Đo lường được tổng sản lượng và mức giá của nền kinh tế;
-  Trình bày được các nhân tố quy định tăng trưởng kinh tế, thất nghiệp và lạm phát trong dài hạn giới thiệu những tư tưởng trung tâm về tổng cung, tổng cầu và cân bằng kinh tế vĩ mô; lạm phát và thất nghiệp trong ngắn hạn;

-  Thanh toán được tỷ giá hối đoái và các chính sách thương mại;
-  Rèn luyện tính siêng năng và tính chuyên nghiệp.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC.

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

	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Đại cương về kinh tế học
	6
	6
	
	

	
	1. Khái niệm, những đặc trưng và phương pháp nghiên cứu của kinh tế học
	1
	1
	 
	 

	
	2. Tổ chức kinh tế của một nền kinh tế hỗn hợp
	1
	1
	 
	 

	
	3. Một số khái niệm cơ bản của kinh tế học
	2
	2
	 
	 

	
	4. Phân tích cung – cầu
	2
	2
	 
	 

	II
	Chương 2: Khái quát về kinh tế học vĩ mô
	5
	3
	2
	

	
	1. Đối tượng và phương pháp nghiên cứu của kinh tế học vĩ mô
	1
	1
	 
	 

	
	2. Hệ thống kinh tế vĩ mô
	2
	1
	1
	 

	
	3. Mục tiêu và công cụ của nền kinh tế
	1
	 
	1
	 

	
	4. Một số khái niệm và quan hệ giữa các biến số kinh tế vĩ mô cơ bản
	1
	1
	 
	 

	III
	Chương 3: Tổng sản phẩm và thu nhập quốc dân
	10
	5
	5
	

	
	1.Tổng sản phẩm quốc dân
	1
	1
	 
	 

	
	2.Phương pháp xác định GDP
	2
	2
	 
	 

	
	3.Mối quan hệ giữa các chỉ tiêu phản ánh kết quả của nền kinh tế
	1
	1
	 
	 

	
	4.Các đồng nhất thức kinh tế vĩ mô cơ bản
	6
	1
	 5
	 

	IV

 

 

 
	Chương 4: Tổng cầu và sản lượng cân bằng
	10
	3
	6
	1

	
	1.Tổng cầu và sản lượng cân bằng
	4
	1
	3 
	 

	
	2.Chính sách tài khoá
	5
	2
	 3
	 

	
	3.Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	V
	Chương 5: Tiền tệ và chính sách tiền tệ
	11
	3
	7
	1

	
	1.Tiền tệ và chức năng của tiền tệ
	2
	1
	1
	 

	
	2.Mức cung tiền và vai tṛ kiểm soát tiền của Ngân hàng Trung ương
	2
	1
	1
	 

	
	3.Nhu cầu tiền tệ
	2
	 
	2
	 

	
	4.Tiền tệ lăi suất và tổng cầu
	2
	 
	2
	 

	
	5.Chính sách tài khoá, tiền tệ và sự phối hợp giữa hai chính sách
	2
	1
	1
	 

	
	6.Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	VI
	Chương 6: Tổng cung và chu kỳ kinh doanh
	7
	5
	1
	1

	
	1.Tổng cung và thị trường lao động
	2
	2
	 
	 

	
	2.Mối quan hệ tổng cung, tổng cầu và quá tŕnh tự điều chỉnh của nền kinh tế
	2
	2
	 
	 

	
	3.Chu kỳ kinh doanh
	2
	1
	1
	 

	
	4.Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	VII
	Chương 7: Thất nghiệp và lạm phát
	5
	2
	3
	

	
	1.Thất nghiệp
	2
	1
	 1
	 

	
	2.Lạm phát
	1
	 
	1
	 

	
	3.Mối quan giữa lạm phát và thất nghiệp
	2
	1
	 1
	 

	VIII

 
	Chương 8: Kinh tế vĩ mô trong nền kinh tế mở
	6
	3
	3
	

	
	1.Nguyên tắc lợi thế so sánh trong thương mại quốc tế
	2
	1
	 1
	 

	
	2.Cán cân thanh toán quốc tế
	2
	1
	 1
	 

	
	3.Tỷ giá hối đoái và hệ thống tài chính quốc tế
	1
	 
	1
	 

	
	4.Tác động của chính sách kinh tế vĩ mô chủ yếu trong điều kiện nền kinh tế mở
	1
	1
	 
	 

	
	Cộng
	60
	30
	27
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Chương 1: Đại cương về kinh tế học

Mục tiêu:  

· Trình bày được các khái niệm, đặc trưng của kinh tế học;
-Phân tích được các quy luật  giới hạn khả năng sản xuất, chi phí cơ hội, quy luật cung cầu và quy luật kinh tế;

· Rèn luyện tính siêng năng và tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Khái niệm, những đặc trưng và phương pháp nghiên cứu của kinh tế học.  

1.1. Khái niệm kinh tế học.
1.2. Những đặc trưng của kinh tế học.
1.3. Phương pháp luận nghiên cứu kinh tế học.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Tổ chức kinh tế của một nền kinh tế hỗn hợp.

2.1. Ba chức năng cơ bản của một nền kinh tế.
2.2. Tổ chức kinh tế của một nền kinh tế.
	Thời gian: 01 giờ

	3. Một số khái niệm cơ bản của kinh tế học.

3.1. Các yếu tố sản xuất, giới hạn khả năng sản xuất, chi phí cơ hội.  

3.2. Một số quy luật kinh tế cơ bản.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Phân tích cung – cầu. 

4.1. Biểu cầu và đường cầu.
4.2. Biểu cung và đường cung.
4.3. Sự cân bằng cung – cầu.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 2: Khái quát về kinh tế học vĩ mô

Mục tiêu: 

· Trình bày được đối tượng, Phương pháp nghiên cứu của kinh tế học vĩ mô;

· Hệ thống được kinh tế vĩ mô;

· Phân tích được các công cụ và chính sách trong kinh tế vĩ mô.

	1. Đối tượng và phương pháp nghiên cứu của kinh tế học vĩ mô.


1.1. Đối tượng nghiên cứu.
1.2. Phương pháp nghiên cứu.
	Thời gian: 01 giờ


	2.  Hệ thống kinh tế vĩ mô.

2.1. Hệ thống kinh tế vĩ mô.
2.2. Tổng cung – tổng cầu của nền kinh tế.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Mục tiêu và công cụ của nền kinh tế.

3.1. Các mục tiêu kinh tế vĩ mô.
3.2. Các chính sách kinh tế vĩ mô chủ yếu.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Một số khái niệm và quan hệ giữa các biến số kinh tế vĩ mô cơ bản. 


4.1. Tổng sản phẩm quốc dân và tăng trưởng kinh tế.
4.2. Chu kỳ kinh doanh và thâm hụt sản lượng.
4.3. Tăng trưởng và thất nghiệp.
4.4. Tăng trưởng và lạm phát.
4.5. Lạm phát và thất nghiệp.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 3: Tổng sản phẩm và thu nhập quốc dân

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm cơ bản về tổng sản phẩm và thu nhập quốc dân;

· Nêu được phương pháp xác định GDP;

· Xác định được GDP của một quốc gia;

· Tích cực học tập.

	1. Tổng sản phẩm quốc dân.
 
1.1. Khái niệm về tổng sản phẩm quốc dân (GNP).
1.2. Tổng sản phẩm Quốc nội (GDP).
1.3. Ý nghĩa của các chỉ tiêu (GNP) và (GDP) trong phân tích kinh tế vĩ mô.
	Thời gian: 01 giờ


	2. Phương pháp xác định GDP.
 

2.1. Sơ đồ luân chuyển kinh tế vĩ mô.
2.2. Phương pháp xác định GDP theo lượng sản phẩm cuối cùng. 
2.3. Phương pháp xác định GDP theo luồng thu nhập và chi phí.
2.4. Xác định GDP theo phương pháp giá trị gia tăng.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Mối quan hệ giữa các chỉ tiêu phản ánh kết quả của nền kinh tế. 

3.1. Quan hệ giữa GNP và GDP.
3.2. Quan hệ giữa GNP và Tổng sản phẩm quốc dân ròng (NNP).
3.3. Quan hệ giữa NNP và thu nhập quốc dân (Y).
3.4. Quan hệ giữa (Y) và thu nhập khả dụng ( YD).
	Thời gian: 01 giờ

	4. Các đồng nhất thức kinh tế vĩ mô cơ bản.


4.1. Đồng nhất thức tiết kiệm và đầu tư.
4.2. Đồng nhất thức mô tả mối quan hệ giữa các khu vực trong nền kinh tế.
	Thời gian: 06 giờ


Chương 4: Tổng cầu và sản lượng cân bằng 

Mục tiêu: 

- Trình bày được tổng cầu và sản lượng cân bằng;

- Phân biệt được chính sách tài khóa trong lý thuyết và trong thực tế;

- Rèn luyện tính siêng năng và chuyên nghiệp cho học sinh.

	1. Tổng cầu và sản lượng cân bằng.
 
1.1. Tổng cầu trong mô hình giản đơn.
1.2. Tổng cầu trong nền kinh tế đóng, có sự tham gia của chính phủ.
1.3. Tổng cầu trong nền kinh tế mở.
	Thời gian: 04 giờ


	2. Chính sách tài khoá.
 
2.1. Chính sách tài khoá trong lý thuyết.
2.2. Chính sách tài khoá trong thực tế.
2.3. Chính sách tài khoá và vấn đề thâm hụt ngân sách. 
	Thời gian: 05 giờ

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 5: Tiền tệ và chính sách tiền tệ

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm cơ bản về chức năng của tiền và các loại tiền;

· Tính toán và phân tích được mức cung và chính sách tài khóa;

· Rèn luyện tính siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Tiền tệ và chức năng của tiền tệ.  
 
1.1. Khái niệm về tiền.
1.2. Chức năng của tiền.
1.3. Các loại tiền.
	Thời gian: 02 giờ


	2. Mức cung tiền và vai trò kiểm soát tiền của Ngân hàng Trung ương. 
 
2.1. Tiền cơ sở.
2.2. Hoạt động của Ngân hàng Thương mại. 

2.3. Xác định mức cung tiền (MS).
2.4. Ngân hàng Trung ương (NHTW) và vai trò kiểm soát tiền tệ của (NHTW).
	Thời gian: 02 giờ

	3.  Nhu cầu tiền tệ.


3.1. Các loại tài sản tài chính.
3.2. Nhu cầu về tiền.
3.3. Mức cầu về tài sản.
3.4. Mối quan hệ giữa mức cầu tiền và mức cầu trái phiếu.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Tiền tệ lãi suất và tổng cầu.


4.1. Cân bằng thị trường tiền tệ.
4.2. Lãi suất với tổng cầu.
4.3. Mô hình IS – LM. 
	Thời gian: 02 giờ

	5. Chính sách tài khoá, tiền tệ và sự phối hợp giữa hai chính sách.

5.1. Chính sách tài khoá.
5.2. Chính sách tiền tệ.
5.3. Phối hợp chính sách tài khoá và tiền tệ.
	Thời gian: 02 giờ

	6. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 6: Tổng cung và chu kỳ kinh doanh

Mục tiêu: 

- Trình bày được thị trường cung – cầu lao động;

- Phân tích được mối quan hệ cung – cầu;

- Trình bày được chu kỳ kinh doanh;

- Ứng dụng phân tích được mối quan hệ cung cầu cho một tổ chức;

- Tích cực, chủ động học tập.
	1. Tổng cung và thị trường lao động  

1.1. Thị trường lao động.

1.2. Giá cả, tiền công và việc làm.

1.3. Hai trường hợp đặc của đường tổng cung.  

1.4. Đường tổng cung thực tế ngắn hạn.
	Thời gian: 02 giờ


	2. Mối quan hệ tổng cung, tổng cầu và quá trình tự điều chỉnh của nền kinh tế. 
  

2.1. Mối quan hệ giữa tổng cung và tổng cầu.
2.2. Sự điều chỉnh trong ngắn hạn – trung hạn – dài hạn.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Chu kỳ kinh doanh.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ



Chương 7: Thất nghiệp và Lạm Phát

Mục tiêu: 

- Trình bày được được thất nghiệp và lạm phát;

- Phân tích được mối quan hệ giữa thất nghiệp và lạm phát;

- Rèn luyện tính chuyên nghiệp và khả năng sáng tạo cho sinh viên.
	1. Thất nghiệp.

 
1.1. Tác hại của thất nghiệp.
1.2. Thống kê chỉ tiêu thất nghiệp.
1.3. Phân loại thất nghiệp.
1.4. Tỷ lệ thất nghiệp tự nhiên.
1.5. Hạ thấp tỷ lệ thất nghiệp.
	Thời gian: 02 giờ


	2. Lạm phát.


2.1. Lạm phát là gì.
2.2. Quy mô của lạm phát.
2.3. Tác hại của lạm phát.
2.4. Các lý thuyết về lạm phát.
	Thời gian: 01 giờ

	3. Mối quan giữa lạm phát và thất nghiệp. 


3.1. Đường Phillips ban đầu.
3.2. Đường Phillips mở rộng.
3.3. Đường Phillips trong dài hạn.
3.4. Khắc phục lạm phát.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 8: Kinh tế vĩ  mô trong nền kinh tế mở

Mục tiêu: 

· Trình bày được vai trò của tỷ giá hối đoái;

· Trình bày được mối quan hệ giữa tỷ giá hối đoái và cán cân thanh toán trong thương mại quốc tế;

· Phân tích được tác động của chính sách kinh tế vĩ mô trong nền kinh tế mở;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Nguyên tắc lợi thế so sánh trong thương mại quốc tế.
	Thời gian: 02 giờ

	2. Cán cân thanh toán quốc tế.
	Thời gian: 02 giờ  

	3. Tỷ giá hối đoái và hệ thống tài chính quốc tế. 
 

3.1. Tỷ giá hối đoái và thị trường ngoại hối.

3.2. Mối quan hệ giữa tỷ giá hối đoái và cán cân thanh toán.

3.3. Hệ thống tiền tệ quốc tế.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Tác động của chính sách kinh tế vĩ mô chủ yếu trong điều kiện nền kinh tế mở.

 
	Thời gian: 01 giờ  


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Kinh tế vĩ mô;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Kinh tế;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung: đánh giá.

Kiến thức: 

- Đánh giá lý thuyết về các nội dung trong 8 chương học.

Kỹ năng: 

- Đánh giá qua các bài tập, thực hành về các nhân tố trong Kinh tế vĩ mô.

Thái độ: 

- Nghiêm túc khi nghiên cứu.
- Rèn luyện tác phong làm việc nghiêm túc, tích cực, năng động, sáng tạo và độc lập.
· Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của mô đun;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng môn học: 

Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học: 

- Giáo viên trình bày lý thuyết trên lớp những phần căn bản và trọng tâm;

- Giáo viên hướng dẫn sinh viên thực hành nghiệp vụ trên lớp trên nền tảng lý thuyết đã học;

- Giáo viên gợi mở và hướng dẫn những nội dung mở rộng cần nghiên cứu, sinh viên tự đọc tài liệu và làm bài tập để tìm hiểu thêm và cũng cố kiến thức đáp ứng yêu cầu kiểm tra của giáo viên.

3. Những trọng tâm môn học cần chú ý:


Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5, chương 6, chương 7
4. Tài liệu cần tham khảo:  
- PGS.TS Nguyễn Văn Công - Những vấn đề kinh tế vĩ mô cơ bản. NXB Thống kê, 2004;

- PGS.TS Nguyễn Văn Công – Bài tập kinh tế vĩ mô cơ bản. NXB Thống kê, 2004;

- PGS.TS Nguyễn Văn Công – Nguyên lý kinh tế vĩ mô 1 – NXB Lao động xã hội, 2009.

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC BẮT BUỘC

Tên môn học: Kinh doanh quốc tế 

                     Mã số môn học: MH 36
(Ban hành kèm theo Thông tư số     /     / TT-BLĐTBXH 

ngày     tháng      năm        của Bộ trưởng Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

KINH DOANH QUỐC TẾ

Mã số môn học: MH 36;

Thời gian môn học: 45 giờ;

(Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 15 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC.
- Vị trí:  Môn học Kinh doanh quốc tế được dạy song song với các môn chuyên môn nghề.
- Tính chất: Là môn học chuyên môn nghề tự chọn.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC.
- Trình bày được kiến thức về kinh doanh trong môi trường quốc tế, có cái nhìn toàn cầu;

- Phân tích được tìm ra những điểm khác biệt và tương đồng giữa các thị trường; 

- Nhận biết được các cơ hội và cách thách thức trong kinh doanh quốc tế;

- Rèn luyện được kỹ năng làm việc theo nhóm, thực hành giao tiếp quốc tế;

- Luyện tập cho sinh viên có thể làm việc trong các doanh nghiệp với môi trường kinh doanh toàn cầu và các nền văn hoá khác nhau.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC.


1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian: 
	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lư thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Tổng quan về kinh doanh quốc tế
	5
	5
	0
	0

	
	1. Một số vấn đề  chung về kinh doanh quốc tế
	3
	3
	 
	 

	
	2. Xu hướng toàn cầu hóa
	2
	2
	 
	 

	II
	Chương 2: Thương mại quốc tế
	5
	4
	1
	0

	
	1. Thương mại quốc tế
	1
	1
	 
	 

	
	2. Lý  thuyết về thương mại quốc tế
	2
	2
	 
	 

	
	3. Tác động của Chính phủ đến thương mại quốc tế
	2
	1
	1
	 

	III
	Chương 3: Đầu tư trực tiếp nước ngoài
	5
	3
	1
	1

	
	1. Các lư thuyết về đầu tư trực tiếp nước ngoài
	1
	1
	 
	 

	
	2. Sự can thiệp của chính phủ đối với FDI
	2
	2
	 
	 

	
	3. Tổ chức thực hiện đầu tư trực tiếp nước ngoài tại Việt nam
	1
	 
	1
	 

	
	Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	IV
	Chương 4: Kinh doanh tài chính tiền tệ quốc tế
	5
	3
	2
	0

	
	1. Những vấn đề chung về thị trường tài chính quốc tế
	1
	1
	 
	 

	
	2. Thị trường ngoại hối
	1
	1
	 
	 

	
	3. Tỷ giá hối đoái
	1
	 
	1
	 

	
	4. Kinh doanh ngoại hối
	1
	 
	1
	 

	
	5. Các biện pháp pḥng chống rủi ro tỷ giá
	1
	1
	 
	 

	V
	Chương 5: Kinh doanh các dịch vụ quốc tế
	5
	2
	2
	1

	
	1. Khái quát chung về dịch vụ quốc tế
	2
	1
	1
	 

	
	2. Các lĩnh vực dịch vụ quốc tế
	2
	1
	1
	 

	
	3. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	VI
	Chương 6: Liên kết dinh tế khu vực
	6
	4
	2
	 

	
	1. Liên kết kinh tế khu vực
	3
	2
	1
	 

	
	2. Các liên kết kinh tế trên thế giới
	3
	2
	1
	 

	 

VII

 

 
	Chương 7: Các yếu tố văn hóa, chính trị và pháp luật trong kinh doanh quốc tế
	7
	5
	2
	0

	
	1. Văn hóa
	2
	2
	0
	 

	
	2. Chính trị
	3
	2
	1
	 

	
	3. Luật pháp
	2
	1
	1
	 

	VIII
	Chương 8: Hoạch định chiến lược toàn cầu
	7
	4
	2
	1

	
	1. Lựa chọn chiến lược kinh doanh quốc tế
	3
	2
	1
	 

	
	2. Thực hiện chiến lược kinh doanh quốc tế
	3
	2
	1
	 

	
	3. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	 
	Cộng
	45
	30
	12
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

Chương 1:  Tổng quan về kinh tế quốc tế. 

Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm kinh doanh quốc tế;
- Trình bày được các hình thức kinh doanh quốc tế;

- Nhận diện được các xu thế toàn cầu hóa;

- Rèn luyện được tính siêng năng cho sinh viên.

	1. Một số vấn đề  chung về kinh doanh quốc tế.

1.1. Kinh doanh quốc tế. 

1.3. Các chủ thể tham gia vào hoạt động kinh doanh quốc tế.

1.4. Các hình thức kinh doanh quốc tế.
	Thời gian: 03 giờ

	2. Xu hướng toàn cầu hóa.

2.1. Các loại toàn cầu hóa.

2.2. Các dạng  lợi ích toàn cầu hóa.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 2: Thương mại quốc tế

Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm thương mại quốc tế;
- Trình bày được lý thuyết về thương mại quốc tế;

- Trình bày được các tác động của Chính phủ vào thương mại quốc tế;

- Nhận diện được các công cụ của Chính phủ tác độngvào thương mại quốc tế;

- Rèn luyện được tính siêng năng cho sinh viên.

	1. Thương mại quốc tế.

1.1. Khái niệm thương mại quốc tế. 

1.2.  Lợi ích từ thương mại quốc tế. 
	Thời gian: 01 giờ

	2. Lý thuyết về thương mại quốc tế.

2.1. Thuyết lợi thế tuyệt đối.

2.2. Thuyết lợi thế so sánh.

2.3. Lý thuyết tỷ lệ các yếu tố.

2.4. Các thuyết thương mại quốc tế.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Tác động của Chính phủ đến thương mại quốc tế.

3.1. Động cơ can thiệp của chính phủ vào thương mại.

3.2. Các công cụ hạn chế thương mại.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 3: Đầu tư trực tiếp nước ngoài

Mục tiêu: 
- Trình bày được đặc điểm đầu tư trực tiếp nước ngoài;
- Phân tích được công cụ can thiệp của chính phủ đối với FDI;

- Rèn luyện được tính siêng năng cho sinh viên.

	1. Các lý thuyết về đầu tư trực tiếp nước ngoài.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Sự can thiệp của chính phủ đối với FDI.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Tổ chức thực hiện đầu tư trực tiếp nước ngoài tại Việt nam.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Kiểm tra
	Thời gian: 01 giờ


Chương 4: Kinh doanh tài chính tiền tệ quốc tế
Mục tiêu: 
- Trình bày được Thị trường tài chính quốc tế;
- Nắm được tỷ giá hối đoái; 

- Phân tích được kinh doanh hối đoái;

- Rèn luyện được tính tích cực và siêng năng cho sinh viên.

	1. Những vấn đề chung về thị trường tài chính quốc tế.
	Thời gian: 04 giờ

	1.1. Thị trường ngoại hối.
	 

	1.2. Tỷ giá hối đoái.
	 

	1.3. Kinh doanh ngoại hối.
	 

	2. Các biện pháp phòng chống rủi ro tỷ giá.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 5: Kinh doanh các dịch vụ quốc tế 

Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm dịch vụ quốc tế;
-  Nhận diện được các lĩnh vực dịch vụ quốc tế;

- Rèn luyện được tính tích cực và siêng năng cho sinh viên.

	1. Khái quát chung về dịch vụ quốc tế.
	Thời gian: 02 giờ

	1.1. Khái niệm dịch vụ quốc tế.

1.2. Vai trò.

2. Các lĩnh vực dịch vụ quốc tế.
	Thời gian: 02 giờ

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 6: Liên kết kinh tế khu vực 

Mục tiêu: 
- Trình bày được mục tiêu của liên kết thương mại khu vực;
- Trình bày được lợi ích của liên kết thương mại khu vực;
- Trình bày được hạn chế của liên kết thương mại khu vực;
- Nhận diện được các dạng của liên kết thương mại khu vực;
- Rèn luyện được tính siêng năng cho sinh viên.

	1. Liên kết kinh tế khu vực.

1.1. Mục tiêu của liên kết khu vực. 

1.2.  Các cấp độ liên kết khu vực. 

1.3. Lợi ích của liên kết khu vực.
	Thời gian: 03 giờ

	2. Các liên kết kinh tế trên thế giới.

2.1. Hạn chế của liên kết khu vực.

2.2. Hệ thống thương mại toàn cầu.

2.3. Tổ chức thương mại thế giới (WTO).
	Thời gian: 03 giờ


Chương 7: Các yếu tố văn hóa, chính trị và luật pháp trong kinh doanh quốc tế 

Mục tiêu: 
- Trình bày được các yếu tố văn hóa ;
- Mô tả  được  hệ thống chính trị và các rủi ro của hệ thống chính trị;
- Trình bày được vấn đề cơ bản của hệ thống luật pháp trên thế giới;

- Nhận diện được các tác động của luật pháp vào thương mại hóa;

- Rèn luyện được tính siêng năng và chuyên cần cho sinh viên.

	1. Văn hóa.

1.1. Văn hóa địa phương. 

1.2.  Các thành tố của văn hóa.  
	Thời gian: 02 giờ

	2. Chính trị.

2.1. Hệ thống chính trị.

2.2. Rủi ro chính trị.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Luật pháp.

3.1. Hệ thống pháp luật trên thế giới.

3.2. Vấn đề pháp luật toàn cầu.

3.3. Tác động của pháp luật vào thương mại hóa.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 8: Chiến lược kinh doanh toàn cầu

Mục tiêu: 
- Trình bày được các chiến lược kinh doanh quốc tế;
- Vận dụng được các chiến lược kinh doanh quốc tế vào hoạt động kinh doanh;

- Rèn luyện được tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Lựa chọn chiến lược kinh doanh quốc tế.

1.1. Chiến lược quốc tế. 

1.2.  Chiến lược xuyên quốc gia.  

1.3. Chiến lược đa quốc gia.  

1.4. Chiến lược toàn cầu.  
	Thời gian: 03 giờ

	2. Thực hiện chiến lược kinh doanh quốc tế.

2.1. Thâm nhập thị trường quốc tế.

2.2. Mô hình thâm nhập thị trường quốc tế.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Kinh doanh quốc tế;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Kinh doanh quốc tế;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:

· Thương mại quốc tế;
· Đầu tư quốc tế;
· Lĩnh vực kinh doanh quốc tế.
Kỹ năng:
· Tỷ giá hối đoái;

· Thị trường ngoại hối;

· Liên kết kinh tế;
· Chiến lược kinh doanh quốc tế.

Thái độ:

- Xác định đúng mục tiêu của môn học;

- Có thái độ nghiêm túc, cẩn thận và chính xác trong luyện tập;

- Tham gia 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của môn học;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

· Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 
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.

· 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.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 

Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5, Chương 6, Chương 7.

4. Tài liệu cần tham khảo:   

- Giáo trình Kinh Doanh Quốc tế - Trường Đại học kinh tế quốc dân Hà Nội– NXB THống Kê,  2004;

       - TS.Quách Thị Bửu Châu, Ths. Nguyễn Thị Được, Ths, Nguyễn Thị Hồng Thu - Quản trị  Kinh Doanh Quốc tế, NXB Lao động Xã hội, 2008.
       - TS. Bùi Lê Hà- Nguyễn Đông Phương, Quản trị kinh doanh quốc tế, NXB Lao động, 2010.

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

Tên môn học: Tin học văn phòng
                Mã số môn học: MH 37
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN

TIN HỌC VĂN PHÒNG

Mã số môn học: MH 37;

Thời gian môn học: 75 giờ;
        
(Lý thuyết:15 giờ; Thực hành: 60 giờ)
1. Vị TRÍ, TÍNH CHẤ CỦA MÔN HỌC.
· Vị trí: Là môn học tự chọn trong nội dung chương trình đào tạo của nghề Marketing thương mại, được bố trí giảng dạy sau các môn học chung.
· Tính chất:  Là môn học cơ sở tự chọn.
II. MỤC TIÊU MÔN HỌC.
·  Sử dụng được  phần mềm soạn thảo văn bản (Microsoft Word) để tạo các tài liệu đạt tiêu chuẩn văn phòng;

·  Sử dụng được  phần mềm bảng tính (Microsoft Excel) để tạo lập, biểu diễn các kiểu dữ liệu: số, chuỗi ký tự, thời gian, biểu đồ; 

·  Sử dụng được phần mềm trình diễn (Microsoft PowerPoint) để tạo lập, trình diễn báo cáo, chuyên đề một cách chuyên nghiệp;
·  Điều chỉnh và in ấn được các văn bản đã soạn thảo;
·  Xác định được phần mền cần soạn thảo văn bản cho phù hợp;
·  Rèn luyện tính cẩn thận, chăm chỉ trong học tập và luyện tập.
III. NỘI DUNG CỦA MÔN HỌC.
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Tổng quan về Microsoft word
	8
	2
	6
	0

	
	1. Giới thiệu microsoft word
	1
	1
	 
	 

	
	2. Các thao tác căn bản trên một tài liệu
	3
	1
	2
	 

	
	3. Soạn thảo văn bản
	4
	 
	4
	 

	II
	Chương 2: Trình bày văn bản
	12
	2
	9
	1

	
	1. Định dạng văn bản                                                         
	2
	1
	1
	 

	
	2. Chèn các đối tượng vào văn bản
	4
	1
	3
	 

	
	3. Các hiệu ứng đặc biệt
	5
	 
	5
	 

	
	4. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	III
	Chương 3: Xử lý bảng biểu (Table)
	6
	1
	5
	0

	
	1. Chèn bảng biểu vào văn bản                                                           
	2
	 
	2
	 

	
	2. Các thao tác trên bảng biểu
	3
	 
	3
	 

	
	3. Thay đổi cấu trúc bảng biểu
	1
	1
	 
	 

	IV
	Chương 4: Bảo mật và In ấn
	5
	1
	3
	1

	
	1. Bảo mật
	1
	 
	1
	 

	
	2. In ấn
	1
	 
	1
	 

	
	3. In trộn văn bản
	2
	1
	1
	 

	
	4. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	V
	Chương 5: Tổng quan về Excel
	9
	2
	7
	0

	
	1. Giới thiệu Excel
	2
	1
	1
	 

	
	2. Làm việc với bảng tính
	7
	1
	6
	 

	VI
	Chương 6: Hàm trong EXCEL
	13
	2
	10
	1

	
	1. Các khái niệm
	1
	1
	 
	 

	
	2. Hàm xử lư dữ liệu dạng số 
	1
	 
	1
	 

	
	3. Hàm xử lư dữ liệu dạng chuỗi  
	2
	 
	2
	 

	
	4. Hàm xử lư dữ liệu dạng ngày tháng
	1
	 
	1
	 

	
	5. Hàm thống kê và thống kê có điều kiện
	3
	1
	2
	 

	
	6. Hàm logic
	3
	 
	3
	 

	
	7. Hàm t́m kiếm và tham số
	1
	 
	1
	 

	
	8. Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	VII
	Chương 7: Cơ sở dữ liệu (DATABASE)
	5
	1
	4
	0

	
	1.Các khái niệm                                                            
	1
	1
	 
	 

	
	2.Các thao tác với cơ sở dữ liệu
	4
	 
	4
	 

	VIII
	Chương 8: Đồ thị và in ấn
	4
	1
	2
	1

	
	1.Đồ thị                                                        
	2
	1
	1
	 

	
	2.In ấn
	1
	 
	1
	 

	
	3.Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	IX
	Chương 9:Tổng quan Power Point
	5
	1
	4
	0

	
	1.Giới thiệu Power Point                                                          
	1
	1
	 
	 

	
	2.Làm việc với Presentation-Slide
	4
	 
	4
	 

	X
	Chương 10: Hiệu ứng và Tŕnh diễn
	8
	2
	5
	1

	
	1.Tạo hiệu ứng cho đối tượng                                                       
	4
	1
	3
	 

	
	2.Tŕnh diễn Slide
	3
	1
	2
	 

	
	3.Kiểm tra
	1
	 
	 
	1

	 
	Tổng cộng
	75
	15
	55
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

Chương 1: Tổng quan về Microsoft word

Mục tiêu: 

- Mô tả được tổng quan về Microsoft word;

- Trình bày được trình tự soạn thảo văn bản;

- Xác định được các thao tác căn bản cần sử dụng trên một tài liệu;

- Soạn thảo được văn bản theo đúng quy định;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Giới thiệu microsoft word.                                                             
	Thời gian: 01 giờ

	1.1. Khái niệm Word.

1.2. Chức năng microsoft word.
2. Các thao tác căn bản trên một tài liệu.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Soạn thảo văn bản.
	Thời gian: 04 giờ


Chương 2: Trình bày văn bản

Mục tiêu: 

- Định dạng được văn bản cần soạn thảo;

- Chèn được các biểu tượng vào văn bản;

- Tạo được các hiệu ứng đặc biệt trong văn bản;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Định dạng văn bản.                                                             
	Thời gian: 02 giờ

	2. Chèn các đối tượng vào văn bản.
	Thời gian: 04 giờ

	3. Các hiệu ứng đặc biệt.
	Thời gian: 05giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 3: Xử lý bảng biểu (Table)

Mục tiêu: 

- Chèn, tạo được các bảng biểu vào trong văn bản;

- Trình bày được các nội dung trên bảng biểu;

- Xác định được các thao tác căn bản cần sử dụng trên bảng biểu;

- Thay đổi được cấu trúc bảng biểu cho phù hợp;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Chèn bảng biểu vào văn bản.                                                             
	Thời gian: 02 giờ

	2. Các thao tác trên bảng biểu.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Thay đổi cấu trúc bảng biểu.
	Thời gian: 01giờ


Chương 4: Bảo mật và In ấn

Mục tiêu: 

- Thực hiện được thao tác đặt mật khẩu cho file văn bản;

-  Điều chỉnh được các chế độ, hiệu chỉnh trước khi in ấn;

- In được đúng văn bản cần in;

- Trộn được các văn bản cần trộn;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Bảo mật.
	Thời gian: 01 giờ

	2. In ấn.
	Thời gian: 01 giờ

	3. In trộn văn bản.
	Thời gian: 02 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 5: Tổng quan về Excel

Mục tiêu: 
- Mô tả được tổng quan về excel;

- Trình bày được khái niệm bảng tính;

- Xác định được cách thức tổ chức làm việc của bảng tính;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Giới thiệu excel.
	Thời gian: 02 giờ

	2. Làm việc với bảng tính.
	Thời gian: 07 giờ


Chương 6: Hàm trong Excel

Mục tiêu: 

-  Trình bày được các khái niệm về hàm trong excel;

· Mô tả được cú pháp của từng hàm trong excel;

· Vận dụng được các hàm trong excel để tính toán;

· Lồng ghép được các hàm excel với nhau;

· Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Các khái niệm.                                                             
	Thời gian: 01 giờ

	2. Các hàm xử lý dữ liệu.

2.1. Hàm xử lý dữ liệu dạng số.
	Thời gian: 11 giờ

	2.2. Hàm xử lý dữ liệu dạng chuỗi.
	 

	2.3. Hàm xử lý dữ liệu dạng ngày tháng.
	 

	2.4. Hàm thống kê và thống kê có điều kiện.
	 

	2.5. Hàm logic.
	 

	2.6. Hàm tìm kiếm và tham số.
	 

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 7: Cơ sở dữ liệu 

Mục tiêu: 

- Trình bày được trình các khái niệm về cơ sở dữ liệu;

- Xác định được các thao tác với cơ sở dữ liệu;

- Soạn thảo được văn bản theo đúng quy định với cơ sở dữ liệu;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Các khái niệm.                                                             
	Thời gian: 01 giờ

	2. Các thao tác với cơ sở dữ liệu.
	Thời gian: 04 giờ


Chương 8: Đồ thị và in ấn

Mục tiêu: 

- Trình bày được khái niệm đồ thị;

- Xác định được loại đồ thị cần sử dụng phù hợp và vẽ đồ thị chính xác;

- In được văn bản cần thiết;

- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Đồ thị.                                                             
	Thời gian: 02 giờ

	2. In ấn.
	Thời gian: 01 giờ

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 9: Tổng quan về Power Point

Mục tiêu: 

- Mô tả được tổng quan về power point;

- Soạn thảo được văn bản theo đúng quy định trên power point;

- Sử dụng được phần mềm power point vào công việc
- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Giới thiệu power point.                                                             
	Thời gian: 01 giờ

	2. Làm việc với presentation-Slide.
	Thời gian: 04 giờ


Chương 10: Hiệu ứng và Trình diễn
Mục tiêu:

- Tạo được hiệu ứng trên power point trình chiếu;

- Trình diễn được nội dung trên các slide;
- Rèn luyện tính cẩn thận, tích cực, chủ động trong học và luyện tập.

	1. Tạo hiệu ứng cho đối tượng.                                                             
	Thời gian: 04 giờ

	2. Trình diễn slide.
	Thời gian: 03 giờ

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH. 
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành tin học
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

· Âm li, loa

· Micro.
3. Học liệu .
· Giáo trình Tin học văn phòng;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Tin học văn phòng;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

 V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

· Phần mềm soạn thảo văn bản (Microsoft Word) để tạo các tài liệu đạt tiêu chuẩn văn phòng;

· Phần mềm bảng tính (Microsoft Excel) để tạo lập, biểu diễn các kiểu dữ liệu: số, chuỗi ký tự, thời gian, biểu đồ; 

· Phần mềm trình diễn (Microsoft PowerPoint) để tạo lập, trình diễn báo cáo, chuyên đề một cách chuyên nghiệp;
· Điều chỉnh và in ấn;
Kỹ năng:

· Xác định phần mền cần soạn thảo văn bản cho phù hợp;
Thái độ:

· Rèn luyện tính cẩn thận, chăm chỉ trong học tập và luyện tập.
· Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của mô đun;

· Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra  và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH. 

1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

2.  Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học: 

· Giải thích các câu lệnh;

· Trình bày đầy đủ các lệnh trong nội dung bài học;

· Phát vấn các câu hỏi;

· Cho sinh viên thực hiện các câu lệnh trên máy tính và đặt các câu hỏi để  sinh viên trả lời;

· Phân nhóm cho các sinh viên thực hiện tính toán trên máy tính;

· 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;

· 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.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:


Bài 3, bài 4, bài 5, bài 6, bài 7, bài 8.
4. Tài liệu cần tham khảo.

· KS. Nguyễn Thanh Hải. Giáo trình tin học văn phòng. Nxb Văn hóa thông tin, 2008;

· Ngọc Kiên Cường. Giáo trình tin học văn phòng căn bản của Trường ĐH sư phạm kỹ thuật năm 2005.
· TS. Võ Văn Tuấn Dũng. Giáo trình tin học văn phòng của trường ĐH dân lập kỹ thuật công nghệ TP Hồ Chí Minh, 2010.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN 

Tên mô đun: Đạo đức kinh doanh
                Mã số mô đun: MĐ 38
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO
ĐẠO ĐỨC KINH DOANH

Mã số mô đun: MĐ 38;

Thời gian mô đun: 90 giờ;

    (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 60 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN. 

· Vị trí: Mô đun Đạo đức kinh doanh được giảng dạy song song với các môn học, mô đun chuyên ngành của nghề Marketing thương mại.

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN.
· Trình bày được các chuẩn mực đạo đức trong hoạt động Marketing;

· Trình bày được các chuẩn mực đạo đức trong doanh nghiệp;

· Trình bày được các biểu hiện văn hóa trong doanh nghiệp;

· Xác định được các nhân tố cấu thành văn hóa doanh nghiệp;

· Vận dụng được kiến thức vào xây dựng văn hóa doanh nghiệp;

· Vận dụng được các chuẩn mực đạo đức vào các hoạt động Marketing;

·  Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực, sáng tạo.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN.
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:
	Số

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Một số vấn đề chung về đạo đức kinh doanh
	10
	2
	 8
	 

	2
	Xây dựng đạo đức kinh doanh
	20
	7
	12
	1

	3
	Văn hóa doanh nghiệp
	20
	7
	13
	 

	4
	Xây dựng văn hóa doanh nghiệp
	20
	7
	12
	1

	5
	Văn hóa trong các hoạt động Marketing
	20
	7
	12
	1

	
	TỔNG CỘNG
	90
	30
	57
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Một số vấn đề chung về đạo đức kinh doanh
Thời gian : 10 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được khái niệm đạo đức và đạo đức kinh doanh;

· Nhận diện được các vấn đề đạo đức kinh doanh;

· Vận dụng được các chuẩn mực đạo đức cá nhân vào lĩnh vực kinh doanh;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	1. Khái niệm về đạo đức kinh doanh.

1.1.  Đạo đức.

1.2.  Đạo đức kinh doanh.
	

	2. Sự cần thiết của đạo đức kinh doanh. 

2.1.  Vấn đề đạo đức trong kinh doanh.
2.2.  Nguồn gốc của vấn đề đạo đức.
2.3.  Nhận diện các vấn đề đạo đức.                                      
	

	3. Các chuẩn mực của đạo đức kinh doanh.

3.1.  Chuẩn mực trong kinh tế xã hội.

3.2.  Đức tính cho cá nhân.
	

	
	


Bài 2: Xây dựng đạo đức kinh doanh    
Thời gian : 20 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được khía cạnh đạo đức kinh doanh;

· Xác định được các hành vi đạo đức  kinh doanh;

· Áp dụng được các vấn đề đạo đức trong hoạt động marketing;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	1. Các khía cạnh thể hiện đạo đức kinh doanh

1.1. Xem xét trong các chức năng của doanh nghiệp

1.2. Xem xét trong quan hệ với các đối tượng hữu quan
	

	2. Các hành vi đạo đức kinh doanh.
2.1. Đạo đức trong ứng xử trong doanh nghiệp.

2.2. Đạo đức trong cạnh tranh.
	

	3. Xây dựng đạo đức trong hoạt động Marketing.
3.1. Quảng cáo.

3.2. Truyền thông.
	

	4. Kiểm tra.
	


Bài 3: Văn hóa doanh nghiệp


  Thời gian : 20 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được khái niệm và đặc điểm văn hóa doanh nghiệp;

· Nhận diện được các biểu hiện của văn hóa doanh nghiệp;

· Nắm được các nhân tố tạo lập văn hóa doanh nghiệp;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	1. Khái niệm và đặc điểm văn hoá doanh nghiệp.

1.1. Khái niệm.
1.2. Đặc điểm. 
	

	2. Biểu hiện của văn hoá doanh nghiệp.
2.1. Các biểu trưng trực quan của văn hoá doanh nghiệp.

2.2. Các biểu trưng phi trực quan của văn hoá doanh nghiệp.
	

	3. Nhân tố tạo lập văn hoá doanh nghiệp.

3.1.  Phong cách lãnh đạo mang triết lý văn hoá.

3.2. Quản lý hình tượng.

3.3. Các hệ thống trong tổ chức.


	


  Bài 4: Xây dựng văn hóa doanh nghiệp 

    Thời gian : 20 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được vai trò của nhà lãnh đạo trong xây dựng văn hóa doanh nghiệp;

· Xây dựng được hệ thống các chương trình định hướng văn hóa doanh nghiệp;

· Tổ chức được các chương trình định hướng văn hóa tại doanh nghiệp;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	1. Xây dựng phong cách quản lý.

1.1. Vai trò của người quản lý.

1.2. Năng lực lãnh đạo và quyền lực của người quản lý .

1.3. Phong cách lãnh đạo.

1.4. Vận dụng trong quản lý.
	

	2. Xây dựng hệ thống tổ chức. 

2.1. Quan điểm tổ chức định hướng môi trường.

2.2. Quan điểm tổ chức định hướng con người.

2.3. Quan điểm tổ chức – con người.
	

	3. Xây dựng chương trình đạo đức.

3.1. Xây dựng chương trình giao ước đạo đức.

3.2 .Tổ chức thực hiện, điều hành và giám sát.

3.3. Kiểm tra việc thực hiện các chương trình giao ước đạo đức.
	

	4. Kiểm tra.
	


Bài 5: Văn hóa trong hoạt động Marketing    Thời gian : 20  giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được đặc điểm của văn hóa trong lựa chọn thị trường;

· Trình bày được  đặc điểm của văn hoá trong quyết định về sản phẩm;

· Thực hiện tốt văn hóa các trong hoạt động truyền thông marketing và trong định hướng với khách hàng;

·  Rèn luyện được tính chuyên nghiệp, tích cực cho sinh viên.

	1. Xây dựng văn hóa trong hoạt động Marketing    

1.1. Văn hoá trong lựa chọn thị trường mục tiêu.  
	

	1.2. Văn hoá trong quyết định về sản phẩm.
	

	1.3. Văn hoá trong hoạt động truyền thông marketing.
	

	1.4.Văn hoá trong định hướng với khách hàng.
2. Tình huống thực hành.
	

	3. Kiểm tra.
	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

· Âm li, loa

· Micro.
3. Học liệu.
· Giáo trình Đạo đức kinh doanh;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Đạo đức kinh doanh;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:
·  Đạo đức và đạo đức kinh doanh;

·  Đạo đức trong Marketing;

·  Văn hóa doanh nghiệp.

Kỹ năng:
- Đạo đức kinh doanh;

- Đạo đức trong Marketing;

- Văn hóa doanh nghiệp.

Thái độ:

 - Tích cực, chủ động, sáng tạo và năng động trong học tập nghiên cứu;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài 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 nghề.
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 
- Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế để học viên hiểu rõ bài hơn;

- Tổ chức thảo luận nhóm, báo cáo chuyên đề, vận dụng các tình huống thực tế về đạo đức kinh doanh và văn hóa doanh nghiệp trong các doanh nghiệp hiện tại.
3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý: 
- Bài 2.
4. Tài liệu cần tham khảo:
         - Nguyễn Mạnh Quân, Đạo đức kinh doanh và văn hóa kinh doanh, NXB Đại học KTQD, 2009.


   - PGS. TS. Dương Thị Liễu, Văn hóa kinh doanh, NXB Đại học KTQD, 2010.
          - Laura P. Hartman - Joe Desjardins (Dịch giả: Nhóm Dịch Thuật DTU). Đạo đức kinh doanh - Business Ethics - NXB. Tổng hợp TP.HCM.

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN

Tên mô đun: Phân tích hoạt động kinh doanh
                     Mã số mô đun: MĐ 39
(Ban hành theo Thông tư số      /     /TT – BLĐTBXH  ngày      tháng     năm 20

của Bộ trưởng Bộ Lao động – Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH  MÔ ĐUN ĐÀO TẠO 
PHÂN TÍCH HOẠT ĐỘNG KINH DOANH

Mã số mô đun: MĐ 39;

Thời gian môn học: 90 giờ;
                (Lý thuyết: 45 giờ; Thực hành: 45 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN.
· Vị trí: Mô đun phân tích hoạt động kinh doanh thuộc nhóm các mô đun chuyên môn của nghề marketing thương mại, được bố trí giảng dạy sau khi đã học xong các mô đun chuyên môn của nghề.
· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN.
· Nhận biết được các đối tượng nghiên cứu của phân tích hoạt động kinh doanh trong doanh nghiệp;

· Xác định được những nội dung cần phân tích, các phương pháp phân tích và tiến trình tổ chức phân tích;

· Xây dựng được các phương trình kinh tế khoa học phù hợp với từng đối tượng cần phân tích;

· Lựa chọn đúng các phương pháp để phân tích, đánh giá và xác định chính xác mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đến đối tượng phân tích; 

· Phân tích tình hình kinh doanh của doanh nghiệp ở từng khâu, từng giai đoạn. Từ đó, tìm các nguyên nhân và đề xuất giải pháp phù hợp;

· Vận dụng được các kiến thức cơ sở và chuyên môn của kinh tế, kế toán, tài chính thống kê để phân tích mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đến đối tượng cần phân tích;

· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp.
III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

	Số

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Khái quát chung của phân tích hoạt động kinh doanh.
	5
	5
	
	

	2
	Phân tích môi trường kinh doanh, thị trường và chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp.
	15
	10
	5
	

	3
	Phân tích tình hình sử dụng các yếu tố sản xuất của doanh nghiệp.
	15
	5
	9
	1

	4
	Phân tích chi phí sản xuất và giá thành sản xuất sản phẩm.
	20
	10
	10
	

	5
	Phân tích kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh.
	20
	10
	9
	1

	6
	Phân tích tình hình tài chính của doanh nghiệp.
	15
	5
	9
	1

	
	Cộng
	90
	45
	42
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết  

Bài 1: Khái quát chung của phân tích hoạt động kinh doanh

Thời gian: 05 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa của phân tích hoạt động kinh doanh trong hệ thống quản lý doanh nghiệp;

· Nhận biết được đối tượng nghiên cứu của phân tích hoạt động kinh doanh; 

· Vận dụng được  phương pháp phân tích chủ yếu nhất của phân tích hoạt động kinh doanh vào phân tích hoạt động kinh doanh cụ thể của doanh nghiệp;

· Phân loại được các hình thức phân tích hoạt động kinh doanh để vận dụng vào tổ chức phân tích hoạt động kinh doanh ở doanh nghiệp;
· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực, chủ động sáng tạo.
	1. Khái niệm, nội dung và ý nghĩa của PTHĐKD.  

	1.1. Khái niệm. 

	1.2. Đối tượng của phân tích hoạt động kinh doanh .

	1.3. Nội dung của phân tích hoạt động kinh. 

	2. Các phương pháp phân tích hoạt động kinh doanh.


	2.1. Phương pháp so sánh.

	2.2.  Phương pháp liên hệ cân đối. 

	2.3. Phương pháp phân tích chi tiết

	2.4. Phương pháp loại trừ.

	3. Tổ chức và phân loại phân tích kinh doanh.

	3.1. Các loại hình phân tích kinh doanh.

	3.2. Tổ chức công tác phân tích kinh doanh


Bài 2:  Phân tích môi trường kinh doanh, thị trường và chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp

Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được ý nghĩa, nội dung của phân tích thị trường;

· Phân biệt được sự ảnh hưởng của môi trường vi mô và môi trường vĩ mô đến hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp;

· Xây dựng và đánh giá được các chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp;

· Tổ chức thực hiện được việc điều tra thăm dò thị trường theo nhóm để xác định thái độ của người tiêu dùng đến sản phẩm của doanh nghiệp;

· Phân tích được hướng tăng trưởng và khả năng thâm nhập thị trường trong tương lai của doanh nghiệp;

· Hình thành ý thức tổ chức nhóm lập một số chiến lược kinh doanh với quy mô nhỏ để phân tích đánh giá.

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp cho sinh viên.



	1. Phân tích môi trường kinh doanh của doanh nghiệp.

	1.1. Phân tích môi trường vi mô.

	1.2. Phân tích môi trường vĩ mô.

	2. Phân tích thị trường.

	2.1. Ý nghĩa của phân tích thị trường.

	2.2.  Nội dung của phân tích thị trường.

	3. Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp.

	3.1. Yêu cầu và căn cứ khi xây dựng chiến lược kinh doanh.

	3.2. Nội dung cơ bản của chiến lược kinh doanh.

	4. Lựa chọn và quyết định chiến lược kinh doanh.

	4.1. Những nguyên tắc thẩm định và đánh giá chiến lược kinh doanh.

	4.2. Phương pháp lựa chọn và quyết định chiến lược kinh doanh
4.3. Những nguyên tắc thẩm định và đánh giá chiến lược kinh doanh.


Bài 3: Phân tích tình hình sử dụng các yếu tố sản xuất của doanh nghiệp

Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:
· Trình bày  được các yếu tố sản xuất chủ yếu của doanh nghiệp, những mặt cân đối và mất cân đối giữa các yếu tố sản xuất này;

· Phân biệt và tính được các loại năng suất lao động;

· Vận dụng được các phương pháp phân tích của phân tích hoạt động kinh doanh để đánh giá và xác định mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đến về lao động, tài sản cố định và nguyên vật liệu đến kết quả sản xuất của doanh nghiệp;

· Làm được thành thạo các bài tập ứng dụng;
· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Phân tích tính cân đối của các yếu tố sản xuất.
	

	2. Phân tích tính hình sử dụng lao động.
	

	2.1. Phân tích tình hình sử dụng số lượng lao động.
	

	2.2. Phân tích tình hình tăng (giảm) năng suất lao động
	

	2.3. Phương hướng nâng cao năng suất lao động.
	

	3. Phân tích tình hình sử dụng tài sản cố định.
	

	3.1. Phân tích tình hình trang bị kỹ thuật.
	

	3.2. Phân tích tình hình sử dụng tài sản cố định.
	

	4. Phân tích tình hình sử dụng nguyên vật liệu.
	

	4.1. Phân tích hiệu suất sử dụng nguyên vật liệu.
	

	4.2. Phân tích thường xuyên tình hình cung cấp nguyên vật liệu.
	

	4.3. Phân tích định kỳ tình hình cung cấp nguyên vật liệu
	

	5. Kiểm tra.
	


Bài 4: Phân tích chi phí sản xuất và giá thành sản xuất sản phẩm

Thời gian: 20 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được ý nghĩa và nội dung của phân tích chi phí và giá thành sản phẩm;

· Đưa ra được phương pháp đánh giá tình hình thực hiện kế hoạch giá thành của toàn bộ sản phẩm hàng hoá;

· Xác định các nhân tố ảnh hưởng đến tình hình thực hiện kế hoạch chi phí sản phẩm hàng hoá và kế hoạch hạ giá thành sản phẩm của doanh nghiệp;

· Làm được các bài tập ứng dụng.

· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Đánh giá chung tình hình thực hiện kế hoạch giá thành. của toàn bộ sản phẩm hàng hoá.

	1.1. Đánh giá tình hình biến động giá thành đơn vị.

	1.2. Đánh giá tình hình biến động tổng giá thành.

	2. Phân tích chi phí cho 1.000 đồng sản phẩm hàng hoá.

	2.1. Đánh giá chung tình hình thực hiện kế hoạch.

	2.2. Xác định các nhân tố ảnh hưởng đến chi phí.

	2.3. Tổng hợp ảnh hưởng của các nhân tố.

	3. Phân tích tình hình thực hiện kế hoạch hạ thấp giá thành.

	3.1. Xác định nhiệm vụ hạ giá thành của sản phẩm so sánh được.

	3.2. Xác định tình hình thực tế hạ giá thành của sản phẩm so sánh được.

	3.3. Kiểm tra tình hình thực hiện kế hoạch hạ giá thành của sản phẩm so sánh được.



Bài 5:  Phân tích kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh

Thời gian: 20 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được ý nghĩa và phương pháp phân tích chất lượng sản phẩm, kết quả tiêu thụ sản phẩm hàng hoá;

· Ứng dụng được các phương pháp phân tích để làm các bài tập cụ thể;

· Phân tích được các nguyên nhân chủ yếu ảnh hưởng đến kết quả tiêu thụ sản phẩm hàng hoá của doanh nghiệp;

· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Phân tích kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh.

	1.1. Phân tích kết quả khối lượng sản xuất.

	1.2. Phân tích tình hình đảm bảo chất lượng sản phẩm.

	2. Phân tích kết quả tiêu thụ sản phẩm hàng hoá.


	2.1. Nhiệm vụ  và ý nghĩa của tiêu thụ sản phẩm hàng hoá. 

	2.2. Yếu tố ảnh hưởng đến kết quả tiêu thụ sản phẩm.  

	3. Phân tích điểm hoà vốn.

	3.1. Khái niệm về điểm hoà vốn.

	3.2. Phương pháp xác định điểm hoà vốn.

	3.3. Đồ thị điểm hoà vốn.

	4. Kiểm tra .


Bài 6: Phân tích tình hình tài chính của doanh nghiệp

Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu: 
· Trình bày được khái niệm, ý nghĩa và nội dung của phân tích tình hình tài chính của doanh nghiệp;

· Xác định được các tài liệu sử dụng để phục vụ cho việc phân tích tình hình tài chính của doanh nghiệp;

· Vận dụng các phương pháp phân tích hoạt động kinh doanh để đánh giá khái quát tình hình tài chính và các tỷ số tài chính chủ yếu của doanh nghiệp;

· Phân tích và đánh giá được tình hình tài chính của một doanh nghiệp để đưa ra các quyết định tài chính tối ưu từ kết quả của quá trình phân tích;

· Rèn luyện tinh thần học tập, làm việc nghiêm túc, tích cực.

	1. Mục tiêu, ý nghĩa và công cụ phân tích báo cáo tài chính.

	1.1. Khái niệm.

	1.2. Ý nghĩa. 

	1.3. Nhiệm vụ, nội dung và công cụ phân tích tình hình tài chính của DN.

	2. Đánh giá khái quát tình hình tài chính của doanh nghiệp.   

	2.1. Đánh giá chung.

	2.2. Phân tích cơ cấu tài sản. 

	2.3. Phân tích cơ cấu nguồn vốn của doanh nghiệp.

	3. Phân tích các tỷ số tài chính chủ yếu.

	3.3. Các tỷ số kết cấu vốn/tài sản; 
3.4. Các tỷ số kết cấu nguồn vốn.

	3.3. Các tỷ số phản ánh khả năng thanh toán.

	3.4. Các tỷ số phản ánh khả năng thánh toán các khoản phải thu.

	3.5. Các tỷ số phản ánh tốc độ chu chuyển vốn hàng hoá của doanh nghiệp.  

	3.6. Phân tích khả năng độc lập tài chính của doanh nghiệp.


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

3. Học liệu. 

· Giáo trình Phân tích hoạt động kinh doanh;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Phân tích hoạt động kinh doanh;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá:

Kiến thức:

- Các đối tượng nghiên cứu của phân tích hoạt động kinh doanh trong doanh nghiệp;

- Những nội dung cần phân tích, các phương pháp phân tích và tiến trình tổ chức phân tích;

- Phương trình kinh tế khoa học phù hợp với từng đối tượng cần phân tích.

Kỹ năng:

- Các phương pháp để phân tích, đánh giá và xác định chính xác mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đến đối tượng phân tích;

- Phân tích tình hình kinh doanh của doanh nghiệp ở từng khâu, từng giai đoạn.  
Thái độ:

- Có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN.
1. Phạm vi áp dụng mô đun: 

- Mô đun được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề. 

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun:

- Giáo viên nên sử dụng phương pháp thuyết trình có minh họa, phát vấn trên lớp kết hợp với thảo luận nhóm các nội dung lý thuyết;

- Các nội dung thực hành, giáo viên nên tổ chức lớp thành các nhóm nghiên cứu theo chuyên đề và báo cáo, một số kỹ năng tính toán nên giao bài tập giáo viên giao để bảo chất lượng giảng dạy.

3. Những trọng tâm mô đun cần chú ý:

- Bài 2, bài 3, bài 4, bài 5, bài 6.

4. Tài liệu cần tham khảo: 

- Pham Văn Được, Đặng Kim Cương, Phân tích hoạt động kinh doanh – NXB Thống kê 1997;

- PGS. TS. Nghiêm Văn Lợi, Nguyên lý kế toán – NXB Tài chính, 2006;

- Nguyễn Tấn Bình, Phân tích hoạt động doanh nghiệp – NXB Đại học quốc gia TP. Hồ Chí Minh, 2008;

- TS. Vũ Duy Hào, Giáo trình quản trị doanh nghiệp – ĐHKTQD, NXB Giáo dục, 1998;

- Josette Peyrard, Đỗ Văn Thận dịch, Phân tích tài chính doanh nghiêp- NXB Thống kê, 1999.

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

Tên môn học: Quản trị quan hệ khách hàng 
                Mã số môn học: MH 40
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN

QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG 
Mã số môn học
: MH 40;

Thời gian môn học
: 90 giờ;

 (Lý thuyết: 60 giờ; Thực hành: 30 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC.
- Vị trí: Môn học Quản trị quan hệ khách hàng là môn học được học song song các mô đun chuyên môn khác của nghề.
- Tính chất: Là môn học chuyên môn nghề tự chọn.

II. MỤC TIÊU MÔN HỌC.
- Trình bày được tổng quan về Quản trị quan hệ khách hàng;

- Trình bày được chiến lược và tổ chức quản trị quan hệ khách hàng;

- Thiết lập được hệ thống quản trị quan hệ khách hàng;

- Rèn luyện tính sáng tạo và chuyên nghiệp cho sinh viên.

III.  NỘI DUNG MÔN HỌC.

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

	TT
	Tên các chương mục
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 

Bài tập
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1 : Tổng quan về Quản trị quan hệ khách hàng 
	5
	5
	
	

	
	1. Khái niệm về quản trị quan hệ khách hàng
	1
	1
	
	

	
	2. Lịch sử về quản trị quan hệ khách hàng
	1
	1
	
	

	
	3. Quản trị quan hệ khách hàng như một chiến lược kinh doanh
	1
	1
	
	

	
	4. Hệ thống và tiến trình quản trị quan hệ khách hàng
	2
	2
	
	

	II
	Chương 2 : Chiến lược và tổ chức quản trị quan hệ khách hàng.
	10
	9
	1
	

	
	1. Các yếu tố cơ bản của quản trị quan hệ khách hàng.
	2
	2
	
	

	
	2. Quan hệ Khách hàng  – Nhà cung cấp.
	4
	4
	
	

	
	3. Chiến lược quản trị quan hệ khách hàng và định hướng mối quan hệ.
	4
	3
	1
	

	III
	Chương 3 : Các khía cạnh về Marketing của quản trị quan hệ khách hàng.
	15
	12
	2
	1

	
	1. Tìm hiểu yêu cầu khách hàng.
	5
	4
	1
	

	
	2. Truyền thông và chính sách mối quan hệ khách hàng
	9
	8
	1
	

	
	3. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	IV
	Chương 4: Phân tích về quản trị quan hệ khách hàng.
	20
	15
	4
	1

	
	1. Dữ liệu khách hàng.
	4
	4
	
	

	
	2. Phân khúc dữ liệu khách hàng.
	4
	3
	1
	

	
	3. Lựa chọn dữ liệu khách hàng. lập báo cáo dữ liệu
	6
	5
	1
	

	
	4. Lập báo cáo dữ liệu khách hàng
	5
	3
	2
	

	
	5. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	V
	Chương 5 : Thiết lập hệ thống quản trị quan hệ khách hàng.
	20
	15
	4
	1

	
	1. Hệ thống quản trị quan hệ khách hàng
	7
	6
	1
	

	
	2. Ứng dụng hệ thống quản trị quan hệ khách hàng
	7
	6
	2
	

	
	3. Các hướng phát triển tương lai của quản trị quan hệ khách hàng
	5
	4
	1
	

	
	4. Kiểm tra
	1
	
	
	1

	VI
	Chương 6 : Làm báo cáo về việc lập hệ thống quản trị khách hàng.
	20
	4
	13
	3

	
	1. Hệ thống biểu mẫu
	5
	1
	4
	

	
	2. Thiết lập hệ thống
	6
	2
	4
	

	
	3. Lập báo cáo
	6
	1
	5
	

	
	4. Kiểm tra
	3
	
	
	3

	
	Cộng
	90
	60
	24
	6


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết: 

Chương 1: Tổng quan về Quản lý quan hệ khách hàng 
Mục tiêu:

· Trình bày được quản lý quan hệ khách hàng;

· Trình bày được hệ thống và tiến trình quản trị quan hệ khách hàng;
· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Khái niệm về quản lý quan hệ khách hàng.
1.1. Khách hàng.
1.2. Quan hệ khách hàng.
	Thời gian: 01 giờ

	2. Lịch sử về quản trị quan hệ khách hàng.
	Thời gian: 01 giờ

	3. CRM như một chiến lược kinh doanh.
	Thời gian: 01 giờ

	4. Hệ thống và tiến trình quản trị quan hệ khách hàng.
4.1. Hệ thống quản trị quan hệ khách hàng.
4.2.  Quy trình quản trị quan hệ khách hàng.
	Thời gian: 02 giờ


Chương 2: Chiến lược và tổ chức quản trị quan hệ khách hàng
Mục tiêu:
· Trình bày được yếu tố của quản trị quan hệ khách hàng;

· Trình bày được mỗi quan hệ Khách hàng – Nhà cung cấp;

· Xây dựng được chiến lược quản trị quan hệ khách hàng;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Quan hệ khách hàng  với các hoạt động chức năng.
1.1. Quan hệ khách hàng với Marketing.
1.2.  Quan hệ khách hàng với bán hàng.
1.3. Quan hệ khách hàng với con người.
1.4. Quan hệ khách hàng với truyền thông.
1.5. Quan hệ khách hàng với dịch vụ khách hàng.
	Thời gian: 02 giờ

	2. Quan hệ Khách hàng  – Nhà cung cấp.

2.1. Vai trò của nhà cung cấp.

2.2. Phân loại nhà cung cấp.
	Thời gian: 04 giờ

	3. Chiến lược quản trị quan hệ khách hàng và định hướng mối quan hệ.
3.1. Định hướng  mối quan hệ khách hàng.
3.2. Chiến lược quản trị quan hệ khách hàng
	Thời gian: 04 giờ


Chương 3: Các khía cạnh về Marketing của quản trị quan hệ khách hàng
Mục tiêu:
· Trình bày được yêu cầu cơ bản của khách hàng;

· Lập được kế hoạch truyền thông;

· Thiết lập được các chính sách cho khách hàng;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Tìm hiểu yêu cầu khách hàng.
1.1. Chuỗi lợi nhuận khách hàng và công ty.
1.2. Sự hài long của khách hàng.
1.3. Sự trung thành của khách hàng.
1.4. Duy trì khách hàng.
	Thời gian: 05 giờ

	2. Truyền thông và chính sách mối quan hệ khách hàng.
2.1. Truyền thong khách hàng.

2.2. Tự động hóa Marketing.
	Thời gian: 09 giờ

	3. Kiểm tra 
	Thời gian: 01 giờ


Chương 4: Phân tích quản trị quan hệ khách hàng
Mục tiêu:

· Trình bày được phân khúc dữ liệu khách hàng;

· Lập được dữ liệu về khách hàng;

· Lập được báo cáo dữ liệu khách hàng;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Dữ liệu khách hàng.
1.1. Lựa chọn công nghệ dữ liệu.
1.2. Bảo trì dữ liệu.
1.3. Chia sẻ cơ sở dữ liệu.
1.4. Khai thác dữ liệu.
	Thời gian: 04 giờ

	2. Phân khúc dữ liệu khách hàng.
	Thời gian: 04 giờ

	3. Lựa chọn dữ liệu khách hàng, lập báo cáo dữ liệu.
2.3.  Lựa chọn dữ liệu.

2.4.  Lập báo cáo dữ liệu
	Thời gian: 06 giờ

	4. Vấn đề pháp lý và đạo đức trong sử dụng dữ liệu.

4.1. Vấn đề đạo đức.

4.2. Vấn đề pháp lý.
	Thời gian: 05 giờ

	5. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 5: Thiết lập hệ thống quản trị quan hệ khách hàng
Mục tiêu:

· Trình bày được hệ thống quản trị quan hệ khách hàng;

· Ứng dụng được hệ thống quản trị quan hệ khách hàng vào trong thực tế;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Hệ thống quản trị quan hệ khách hàng.
	Thời gian: 19 giờ

	1.1. Ứng dụng hệ thống quản trị quan hệ khách hàng.
	 

	1.2. Các hướng phát triển tương lai của quản trị quan hệ khách hàng.

2. Quản lý xung đột.

2.1. Duy trì hài lòng của khách hàng.

2.2.  Giải quyết xung đột.

2.3.  Ứng phó với xung đột.
	 

	3. Kiểm tra.
	Thời gian: 01 giờ


Chương 6: Làm báo cáo về việc lập hệ thống quản trị khách hàng
Mục tiêu:

· Trình bày được hệ thống biểu mẫu trong quản trị khách hàng 

· Lập được báo cáo hệ thống khách hàng;

· Rèn luyện được tính sáng tạo, siêng năng và chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. Hệ thống biểu mẫu.
	Thời gian: 05 giờ

	2. Thiết lập hệ thống.
	Thời gian: 06 giờ

	3. Lập báo cáo.
	Thời gian: 06 giờ

	4. Kiểm tra.
	Thời gian: 03 giờ


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa.
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Quản trị quan hệ khách hàng;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị quan hệ khách hàng;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:
Kiến thức: 

· Quan hệ khách hàng;

· Chiến lược quan hệ khách hàng.

Kỹ năng:  

· Thiết lập hệ thống quản trị quan hệ khách hàng.

· Lập báo cáo hệ thống quản trị quan hệ khách hàng.

Thái độ: 

- Có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng chương trình:

· Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ  Cao đẳng nghề nghề Marketing. 
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy môn học:

· Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế về marketing để học viên hiểu rõ bài hơn.
3.Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

Chương 2, Chương 4, Chương 5.

4. Tài liệu cần tham khảo:
- Ths. Nguyễn Văn Dùng, Quản lý quan hệ khách hàng, NXB Tuổi trẻ, 2012.
          - TS. Bùi Văn Danh, Quản trị bán hàng, NXB Phương Đông, 2010.
          - TS. Bùi Văn Danh, Quản trị quan hệ khách hàng, NXB Phương Đông, 2009


CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC TỰ CHỌN 

Tên môn học: Quản trị sản phẩm
                Mã số môn học: MH 41
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC 
QUẢN TRỊ SẢN PHẨM
Mã số môn học: MH 40;
Thời gian môn học: 120 giờ;
          
   (Lý thuyết: 60 giờ; Thực hành: 60 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC.
· Vị trí: Môn họcquản trị sản phẩm là môn học chuyên môn của nghề, được học sau khi đã học các môn cơ sở khác của nghề.

· Tính chất:  Là môn học chuyên môn nghề tự chọn.
II. MỤC TIÊU MÔN HỌC.
· Trình bày được sự hình thành và phát triển của sản phẩm mới;

· Phát triển kế hoạch, hoạch định chiến lược phát triển sản phẩm mới;

· Phân tích cơ hội, triển khai ý tưởng sản phẩm;

· Đánh giá, phát triển khái niệm sản phẩm và kế hoạch giới thiệu sản phẩm ra thị trường;

· Rèn luyện tính tích cực, sáng tạo và làm việc nhóm cho sinh viên.

III. NỘI DUNG MÔN HỌC.
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:
	Số TT
	Tên chương mục
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	I
	Chương 1: Tổng quan về quản trị sản phẩm
	10
	8
	2
	 

	
	1.Vai trò của quản trị sản phẩm
	2
	2
	
	

	
	2.Khái niệm sản phẩm mới và các loại sản phẩm
	3
	3
	
	

	
	3.Ý tưởng và khái niệm sản phẩm
	2
	2
	
	

	
	4.Quản trị sản phẩm mới là nghệ thuật hay khoa học
	3
	1
	2
	

	II
	Chương 2: Quy trình sản phẩm mới
	20
	6
	13
	1

	
	1.Quy trình phát triển sản phẩm mới
	6
	2
	4
	

	
	2.Vòng đời của khái niệm sản phẩm
	6
	2
	4
	

	
	3.Vòng đời của khái niệm sản phẩm
	7
	2
	5
	

	
	4.Kiểm tra
	1
	
	
	1

	III
	Chương 3: Hoạch định chiến lược cho sản phẩm mới
	20
	15
	3
	2

	
	1.Sự cần thiết của việc hoạch định chiến lược cho sản phẩm mới
	2
	2
	
	

	
	2.Chiến lược “Công ty trong công ty”
	3
	3
	
	

	
	3.Chiến lược sản phẩm mới
	5
	4
	1
	

	
	4.Kế hoạch phát triển sản phẩm mới
	5
	4
	1
	

	
	5.Điều chỉnh chiến lược sản phẩm mới
	3
	2
	1
	

	
	6.Kiểm tra
	2
	
	
	2

	IV
	Chương 4: Phát triển khái niệm sản phẩm
	20
	7
	13
	 

	
	1.Sự chuẩn bị và sự lựa chọn
	7
	3
	4
	

	
	2.Sự tạo thành ý tưởng dựa trên vấn đề
	6
	2
	4
	

	
	3.Phân tích cân bằng và kỹ thuật định tính
	7
	2
	5
	

	V
	Chương 5: Đánh giá khái niệm, dự án sản phẩm mới
	15
	7
	6
	2

	
	1.Hệ thống đánh giá khái niệm sản phẩm
	2
	1
	1
	

	
	2.Kiểm tra khái niệm sản phẩm
	2
	1
	1
	

	
	3.Lọc khái niệm
	2
	1
	1
	

	
	4.Dự tính doanh số và phân tích tài chính
	5
	3
	2
	

	
	5.Dự thảo sản phẩm
	2
	1
	1
	

	
	6.Kiểm tra
	2
	
	
	2

	VI
	Chương 6: Phát triển sản phẩm 
	20
	7
	13
	 

	
	1.Thiết kế
	6
	2
	4
	

	
	2.Quản trị nhóm phát triển sản phẩm
	7
	3
	4
	

	
	3.Kiểm tra giá trị sản phẩm
	7
	2
	5
	

	VII


	Chương 7: Giới thiệu sản phẩm
	15
	10
	4
	1

	
	1.Hoạch định chiến lược giới thiệu sản phẩm.
	3
	3
	
	

	
	2.Thực hiện kế hoạch chiến lược.
	4
	3
	1
	

	
	3.Kiểm tra thị trường.
	2
	1
	1
	

	
	4.Quản trị giới thiệu sản phẩm.
	3
	2
	1
	

	
	5.Chính sách công khai.
	2
	1
	1
	

	
	6.Kiểm tra. 
	1
	
	
	1

	
	Cộng
	120
	60
	54
	6


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tính vào giờ lý thuyết, thời gian kiểm tra thực hành được tính vào giờ thực hành.

2. Nội dung chi tiết:

Chương 1: Tổng quan về quản trị sản phẩm

Mục tiêu:
- Trình bày được khái niệm sản phẩm mới và vai trò của quản trị sản phẩm;
- Phân loại được các loại sản phẩm;

- Phân tích được ý tưởng và khái niệm sản phẩm;

- Phân tích được vấn đề quản trị sản phẩm mới là nghệ thuật hay khoa học;

- Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Quản trị sản phẩm.
Thời gian: 03 giờ

1.1. Khái niệm sản phẩm.

1.2. Khái niệm quản trị sản phẩm.

1.3.Vai trò quản trị sản phẩm.

2. Khái niệm sản phẩm mới và Các loại sản phẩm.
Thời gian: 04 giờ

2.1. Đặc điểm sản phẩm mới.

2.2. Các loại sản phẩm mới.

2.3. Ý tưởng  sản phẩm.
 
3. Quản trị sản phẩm mới.  
Thời gian: 03 giờ
Chương 2: Quy trình sản phẩm mới

Mục tiêu:

· Trình bày được quy trình phát triển sản phẩm mới và vòng đời của khái niệm sản phẩm;

· Phân tích được sự liên hệ của dịch vụ, sản phẩm mới với thế giới;

· Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Quy trình phát triển sản phẩm mới.
Thời gian: 06 giờ

1.1. Mục đích phát triển sản phẩm mới.

1.2. Quy trình phát triển sản phẩm mới.
2. Vòng đời sản phẩm.
Thời gian: 06 giờ

2.1. Phát triển sản phẩm mới.
2.2. Tung ra thị trường.

2.3. Phát triển.

2.4. Bão hòa.

2.5. Suy thoái.

3. Dịch vụ mới, sản phẩm mới với thế giới.
Thời gian: 07 giờ

3.1. Dịch vụ mới với thế giới.

3.2. Sản phảm mới với thế giới.

4. Kiểm tra
Thời gian: 01 giờ
Chương 3: Hoạch định chiến lược cho sản phẩm mới

Mục tiêu:

· Trình bày được sự cần thiết của việc hoạch định chiến lược cho sản phẩm mới;

· Trình bày được nội dung chiến lược “Công ty trong công ty” và chiến lược sản phẩm mới;

· Triển khai và điều chỉnh được kế hoạch phát triển sản phẩm mới;
· Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Sự cần thiết của việc hoạch định chiến lược cho sản phẩm mới.


Thời gian: 02 giờ

2. Chiến lược “Công ty trong công ty”.
Thời gian: 03 giờ

3. Chiến lược sản phẩm mới.
Thời gian: 05 giờ

4. Kế hoạch phát triển sản phẩm mới.
Thời gian: 05 giờ

5. Điều chỉnh chiến lược sản phẩm mới.
Thời gian: 03 giờ
6. Kiểm tra.
Thời gian: 02 giờ
Chương 4: Phát triển khái niệm sản phẩm

Mục tiêu:

- Trình bày được sự chuẩn bị và sự lựa chọn phát triển khái niệm sản phẩm;

- Diễn tả sự tạo thành ý tưởng dựa trên vấn đề;

- Phân tích được cân bằng và kỹ thuật định tính;

- Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Sự chuẩn bị và sự lựa chọn.
Thời gian: 07 giờ

2. Sự tạo thành ý tưởng dựa trên vấn đề.
Thời gian: 06 giờ

3. Phân tích cân bằng và kỹ thuật định tính.
Thời gian: 07 giờ
Chương 5: Đánh giá khái niệm, dự án sản phẩm mới

Mục tiêu:

- Phân tích được hệ thống đánh giá khái niệm sản phẩm;

- Kiểm tra được khái niệm sản phẩm;

- Dự tính được doanh số và phân tích tài chính;

- Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Hệ thống đánh giá khái niệm sản phẩm.
Thời gian: 02 giờ

2. Kiểm tra khái niệm sản phẩm.
Thời gian: 02 giờ
3. Lọc khái niệm.
Thời gian: 02 giờ

4. Dự tính doanh số và phân tích tài chính.
Thời gian: 05 giờ

5. Dự thảo sản phẩm.
Thời gian: 02 giờ
6. Kiểm tra.
Thời gian: 02 giờ
Chương 6: Phát triển sản phẩm
Mục tiêu:

- Trình bày được quá trình thiết kế và quản trị nhóm phát triển sản phẩm;

- Kiểm tra được giá trị sản phẩm;

- Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Thiết kế. 
Thời gian: 06 giờ

2. Quản trị nhóm phát triển sản phẩm.
Thời gian: 07 giờ

3. Kiểm tra giá trị sản phẩm.
Thời gian: 07 giờ

Chương 7: Giới thiệu sản phẩm
Mục tiêu:

- Hoạch định được chiến lược giới thiệu sản phẩm;

- Thực hiện được kế hoạch chiến lược;

- Kiểm tra được thị trường;

- Quản lý được quá trình giới thiệu sản phẩm;

- Diễn tả được chính sách công khai;

- Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Hoạch định chiến lược giới thiệu sản phẩm.
Thời gian: 03 giờ

2. Thực hiện kế hoạch chiến lược.
Thời gian: 04 giờ

3. Kiểm tra thị trường.
Thời gian: 02 giờ
4. Quản trị giới thiệu sản phẩm.
Thời gian: 03 giờ
5. Chính sách công khai.
Thời gian: 02 giờ
6. Kiểm tra. 
Thời gian: 01 giờ

 IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Quản trị sản phẩm;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị sản phẩm;
· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung  đánh giá:
Kiến thức:

- Sự hình thành và phát triển của sản phẩm mới;

- Chiến lược sản phẩm mới;

- Kế hoạch giới thiệu sản phẩm ra thị trường;

Kỹ năng:

- Phát triển kế hoạch, hoạch định chiến lược phát triển sản phẩm mới;

- Phân tích cơ hội, triển khai ý tưởng sản phẩm;

- Đánh giá, phát triển khái niệm sản phẩm và kế hoạch giới thiệu sản phẩm ra thị trường;

Thái độ:

- Có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH.
1. Phạm vi áp dụng chương trình:

 - Chương trình môn học này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề;
2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy Môn học: 
- Hình thức giảng dạy chính môn học: lý thuyết kết hợp với thảo luận;

- Giáo viên trước khi giảng dạy cần căn cứ  vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện môn học để đảm bảo chất lượng giảng dạy.

 3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 

Chương 2, chương 3, chương 4, chương 5, chương 6, chương 7.

4.Tài liệu cần tham khảo: 
- PGS. TS. Võ Phước Tân, Giáo trình quản trị sản phẩm, NXB Thống kê, 2009.

- Giáo trình Quản trị sản phẩm, Trường Đại học Mở Thành phố HCM.

- Merley Crawford & Anthony Di Benedetto, New Product Management, 8th edition, Mc Graw Hill 2006. 
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN 

Tên mô đun: Nghiệp vụ quảng cáo
                Mã số mô đun: MĐ 42
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO
NGHIỆP VỤ QUẢNG CÁO
Mã số mô đun: MĐ 42;

Thời gian mô đun: 125 giờ; 

 (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 95 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN.
· Vị trí: Mô đun Nghiệp vụ quảng cáo là mô đun được học song song các mô đun chuyên môn nghề của nghề Marketing thương mại.
· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN.
· Trình bày được các khái niệm và các phương tiện quảng cáo;
· Thiết lập được chiến lược quảng cáo;
· Phân tích được các nhân tố tác động đến hoạt động quảng cáo;
· Đánh giá và đo lường hiệu quả của hoạt động quảng cáo;
· Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, năng động và  sáng tạo
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN.
 1.Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Tổng quan về quảng cáo.
	10
	4
	6
	 

	2
	Môi trường làm việc trong ngành quảng cáo.
	30
	4
	25
	1

	3
	Phương tiện quảng cáo.
	30
	5
	24
	1

	4
	Hoạch định một chiến dịch quảng cáo.
	30
	9
	19
	2

	5
	Đánh giá và kiểm soát hoạt động quảng cáo.
	25
	8
	16
	1

	 
	Cộng
	125
	30
	90
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1: Tổng quan về quảng cáo  

    Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu: 

· Trình bày được định nghĩa, vai trò và chức năng của quảng cáo;

· Phân biệt được những vấn đề về quảng cáo hiện nay;

· Rèn luyện tính tích cực và sáng tạo cho sinh viên.

1. Khái quát về quảng cáo.

1.1. Định nghĩa quảng cáo.

1.2. Vai trò của quảng cáo.

1.3. Chức năng của quảng cáo.

2. Lịch sử của quảng cáo.

3. Những vấn đề về quảng cáo hiện nay. 

Bài 2: Môi trường làm việc trong ngàng quảng cáo

Thời gian: 30 giờ 

Mục tiêu: 

· Xác định được các nhân tố tác động đến hoạt động quảng cáo;

· Vận dụng được quảng cáo vào các đơn vị;  

·  Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, năng động.

1. Các nhân tố tác động đến hoạt động quảng cáo. 


1.1. Kinh phí cho hoạt động quản cáo.

1.2. Yếu tố văn hóa.

1.3. Yếu tố pháp lý.

2. Các đơn vị tham gia hoạt động trong ngành quảng cáo. 

2.1. Quảng cáo tự thực hiện.

2.2. Quảng cáo thuê ngoài.

3. Kiểm tra.


Bài 3: Phương tiện quảng cáo  

      Thời gian: 30 giờ 

Mục tiêu: 

· Phân biệt được các phương tiện quảng cáo;

· Nhận diện được các đơn vị cung cấp phương tiện quảng cáo tại Việt Nam và các đối tượng mà quảng cáo nhắm đến;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp cho học sinh.

1. Vai trò, ý nghĩa của phương tiện quảng cáo.

1.1. Vai trò.

1.2. Ý nghĩa.

2. Các phương tiện quảng cáo.

2.1. Quảng cáo báo in.

2.2. Quảng cáo radio.

2.3. Quảng cáo truyền hình.

2.4. Quảng cáo cinema.

2.5. Quảng cáo ngoài trời.

2.6. Quảng cáo thư trực tiếp.

2.7. Quảng cáo trực tuyến.

2.8. Tổng quan về các đơn vị cung cấp phương tiện quảng cáo tại Việt Nam.

2.9. Tổng quan về đối tượng mà quảng cáo nhắm đến.

3. Kiểm tra.


Bài 4: Hoạch định chiến dịch quảng cáo

      Thời gian: 30 giờ 

Mục tiêu: 

· Xác định được các mục tiêu của quảng cáo;

· Chọn được cách thiết kế các thông điệp quảng cáo; 

· Thiết lập được và phân bổ ngân sách;

·  Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, năng động.

1. Mục tiêu chiến dịch quảng cáo. 

1.1. Mục tiêu ngắn hạn.

1.2. Mục tiêu dài hạn.

2. Thông điệp. 

2.1. Thiết kế thông điệp.

2.2. Phương tiện truyền thông.

3. Thiết lập và phân bổ ngân sách. 
3.1. Kế hoạch ngân sách.

3.2. Phân bổ ngân sách.

4. Kiểm tra.


Bài 5: Đánh giá và kiểm soát hoạt động quảng cáo











Thời gian: 25 giờ 
Mục tiêu: 

· Nhận diện được các tranh luận về đo lường hiệu quả hoạt động quảng cáo;

· Biết cách nghiên cứu và kiểm tra để đo lường hiệu quả hoạt động quảng cáo;

· Xác định được cách thiết lập một chương trình đo lường tác động của quảng cáo;

· Rèn luyện tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

1. Đo lường hiệu quả hoạt động quảng cáo. 


1.1. Xây dựng chỉ tiêu đo lường hiệu quả hoạt động quảng cáo.

1.2. Thực hiện đo lường hiệu quả hoạt động quảng cáo.

1.3. Đánh giá đo lường tác động của quảng cáo.
3. Tình huống thực hành.

     
4. Kiểm tra.


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành; 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Nghiệp vụ quảng cáo;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Nghiệp vụ quảng cáo;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá:

Kiến thức:

· Khái niệm và các phương tiện quảng cáo;
· Thiết lập chiến lược quảng cáo.
Kỹ năng

· Phân tích các nhân tố tác động đến hoạt động quảng cáo;
· Đánh giá và đo lường hiệu quả của hoạt động quảng cáo.
Thái độ:

- Có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN.
1. Phạm vi áp dụng chương trình:

- Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề;

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy Mô đun: 
- Hình thức giảng dạy chính Mô đun: lý thuyết kết hợp với thảo luận;

- Giáo viên trước khi giảng dạy cần căn cứ  vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện Mô đun để đảm bảo chất lượng giảng dạy.

3. Những trọng tâm cần chú ý:

Bài 1, bài 2, bài 3, bài 4, bài 5.

4. Tài liệu cần tham khảo:

- Giáo sư Đào Hữu Dũng, Quảng cáo truyền hình trong kinh tế thị trường, NXB Thống kê, 2011.

- Vũ Quỳnh, Quảng cáo và các hình thức quảng cáo hiệu quả nhất, NXB Lao động – Xã hội, 2006.
- Trần Thịnh, Nghiệp vụ quảng cáo và tiếp thị, NXB Lao động, 2007
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN 

Tên mô đun: Quản trị kênh phân phối
                Mã số mô đun: MĐ 43
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO
QUẢN TRỊ KÊNH PHÂN PHỐI

Mã số mô đun: MĐ 43;

Thời gian mô đun: 90 giờ;
               (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 60 giờ )
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
- Vị trí: Mô đun Quản trị kênh phân phối là mô đun được học song song các mô đun chuyên môn nghề của nghề Marketing thương mại.
- Tính chất:  Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn.

II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Trình bày được các khái niệm tổng quan về kênh phân phối; 

- Thiết lập được chiến lược kênh phân phối; 

- Phân tích được các nhân tố tác động đến kênh phân phối;

- Đánh giá được hoạt động kênh phân phối;

- Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, năng động.

III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số

TT
	Tên các bài trong mô đun
	Thời gian 

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành 
	Kiểm tra*

	1
	Tổng quan về kênh phân phối.
	5
	5
	 
	 

	2
	Cấu trúc kênh phân phối.
	15
	3
	12
	 

	3
	Chiến lược phân phối.  
	15
	5
	9
	1

	4
	Thiết kế kênh phân phối.
	15
	4
	11
	 

	5
	Quản trị kênh phân phối.
	15
	4
	10
	1

	6
	Nhượng quyền kinh doanh.
	15
	4
	11
	

	7
	Hoạt động hậu cần trong phân phối.
	10
	5
	4
	1

	
	Cộng
	90
	30
	57
	3


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:  
Bài 1: Tổng quan về kênh phân phối 
     Thời gian: 05 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được khái niệm và chức năng của kênh phân phối;

· Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động kênh phân phối;

· Rèn luyện tính tích cực cho sinh viên.

	1. Kênh phân phối. 
1.1. Khái niệm phân phối.

1.2. Khái niệm kênh phân phối.

1.3. Chức năng kênh phân phôi.


	2. Quản trị kênh phân phối.

	2.1. Khái niệm.
2.2. Nội dung quản trị kênh phân phối.

	2.3. Các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động của kênh phân phối.


Bài 2: Cấu trúc kênh phân phối 

     Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được vai trò của kênh phân phối;

· Phân loại được cấu trúc kênh phân phối;

· Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, năng động.

	1. Định nghĩa và vai trò của cấu trúc kênh phân phối.


	1.1. Định nghĩa cấu trúc kênh phân phối.

1.2. Vai trò của cấu trúc kênh phân phối

2. Các loại cấu trúc kênh phân phối.

2.1. Kênh trực tiếp.

2.2. Kênh gián tiếp.

	3. Các thành viên kênh phân phối


3.1. Nhà sản xuất.
3.2. Đại lý bán buôn.

3.3. Đại lý bán lẻ.

3.4. Người tiêu dùng.
Bài 3: Chiến lược phân phối 


   Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:
· Trình bày được vai trò của chiến lược phân phối;

· Phân loại được các chiến lược phân phối;

· Lựa chọn được chiến lược phân phối phù hợp trong thự tế công việc

· Rèn luyện tính tích cực cho sinh viên.

	1. Khái niệm và vai trò của chiến lược phân phối.

	

	1.1. Khái niệm  chiến lược phân phối.

1.2. Vai trò của chiến lược phân phối.

2. Các loại chiến lược phân phối.
	

	3. Mục tiêu phân phối và lựa chọn chiến lược phân phối.


3.1. Mục tiêu phân phối.

3.2. Lựa chọn chiến lược phân phối
	

	4. Kiểm tra. 

	


Bài 4. Thiết kế kênh phân phối 

     Thời gian: 15 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các khái niệm kênh phân phối;

· Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động kênh phân phối;

· Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, năng động.

	1. Thiết kế kênh phân phối. 

1.1. Kênh một cấp.
1.2. Kênh nhiều cấp.
	

	2. Phân tích yếu tố ảnh hưởng đến cấu trúc kênh phân phối.
2.1. Sản phẩm.

2.2. Dịch vụ.
	

	3. Xây dựng cấu trúc kênh phân phối.
	

	
	


Bài 5: Quản trị kênh phân phối  

     Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được tổng quan về quản trị kênh phân phối;

· Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động kênh phân phối;

· Điều chỉnh được hệ thống kênh phân phối theo đúng mục tiêu;

· Rèn luyện tính tích cực cho sinh viên.

	 

	

	1.Tổ chức hệ thống bán lẻ.

1.1. Theo mức độ phục vụ.

1.2. Theo mặt hàng kinh doanh.

1.3. Theo giá bán.

1.4.  Không thong qua cửa hiệu.

1.5. Cửa hàng chuỗi.

1.6. Hợp tác xã tiêu thụ.
	

	2. Tổ chức hệ thống bán buôn.
	

	2.1. Nhà bán buôn thương nghiệp.
2.2. Nhà môi giới đại lý.

2.3. Chi nhánh nhà sản xuất.

2.4. Bán buôn tạp hóa.
	

	3. Kiểm tra.

	


Bài 6: Nhượng quyền kinh doanh

Thời gian: 15 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được nhượng quyền kinh doanh;

· Ghi nhớ được cách thực hiện nhượng quyền kinh doanh;

· Rèn tính chuyên nghiệp cho sinh viên.

	1. 1. Khái niệm, đặc điểm nhượng quyền kinh doanh.
2. 1.1. Khái niệm.
3. 1.2. Đặc điểm.
	

	4. 2. Các loại nhượng quyền kinh doanh.
	

	2.1. Đăng ký nhượng quyền. 

2.2. Hợp đồng nhượng quyền.
	

	5. 3. Kiểm tra.
	


Bài 7: Hoạt động hậu cần trong phân phối

Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được bản chất và mục tiêu  của hậu cần phân phối;

· Biết cách tổ chức và quản lý hoạt động hậu cần trong phân phối;

· Rèn luyện tính tích cực cho sinh viên.

	6. 1. Hậu cần phân phối.
	

	7. 1.1. Mục tiêu của hậu cần phân phối.
	

	8. 1.2. Bản chất của hậu cần phân phối.

9. 2. Tổ chức và quản lý họat động hậu cần phân phối.

2.1. Tổ chức họat động hậu cần phân phối.

2.2. Quản lý họat động hậu cần phân phối.
	

	3. Kiểm tra.
	


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN.
1. Lớp học.
· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học.
· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính;
· Âm li, loa;
· Micro.
3. Học liệu. 

· Giáo trình Quản trị kênh phân phối;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị kênh phân phối;

· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ.
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung: đánh giá:

Kiến thức:
- Các khái niệm tổng quan về kênh phân phối;
- Thiết lập chiến lược kênh phân phối.
Kỹ năng:
- Các nhân tố tác động đến kênh phân phối;
- Hoạt động kênh phân phối.
Thái độ:
 - Có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài 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 nghề nghề Marketing. 

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun:

· Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế để sinh viên hiểu rõ bài hơn.

3. Những trọng tâm cần chú ý:



Bài 2, bài 3, bài 4, bài 5, bài 6
3. Tài liệu cần tham khảo:
· PGS. TS Trương Đình Chiến, Quản trị kênh phân phối, NXB Đại học KTQD, 2010.

· TRần Thị Ngọc Trang- Trần Văn Thi, Quản trị kênh phân phối, NXB Thống kê, 2011.

· Al & Laura Ries, 22 quy luật vàng trong xây dựng nhãn hiệu, NXB Tri thức, 2006.
CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN 

Tên mô đun: Định giá sản phẩm
                Mã số mô đun: MĐ 44
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN

ĐỊNH GIÁ SẢN PHẨM
Mã số mô đun: MĐ 44;

Thời gian mô đun: 75 giờ;

    (Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 45 giờ )
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
- Vị trí: Là mô đun chuyên ngành, được học song song các môn chuyên ngành khác của nghề.

- Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn.
II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
- Trình bày được các khái niệm của quản trị giá;

- Thiết lập được các chiến lược định giá sản phẩm;

- Nhận biết được các phương pháp định giá sản phẩm;

- Đánh giá được các đặc điểm của định giá sản phẩm;

- Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, sáng tạo.
III.  NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân bố thời gian:

	Số

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra*

	1
	Khái niệm về định giá sản phẩm.
	5
	5
	 
	 

	2
	Phương pháp định giá từ chi phí.
	5
	3
	2
	 

	3
	Phương pháp xác định giá căn cứ vào nhu cầu thị trường.
	10
	2
	7
	1 

	4
	Phương pháp xác định giá từ cạnh tranh.
	10
	4
	5
	1

	5
	Định giá bán lẻ hàng tiêu dùng.
	10
	5
	5
	 

	6
	Định giá sản phẩm công nghiệp
	5
	2
	2
	1

	7
	Định giá sản phẩm nông nghiệp.
	5
	3
	2
	 

	8
	Định giá sản phẩm dịch vụ.
	10
	2
	7
	1 

	9
	Định giá sản phẩm xuất khẩu.
	5
	2
	3
	 

	10
	Các chiến lược và chiến thuật về giá
	10
	2
	7
	1

	
	Cộng
	75
	30
	40
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết: 

Bài 1:   Khái niệm về định giá sản phẩm.          Thời gian: 05 giờ 

Mục tiêu:

· Trình bày được các khái niệm về giá và chính sách giá;

· Xác định được các yếu tố ảnh hưởng đến quyết định giá sản phẩm;

· Rèn luyện tính siêng năng sáng tạo, chịu khó.

	1. Các khái niệm về giá.

	2. Các yếu tố ảnh hưởng đến chính sách giá của doanh nghiệp. 

	3. Nhiệm vụ, chức năng của quản trị giá trong doanh nghiệp. 

	4. Tổ chức hoạt động quản trị giá trong doanh nghiệp.


Bài 2: Phương pháp định giá từ chi phí             Thời gian: 5 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các khái niệm về chi phí;

· Phân loại được các loại phương pháp tính chi phí;

· Rèn tính siêng năng sáng tạo, chịu khó.

	1. Khái quát chi phí.

	2. Phương pháp tính toán và tập hợp chi phí.



	3. Các phương pháp định giá từ chi phí.

	4. Thực hành.


Bài 3: Phương pháp xác định giá căn cứ vào nhu cầu thị trường

              Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các phương pháp đánh giá;

· Phân loại được các phương pháp xác định giá;

· Rèn tính siêng năng sáng tạo, chịu khó.

	1. Một số khái niệm cơ bản.

	2. Các phương pháp xác định giá căn cứ vào nhu cầu thị trường.


	3. Thực hành.
4. Kiểm tra 


Bài 4: Phương pháp xác định giá từ cạnh tranh

   Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các khái niệm về cạnh tranh;

· Phân loại được các phương pháp cạnh tranh;

· Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, sáng tạo.

	1. Khái quát về cạnh tranh.
	

	2. Các phương pháp xác định giá từ cạnh tranh.

	

	3. Thực hành. 

	

	4. Kiểm tra. 


	


Bài 5: Đặc điểm định giá bán lẻ hàng tiêu dùng

Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các khái niệm về định giá hàng tiêu dùng;

· Phân loại được các phương pháp định giá hàng tiêu dùng;

· Rèn tính siêng năng sáng tao, chịu khó.

	1. Đặc điểm thị trường hàng tiêu dùng  
	

	2. Đặc điểm xác định giá bán lẻ hàng tiêu dùng.
	

	3. Thực hành.
	


Bài 6: Đặc điểm định giá sản phẩm công nghiệp

Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được đặc điểm thị trường công nghiệp;

· Xác định được các đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm công nghiệp;

· Rèn luyện tác phong làm việc khoa học, tích cực, sáng tạo.

	1. Đặc điểm thị trường công nghiệp.
	

	2. Đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm công nghiệp.
	

	3. Thực hành.
	

	4. Kiểm tra.
	


Bài 7:  Đặc điểm định giá sản phẩm nông nghiệp

              Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Xác định được các đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm nông nghiệp;

· Áp dụng được các chính sách của chính phủ vào kinh doanh;

· Rèn tính siêng năng sáng tạo, chịu khó.

	1. Đặc điểm thị trường nông nghiệp.

	2. Chính sách của chính phủ đối với thị trường và giá nông sản.

	3. Đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm nông nghiệp.

	


Bài 8: Đặc điểm định giá sản phẩm dịch vụ

  Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:
· Trình bày được các đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm dịch vụ;

· Vận dụng được các đặc điểm vào tính giá thành;

·  Rèn tính siêng năng sáng tao, chịu khó.

	1. Đặc điểm sản phẩm dịch vụ và thị trường dịch vụ.

	2. Đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm dịch vụ.

	3. Thực hành.
4. Kiểm tra.


Bài 9: Đặc điểm định giá sản phẩm xuất khẩu

  Thời gian: 05 giờ 
Mục tiêu:

· Trình bày được các đặc điểm hình thành giá cả sản phẩm xuất khẩu;

· Vận dụng được các chiến lược giá xuất khẩu;

· Rèn tính siêng năng sáng tạo, chịu khó.

	1. Những nhân tố ảnh hưởng đến giá xuất khẩu.

	2. Các loại giá xuất khẩu.

	3. Chiến lược giá xuất khẩu.

	4. Thực hành.


Bài 10: Các chiến lược và chiến thuật về giá

   Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu:

· Xác định được các chiến lược định giá sản phẩm;

· Vận dụng được chiến lược định giá mới;

· Rèn luyện được tác phong làm việc khoa học, tích cực, sáng tạo.

	1. Các chiến lược định giá sản phẩm mới.

	2. Các chiến lược định giá phức hợp sản phẩm.

	3. Các chiến lược điều chỉnh giá.

	4. Thực hành. 


	5. Kiểm tra.


IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Lớp học:

· Phòng học thực hành 

· Phòng học lý thuyết.

2. Dụng cụ và trang thiết bị:

· Máy chiếu đa phương tiện

· Máy vi tính
· Tài liệu h​ướng dẫn bài học và bài tập thực hành mô đun Định giá sản phẩm
· Giáo trình mô đun Định giá sản phẩm
V.  PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung: đánh giá:

Kiến thức:

·  Giá cả sản phẩm – dịch vụ;

· Quản trị giá;
· Thiết lập các chiến lược định giá sản phẩm.
Kỹ năng:

· Phương pháp định giá sản phẩm;
· Chiến lược định giá sản phẩm.
Thái độ:

- Có tinh thần làm việc hợp tác, có thái độ làm việc tích cực, chủ động sáng tạo, có kỷ luật và tác phong công nghiệp;

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của Mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.
VI.  HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình: 

Mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Cao đẳng nghề.

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy mô đun: 

Nên áp dụng phương pháp diễn giảng và thuyết trình, vận dụng các ví dụ thực tế để sinh viên hiểu rõ bài hơn.

3. Những trọng tâm cần chú ý: 

Bài 2, bài 3, bài 4
4.Tài liệu cần tham khảo: 

- PGS. TS Bùi Văn Yêm, Phương pháp định giá các sản phẩm hàng hóa và sản phẩm dịch vụ công cộng trong đô thị, NXB Thống kê, 2010.

- Giáo trình Định giá sản phẩm, trường Đại học Mở TPHCM.

- Al & Laura Ries, 22 quy luật vàng trong xây dựng nhãn hiệu, NXB Tri thức, 2006.

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN TỰ CHỌN 

Tên mô đun: Quản trị chiến lược
                Mã số mô đun: MĐ 45
(Ban hành theo Thông tư  số: ……………/20   /TT - BLĐTBXH ngày ………………  của Bộ trưởng Bộ Lao động Thương binh và Xã hội)

CHƯƠNG TRÌNH MÔ ĐUN ĐÀO TẠO

QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC

Mã số mô đun: MĐ 45;

Thời gian mô đun: 120 giờ; 

(Lý thuyết: 30 giờ; Thực hành: 90 giờ)

I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔ ĐUN
· Vị trí: Mô đun Quản trị chiến lược được dạy song song với mô đun chuyên ngành nghề Marketing thương mại.

· Tính chất: Là mô đun chuyên môn nghề tự chọn.

II. MỤC TIÊU MÔ ĐUN
· Trình bày được những vấn đề tổng quan về quản trị chiến lược;

· Phân tích được những yếu tố thuộc môi trường kinh doanh của doanh nghiệp;

· Xây dựng được các chiến lược kinh doanh, chiến lược cạnh tranh của doanh nghiệp theo sự hướng dẫn của giáo viên;

· Phân tích và lựa chọn được chiến lược cụ thể;

· Tổ chức thực hiện, đánh giá và điều chỉnh  được chiến lược mẫu theo yêu cầu của giáo viên;

· Vận dung được kiến thức bài học vào thực tế;

· Nâng cao được khả năng tổng quát vấn đề, các kỹ năng giao tiếp, ý thức tập thể và tinh thần học tập, rèn luyện bản thân.

III. NỘI DUNG MÔ ĐUN
1.Nội dung tổng quát và phân phối thời gian:

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

	
	
	Tổng số
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra

	1
	Tổng quan về quản trị chiến lược
	7
	6
	1
	

	2
	Nhiệm vụ và mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp
	8
	2
	6
	

	3
	Phaân tích môi trường kinh doanh của doanh nghiệp
	10
	3
	7
	

	4
	Các chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp
	10
	3
	7
	

	5
	Các chiến lược cạnh tranh của doanh nghiệp
	10
	3
	7
	

	6
	Phân tích và lựa chọn chiến lược
	15
	3
	12
	

	7
	Tổ chức thực hiện đánh giá và điều chỉnh chiến lược
	40
	5
	33
	2

	8
	Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp
	20
	5
	12
	3

	 
	Tổng
	120
	30
	85
	5


* Ghi chú: Thời gian kiểm tra lý thuyết được tích hợp giữa lý thuyết với thực hành được tính bằng giờ thực hành.

2.Nội dung chi tiết:

                   Bài 1: Tổng quan về quản trị chiến lược                Thời gian: 7 giờ

Mục tiêu: 
· Trình bày được đối tượng, phương pháp và vai trò của hoạt động quản trị chiến lược;

· Xây dựng được mô hình quản trị chiến lược;

·  Nhận diện và phân biệt được các nhà quản trị chiến lược cũng như công tác quản trị chiến lược trong doanh nghiệp.

· Rèn luyện được tinh thần học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.

	1. Đối tượng và phương pháp nghiên cứu môn Quản trị chiến lược

	2. Khái niệm và vai trò của Quản trị chiến lược

	3. Mô hình quản trị chiến lược

	4. Các nhà quản trị chiến lược


Bài 2: Nhiệm vụ và mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp

Thời gian: 08 giờ 
Mục tiêu:
-  Xác định được nhiệm vụ và mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp;

-  Liên hệ và phân tích được mối quan hệ giữa nhiệm vụ, mục tiêu của doanh nghiệp với trách nhiệm xã hội và đạo đức kinh doanh;

- Rèn luyện được tinh thần học tập tích cực, hợp tác cùng hoàn thành bài học.


	1. Xác định nhiệm vụ của doanh nghiệp

	2. Mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp.

	3. Trách nhiệm xã hội và đạo đức kinh doanh.


Bài 3: Phân tích môi trường kinh doanh của doanh nghiệp
Thời gian: 10 giờ 
Mục tiêu: 

- Nhận diện được những yếu tố môi trường của doanh nghiệp;

- Phân loại được môi trường vĩ mô, môi trường ngành và môi trường nội bộ;

- Phân tích được các yếu tố thuộc môi trường vĩ mô, môi trường ngành và môi trường nội bộ doanh nghiệp;

- Rèn luyện tính sáng tạo và tích cực của sinh viên.

1. Phân tích môi trường vĩ mô.


2. Phân tích môi trường ngành.



3. Phân tích môi trường nội bộ doanh nghiệp.



Bài 4: Các chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp

Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu:

- Trình bày được khái niệm, vai trò và các loại chiến lược kinh doanh;

- Phân loại và so sánh được các chiến lược kinh doanh chủ yếu của doanh nghiệp;

- Rèn luyện tính sáng tạo và tích cực của sinh viên.

1. Khái niệm và vai trò của chiến lược kinh doanh.



2. Các chiến lược kinh doanh chủ yếu của doanh nghiệp.



Bài 5: Các chiến lược cạnh tranh của doanh nghiệp
Thời gian: 10 giờ 

Mục tiêu: 

- Trình bày được những vấn đề chủ yếu của chiến lược cạnh tranh của doanh nghiệp;

- Phân loại và so sánh được các chiến lược cạnh tranh theo vị thế của doanh nghiệp, theo sự phát triển của ngành;

- Rèn luyện và nâng cao được tinh thần hợp tác với giáo viên và học viên để hoàn thành bài học.

1. Các chiến lược cạnh tranh chung.



2. Chiến lược cạnh tranh của các doanh nghiệp nhỏ và vừa.



3. Chiến lược cạnh tranh theo vị thế của doanh nghiệp.



4. Chiến lược cạnh tranh theo sự phát triển của ngành.
Bài 6: Phân tích và lựa chọn chiến lược
Thời gian: 15 giờ 

Mục tiêu:

- Lập được quy trình hình thành một chiến lược tổng quát;

- Phân tích và lựa chọn được một chiến lược mẫu theo yêu cầu;
- Vận dụng được kiến thức bài học vào thực tế;

- Rèn luyện và nâng cao được tinh thần hợp tác với giáo viên và học viên để hoàn thành bài học.

1. Quy trình hình thành một chiến lược tổng quát.



2. Phân tích và lựa chọn chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp.
Bài 7: Tổ chức thực hiện đánh giá và điều chỉnh chiến lược
Thời gian: 40 giờ 

Mục tiêu:
- Trình bày được các nội dung triển khai thực hiện chiến lược;

- Đánh giá và điều chỉnh được chiến lược mẫu theo sự hướng dẫn của giáo viên;

-  Vận dụng được kiến thức bài học vào việc thực hành triển khai thực hiện chiến lược theo yêu cầu;

- Rèn luyện và nâng cao được tinh thần hợp tác với giáo viên và học viên để hoàn thành bài học.

1. Nội dung triển khai thực hiện chiến lược.



2. Đánh giá chiến lược.


3. Điều chỉnh chiến lược


4. Thực hành 



4. Kiểm tra 
Bài 8: Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp
Thời gian: 20 giờ 

Mục tiêu:

- Trình bày được những vấn đề tổng quan việc mở rộng hoạt động của doanh nghiệp trong môi trường toàn cầu hiện nay;

- Lập được chiến lược kinh doanh tên thị trường quốc tế theo yêu cầu của giáo viên;

- Lựa chọn được phương thức phát triển quốc tế;

- Hình thành được các liên minh chiến lược toàn cầu theo mô hình hướng dẫn của giáo viên;

- Rèn luyện và nâng cao được tinh thần hợp tác với giáo viên và học viên để hoàn thành bài học.

1. Tổng quan việc mở rộng hoạt động trong môi trường toàn cầu.

2. Chiến lược kinh doanh trên thị trường quốc tế



3. Lựa chọn phương thức phát triển quốc tế



4. Các liên minh chiến lược toàn cầu



IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN MÔ ĐUN

1. Lớp học

· Phòng học thực hành 
· Phòng học lý thuyết.

2. Trang thiết bị dạy học

· Máy chiếu projector;
· Máy vi tính.

· Âm li, loa

· Micro.
3. Học liệu 

· Giáo trình Quản trị chiến lược;

· Đề cương bài giảng, giáo án;
· Tài liệu phát tay, băng đĩa video và các tài liệu liên quan khác;

· Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm mô đun Quản trị chiến lược;
· Câu hỏi, bài tập thực hành.

V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ
1. Phương pháp đánh giá:

- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra theo hình thức: Bài tập thảo luận nhóm, bài kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).

- Đánh giá cuối môn học: Bài thi theo hình thức: Bài tập thực hành và bài thi Viết (Tự luận, Trắc nghiệm).

2. Nội dung đánh giá. 

Kiến thức:

- Trình bày những vấn đề tổng quan về quản trị chiến lược;

Kỹ năng:

- Phân tích những yếu tố thuộc môi trường kinh doanh của doanh nghiệp;

- Xây dựng các chiến lược kinh doanh, chiến lược cạnh tranh của doanh nghiệp theo sự hướng dẫn của giáo viên;

- Phân tích và lựa chọn chiến lược cụ thể;

- Tổ chức thực hiện, đánh giá và điều chỉnh chiến lược mẫu theo yêu cầu của giáo viên;

Thái độ:

- Vận dung kiến thức bài học vào thực tế;

- Khả năng tổng quát vấn đề, giao tiếp, ý thức tập thể và tinh thần học tập, rèn luyện bản thân.

- Tham gia ít nhất 80% thời gian học lý thuyết theo quy định của mô đun;

- Tham gia đầy đủ các bài kiểm tra và các bài thực hành.

VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN MÔ ĐUN
1. Phạm vi áp dụng chương trình:

- Chương trình mô đun này được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng nghề.

2. Hướng dẫn một số điểm chính về phương pháp giảng dạy Mô đun: 

- Hình thức giảng dạy chính của Mô đun: Giáo viên thuyết trình có minh họa các nội dung lý thuyết, tổ chức học tập và thực hành theo nhóm, hướng dẫn sinh viên báo cáo theo chuyên đề các nội dung thực hành;

- Giáo viên trước khi giảng dạy cần căn cứ  vào nội dung của từng bài học để chuẩn bị đầy đủ các điều kiện Mô đun để đảm bảo chất lượng giảng dạy.

3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý:

- Bài 3, bài 4, bài 5, bài 6 và bài 7.

4. Tài liệu cần tham khảo:

- PGS.TS Ngô Kim Thanh – chủ biên,  Quản Trị Chiến Lược – Trường ĐH KT Quốc Dân, NXB ĐH KT Quốc Dân, 2011.

- GS.TS Đoàn Thị Hồng Vân – chủ biên, Quản Trị Chiến Lược, NXB Thống kê, 2008.

- Giáo trình Quản Trị Chiến Lược – Trường CĐN Cơ Giới & Thủy Lợi, lưu hành nội bộ 2010.
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