BỘ TÀI CHÍNH

HỌC VIỆN TÀI CHÍNH

MÔ TẢ ĐỀ CƯƠNG MÔN HỌC


BỘ MÔN MARKETING
Bao gồm đề cương chi tiết 11 môn học sau:

1. Marketing căn bản

2. Marketing dịch vụ tài chính
3. Quản trị marketing
4. Quản trị thương hiệu
5. Quản trị quảng cáo
6. Quản trị kênh phân phối
7. Nghiên cứu marketing
8. Tâm lý học kinh doanh
9. Quản trị bán hàng
10. Quan hệ công chúng
11. English Marketing
ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT MÔN HỌC
MARKETING CĂN BẢN

1. Tên học phần : Marketing căn bản

2. Số tín chỉ : 2 (45tiết)

3. Mục tiêu của học phần : Môn học trang bị cho sinh viên cỏc chuyờn ngành những vấn đề căn bản của lý thuyết Marketing. Đây là môn học thuộc khối kiến thức cơ sở ngành đào tạo; vì vậy khi nghiên cứu môn học này sinh viên cần hiểu những khái niệm căn bản của Marketing, nội dung hoạt động Marketing của doanh nghiệp sản xuất và dịch vụ, phương pháp xây dựng chiến lược Marketing và quản trị quá trình Marketing.

4.Chuyên ngành đào tạo : Tất cả các chuyên ngành : quản trị kinh doanh, tài chính ngân hàng, kế toán- kiểm toán...
5.Trình độ chuyên môn: Sinh viên năm thứ 2

6.Phân bổ thời gian:
- Lên lớp: 30tiết

- Thảo luận, bài tập: 13 tiết

- Kiểm tra, hệ thống: 2 tiết

7.Các môn học trước: Kinh tế vĩ mô, kinh tế vi mô.
8.Mô tả tóm tắt nội dung học phần :

Marketing căn bản là những nguyên lý căn bản của Marketing. Môn học trang bị những kiến thức tổng quan và cốt lõi nhất của lý thuyết Marketing.

Toàn bộ chương trình được chia thành 10 chương theo thứ tự của quá trình quản trị Marketing trong việc xây dựng chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp từ việc xác lập hệ thống thông tin, nghiên cứu môi trường kinh doanh, hành vi mua của khách hàng đến việc phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu, định vị sản phẩm. Đồng thời môn học cũng nghiên cứu tới hệ thống các công cụ kỹ thuật của Marketing trong kinh doanh như : chính sách sản phẩm, chính sách giá cả, chính sách phân phối, chính sách xúc tiến hỗn hợp…

9.Nhiệm vụ của sinh viên :
- Nghiên cứu giáo trình và tài liệu tham khảo

- Dự học trên lớp đầy đủ, đúng giờ

- Chuẩn bị và tích cực tham gia thảo luận.

- Hoàn thành các bài kiểm tra theo qui định.

11. Cơ sở vật chất và tài liệu:
- Tài liệu học tập bắt buộc :

+ Giáo trình Marketing Căn bản (Học viện Tài chính)

+ Giáo trình Marketing Căn bản (Philip Ketler)

- Sách tham khảo :

+ Giáo trình Marketing thương mại (Đại học Thương Mại)

+ Giáo trình Marketing Căn bản (Đại học KTQD)

+ Quản trị Marketing (Philip Ketler)

12.Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên
- Kiểm tra định kỳ: 1lần

- Thi kết thúc học phần: Tự luận

- Dự học trên lớp đủ thời gian theo qui chế.

13.Thang điểm: 10

14.Nội dung chi tiết học phần.

A.Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian
	STT chương
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Đại cương về Marketing
	6
	3
	2
	

	2
	Hệ thống thông tin và môi trường Marketing
	5
	3
	1
	

	3
	Hành vi mua của khách hàng
	5
	3
	2
	

	4
	Phân đoạn thị trường và định vị sản phẩm 
	5
	3
	2
	

	5
	Chính sách sản phẩm 
	4
	3
	1
	

	6
	Chính sách giá
	4
	3
	1
	

	7
	Chính sách phân phối
	4
	3
	1
	

	8
	Chính sách xúc tiến hỗn hợp
	4
	3
	1
	

	9
	Marketing dịch vụ
	3
	3
	1
	

	10
	Quản trị chiến lược marketing
	3
	3
	1
	

	
	Ktra
	2
	
	
	

	
	Tổng cộng
	45
	30
	13
	2


B.Nội dung chi tiết: 
 Chương 1: Đại cương về Marketing.
1.1. Sự ra đời và phát triển của lý thuyết Marketing
1.1.1. Marketing cổ điển

1.1.2. Marketing hiện đại

1.2. Các khái niệm cơ bản của Marketing

1.2.1. Nhu cầu

1.2.2. Mong muốn

1.2.3. Yêu cầu tiêu dùng

1.2.4. Hàng hóa

1.2.5. Trao đổi

1.2.6. Thị trường

1.2.7. Marketing

1.3 Quản trị marketing

1.3.1 Các quan điểm quản trị marketing

1.3.2 Quản trị quá trình marketing

1.4.Phân loại Marketing

1.5.Chức năng và vai trò của Marketing

Chương 2: Hệ thống thông tin và môi trường Marketing

2.1.Hệ thống thông tin Marketing

2.1.1. Hệ thống thông tin mareting

2.1.2. Nghiên cứu marketing

2.2. phân tích môi trường marketing

2.2.1. Tổng quan về môi trường marketing

2.2.2. Môi trường vĩ mô

2.2.3. Môi trường vi mô

Chương 3 :  Hành vi mua của khách hàng

3.1.Các loại khách hàng của doanh nghiệp

3..2. Hành vi mua của người tiêu dùng người tiêu dùng.

3.2.1. Mô hình hành vi mua của người tiêu dùng.

3.2.2 Những nhân tố cơ bản ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng.

3.3.3 Quá trình thông qua quyết định mua hàng.

3.3 Hành vi mua của tổ chức
3.3..1. Khái quát về thị trường người mua là tổ chức

3.3.2. Hành vi mua của các doanh nghiệp sản xuất

3.3.3. Hành vi mua của các doanh nghiệp thương mại

3.3.4. Hành vi mua của các tổ chức phi sản xuất kinh doanh

Chương 4: Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm.

4.1.Phân đoạn thị trường

4.1.1. Khái niệm

4.1.2.Tiêu thức phân đoạn

4.1.3. Các chiến lược phân đoạn

4.2. Lựa chọn thị trường mục tiêu
4.2.1.Đánh giá các đoạn thị trường

4.2.2. Xác định đoạn thị trường mục tiêu

4.3. Định vị sản phẩm
4.3.1. Khái niệm

4.3.2. Các mục tiêu của chiến lược định vị

4.3.3. Nội dung của định vị sản phẩm

Chương 5: Chính sách sản phẩm

5.1 Sản phẩm và vòng đời sản phẩm

5.1.1. Khái niệm

5.1.2. Vòng đời sản phẩm  

5.2 Các quyết định chủ yếu trong chính sách sản phẩm 

5.2.1.Khái niệm, vị trí

5.2.2. Các quyết định về nhãn hiệu

5.2.3. Quyết định về bao bì

5.2.4. Quyết định về dịch vụ sản phẩm

5.2.5. Quyết định về phát triển sản phẩm mới

5.2.6. Quyết định về chủng loại hàng hóa.

Chương 6: Chính sách giá

6.1.Những vấn đề chung về giá cả
6.1.1. Khái niệm

6.1.2. Vai trò của chiến lược giá

6.2. Các nhân tố ảnh hưởng đến quyết định về giá cả
6.2.1. Các nhân tố bên trong doanh nghiệp 

6.2.2. Các nhân tố bên ngoài doanh nghiệp

6.3. Phương pháp xác định giá bán

6.4. Phân hoá giá trong kinh doanh

Chương 7: Chính sách phân phối

7.1 Vai trò và chức năng của phân phối 

 - Khái niệm,vai trò, hệ thống phân phối

 - Chức năng phân phối


7.2 Kênh phân phối

- Vai trò, chức năng

-  Các loại kênh phân phối chủ yếu

- Cấu trúc kênh phân phối

- Tổ chức hoạt động và các hình thức tổ chức kênh

- Những quyết định quản trị kênh

7.3 Quyết định về l​ưu thông hàng hóa
7.4  Ph​ương thức phân phối hàng hóa bán buôn, bán lẻ 

Chương 8: Chính sách xúc tiến hỗn hợp

8.1. Vai trò của xúc tiến hỗn hợp trong Marketing
8.1.1. Khái niệm

8.1.2. Vai trò

8.2. Các công cụ xúc tiến hỗn hợp
8.2.1. Quảng cáo

8.2.2. Quan hệ công chúng và tuyên truyền

8.2.3. Khuyến mãi

8.2.4. Bán hàng cá nhân

8.2.5. Marketing trực tiếp

Chương 9 : Marketing dịch vụ

9.1  Bản chất và phân loại dịch vụ

- Khái niệm và đặc điểm dịch vụ 
- Phân loại dịch vụ

 9.2  Quản trị Marketing dịch vụ
- Vai trò và đạc điểm của Marketing dịch vụ 
- Nh​ng vấn đề cơ bản của quản trị Marketing dịch vụ
Chương 10: Quản trị chiến lược Marketing

10.1. Vị trí, mục tiêu của chiến lược Marketing 
10.1.1. Vị trí của chiến lược Marketing

10.1.2. Mục tiêu của chiến lược Marketing

10.2. Kế hoạch hóa chiến lược Marketing

10.2.1. Phân tích tình thế và xác định cương lĩnh

10.2.2. Xác định mục tiêu, nhiệm vụ

10.2.3. Chiến lược phát triển của doanh nghiệp 

10.2.4. Lập kế hoạch Marketing

10.3. Hệ thống tổ chức Marketing

10.3.1. Tổ chức theo chức năng

10.3.2. Tổ chức theo nguyên tắc địa lý

10.3.3. Tổ chức theo sản phẩm 

10.4. Kiểm tra Marketing 
10.4.1. Kiểm tra việc thực hiện kế hoạch năm

10.4.2. Kiểm tra khả năng sinh lời

10.4.3. Kiểm tra chiến lược

                                   ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT MÔN HỌC
MARKETING DỊCH VỤ TÀI CHÍNH

 1.Tên học phần:  Marketing dịch vụ tài chính

2. Số tín chỉ: 2 (45 tiết)

3. Mục tiêu của học phần:
Môn học trang bị kiến thức cho sinh viên về lĩnh vực Marketing chuyên ngành. Đó là Marketing của các dịch vụ  tài chính. Trên cơ sở kiến thức Marketing Căn bản, Marketing dịch vụ tài chính sẽ đi sâu vào tài chính kinh doanh như: Ngân hàng, bảo hiểm, chứng khoán, cho thuê tài chính… Đồng thời môn học cũng đề cập tới hoạt động Marketing của các dịch vụ tài chính khác như: Kế toán, kiểm toán, định giá tài sản, thuế…

4. Chuyên ngành đào tạo: Marketing, quản trị kinh doanh.

5. Trình độ chuyên môn:  Sinh viên năm thứ 4

6. Phân bổ thời gian:
- Lên lớp: 35 tiết

- Thảo luận, bài tập: 8 tiết

- Hệ thống, kiểm tra: 2 tiết

7. Điều kiện tiên quyết: Marketing Căn bản, Nghiên cứu marketing, Quản trị Marketing.

8. Mô tả tóm tắt nội dung học phần:
Marketing tài chính là môn học Marketing chuyên ngành, đi sâu vào nghiên cứu hoạt động Marketing trong lĩnh vực dịch vụ tài chính. Nội dung đầu tiên của môn học là nghiên cứu những đặc điểm chung nhất và vai trò của Marketing trong lĩnh vực dịch vụ tài chính. Sau đó môn học sẽ nghiên cứu các hoạt động của Marketing trong từng lĩnh vực cụ thể của dịch vụ tài chính như: Ngân hàng, bảo hiểm, kế toán, kiểm toán…

9.Nhiệm vụ của sinh viên:

- Nghiên cứu giáo trình và tài liệu tham khảo

- Dự học trên lớp đầy đủ, đúng giờ

- Chuẩn bị và tham gia thảo luận

- Hoàn thành các bài kiểm tra theo qui định

11.Cơ sở vật chât và tài liệu

- Tài liệu học tập bắt buộc:

+ Giáo trình Marketing  Căn bản(Học viện Tài chính)

+ Giáo trình Marketing dịch vụ tài chính (HVTC)

+ Giáo trình quản trị Marketing (Học viện tài chính)

- Sách tham khảo: 

+ Giáo trình Bảo hiểm (HVTC)

+ Giáo trình nghiệp vụ Ngân hàng thương mại (HVTC)

+ Giáo trình kế toán, Kiểm toán (HVTC)

12.Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên:
- Kiểm tra định kỳ: 1 lần

- Thi kết thúc học phần: Tự luận

- Dự học trên lớp đủ thời gian theo qui chế.

13.Thang điểm: 10

14. Nội dung chi tiết học phần

A. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian
	STT chương
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Những vấn đề căn bản của Marketing dịch vụ tài chính
	10
	
	2
	

	2
	Marketing Ngân hàng
	10
	
	2
	

	3
	Marketing Bảo hiểm
	8
	
	2
	

	4
	Marketing Kế toán - Kiểm toán
	8
	
	1
	

	5
	Marketing trong các dịch vụ tài chính khác
	8
	
	1
	

	6
	Kiểm tra
	2
	
	
	2

	
	Tổng cộng
	
	35
	8
	


B. Nội dung chi tiết:

Chương 1: Những vấn đề căn bản về Marketingdịch vụ tài  chính
1.1.Bản chất và chức năng của Marketing

1.2. Quanrg trị quá trình Marketing

1.3. Dịch vụ và phân loại dịch vụ

1.4. Marketing với các dịch vụ tài chính

 - Khái niệm và phân loại các dịch vụ tài chính

 - Vai trò của Marketing trong lĩnh vực dịch vụ tài chính

1.5. Chiến lược Marketing trong lĩnh vực dịch vụ tài chính.

- Đặc điểm của chiến lược

- Nội dung chiến lược Marketing

Chương 2: Marketing Ngân hàng

2.1. Marketing với hoạt động kinh doanh Ngân hàng

2.2. Phân loại dịch vụ Ngân hàng.

2.3. Nghiên cứu môi trường Marketing trong kinh doanh ngân hàng

- Môi trường vi mô

- Môi trường vĩ mô

2.4. Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm.

2.5.Chiến lược Marketing – Mix trong kinh doanh ngân hàng.

Chương 3: Marketing bảo hiểm

3.1. Bảo hiểm và thị trường bảo hiểm

3.2. Vai trò, đặc điểm của Marketing trong kinh doanh bảo hiểm

3.3. Nghiên cứu thị trường bảo hiểm

3.4. Phân đoạn thị trường và định vị sản phẩm trong kinh doanh bảo hiểm

3.5. Chiến lược Marketing – Mix trong kinh doanh bảo hiểm

Chương 4: Marketing dịch vụ Kế toán - Kiểm toán.

4.1. Marketing với dịch vụ Kế toán - Kiểm toán

- Sự phát triển của dịch vụ Kế toán - Kiểm toán

- Vai trò chức năng của Marketing

- Nội dung cơ bản của Marketing

4.2. Nghiên cứu môi trường Marketing của dịch vụ Kế toán - Kiểm toán

- Môi trường vi mô

- Môi trường vĩ mô

4.3. Chiến lược Marketing trong dịch vụ Kế toán - Kiểm toán.

Chương 5: Marketing trong các lĩnh vực dịch vụ tài chính khác

5.1. Marketing trong dịch vụ định giá tài sản

5.2. Marketing trong dịch vụ cho thuê tài sản

5.3. Marketing trong kinh soanh xổ số

5.4. Marketing trong các cơ quan thuế, kho bạc

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT M«N HỌC: 

QUẢN TRỊ THƯƠNG HIỆU

      1.Tên học phần: Quản trị thương hiệu
2. Số tín chỉ: 02 (45 tiết)

3. Mục tiêu của học phần: Quản trị thương hiệu là môn học thuộc phần kiến thức nghiệp vụ Marketing nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về bản chất của thương hiệu từ quan điểm của Marketing. Một thương hiệu mạnh cần có những đặc tính gì? Thương hiệu cần phải được các doanh nghiệp xây dựng như thế nào? Và thương hiệu được quản lý và duy trì ra sao trong suốt quá trình kinh doanh.

4.Chuyên ngành đào tạo: Dùng để giảng cho sinh viên ngành Marketing và Quản trị doanh nghiệp.

5.Trình độ chuyên môn: Sinh viên chuyên ngành Marketing năm thứ 4

6.Phân bổ thời gian:
- Lên lớp: 21 tiết

- Thảo luận: 8 tiết

- Kiểm tra: 1 tiết

7. Điều kiện tiên quyết
Đối với Marketing: Marketing căn bản; Nghiên cứu marketring, quản trị marketing

Đối với Quản trị doanh nghiệp: Marketing căn bản, Quản trị học
8. Mô tả tóm tắt nội dung học phần: Học phần chia làm 6 chương. Nghiên cứu một cách hệ thống và toàn diện về thương hiệu, đặc biệt đi sâu vào nghiên cứu khía cạnh Marketing của thương hiệu và những vấn đề về xây dựng và quản lý thương hiệu như là một quá trình làm marketing thương hiệu trên thị trường.

9.Nhiệm vụ của sinh viên
- Đi học đầy đủ, đúng giờ

- Đọc các tài liệu, liên hệ với tình hình thực tế theo yêu cầu.

11.Cơ sở vật chất và tài liệu:

- Tài liệu học tập bắt buộc: 

+ Giáo trình Marketing Căn bản

+ Giáo trình quản trị thương hiệu

- Sách và tài liệu tham khảo: Giáo trình quản trị thương hiệu của  Đại học KTQD.

12. Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên:
- Kiểm tra điều kiện dự thi: 01 lần

- Thi hết học phần: thi viết

13. Thang điểm: Thang điểm 10

14. Nội dung chi tiết học phần:

A. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian

ĐVT: tiết

	STT chương
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Tổng quan về thương hiệu và Quản trị thương hiệu
	7
	5
	2
	

	2
	Chiến lược thương hiệu
	7
	5
	2
	

	3
	 Đặc tính  và hình ảnh của thương hiệu
	6
	4
	2
	

	4
	Thiết kế các yếu tố cấu thành thương hiệu
	6
	3
	3
	

	5
	 Bảo vệ thương hiệu
	5
	3
	1
	1

	6
	Chiến lược Marketing hỗn hợp nhằm tạo dựng thương hiệu
	7
	4
	3
	

	7
	Định giá và phát triển thương hiệu
	7
	5
	2
	

	
	Tổng cộng
	45
	29
	15
	1


B. Nội dung chi tiết:

Chương 1: Tổng quan về thương hiệu và quản trị thương hiệu
1.1. Những lý luận cơ bản về thương hiệu

1.1.1. Thương hiệu và nhãn hiệu


1.1.2  Các yếu tố cấu thành thương hiệu


1.1.3  Đối tượng gắn thương hiệu

1.2. Mối quan hệ giữa sản phẩm và thương hiệu

1.3 Vai trò của thương hiệu


1.3.1 Đối với khách hàng

1.3.2 Đối với doanh nghiệp


1.3.3 Đối với quốc gia

1.4. Quản trị Thương hiệu

1.4.1 Nội dung của Quản trị thương hiệu


1.4.2 Những yêu cầu cơ bản trong quản trị thương hiệu

Chương 2: Chiến lược thương hiệu
2.1. Tổng quan về chiến lược thương hiệu

2.1.1 Xác lập tầm nhìn, tuyên bố sứ mệnh và giá trị cốt lõi của thương hiệu

2.1.2  Phân tích SWOT


2.1.3 Hình thành mục tiêu phát triển thương hiệu;


2.1.4 Lựa chọn chiến lược và lập kế hoạch chiến lược thương hiệu 

2.1.5 Xác định cơ chế kiếm soát chiến lược thương hiệu.

2.2. Các mô hình phát triển thương hiệu
2.3. Các dạng chiến lược  thương hiệu

2.3.1 Chiến lược thương hiệu – sản phẩm

2.3.2 Chiến lược thương hiệu - theo nhóm

2.3.3 Chiến lược thương hiệu theo dãy

2.3.4 Chiến lược thương hiệu- hình ô

2.3.5 Chiến lược thương hiệu- chuẩn
2.3.6 Chiến lược thương hiệu – nguồn
Chương 3: Đặc tính và hính ảnh của thương hiệu
3.1. Đặc tính của thương hiệu
3.1.1 Khái niệm

3.1.2 Các kiểu đặc tính của thương hiệu

3.2 Tạo dựng hình ảnh thương hiệu

3.2.1 Khái quát về hình ảnh thương hiệu

3.2.2 Các liên tưởng của người tiêu dùng đối với hình ảnh của thương hiệu
3.3 Định vị  thương hiệu


3.4.1 Tầm quan trọng của định vị thương hiệu


3.4.2 Quá trình định vị thương hiệu
Chương 4: Thiết kế các yếu tố cấu thành thương hiệu.

4.1. Định hướng, yêu cầu khi thiết kế các yếu tố cấu thành thương hiệu
4.1.1 Định hướng khi thiết kế thương hiệu

4.1.2 Yêu cầu khi thiết kế thương hiệu
4.2. Thiết kế các yếu tố cấu thành thương hiệu

4.2.1 Thiết kế Tên thương hiệu


4.2.2 Thiết kế Logo


4.2.3 Slogan (khẩu hiệu)


4.2.4 Nhạc hiệu


4.2.5 Bao gói sản phẩm và mầu sắc của thương hiệu

Chương 5:Bảo vệ thương hiệu
5.1. Bảo vệ thương hiệu
5.1.1 Đăng ký bảo hộ nhãn hiệu

5.1.2 Thiết lập hệ thống rào cản bảo vệ thương hiệu

5.2. Đăng ký bảo hộ nhãn hiệu
5.2.1 Bản chất của đăng ký bảo hộ nhãn hiệu

5.2.2 Nội dung của đăng ký bảo hộ nhãn hiệu

5.2.3 Đăng ký bảo hộ nhãn hiệu tại Việt Nam

5.2.3 Đăng ký bảo hộ nhãn hiệu hàng hóa quốc tế
Chương 6: Chiến lược Marketing hỗn hợp nhằm tạo dựng thương hiệu
6.1 Khái quát về chiến lược Marketing hỗn hợp

6.2. Chiến lược sản phẩm 

6.1.1 Chất lượng sản phẩm và sự cảm nhận của khách hàng 


6.1.2 Giá  trị sản phẩm được khách hàng đánh giá

6.2. Chiến lược giá

6.2.1 Nhận thức về giá của khách hàng 


6.2.2 Cách định giá nhằm nâng cao giá trị thương hiệu 

6.3. Chiến lược phân phối

6.3.1 Thiết kế kênh phân phối


6.3.2 Chiến lược đẩy và kéo trong tiêu thụ sản phẩm


6.3.3 Biện pháp hỗ trợ kênh phân phối

6.4 Chiến lược xúc tiến hỗn hợp


6.4.1 Các hoạt động xúc tiến hỗn hợp


6.4.2 Lựa chọn hoạt động xúc tiến hỗn hợp

Chương 7: Định giá và phát triển thương hiệu
7.1 Định giá thương hiệu


7.1.1  Định giá dựa trên giá trị chuyển nhượng


7.1.2  Dựa trên cơ sở chi phí


7.1.3 Định giá dựa trên thu nhập lợi thế


7.1.4. Phương pháp dựa trên giá trị cổ phiếu


7.1.5 Phương pháp dựa trên giá trị kinh tế


7.1.6 Các phương pháp khác

7.2  Các giải pháp  phát triển thương hiệu

7.2.1 Hoàn thiện công tác chăm sóc khách hàng.


7.2.2 Mở rộng, làm mới thương hiệu và chuyển đổi thương hiệu


7.2.3. Chuyển quyền sử dụng nhãn hiệu (nhượng quyền thương mại-Franchise)

7.2.4  Định hình và xây dựng văn hoá doanh nghiệp


7.2.5 Tăng cường tuyên truyền và quảng bá thương hiệu

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT MÔN HỌC:

 QUẢN TRỊ QUẢNG CÁO

1.Tên học phần: Quản trị Quảng cáo

2. Số tín chỉ: 02 (45 tiết)

3. Mục tiêu của học phần:
Quản trị quảng cáo là môn học thuộc phần kiến thức nghiệp vụ Marketing nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về quảng cáo, quá trình quản trị hoạt động quảng cáo trong sự phối hợp với các hoạt động truyền thông của doanh nghiệp nhằm đạt được mục tiêu quảng cáo một cách có hiệu quả nhất.

4.Chuyên ngành đào tạo: Áp dụng cho sinh viên chuyên ngành Marketing.

5. Trình độ chuyên môn: Sinh viên chuyên ngành Marketing năm thứ 4

6. Phân bố thời gian:
- Lên lớp: 30 tiết

- Thảo luận: 12 tiết

- Kiểm tra: 3 tiết

7. Điều kiện tiên quyết: Marketing căn bản, Nghiên cứu marketing, Quản trị marketing

8. Mô tả tóm tắt nội dung học phần:
Học phần được chia làm 6 chương nhằm giúp cho sinh viên nắm được vai trò của quảng cáo và các hoạt động quản trị quảng cáo từ việc xác định mục tiêu và ngân sách cho quảng cáo cũng như việc phân tích, lập kế hoạch về các phương tiện quảng cáo đến việc xây dựng thông điệp quảng cáo cũng như đánh giá và điều khiển một chiến dịch quảng cáo cho hiệu quả.

9. Nhiệm vụ của sinh viên:
- Đi học đầy đủ, đúng giờ

- Đọc tài liệu tham khảo, liên hệ thực tế theo yêu cầu.

11. Cơ sở vật chất và tài liệu:
- Tài liệu học tập bắt buộc: Marketing căn bản, Quản trị quảng cáo.

- Tài liệu tham khảo: Giáo trình quản trị quảng cáo (ĐHKTQD)

12. Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên:
Kiểm tra điều kiện dự thi: 01 lần, thi hết học phần: thi viết

13. Thang điểm: Thang điểm 10

14. Nội dung chi tiết học phần:

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

ĐVT: tiết

	STT chương
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Tổng quan về quảng cáo
	9
	6
	3
	

	2
	 Xác định mục tiêu quảng cáo và ngân sách quảng cáo 
	9
	6
	3
	

	3
	Quyết định phương tiện quảng cáo
	9
	3
	3
	

	4
	 Quyết định nội dung  quảng cáo


	8
	6
	3
	

	5
	Tổ chức thực hiện, đánh giá và điều chỉnh hoạt động quảng cáo
	9
	6
	3
	

	
	Cộng
	45
	29
	15
	1


B. Nội dung chi tiết:
Chương 1: Tổng quan về quảng cáo

1.1 Khái niệm



1.1.1. Quá trình hình thành và phát triển quảng cáo


1.1.2. Khái niệm và đặc điểm của quảng cáo

1.1.3 Quá trình tác động của quảng cáo đến tâm lý người tiêu dùng

1.2 Vai trò và chức năng của quảng cáo 


1.2.1 Vai trò của quảng cáo 

1.2.2 Chức năng của quảng cáo. 

1.3 Phân loại quảng cáo 


1.3.1 Căn cứ vào mục tiêu quảng cáo 

1.3.2 Căn cứ vào phạm vi quảng cáo 

1.3.3 Căn cứ vào phương tiện sử dụng

1.3.4 Căn cứ vào đối tượng được quảng cáo


1.4 Quản trị quảng cáo 


1.4.1 Phân tích tình hình


1.4.2 Lập kế hoạch quảng cáo


1.4.3 Tổ chức thực hiện

1.4.4 Kiểm tra đánh giá

1.5 Hệ thống quảng cáo 


1.5.1 Đối tượng nhận tin với quá trình giải mã và đáp ứng thông điệp.

1.5.2 Chủ thể quảng cáo với thông điệp quảng cáo.
  
1.5.3 Đại lý quảng cáo với quá trình mã hoá thông điệp.

1.5.4 Phương tiện quảng cáo và quá trình truyền phát thông điệp.

1.5.5 Nguồn kinh phí quảng cáo và các dịch vụ hỗ trợ.
Chương 2: Xác định Mục tiêu quảng cáo và ngân sách quảng cáo
2.1. Mục đích của quảng cáo
2.1.1 Mục đích của quảng cáo sản phẩm

2.1.2 Mục đích của quảng cáo doanh nghiệp
2.2  Mục tiêu của quảng cáo

2.2.1 Phân loại theo tầng bậc khác nhau của mục tiêu quảng cáo
2.2.2 Phân loại theo phạm vi mà mục tiêu có liên quan
2.2.3 Phân loại theo nội dungmà mục tiêu có liên quan
2.2.4 Phân loại theo mức độ quan trọng của mục tiêu
2.2.5 Phân loại theogiới hạn thời gian của mục tiêu
2.2.6 Phân loại theo mục đích của quảng cáo
2.3 Nguyên tắc xác định mục tiêu quảng cáo

2.3.1 Nêu bật trọng tâm 
2.3.2 Cụ thể rõ ràng
2.3.3 Phải xem xét tới các nhân tố môi trường
2.3.4 Xem xét tới tính khả thi và tính hợp lý
2.3.5 Làm rõ thời gian hoàn thành mục tiêu

2.3.6 Nêu rõ phương pháp xác định mục tiêu quy định và cách đánh giá mục tiêu đó

2.3.7 Tiến hành cân bằng tổng hợp, duy trì sự ổn định tương đối

2.4 Mối quan hệ giữa chiến lược quảng cáo và chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp

2.4.1 Chiến lược quảng cáo là một bộ phận cấu thành của chiến lược kinh doanh

2.4.2 Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp quyết định mục tiêu và phương hướng của chiến lược quảng cáo, chiến lược quảng cáo ảnh hưởng tới việc thực hiện chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp

2.4.3 Điều chỉnh, tổ chức lại truyền thông kinh doanh và tiêu thụ có tác dụng thúc đẩy sự kết hợp chặt chẽ giữa chiến lược kinh doanh và tiêu thụ của doanh nghiệp cũng như chiến lược quảng cáo, phát triển việc thực thi chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp lên một giai đoạn mới
2.5 Xác định ngân sách quảng cáo
2.4.1 Phương pháp tính theo tỷ lệ phần trăm trên doanh số 
2.4.2 Phương pháp tính theo đơn vị sản phẩm
2.4.3 Phương pháp tăng dần hiệu quả quảng cáo
2.4.4 Phương pháp giảm dần hiệu quả bán hàng
2.4.5 Phương pháp tính căn cứ vào mục tiêu và nhiệm vụ
2.5.6 Phương pháp cân bằng cạnh tranh

2.5.7 Phương pháp chi phí tùy ý

2.5.8 Phương pháp căn cứ khả năng

2.5.9 Phương pháp định lượng
Chương 3: Quyết định phương tiện quảng cáo
3.1. Phân loại và các đặc tính của phương tiện quảng cáo
3.1.1 Phân loại phương tiện quảng cáo

3.1.2 Các đặc tính phương tiện quảng cáo

3.2 Các loại phương tiện quảng cáo chủ yếu 

3.2.1 Báo in
3.2.2. Tạp chí

3.2.3 Truyền hình
3.2.4  Truyền thanh
3.2.5. Quảng cáo ngoài trời (ODA)
3.2.6 Quảng cáo qua cảnh
3.2.7  Quảng cáo qua thư và ấn phẩm trực tiếp
3.2.8 Quảng cáo trên Internet

3.2.9 Các phương tiện quảng cáo khác
3.3 Đánh giá và lựa chọn các phương tiện quảng cáo
3.3.1 Tiêu chuẩn đánh giá phương tiện quảng cáo

3.3.2 Lựa chọn phương tiện quảng cáo

Chương 4: Quyết định nội dung quảng cáo

4.1 Quảng cáo và quá trình ra quyết định của người tiêu dùng
4.1.1 Tâm lý của khách hàng đối với quảng cáo

4.2. Các căn cứ và yêu cầu khi xác  nội dung quảng cáo
4.2.1 Các căn cứ xác định nội dung quảng cáo

4.2.2 Các yêu cầu khi thiết kế nội dung quảng cáo

4.3. Các yếu tố cấu thành cơ bản của một quảng cáo
4.3.1 Tiêu đề quảng cáo

4.3.2 Câu khẩu hiệu ( Slogan)

4.3.3 Nhãn hiệu ( Trademark)

4.3.4 Phần thân bài quảng cáo( Body Copy)

4.4 Quảng cáo hiệu quả
4.4.1 Quảng cáo in ấn

4.4.2 Quảng cáo hiệu quả trên truyền hình

4.4.3 Quảng cáo hiệu quả trên Radio

4.4.4. Các bước được thực hiện khi sản xuất một quảng cáo
4.5 Các kiểu bố cục của quảng cáo

4.5.1 Bố cục theo kiểu Mondrian

4.5.2 Bố cục thiên về chữ

4.5.3 Bố cục kiểu “ cửa sổ lớn”

4.5.4 Bố cục kiểu pano

4.5.5 Bố cục dạng khung 

4.5.6 Bố cục kiểu chữ lớn

4.5.7 Cảm hứng từ bảng chữ cái

4.5.8 Bố cục hình bóng

4.5.9 Bố cục dạng sống động

4.6 Các kỹ thuật quảng cáo

4.6.1 Quảng cáo Stopper

4.6.2 Quảng cáo Shocker

4.6.3 Kỹ thuật làm “ đói khát ” trong quảng cáo

4.7 Thử nghiệm quảng cáo

4.7.1 Vai trò của thử nghiệm

4.7.2 Các cách thử nghiệm quảng cáo

Chương 5: Tổ chức thực hiện, đánh giá và điêu chỉnh hoạt động quảng cáo
5.1 Tổ chức và điều hành các chương trình quảng cáo. 
5.1.1Phương thức tổ chức hoạt động quảng cáo 
5.1.2 Tổ chức phòng quảng cáo và lực lượng nhân sự 
5.1.3 Phối hợp tổ chức và vận  hành quảng cáo 
5.2 Đánh giá và điều chỉnh hoạt động quảng cáo 
5.2.1 Tiền thẩm định hay thử nghiệm lựa chọn quảng cáo

5.2.2 Hậu thẩm định

5.3 Tổ chức quảng cáo trong môi trường kinh doanh quốc tế 

5.3.1 Chọn phương thức quảng cáo

5.3.2 Lựa chọn phương tiện quảng cáo quốc tế 

5.3.3 Lựa chọn đại lý trong quảng cáo quốc tế

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT MÔN HỌC:
 QUẢN TRỊ KÊNH PHÂN PHỐI

1.Tên học phần: Quản trị Kênh phân phối

2. Số tín chỉ: 02 (45 tiết)

3. Mục tiêu của học phần:  Quản trị Kênh phân phối là môn học thuộc phần kiến thức nghiệp vụ Marketing nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về việc thiết kế và quản lý các Kênh phân phối của doanh nghiệp.

4. Chuyên ngành đào tạo: Giảng cho ngành Marketing

5. Trình độ chuyên môn: Sinh viên chuyên ngành Marketing năm thứ 4

6. Phân bổ thời gian:
- Lên lớp: 30
- Thảo luận: 14
- Kiểm tra: 1

7. Điều kiện tiên quyết: Marketing căn bản, Quản trị marketing

8. Mô tả tóm tắt nội dung học phần: Học phần được chia thành 5 chương để giúp cho sinh viên hiểu được tổng quan về vấn đề phân phối, về vai trò của chiến lược phân phối trong Marketing cũng như việc điều hành thiết kế Kênh phân phối cho sản phẩm và quản lý tốt Kênh phân phối, cũng như việc đánh giá hoạt động của các thành viên Kênh phân phối.

9. Nhiệm vụ của sinh viên:
- Đi học đầy đủ, đúng giờ

- Đọc tài liệu tham khảo, tìm hiểu, liên hệ thực tế theo yêu cầu.

11. Cơ sở vật chất và tài liệu
- Tài liệu học tập bắt buộc: 

+ Giáo trình Marketing căn bản

+ Giáo trình Quản trị Kênh phân phối

- Sách và tài liệu tham khảo:

+ Giáo trình quản trị Kênh phân phối (Đại học KTQD)

12. Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên
- Kiểm tra điều kiện dự thi: 01 lần 

- Thi hết học phần: thi viết

13. Thang điểm: Thang điểm 10

14. Nội dung chi tiết học phần
A. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:

ĐVT: tiết

	STT chương
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Tổng quan về Kênh phân phối và quản trị kênh phân phối
	8
	5
	3
	

	2
	Cấu trúc và các thành viên kênh phân phối

	6
	4
	2
	

	3
	Môi trường kênh phân phối
	6
	4
	2
	

	4
	Chiến lược kênh phân phối
	6
	4
	2
	

	5
	Thiết kế kênh phân phối
	6
	3
	2
	1

	6
	Quyết định dòng phân phối vất chất
	7
	5
	2
	

	7
	Quản lý điều hành và kiểm soát kênh phân phối
	6
	4
	2
	

	
	Cộng
	45
	29
	15
	1


B. Nội dung chi tiết:

CHƯƠNG I: TỔNG QUAN VỀ KÊNH PHÂN PHỐI VÀ QUẢN TRỊ KÊNH PHÂN PHỐI

1.1 Các khái niệm cơ bản trong phân phối

1.2 Vai trò của phân phối trong hoạt động marketing

1.3 Các chức năng của kênh phân phối

1.4 Các dòng lưu chuyển trong kênh phân phối1

1.5 Quá trình phát triển phân phối

1.6 Quản trị kênh phân phối

CHƯƠNG II: CẤU TRÚC VÀ THÀNH VIÊN KÊNH PHÂN PHỐI
2.1. CẤU TRÚC KÊNH PHẤN PHỐI

2.1.1. Định nghĩa cấu trúc kênh phân phối

2.1.2. Vai trò của cấu trúc kênh phân phối

2.1.3. Phân loại cấu trúc kênh

2.2. CÁC THÀNH VIÊN KÊNH PHÂN PHỐI

2.2.1. Khái niệm về các thành viên kênh phân phối

2.2.2. Nhà sản xuất 

2.2.3. Người bán buôn

2.2.4. Người bán lẻ

2.2.5. Người tiêu dùng cuối cùng
2.2.6. Các tổ chức bổ trợ
CHƯƠNG III: MÔI TRƯỜNG KÊNH PHÂN PHỐI
3.1. MÔI TRƯỜNG BÊN NGOÀI KÊNH PHÂN PHỐI

3.1.1 Môi trường Kinh tế





3.1.2 Môi trường Văn hóa xã hội

3.1.3 Môi trường Kỹ thuật công nghệ



3.1.4 Môi trường Luật pháp

3.2. MÔI TRƯỜNG BÊN TRONG KÊNH PHÂN PHỐI

3.2.1 Quan hệ hợp tác giữa các thành viên kênh 

3.2.2 Cạnh tranh giữa các thành viên kênh

3.2.3  Xung đột giữa các thành viên kênh

CHƯƠNG 4: CHIẾN LƯỢC KÊNH PHÂN PHỐI
4.1 KHÁI QUÁT VỀ CHIẾN LƯỢC KÊNH PHÂN PHỐI 

4.2 CHIẾN LƯỢC KÊNH PHÂN PHỐI VỚI CHIẾN LƯỢC MARKETING – MIX

4.2.1. Phân phối gắn liền với thỏa mãn nhu cầu của thị trường mục tiêu

4.2.2. Ngang bằng cạnh tranh ở các biến số Marketing – mix khác

4.2.3. Các đối thủ cạnh tranh không quan tâm đến phân phối

4.2.4. Phân phối và thúc đẩy kênh 

4.3 CÁC CHIẾN LƯỢC PHÂN PHỐI

4.3.1 Chiến lược kênh và việc lựa chọn các thành viên trong kênh
4.3.2 Chiến lược kênh phân phối về các loại trung gian
4.3.3 Chiến lược kênh với số trung gian ở mỗi cấp 
4.3.4 Chiến lược kênh phân phối cho sản phẩm mới
 4.4 CHIẾN LƯỢC KÊNH PHÂN PHỐI VỚI MỤC TIÊU CỦA CHIẾN LƯỢC MARKETING

4.4.1 CL kênh phân phối của DN dẫn đầu thị trường 
4.4.2 CL kênh phân phối của DN thách thức thị trường 
4.4.3 CL Kênh phân phối của người theo sau thị trường 
4.4.4 CL phân phối của người nép góc thị trường

CHƯƠNG 5: THIẾT KẾ KÊNH PHÂN PHỐI
5.1 KHÁI QUÁT VỀ THIẾT KẾ KÊNH 

5.1.1 Khái niệm

5.1.2 Các quyết định thiết kế kênh phân phối

5.1.3 Các yếu tố ảnh hưởng đến cấu trúc kênh phân phối 

5.2 XÁC ĐỊNH VÀ PHỐI HỢP CÁC MỤC TIÊU PHÂN PHỐI

5.3 CÁC DẠNG QUAN HỆ KÊNH

5.3.1 Các mức độ quan hệ kênh phân phối 

5.3.2 Các dạng quan hệ kênh phân phối.
5.4  QUYẾT ĐỊNH QUAN HỆ KÊNH 

5.4.1 Kênh thông thường (Conventional channel)
5.4.2 Kênh liên kết dọc (VMS-vertical marketing system)
5.4.3 Quyết định đa kênh ( Multichannel distribution)
5.4.4 Quyết định kênh liên kết ngang (Horizontal marketing systems)
5.4.5 Định hướng chiến lược trong lựa chọn các dạng kênh 
5.4.6 Căn cứ lựa chọn mô hình tổ chức kênh phân phối 
 5.5 LỰA CHỌN THÀNH VIÊN KÊNH 

5.5.1 Tìm kiếm các thành viên kênh có khả năng nhất
5.5.2 Xác định các tiêu chuẩn để lựa chọn thành viên kênh.
5.5.3 Thuyết phục các thành viên kênh
5.6 CHỌN CẤU TRÚC KÊNH TỐI ƯU

5.6.1 Các tiêu chuẩn lựa chọn cấu trúc kênh tối ưu
5.6.2 Các mô hình lựa chọn phương án kênh.

CHƯƠNG 6: QUYẾT ĐỊNH  DÒNG PHÂN PHỐI VẬT CHẤT
6.1 TỔNG QUAN VỀ PHÂN PHỐI VẬT CHẤT 

6.1.1 Khái niệm, vai trò của phân phối vật chất

6.1.2 Mục tiêu của phân phối hàng hóa vật chất

6.1.3 Các tiêu chuẩn đánh giá dịch vụ KH
6.2 TỔ CHỨC HỆ THỐNG PHÂN PHỐI VẬT CHẤT

6.2.1 Xác định phạm vi hoạt động của hệ thống PPVC

6.2.2 Phân đoạn dịch vụ chọn lọc

6.2.3 Xử lý và thực hiện đơn đặt hàng 

6.2.4 Quản trị  kho hàng hóa 

6.2.5 Quản trị lượng hàng hoá dự trữ
 
6.2.6 Quản trị vận chuyển hàng hoá 
6.2.7 Quản trị các chi phí trong phân phối vật chất

CHƯƠNG 7: QUẢN LÝ ĐIỀU HÀNH VÀ KIỂM SOÁT KÊNH PHÂN PHỐI
7.1  KHÁI NIỆM 

7.2  NỘI DUNG QUẢN LÝ ĐIỀU HÀNH KÊNH

 7.2.1 Động viên khuyến khích thành viên hợp tác

 7.2.2 Điều tiết sự cạnh tranh và xung đột kênh

 7.2.3 Sử dụng các biến số marketing trong quản lý kênh 

7.3 ĐÁNH GIÁ VÀ ĐIỀU CHỈNH THÀNH VIÊN KÊNH
ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN:

 NGHIÊN CỨU MARKETING

1. Tên học phần: Nghiên cứu Marketing 

2. Số tín chỉ: 04 ( 75 tiết)
3.   Mục tiêu của học phần: nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về nghiệp vụ Marketing chủ yếu, từ đó giúp họ vận dụng một cách có hiệu quả lý luận về Marketing vào thực tiễn kinh doanh, góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động Marketing trong các doanh nghiệp Việt Nam.     

4. Chuyên ngành đào tạo: Giảng cho sinh viên thuộc chuyên ngành Marketing 

5. Trình độ: Cho sinh viên năm thứ ba

6. Phân bổ thời gian:

· Lên lớp: 49 tiết

· Thảo luận: 24 tiết

· Kiểm tra: 2 tiết

7. Điều kiện tiên quyết: Marketing căn bản

8. Nghiên cứu Marketing: là môn học thuộc phần kiến thức chuyên ngành nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về nghiệp vụ nghiên cứu Marketing bao gồm : Những vấn đề cơ bản về nghiên cứu Marketing; mục tiêu và kế hoạch nghiên cứu; các kỹ năng thu thập dữ liệu; xử lý và phân tích thông tin; trình bày và theo dõi kết quả. Đây là phần kiến thức nghiệp vụ cơ bản, không thể thiếu để sinh viên có được các kiến thức cơ bản về nghiệp vụ Marketing 

9. Nhiệm vụ của sinh viên 

· Dự lớp đầy đủ, đúng giờ

· Đọc tài liệu tham khảo và chuẩn bị đầy đủ các nội dung theo yêu cầu của giáo viên

10. Tài liệu học tập

· Tài liệu bắt buộc : Sách, giáo trình chính (trước mắt là bài giảng gốc, những năm tới là giáo trình Nghiên cứu Marketing của Học viện Tài chính)

· Sách tham khảo: Giáo trình nghiên cứu Marketing của các trường Đại học trong nước, bản dịch Nghiên cứu marketing của DAVID J LUCK/RONAL S.RUBIND 

11.   Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên 

· Kiểm tra điều kiện dự thi: 2 lần 

· Hình thức dự thi kết thúc học phần: Tự luận. Tiêu chuẩn đạt yêu cầu của thi  Thang điểm hết môn đạt 5,0 trở lên 

12. Thang điểm: 10

13.   Nội dung chi tiết học phần
A.Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian
	STT 
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Những vấn đề cơ bản về nghiên cứu Marketing
	8
	6
	3
	

	2
	Phác thảo quá trình nghiên cứu Marketing
	7
	6
	2
	

	3
	Xác định vấn đề và mục tiêu nghiên cứu 
	7
	6
	3
	

	4
	Lập và phê chuẩn dự án nghiên cứu
	7
	5
	2
	

	5
	Thu thập thông tin thứ cấp
	6
	4
	2
	

	6
	Thu thập thông tin sơ cấp
	6
	4
	2
	

	7
	Đo lường và đánh giá trong marketing
	7
	4
	2
	

	8
	Thiết kế bảng câu hỏi
	7
	5
	2
	

	9
	Chọn mẫu trong nghiên cứu marketing
	7
	5
	2
	

	10
	Xử lý và phân tích thông tin
	6
	4
	2
	

	11
	Trình bày và báo cáo kết quả nghiên cứu
	5
	
	2
	

	
	Kiểm tra
	
	
	
	2

	
	Tổng cộng
	75
	49
	24
	2


B, Nội dung chi tiết các chương

Chương 1: Những vấn đề cơ bản về nghiên cứu Marketing

1.1 Khái quát về nghiên cứu Marketing

 
1.1.1 Nghiên cứu Marketing là gì?

 
1.1.2 Nghiên cứu cơ bản và nghiên cứu ứng dụng


1.1.3 Tổng quan về quy trình nghiên cứu Marketing 


1.1.4 Người nghiên cứu và người sử dụng kết quả nghiên cứu

1.2  Những ứng dụng cơ bản của nghiên cứu Marketing 

1.3  Các giai đoạn ra quyết định 

1.4 Hệ thống thông tin quản lý và thông tin Marketing 

Chương 2: Phác thảo quá trình nghiên cứu Marketing

2.1. Phác thảo các giai đoạn ra quyết định và các loại hình nghiên cứu Marketing

 -  Các giai đoạn ra quyết định Marketing 

 - Các loại hình nghiên cứu Marketing  

2.2. Phác thảo các bư​ớc của quá trình nghiên cứu :

- Xác định vấn đề và mục tiêu nghiên cứu 

- Thiết kế dự án nghiên cứu chính thức

- Thu thập thông tin 

- Phân tích và xử lý thông tin

- Trình bày và báo cáo kết quả nghiên cứu 

Chương 3: Xác định vấn đề và mục tiêu nghiên cứu 

3.1- Xác định vấn đề nghiên cứu

 3.2- Phư​ơng pháp tiếp cận để xác định vấn đề nghiên cứu

 3.3- Xác định mục tiêu nghiên cứu

 3.4- Hình thành các giả thiết nghiên cứu

Chương 4: Lập và phê chuẩn dự án nghiên cứu

4.1. Thiết kế việc thu thập và xử lý thông tin
4.1.1 Xác định nguồn và dạng thông tin

4.1.2 Xác định phương pháp thu thập thông tin

4.1.3 Thiết kế bảng hỏi và mẫu điều tra
4.2. Xác định chi phí và lợi ích của việc nghiên cứu
4.2.1 Xác định chi phí nghiên cứu

4.2.2 Xác định lợi ích nghiên cứu

4.3. Soạn thảo dự án nghiên cứu

4.3.1 Khái quát chung về dự án nghiên cứu

4.3.2 Kết cấu của một dự án nghiên cứu

4.4. Phê chuẩn dự án nghiên cứu

Chương 5: Thu thập thông tin thứ cấp
5.1 Vai trò của thông tin thứ cấp

5.1.1 Vai trò của bản báo cáo

5.1.2 Các loại báo cáo

5.1.3 Nội dung của bản báo cáo cho lãnh đạo

5.1.4 Các nguyên tắc trình bày báo cáo

5.2 Ưu nhược điểm của thông tin thứ cấp

5.3 Phân lpại thông tin thứ cấp

5.4 Phương pháp thu thập thông tin thứ cấp


                   Chương 6  Thu thập thông tin sơ cấp

6.1 Thụng tin sơ cấp

6.2 Phương pháp điều tra phỏng vấn

6.3 Phương pháp nghiên cứu quan sát

6.4 Phương pháp thực nghiệm

Chương 7 : Đo lường và đánh giá trong marketing
7.1 Khái quát chung về đo lường

7.2 Phương pháp đo lường và đánh giá mặt định tính của các đối tượng

7.3 Phương pháp đo lường và đánh giá tầm quan trọng của các thuộc tính

7.4 Quyết định về các hạng mục được lựa chọn loại thang điểm trong đánh giá

                              Chương 8: Thiết kế bảng câu hỏi

 8.1 Khái quát chung

8.2 Quy trình thiết kế bảng câu hỏi

8.3 Các dạng câu hỏi

8.4 Những yêu cầu cơ bản khi thiết kế bảng câu hỏi

                                  Chương 9 : Chọn mẫu trong nghiên cứu marketing

9.1 Khái quát về chọn mẫu trong nghiên cứu marketing

9.2 Quy trình chọn mẫu

9.3 Phương pháp chọn mẫu

9.4 Xác định kích thước mẫu
                                        Chương 10 : Xử lý và phân tích thông tin
10.1 Chuẩn bị dữ liệu

10.2 Phân tích và giải thích dữ liệu

10.3 Phương pháp thống kê miêu tả

10.4 Phương pháp phân tích thống kê đơn biên

10.5 Phương pháp thống kê đa biên

                   Chương 11: Trình bày và báo cáo kết quả nghiên cứu

11.1 Định hướng, yêu cầu và chức năng của một bản báo cáo

11.2 Kết cấu và nội dung của báo cáo

11.3 Thiết kế việc viết báo cáo

11.4 Thuyết trình kết quả nghiên cứu

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN:

 QUẢN TRỊ MARKETING

1. Tên học phần: Quản trị Marketing 

2. Số tín chỉ: 04 ( 75 tiết)
3.   Mục tiêu của học phần: nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về quản trị Marketing từ đó giúp họ vận dụng một cách có hiệu quả lý luận về Marketing vào thực tiễn kinh doanh, góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động Marketing trong các doanh nghiệp Việt Nam.     

4. Chuyên ngành đào tạo: Giảng cho sinh viên thuộc chuyên ngành Marketing 

5. Trình độ: Cho sinh viên năm thứ tư

6. Phân bổ thời gian:

a. Lên lớp: 50 tiết

b. Thảo luận: 23 tiết

c. Kiểm tra: 2 tiết

7. Điều kiện tiên quyết: Marketing căn bản, Nghiên cứu Marketing 

8. Mô tả tóm tắt nội dung học phần: Quản trị Marketing là môn học thuộc phần kiến thức chuyên ngành nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về quản trị Marketing, phân tích các cơ hội Marketing, hoạch định chiến lược Marketing, tổ chức thực hiện và kiểm tra các nỗ lực Marketing trong các doanh nghiệp. Đây là phần kiến thức không thể thiếu nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức cơ bản trong việc quản lý các hoạt động Marketing từ đó nâng cao hiệu quả của hoạt động Marketing tại doanh nghiệp. 

9. Nhiệm vụ của sinh viên 

a. Dự lớp đầy đủ, đúng giờ

b. Đọc tài liệu tham khảo và chuẩn bị đầy đủ các nội dung theo yêu cầu của giáo viên

10. Tài liệu học tập

a. Sách, giáo trình chính (trước mắt là bài giảng gốc, những năm tới là giáo trình Quản trị Marketing của Học viện Tài chính)

b. Sách tham khảo: Quản trị Marketing của Philip Kotler, Giáo trình Quản trị Marketing các trường Đại học kinh tế quốc dân, Thương mại, Đại học mở bán công TP Hồ Chí Minh…

11.   Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên 

a. Kiểm tra điều kiện dự thi: 1lần, 

b. Hình thức dự thi kết thúc học phần: Vấn đáp. Tiêu chuẩn đạt yêu cầu của thi  Thang điểm hết môn đạt 5,0 trở lên 

12. Thang điểm: 10

14.   Nội dung chi tiết học phần

A, Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian

Đơn vị tính: tiết 

	TT 
	Tên chương
	Tổng số tiết
	
	trong đó
	

	
	
	
	LT
	TL
	KT

	1
	Những vấn đề cơ bản về quản trị Marketing
	10
	7
	3
	

	2
	Lập kế hoạch chiến lược và Quản trị quá trình Marketing
	10
	7
	3
	

	3
	Phân tích các cơ hội Marketing
	8
	5
	3
	

	4
	Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm 
	8
	5
	3
	

	5
	Quản trị chiến lược sản phẩm
	8
	4
	3
	1

	6
	Quản trị chiến lược Giá
	7
	5
	2
	

	7
	Quản trị chiến lược phân phối
	7
	5
	2
	

	8
	Quản trị chiến lược xúc tiến hỗn hợp
	7
	4
	3
	

	9
	Tổ chức thực hiện và kiểm tra chương trình Marketing 
	10
	6
	3
	1

	
	Tổng cộng
	75
	53
	25
	2


B, Nội dung chi tiết các chương
Chương 1: Những vấn đề cơ bản về quản trị Marketing

1.1 Những khái niệm căn bản về quản trị Marketing

 
1.1.1 Nhu cầu, mong muốn và yêu cầu tiêu dùng


1.1.2 Giá trị, chi phí và sự thỏa mãn


1.1.3 Trao đổi, giao dịch và các mối quan hệ


1.1.4 Thị trường và người làm marketing


1.1.5 Quản trị Marketing

 1.2 Các quan điểm về quản trị Marketing


1.2.1 Quan điểm sản xuất


1.2.2 Quan điểm sản phẩm


1.2.3 Quan điểm bán hàng


1.2.4 Quan điểm Marketing


1.2.5 Quan điểm Marketing xã hội 

1.3  Các mục tiêu cơ bản của hệ thống Marketing 

Các tình huống và bài tập chương 1

Chương 2: Lập kế hoạch chiến lược và Quản trị quá trình Marketing 

2.1 Lập kế hoạch chiến lược của công ty

2.1.1 Mục tiêu , vai trò

2.1.2 Các bước lập kế hoạch chiến lược


2.1.3 Lập kế hoạch chiến lược của xí nghiệp


2.1.4 Các chiến lược marketing cạnh tranh 

2.2 Quá trình Marketing 

2.2.1  Phân tích các cơ hội của thị trường 

2.2.2. Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm 

2.2.3  Thiết kế chiến lược Marketing 

2.2.4 Tổ chức thực hiện và kiểm tra

2.3 Phương pháp xây dựng kế hoạch Marketing 


2.3.1 Tóm lược

2.3.2 Hiện trạng Marketing

2.3.3 Phân tích cơ hội marketing

2.3.4 Xác định nục tiêu

2.3.5 Chiến lược marketing 

2.3.6 Chương trình hành động

2.3.7 kiểm tra


Các bài tập tình huống chương 2

Chương 3: Phân tích các cơ hội Marketing

3.1  Hệ thống thông tin Marketing và nghiên cứu Marketing

3.1.1 Hệ thống thông tin Marketing 

 
3.1.2 Hệ thống nghiên cứu Marketing 

 
3.1.3 Hệ thống hỗ trợ quyết định Marketing 

3.2 Phân tích môi trường marketing 

 
3.2.1 Phân tích nhu cầu và xu hướng trong môi trường vi mô

 
3.2.2 Phân tích các nhân tố của môi trường vĩ mô

 
3.2.3 Phân tích thị trường người tiêu dùng và hành vi mua của người tiêu dùng 


3.2.4 Phân tích thị trường các tổ chức và hành vi mua của các tổ chức


3.2.5 Phân tích các ngành và các đối thủ cạnh tranh

Các bài tập tình huống chương 3

Chương 4: 
Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm

4.1 Đo lường và dự bán nhu cầu thị trường 

4.2 Phân đoạn thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu


4.2.1 Phân đoạn thị trường


4.2.2 Xác định thị trường mục tiêu

4.3 Định vị sản phẩm

Chương 5: Quản trị chiến lược sản phẩm

5.1 Quản trị chu kỳ sống của sản phẩm 

5.2 Phát triển sản phẩm và dịch vụ mới

5.3 Quản trị chủng loại sản phẩm nhãn hiệu và bao bì hàng hóa

Các bài tập tình huống chương 5

Chương 6: Quản trị chiến lược Giá

6.1 Giá cả và Định giá

6.2 Chiến lược điều chỉnh giá


6.2.1 Định giá theo nguyên tắc địa lý


6.2.2 Chiết giá và bớt giá


6.2.3 Định giá khuyến mãi


6.2.4 Định giá phân biệt


6.2.5 Định giá theo danh mục hàng hóa

6.3 Các ứng xử về giá trên thị trường


6.3.1 Chủ động cắt giảm giá


6.3.2 Chủ động tăng giá 

6.3.3 Chủ động phản ứng với sự thay đổi giá

Các tình huống và bài tập chương 6

Chương 7: Quản trị chiến lược phân phối

7.1 Lựa chọn và quản trị kênh phân phối


7.1.1Bản chất của kênh phân phối


7.1.2 Các loại kênh phân phối


7.1.3 Quyết định thiết kế kênh phân phối

7.1.4 Đánh giá các phương án kênh phân phối

7.1.5 Quyết định quản trị kênh phân phối

7.1.6 Sự phát triển và mâu thuẫn của kênh phân phối

7.2 Quản trị bán lẻ, bán buôn và các hệ thống phân phối vật chất

7.2.1  Quản trị hệ thống bán lẻ

7.2.2 Quản trị hệ thống bán buôn

7.2.3 Quản lý lực lượng bán hàng

7.2.4 Phân phối hàng hóa vật chất

7.3 Quản trị các kênh phân phối trong khu vực dịch vụ

Các tình huống và bài tập chương 7

Chương 8 Quản trị chiến lược xúc tiến yểm trợ

8.1 Thiết kế chiến lược truyền thông và khuyến mãi


8.1.1 Quá trình truyền thông


8.1.2 Các bước trong quá trình phát triển hệ thống truyền thông có hiệu quả

8.2 Thiết kế các chương trình quảng cáo có hiệu quả


8.2.1 Xác định mục tiêu quảng cáo


8.2.2 Quyết định ngân sách quảng cápưo


8.2.3 Quyết định nội dung quảng cáo


8.2.4 Quyết định về phương tiện quảng cáo


8.2.5 Đánh giá hiệu quả quảng cáo

8.3 Thiết kế các chương trình xúc tiến bán hàng hiệu quả và quan hệ với công chúng


8.3.1 Thiết kế các chương trình xúc tiến bán hàng


8.3.2 Quan hệ với công chúng

Các tình huống và bài tập chương 8

Chương 9: Tổ chức thực hiện và kiểm tra chương trình Marketing

9.1 Tổ chức thực hiện các chương trình Marketing 


9.1.1 Tổ chức công ty


9.1.2 Tổ chức Marketing 


9.1.3 Thực hiện Marketing 

9.2 Đánh giá và kiểm tra hiệu quả Marketing 


9.2.1 Kiểm tra kế hoạch năm


9.2.2 Kiểm tra khả năng sinh lời


9.2.3 Kiểm tra hiệu suất


9.2.4 Kiểm tra chiến lược

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT

MÔN HỌC TÂM LÝ HỌC QUẢN TRỊ KINH DOANH
1. Tên học phần: Tâm lý học Quản trị kinh doanh 

2. Số tín chỉ: 02 ( 45 tiết)
3. Mục tiêu của học phần: Trang bị kiến thức cơ bản về tâm lý học và ứng dụng tâm lý học làm cơ sở cho sinh viên nghiên cứu các môn nghiệp vụ về hoạt động marketing, quản trị kinh doanh của doanh nghiệp. Đồng thời môn học còn giúp sinh viên vận dụng các kiến thức tâm lý học trong việc giải quyết các mối quan hệ kinh tế, quan hệ quản lý trong thực tiễn kinh doanh.

4. Chuyên ngành đào tạo: Giảng cho chuyên ngành Marketing và Quản trị doanh nghiệp
5. Trình độ chuyên môn: Sinh viên học chuyên ngành (năm thứ 3)

6. Phân bổ thời gian:

- Lên lớp: 30
- Thảo luận: 13

- Kiểm tra: 2
7. Điều kiện tiên quyết: Marketing căn bản

8. Mô tả tóm tắt nội dung học phần: Tâm lý học Quản trị kinh doanh là môn học thuộc phần kiến thức cơ sở ngành nhằm trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về tâm lý học như: tâm lý học cá nhân, tâm lý nhóm, tập thể; những kiến thức tâm lý học ứng dụng cần thiết áp dụng trong lĩnh vực quản trị kinh doanh. Đây là những kiến thức nền tảng cho chính hoạt động bên trong doanh nghiệp cũng như hoạt động của doanh nghiệp đối với thị trường, phần kiến thức này không thể thiếu đối với sinh viên nghiên cứu về các hoạt động kinh doanh và quản lý doanh nghiệp như: quản trị kinh doanh, marketing, …

9. Nhiệm vụ của sinh viên:

- Dự lớp đầy đủ, đúng giờ.


- Câu hỏi thảo luận: Đọc tài liệu tham khảo, chuẩn bị đầy đủ nội dung theo yêu cầu giáo viên.

11. Cơ sở vật chất và tài liệu


- Tài liệu bắt buộc: Bài giảng gốc Tâm lý học kinh doanh

- Sách và tài liệu tham khảo: Giáo trình Tâm lý học đại cương, giáo trình Tâm lý quản trị của trường Đại học thương mại và các ấn phẩm về Tâm lý học và Quản trị kinh doanh khác.

12. Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên


- Kiểm tra điều kiện dự thi: 2 lần, trong đó 1 lần phải đạt 5 điểm trở lên


- Hình thức dự thi kết thúc học phần: Thi viết. Tiêu chuẩn đạt yêu cầu của thi hết học phần đạt 5 điểm trở lên.

13. Thang điểm: 10

14. Nội dung chi tiết học phần

A. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian

Đơn vị tính: Tiết

	STT

(Chương)
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thực hành
	Kiểm tra

	1
	Nhập môn tâm lý học QTKD
	8
	5
	2
	

	2
	Tâm lý cá nhân
	9
	6
	3
	

	3
	Tâm lý tập thể
	9
	6
	3
	1

	4
	Tâm lý trong quản trị kinh doanh
	9
	6
	3
	

	5
	Giao tiếp trong quản trị kinh doanh
	10
	7
	3
	

	
	Tổng cộng:
	45
	30
	14
	1


B. Nội dung chi tiết

Chương 1: Nhập môn Tâm lý học quản trị kinh doanh

1.1. Khái quát về tâm lý:


1.1.1. Tâm lý là gì?


1.1.2. Chức năng của tâm lý


1.1.3. Đặc điểm chung của các hiện tượng tâm lý


1.1.4. Phân loại các hiện tượng tâm lý

1.2. Quản trị kinh doanh trong kinh tế thị trường


1.2.1. Nền kinh tế thị trường


1.2.2. Quản trị kinh doanh trong kinh tế thị trường

1.3. Tâm lý học và tâm lý học quản trị kinh doanh


1.3.1. Tâm lý học


1.3.2. Tâm lý học quản trị kinh doanh

Chương 2: Tâm lý cá nhân

2.1. Hoạt động nhận thức


2.1.1. Nhận thức cảm tính


2.1.2. Trí nhớ


2.1.3. Nhận thức lý tính

2.2. Tình cảm và ý chí


2.2.1. Đời sống tình cảm con người


2.2.2. Ý chí và hành động ý chí

2.3.Ngôn ngữ


2.3.1. Khái niệm ngôn ngữ


2.3.2. Hoạt động ngôn ngữ

2.4. Nhân cách và các phẩm chất nhân cách


2.4.1. Con người và nhân cách


2.4.2. Các phẩm chất quan trọng của nhân cách

Chương 3: Tâm lý tập thể

3.1. Khái niệm về nhóm và tập thể


3.1.1. Nhóm


3.1.2. Tập thể

3.2. Cơ cấu tâm lý - xã hội của tập thể


3.2.1. Cơ cấu chính thức và cơ cấu không chính thức


3.2.2. Cơ cấu tổ chức của tập thể

3.3. Các giai đoạn phát triển của tập thể


3.3.1. Giai đoạn thứ nhất


3.3.2. Giai đoạn thứ hai


3.3.3. Giai đoạn thứ ba

3.4. Những đặc điểm tâm lý tập thể quan trọng


3.4.1. Khái niệm về tâm lý tập thể


3.4.2. Những hiện tượng tâm lý tập thể phổ biến

Chương 4: Tâm lý trong hoạt động quản trị kinh doanh

4.1. Tâm lý trong hoạt động quản trị


4.1.1. Nhà quản trị


4.1.2. Bản chất các kiểu lãnh đạo


4.1.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến việc lựa chọn kiểu lãnh đạo


4.1.4. Tâm lý trong quá trình ra quyết định và thực hiện quyết định quản trị

4.2. Tâm lý trong hoạt động kinh doanh


4.2.1. Nhà kinh doanh


4.2.2. Tìm hiểu tâm lý thị trường


4.2.3. Hành vi tiêu dùng


4.2.4. Tâm lý trong các chiến lược Marketing


4.2.5. Tâm lý một số nhóm khách hàng chủ yếu

Chương 5: Giao tiếp trong quản trị kinh doanh

5.1. Khái quát về hoạt động giao tiếp


5.1.2. Bản chất của giao tiếp


5.1.3. Các loại hình giao tiếp cơ bản

5.2. Các phương tiện giao tiếp


5.2.1. Phương tiện giao tiếp dùng ngôn ngữ


5.2.2. Phương tiện giao tiếp phi ngôn ngữ

5.3. Những yếu tố tâm lý cần chú ý trong giao tiếp


5.3.1. Nhận thức trong giao tiếp


5.3.2. Tình cảm, xúc cảm trong giao tiếp


5.3.3. Ấn tượng ban đầu


5.3.4. Trạng thái bản ngã trong giao tiếp


5.3.5. Sự hoà hợp tâm lý giữa người với người trong giao tiếp


5.3.6. Ám thị trong giao tiếp


5.3.7. Kỹ xảo giao tiếp

5.4. Một số hình thức giao tiếp chính trong quản trị


5.4.1. Họp là hình thức giao tiếp chính trong quản trị


5.4.2. Nhà quản trị toạ đàm với nhân viên


5.4.3. Giao tiếp cá nhân giữa nhà quản trị với nhân viên

5.5. Đàm phán trong kinh doanh


5.5.1. Đặc điểm của đàm phán trong kinh doanh


5.5.2. Chuẩn bị một cuộc đàm phán


5.5.3. Tạo bầu không khí đàm phán


5.5.4. Sách lược đàm phán


5.5.5. Kỹ thuật phá vỡ căng thẳng

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT MÔN HỌC

QUẢN TRỊ BÁN HÀNG

1. Tên học phần : Quản trị bán hàng

2. Số tín chỉ : 2 (45tiết)

3. Mục tiêu của học phần : Môn học trang bị cho sinh viên chuyên  ngành Marketing những vấn đề căn bản của lý thuyết bán hàng và quản trị bán hàng. Đây là môn học thuộc khối kiến thức chuyên ngành đào tạo; vì vậy khi nghiên cứu môn học này sinh viên cần hiểu những khái niệm căn bản của bán hàng và quản trị bán hàng, nội dung của hoạt động quản trị bán hàng cũng như kỹ năng và nghệ thuật bán hàng chuyên nghiệp.

4.Chuyên ngành đào tạo : Sinh viên chuyên ngành Marketing và quản trị doanh nghiệp

5.Trình độ chuyên môn: Sinh viên năm thứ 3

6.Phân bổ thời gian:
- Lên lớp: 30tiết

- Thảo luận, bài tập: 13 tiết

- Kiểm tra, hệ thống: 2 tiết

7.Điều kiện tiên quyết: Marketing căn bản. Quản trị Marketing

8.Mô tả tóm tắt nội dung học phần :

Toàn bộ chương trình được chia thành 7 chương theo thứ tự của quá trình quản trị bán hàng và kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp ; Bao gồm những hiểu biết căn bản về bán hàng và quản trị bán hàng theo quan điểm của lý thuyết marketing hiện đại; Nghiên cứu hành vi mua của khách hàng; Xác định mục tiêu và hoạch định chiến lược bán hàng; Tổ chức lực lượng bán hàng; động viên lực lượng bán hàng; Nghệ thuật và kỹ năng bán hàng trực tiếp; chế độ bán hàng cho khách hàng lớn và bán hàng qua quan hệ...

9.Nhiệm vụ của sinh viên :
- Nghiên cứu giáo trình và tài liệu tham khảo

- Dự học trên lớp đầy đủ, đúng giờ

- Chuẩn bị và tích cực tham gia thảo luận.

- Hoàn thành các bài kiểm tra theo qui định.
11. Cơ sở vật chất và tài liệu:
- Tài liệu học tập bắt buộc :

+ Giáo trình Marketing Căn bản (Học viện Tài chính)

+ Giáo trình  Quản trị marketing ( Học viện Tài chính)

 + Giáo trình quản trị bán hàng ( Học viện tài chính)

- Sách tham khảo :

+ Giáo trình Quản trị bán hàng (Đại học Thương Mại)

+ Giáo trình Marketing Căn bản (Đại học KTQD)

+ Quản trị Marketing (Philip Kotler)

12.Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên
- Kiểm tra định kỳ: 1lần

- Thi kết thúc học phần: Tự luận

- Dự học trên lớp đủ thời gian theo qui chế.

13.Thang điểm: 10

14.Nội dung chi tiết học phần.

A.Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian

	STT
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Tổng quan về bán hàng và quản trị bán hàng
	6
	4
	2
	

	2
	Nghiên cứu hành vi mua của khách hàng
	7
	5
	2
	

	3
	Xác định mục tiêu và hoạch định chiến lược bán hàng
	6
	4
	2
	

	4
	Tổ chức lực lượng bán hàng
	6
	4
	2
	

	5
	Đánh giá động viên lực lượng bán hàng
	5
	4
	1
	

	6
	Nghệ thuật và kỹ năng bán hàng trực tiếp
	9
	6
	3
	

	7
	Chế độ khách hàng lớn và bán hàng qua quan hệ
	4
	3
	1
	

	
	Phụ đạo & Ktra
	2
	
	
	

	
	Tổng cộng
	     45
	30
	13
	2


B, Phân bổ thời gian chi tiết: 

                      Chương 1 : Tổng quan về bán hàng và quản trị bán hàng

1.1 bán hàng và nghề bán hàng  

           1.1.1 Bản chất của bán hàng

           1.1.2 Phân loại nghề bán hàng
1.2 Vai trò của bán hàng 
1.3 Quản trị bán hàng

1.4 Nhân viên bán hàng 

           1.4.1 Ngư​ời bán hàng chuyên nghiệp
1.4.2 Những phẩm chất của người bán hàng

1.4.3. Những hiểu biết của ngư​ời bán hàng 

1.4.4 Hoạt động tự quản của lực l​ượng bán hàng

                        Chương 2: Hành vi mua của khách hàng

2.1.Các loại khách hàng của doanh nghiệp

2..2. Hành vi mua của người tiêu dùng người tiêu dùng.

2.2.1. Mô hình hành vi mua của người tiêu dùng.

2.2.2 Những nhân tố cơ bản ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng.

2.3.3 Quá trình thông qua quyết định mua hàng.

2.3 Hành vi mua của tổ chức
2.3..1. Khái quát về thị trường người mua là tổ chức

2.3.2. Hành vi mua của các doanh nghiệp sản xuất

2.3.3. Hành vi mua của các doanh nghiệp thương mại

2.3.4. Hành vi mua của các tổ chức phi sản xuất kinh doanh

              Chương 3 : Xác định mục tiêu và hoạch định chiến lược bán hàng

3.1     Xác định mục tiêu chiến lư​ợc
3.1.1 Căn cứ xác định mục tiêu

      3.1.2 Xác định mục tiêu

      3.1.3 Hoạch định chiến lược
3.2     Xây dựng mục tiêu bán hàng
  
3.2.1    Mục tiêu doanh số


3.2.2   Mục tiêu thị phần

 
3.2.3   Mục tiêu lợi nhuận

 
3.2.4   Mục tiêu phát triển khách hàng mới

 
3.2.5   Mục tiêu bao phủ thị trư​ờng

3.3     Hoạch định chiến lược bán hàng

 3.3.1 Vai trò của hoạch định chiến lược


 3.3.2 Công cụ hoạch định chiến lược


 3.3.3 Quy trình hoạch định chiến lược


 3.3.4 Các loại chiến lược bán hàng

Chương 4: Tổ chức lực lượng bán hàng

4.1- Nhiệm vụ và phân loai lực l​ượng bán hàng

4.2- Mô hình tổ chức lựclư​ợng bán

4.3- Tổ chức hệ thống kênh phân phối

4.4- Thiết kế lực lượng bán

4.5- Tuyển dụng và đào tạo nhân viên

                Chương 5 : Đánh giá và động viên lực lượng bán

5.1 Đánh giá lực lư​ợng bán:

 - Vai trò của đánh giá hoạt động bán hàng

 - Tiêu thức đánh giá

 - Quy trình đánh giá

5.2 Động viên và xử lý sai phạm:  

 - Động viên lực l​ượng bán hàng

 - Xử lý sai phạm

            Chương 6 : Nghệ thuật và kỹ năng bán hàng trực tiếp
6.1- Khách hàng và nghệ thuật bán hàng

6.1.1 khách hàng và chiến l​ợc khách hàng

6.1.2 Tâm lý khách hàng và nghệ thuật bán hàng

6.2- kỹ năng bán hàng trực tiếp

   - Giai đoạn tìm kiếm khách hàng tiềm năng

   - Giai đoạn chuẩn bị tiếp xúc

   - Giai đoạn nhận dạng nhu cầu và vấn đề 

   - Giai đoạn trình bày và biểu diễn 

   - Giai đoạn xử lý phản ứng của khách hàng

   - Giai đoạn th​ơng l​ợng

   - Giai đoạn kết thúc bán hàng 

                  Chương 7 : Chế độ khách hàng lớn và bán hàng qua quan hệ
7.1 Bán hàng và quản lý chế độ KH lớn

7.1.1. Quản lý chế độ khách hàng lớn

7.1.2. Phát triển quan hệ trong chế độ khách hàng lớn

7.1.3. Bán hàng cho khách hàng lớn

7.2  Bán hàng qua quan hệ

7.2.1. Quản lý chất lượng toàn diện và Marketing quan hệ khách hàng

7.2 2. Bán hàng qua quan hệ

ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT MÔN HỌC

QUAN HỆ CÔNG CHÚNG

1. Tên học phần : Quan hệ công chúng

2. Số tín chỉ : 2 (45tiết)

3. Mục tiêu của học phần : Môn học quan hệ công chúng trang bị cho sinh viên các chuyên nghành của học viện tài chính những vấn đề căn bản của lý thuyết và kỹ năng trong quan hệ công chúng của một tổ chức và doanh nghiệp. Đây là môn học thuộc khối kiến thức cơ sở chuyên ngành đào tạo; vì vậy khi nghiên cứu môn học này sinh viên cần hiểu những khái niệm và chức năng căn bản, nội dung hoạt động cũng như kỹ năng và nghệ thuật trong hoạt động quan hệ công chúng chuyên nghiệp.

4.Chuyên ngành đào tạo : Sinh viên tất cả các chuyên ngành trong học viện tài chính: Tài chính công; tài chính doanh nghiệp; quản trị kinh doanh; kế toán,kiểm toán; thuế...

5.Trình độ chuyên môn: Sinh viên năm thứ 2

6.Phân bổ thời gian:
- Lên lớp: 30tiết

- Thảo luận, bài tập: 14 tiết

- Kiểm tra: 1 tiết

7.Môn học trước: kinh tế vi mụ và Kinh tế vĩ mụ. 

8.Mô tả tóm tắt nội dung học phần :

Toàn bộ chương trình được chia thành 7 chương theo những nội dung cơ bản của hoạt động quan hệ công chúng của một tổ chức ; Bao gồm những hiểu biết căn bản về quan hệ công chúng; Hoạch định chiến lươc Pr của tổ chức; Quan hệ công chúng nội bộ; Quan hệ báo chí. Tổ chức sự kiện; Quản trị khủng hoảng; Quan hệ cộng đồng...

9.Nhiệm vụ của sinh viên :
- Nghiên cứu giáo trình và tài liệu tham khảo

- Dự học trên lớp đầy đủ, đúng giờ

- Chuẩn bị và tích cực tham gia thảo luận.

- Hoàn thành các bài kiểm tra theo qui định. 
11. Cơ sở vật chất và tài liệu:
- Tài liệu học tập bắt buộc :

+ Giáo trình Quan hệ công chúng (Học viện Tài chính)

+ Giáo trình Văn hóa doanh nghiệp ( Học viện Tài chính)

+ Giáo trình marketing căn bản ( Học viện Tài chính)

- Sách tham khảo :

+ Giáo trình Quan hệ công chúng (Phân viện báo chí)

+ Giáo trình Quan hệ công chúng (Đại học KTQD)

12.Tiêu chuẩn đánh giá sinh viên
- Kiểm tra định kỳ: 1lần

- Thi kết thúc học phần: Tự luận

- Dự học trên lớp đủ thời gian theo qui chế.

13.Thang điểm: 10

14.Nội dung chi tiết học phần.

A.Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian

	STT chương
	Tên chương

(Nội dung)
	Tổng số tiết
	Trong đó

	
	
	
	Lý thuyết
	Thảo luận
	Kiểm tra

	1
	Đại cương về quan hệ công chúng
	6
	5
	1
	

	2
	Hoạch định chiến lược PR của tổ chức
	7
	5
	2
	

	3
	Quan hệ công chúng nội bộ
	6
	4
	2
	

	4
	Quan hệ báo chí
	6
	4
	2
	

	5
	Tổ chức sự kiện
	6
	4
	2
	

	6
	Quản trị khủng hoảng
	6
	4
	2
	

	7
	Quan hệ cộng đồng
	6
	4
	2
	

	
	Ktra
	1
	
	
	

	
	Tổng cộng
	     45
	30
	13
	2


B, Phân bổ thời gian chi tiết: 

                      Chương 1 : Đại cương về quan hệ công chúng

1.1  Sự ra đời và phát triển của PR 

1.1.1 Lịch sử ra đời

1.1.2 Các định nghĩa về PR
1.2   Nội dung và vai trò của PR

1.2.1 Nội dung của PR

1.2.2 Vai trò của PR
1.3  PR và Marketing

1.3.1 Vai trò của PR trong Marketing

1.3.2 PR và Quảng cáo

1.4 Đạo đức nghề nghiệp PR

                        Chương 2: Hoạch định chiến lược PR của tổ chức

2.1 Chiến l​ược và hoạch định chiến l​ợc PR

2.2 Vai trò và qui trình hoạch định chiến l​ợc PR:

2.2.1 Vai trò của hoạch định chiến l​ược

2.2.2 Các bư​ớc của quá trình hoạch định chiến lư​ợc PR:

+ Phân tích tình hình

+ Xác định mục tiêu

+ Tìm hiểu công chúng

+ Xác định thông điệp

+ Chiến l​ược và chiến thuật

+ Thời gian và nguồn lực

+ Đánh giá và kiểm tra

Chương 3 : Quan hệ công chúng nội bộ ( Internal PR)

3.1. Thực chất và vai trò của PR nội bộ

3.1.1. Thực chất của PR nội bộ

3.1.2. Vai trò của PR nội bộ 

3.2. Các kỹ thuật và công cụ chủ yếu của hoạt động PR nội bộ 

3.2.1. Truyền thông nội bộ

3.2.2. Giao tiếp nội bộ

3.2.3. Tổ chức sự kiện PR nội bộ

3.2.4. Xây dựng văn hóa doanh nghiệp  

Chương 4: Quan hệ báo chí

4.1 Tổng quan về báo chí
4.1,1 Khái niêm

4.1 2 Điều kiện ra đời của báo chí

4.1.3 Phân loại báo chí
4.1.4 Nguyên tắc hoạt động của báo chí
4.2 Báo chí cách mạng Việt Nam

4.3 Xây dựng kế hoạch Pr báo chí

4.4 Các kỹ thuật Pr báo chí

4.4.1 Thông cáo báo chí

4.4.2 Nghệ thuật thuyết trình

4.4.3 Trả lời phỏng vấn báo chí

4.4.4 Kỹ thuật viết bài cho báo chí
                                Chương 5 : Tổ chức sự kiện ( Event)

5.1 Tổng quan về tổ chức sự kiện

  5.1.1 Khái niệm

   5.1.2  Nguyên tắc tổ chức sự kiện

5.2 Xây dựng kế hoạch cho sự kiện

  5.2.1 Quản trị nhân sự

  5.2.2  Quản trị tài chính

  5.2.3 Kế hoạch tổ chức và thực hiện

5.3 Các loại hình sự kiện

5.4 Chiến lư​ợc tài trợ sự kiện

Chương 6 : Quản trị khủng hoảng
6.1 Khủng hoảng và quản trị khủng hoảng

6.2 Nhận diện những mối nguy hiểm tiềm tàng

6.3 Phòng tránh những nguy cơ

6.4 Lập kế hoạch giải quyết sự cố bất ngờ

6.5 Nhận diện khủng hoảng

6.6 Ngăn chặn khủng hoảng

6.7 Giải quyết khủng hoảng

6.8 Kiểm soát các ph​ơng tiện truyền thông

6.9 Học hỏi kinh nghiệm từ khủng hoảng

Chương 7 : Quan hệ cộng đồng
7.1 Cộng đồng và vai trò của cộng đồng

7.1.1 Các mối quan hệ cộng đồng

7.1.2 Vai trò của quan hệ cộng đồng

7.2 Các hoạt động pr cộng đồng chủ yếu :

 7.2.1 Quan hệ khách hàng
 7.2.2 Quan hệ với giới công quyền
7.2.3 Quan hệ với các tổ chức đoàn thể và hoạt động xã hội
7.2.4 Các hoạt động quan hệ  cộng đồng khác (Đầu t​ư, tài chính ; các nhà cung cấp và phân phối ; Quan hệ nghành và cạnh tranh...
