CHƯƠNG TRÌNH VÀ KẾ HOẠCH ĐÀO TẠO

I. CHƯƠNG TRÌNH ĐÀO TẠO


Tên chương trình: 
Marketing
Trình độ đào tạo:   
Đại học
Ngành đào tạo: 
Marketing
Mã số:


52 34 01 15
Loại hình đào tạo: 
Chính quy

1. Mục tiêu đào tạo 

1.1 Mục tiêu chung
Đào tạo Cử nhân Marketing có phẩm chất chính trị, sức khỏe tốt; nắm vững những kiến thức cơ bản về kinh tế - xã hội, có kỹ năng nghề nghiệp về nghiên cứu thị trường, người tiêu dùng, khách hàng và các tổ chức. Nắm vững kỹ năng giao dịch, đàm phán và tổ chức thực hiện hoạt động marketing trong doanh nghiệp theo hướng gắn với trách nhiệm xã hội. Nắm vững tác động của các chính sách kinh tế, luật kinh doanh và các biến đổi của môi trường kinh doanh có ảnh hưởng đến hoạt động marketing trong nước và quốc tế. Tuân thủ pháp luật trong nước và quốc tế, vận dụng thích hợp các tập quán kinh doanh, hiểu biết cơ bản về văn hóa ở các thị trường mục tiêu để đáp ứng yêu cầu ngày càng khắt khe của thị trường, nhà phân phối, khách hàng và người tiêu dùng về chất lượng, an toàn vệ sinh thực phẩm và thương hiệu; có khả năng sử dụng thành thạo tiếng Anh và tin học trong chuyên môn.

1.2 Mục tiêu cụ thể

1.2.1 Kiến thức

1. Hiểu biết về các nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác - Lênin; Đường lối cách mạng  của Đảng Cộng sản Việt Nam; Tư tưởng Hồ Chí Minh. 

2. Nắm vững kiến thức về khoa học xã hội và nhân văn, khoa học tự nhiên phù hợp với chuyên ngành đào tạo.

3. Có kiến thức chuyên sâu về Marketing như: nghiên cứu và phân tích thị trường; nghiên cứu lựa chọn thị trường mục tiêu; nghiên cứu hành vi của người tiêu dùng; xây dựng và phát triển thương hiệu sản phẩm/dịch vụ; hoạch định và phát triển sản phẩm/dịch vụ mới; thiết kế và điều chỉnh chiến lược giá; thiết kế và quản trị hệ thống kênh phân phối; xây dựng và triển khai các chương trình marketing; nghiên cứu các nhân tố ảnh hưởng sự hài lòng và trung thành của khách hàng; kiểm tra và đánh giá các hoạt động marketing của doanh nghiệp.

4. Có đủ kiến thức để tiếp tục được đào tạo chuyên sâu hay lên trình độ cao. 

1.2.2 Kỹ năng 

Khi tốt nghiệp sinh viên ngành Marketing phải có các kỹ năng: 

1. Phân tích tác động của tác động của môi trường kinh doanh và marketing hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.

2. Nhận diện đúng các cơ hội marketing.

3. Lựa chọn thị trường mục tiêu phù hợp.

4. Thiết kế nội dung nghiên cứu marketing và phân tích hành vi người tiêu dùng.

5. Nhận diện rõ các nhân tố cốt lõi nhằm thấu hiểu hành vi của người tiêu dùng mục tiêu đối với sản phẩm/dịch vụ mà doanh nghiệp cung cấp

6. Xây dựng và phát triển thương hiệu sản phẩm/dịch vụ nhằm tạo ra vị trí cạnh tranh vượt trội và bền vững cho sản phẩm/dịch vụ.

7. Hoạch định và phát triển sản phẩm/dịch vụ mới nhằm đáp ứng tốt xu hướng tiêu dùng và cạnh tranh.

8. Quản trị chủng loại sản phẩm nhằm đáp ứng các nhu cầu khác nhau, duy trì hoặc cải tiến chất lượng sản phẩm/dịch vụ.

9. Thiết kế và điều chỉnh chiến lược giá phù hợp với môi trường kinh doanh.

10. Thiết kế và quản trị hệ thống kênh phân phối nhằm đưa sản phẩm/dịch vụ đến khách hàng đúng lúc, địa điểm có nhu cầu.

11. Xây dựng và triển khai các chương trình khuếch trương, xúc tiến như quảng cáo, khuyến mãi, quan hệ công chúng...

12. Xây dựng, triển khai kế hoạch bán hàng và quản lý lực lượng bán hàng, trong doanh nghiệp.

13. Gia tăng sự hài lòng và trung thành của khách hàng đối với sản phẩm/dịch vụ thông qua các chiến lược và chương trình quản trị quan hệ  khách hàng; thực hiện việc kiểm tra và đánh giá các hoạt động marketing của doanh nghiệp.

14. Giao dịch, đàm phán và tổ chức thực hiện hoạt động marketing trong doanh nghiệp thương mại.

1.2.3 Thái độ

1. Chấp hành nghiêm túc pháp luật của Nhà nước và các quy định của cơ quan.

2. Yêu nghề, có đạo đức cá nhân và đạo đức nghề nghiệp, có trách nhiệm với công việc, có tinh thần kỷ luật cao, có tinh thần cải tiến, sáng kiến, chuyên nghiệp trong công việc, tôn trọng luật bản quyền.

3. Năng động, bản lĩnh, cầu tiến, tự tin khẳng định bản thân và có tinh thần phục vụ cộng đồng.

4. Hợp tác, thân thiện với đồng nghiệp và các cá nhân bên ngoài tổ chức.

5. Sẵn sàng thực hiện các nghiệp vụ liên quan đến marketing tại doanh nghiệp, tổ chức nơi làm việc.

1.2.4 Về trình độ ngoại ngữ và tin học 

- Chuẩn Ngoại ngữ: đạt bậc 3 theo Khung năng lực Ngoại ngữ 6 bậc dùng cho Việt Nam (tương đương B1 theo Khung tham chiếu Châu Âu).

- Chuẩn tin học: Có kỹ năng sử dụng 06 mô đun của Chuẩn kỹ năng sử dụng CNTT theo Quy định chuẩn kỹ năng CNTT của Bộ Thông tin và truyền thông.

1.2.5 Khả năng công tác

Sau khi tốt nghiệp, sinh viên ngành Marketing có thể làm việc tại: phòng kinh doanh, phòng marketing, bộ phận nghiên cứu thị trường, bộ phận quản lý bán hàng các công ty; trung tâm xúc tiến thương mại; hội chợ thương mại; bộ phận quan hệ khách hàng; cơ quan quản lý nhà nước trong lĩnh vực thương mại; viện nghiên cứu, giảng dạy ở các trường đại học, cao đẳng và trung học chuyên nghiệp ngành Marketing.
2. Thời gian đào tạo: 4 năm

3. Khối lượng kiến thức toàn khoá: 120 TC (không kể khối lượng kiến thức về Giáo dục thể chất và Giáo dục quốc phòng)

4. Đối tượng tuyển sinh:


Mọi công dân không phân biệt dân tộc, tôn giáo, tín ngưỡng, giới tính, nguồn gốc gia đình, địa vị xã hội, hoàn cảnh kinh tế nếu có đủ điều kiện sau đây đều có thể dự thi vào ngành Marketing.

· Đã tốt nghiệp THPT (theo hình thức giáo dục chính quy hoặc giáo dục thường xuyên) hoặc đã tốt nghiệp trung cấp (trung cấp chuyên nghiệp và trung cấp nghề), sau đây gọi chung là tốt nghiệp trung học.

Người tốt nghiệp trung cấp nhưng chưa có bằng tốt nghiệp THPT phải học và được công nhận hoàn thành các môn văn hóa trong chương trình giáo dục THPT theo quy định của Bộ GDĐT. 

· Có đủ sức khoẻ để học tập theo quy định hiện hành.

5. Quy trình đào tạo, điều kiện tốt nghiệp

Theo Quyết định số 197/QĐ-ĐHNT ngày 28/2/2009 của Hiệu trưởng Trường Đại học Nha Trang ban hành Quy định đào tạo đại học và cao đẳng hệ chính quy theo hệ thống tín chỉ của Trường Đại học Nha Trang.
6. Thang điểm: từ 0 đến 4
7. Nội dung chương trình 

	TT
	Tên học phần
	Số tín chỉ

	
	
	 

	
	
	120

	7.1 KIẾN THỨC GIÁO DỤC ĐẠI CƯƠNG
	38

	7.1.1
	Lý luận Mác - Lênin và tư tưởng Hồ Chí Minh (Bắt buộc)
	10

	1
	Những NL cơ bản của CN Mác – Lênin (1)
	2

	2
	Những NL cơ bản của CN Mác – Lênin (2)
	3

	3
	Tư tưởng Hồ Chí Minh 
	2

	4
	Đường lối cách mạng của ĐCS Việt Nam    
	3

	7.1.2
	Khoa học xã hội và nhân văn
	10

	 
	Học phần bắt buộc
	6

	5
	Pháp luật đại cương 
	2

	6
	Kỹ năng giao tiếp
	2

	7
	Tâm lý học đại cương
	2

	 
	Học phần tự chọn
	4

	8
	Thực hành văn bản tiếng Việt
	2

	9
	Kỹ năng giải quyết vấn đề
	2

	10
	Kỹ năng làm việc nhóm
	2

	11
	Cơ sở văn hóa Việt Nam
	2

	7.1.3
	Ngoại ngữ (Bắt buộc)
	6

	12
	Ngoại ngữ 1 
	3

	13
	Ngoại ngữ 2
	3

	7.1.4
	Toán – Tin học - Khoa học tự nhiên
	12

	 
	Học phần bắt buộc
	10

	14
	Tin học cơ sở
	3

	15
	Lý thuyết xác suất và thống kê toán 
	3

	16
	Toán kinh tế 1
	4

	 
	Học phần tự chọn
	2

	17
	Tin học ứng dụng trong kinh tế
	2

	18
	Toán kinh tế 2
	2

	7.1.5
	Giáo dục thể chất 
	 

	19
	Giáo dục thể chất 1: Điền kinh (Bắt buộc)
	 

	20
	Giáo dục thể chất 2,3 (Tự chọn)
	 

	7.1.6
	Giáo dục quốc phòng 
	 

	21
	Giáo dục quốc phòng – an ninh  (1,2)
	 

	7.2 KIẾN THỨC GIÁO DỤC CHUYÊN NGHIỆP
	68

	7.2.1
	Kiến thức cơ sở 
	23

	7.2.1.1
	Kiến thức cơ sở khối ngành (Bắt buộc)
	12

	 22
	Kinh tế vi mô 
	3

	 23
	Kinh tế vĩ mô
	3

	 24
	Nguyên lý thống kê kinh tế 
	3

	 25
	Kinh tế lượng
	3

	7.2.1.2
	Kiến thức cơ sở ngành
	11

	 
	Học phần bắt buộc
	5

	26 
	Luật kinh doanh
	3

	27 
	Quản trị học
	2

	 
	Học phần tự chọn
	6

	28
	Khởi sự kinh doanh
	2

	29
	Giao tiếp trong kinh doanh
	2

	30 
	Dự báo kinh tế và kinh doanh
	2

	 31 
	Lập và thẩm định dự án đầu tư
	2

	32
	Kinh doanh xuất – nhập khẩu
	2

	7.2.2
	Kiến thức bổ trợ
	8

	 
	Học phần bắt buộc
	4

	 33
	Nguyên lý kế toán
	2

	 34
	Phân tích hoạt động kinh doanh
	2

	 
	Học phần tự chọn 
	4

	  35
	Chiến lược kinh doanh
	2

	 36
	Quản trị nguồn nhân lực
	2

	 37
	Quản trị chuỗi cung ứng
	2

	 38
	Quản trị chất lượng
	2

	 39
	Đạo đức và văn hóa kinh doanh
	2

	7.2.3
	Kiến thức ngành
	37

	7.2.3.1
	Kiến thức chung của ngành (Bắt buộc)
	12

	 40
	Marketing căn bản
	3

	 41
	Nghiên cứu marketing
	3

	 42
	Hành vi khách hàng
	3

	 43
	Marketing quốc tế
	3

	7.2.3.2
	Kiến thức chuyên sâu của ngành
	25

	
	Học phần bắt buộc
	16

	44
	Quản trị chiến lược sản phẩm 
	3

	45
	Quản trị chiến lược định giá 
	3

	46
	Quản trị chiến lược phân phối
	3

	47
	Quản trị chiến lược xúc tiến 
	3

	48
	Thực hành nghiên cứu marketing
	2

	49
	Xây dựng chiến lược và lập kế hoạch marketing
	2

	 
	Học phần tự chọn (chọn 1 trong 3 nhóm)
	9

	N1
	50
	Marketing du lịch
	3

	
	51
	Marketing B2B (Marketing công nghiệp)
	3

	
	52
	Marketing nông nghiệp 
	3

	N2
	53
	Marketing dịch vụ
	3

	
	54
	Marketing địa phương
	3

	
	55
	Marketing xã hội
	3

	N3
	56
	E-Marketing 
	3

	
	57
	Hệ thống thông tin marketing
	3

	
	58
	Marketing trực tiếp
	3

	7.2.4
	Thực hành Marketing (8 tuần)
	4

	7.2.5
	Học 10 tín chỉ hoặc làm khóa luận 
	10

	7.2.5.1
	Hình thức 1: học 5 môn
	10

	59
	Marketing quan hệ
	2

	60
	Quản trị bán hàng
	2

	61
	Kinh tế học hành vi và ứng dụng
	2

	62
	Marketing chiến lược
	2

	 63
	Quản trị thương hiệu
	2

	7.2.5.2
	Hình thức 2: khóa luận 
	10


8. Kế hoạch giảng dạy (dự kiến)
	Học kỳ
	Mã học phần
	Tên học phần
	Số tín chỉ

	Học kỳ 1

(18 tín chỉ)
	
	Học phần bắt buộc
	18

	
	
	Những NL cơ bản của CN Mác – Lênin (1)
	2

	
	
	Pháp luật đại cương 
	2

	
	
	Kỹ năng giao tiếp
	2

	
	
	Tâm lý học đại cương
	2

	
	
	Ngoại ngữ 1

	3

	
	
	Tin học cơ sở
	3

	
	
	Toán kinh tế 1
	4

	
	
	Giáo dục thể chất 1: Điền kinh (Bắt buộc)
	

	
	
	Giáo dục quốc phòng – an ninh  (1,2)
	

	Học

kỳ 2

(18 tín chỉ)
	
	Học phần bắt buộc
	14

	
	
	Những NL cơ bản của CN Mác – Lênin (2)
	3

	
	
	Tư tưởng Hồ Chí Minh 
	2

	
	
	Ngoại ngữ 2
	3

	
	
	Lý thuyết xác suất và thống kê toán 
	3

	
	
	Kinh tế vi mô 
	3

	
	
	Học phần tự chọn
	4

	
	
	Thực hành văn bản tiếng Việt
	2

	
	
	Kỹ năng giải quyết vấn đề
	2

	
	
	Kỹ năng làm việc nhóm
	2

	
	
	Cơ sở văn hóa Việt Nam
	2

	Học

kỳ 3

(16 tín chỉ)
	
	Học phần bắt buộc
	14

	
	
	Đường lối cách mạng của ĐCS Việt Nam    
	3

	
	
	Kinh tế vĩ mô
	3

	
	
	Nguyên lý kế toán
	2

	
	
	Nguyên lý thống kê kinh tế
	3

	
	
	Luật kinh doanh
	3

	
	
	Học phần tự chọn
	2

	
	
	Tin học ứng dụng trong kinh tế
	2

	
	
	Toán kinh tế 2
	2

	
	
	Giáo dục thể chất 2,3 (Tự chọn)
	

	Học

kỳ 4

(16 tín chỉ)
	
	Học phần bắt buộc
	10

	
	
	Kinh tế lượng
	3

	
	
	Marketing căn bản
	3

	
	
	Phân tích hoạt động kinh doanh
	2


	
	
	Quản trị học 
	2

	
	
	Học phần tự chọn
	6

	
	
	Khởi sự kinh doanh
	2

	
	
	Giao tiếp trong kinh doanh
	2

	
	
	Quản trị chuỗi cung ứng
	2

	
	
	Dự báo kinh tế và kinh doanh
	2

	
	
	Quản trị nguồn nhân lực
	2

	Học

kỳ 5

(19 tín chỉ)
	
	Học phần bắt buộc
	15

	
	
	Nghiên cứu marketing
	3

	
	
	Quản trị chiến lược sản phẩm 
	3

	
	
	Quản trị chiến lược định giá 
	3

	
	
	Quản trị chiến lược phân phối
	3

	
	
	Quản trị chiến lược xúc tiến 
	3

	
	
	Học phần tự chọn
	4

	
	
	Lập và thẩm định dự án đầu tư
	2

	
	
	Đạo đức và văn hóa kinh doanh
	2

	
	
	Quản trị chất lượng
	2

	
	
	Kinh doanh xuất – nhập khẩu
	2

	Học

kỳ 6

(19 tín chỉ)
	
	Học phần bắt buộc
	10

	
	
	Hành vi khách hàng
	3

	
	
	Marketing quốc tế
	3

	
	
	Thực hàng nghiên cứu Marketing
	2

	
	
	Xây dựng chiến lược và lập kế hoạch Marketing
	2

	
	
	Học phần tự chọn theo nhóm (chọn 1 trong 3 nhóm)
	9

	
	N1
	Marketing du lịch
	3

	
	
	Marketing B2B (Marketing công nghiệp)
	3

	
	
	Marketing nông nghiệp
	3

	
	N2
	Marketing dịch vụ
	3

	
	
	Marketing địa phương
	3

	
	
	Marketing xã hội
	3

	
	N3
	E-Marketing 
	3

	
	
	Hệ thống thông tin Marketing
	3

	
	
	Marketing trực tiếp
	3

	Học kỳ 7 (4 tín chỉ)
	
	Thực hành Marketing (8 tuần)
	4

	Học kỳ 8 (10 tín chỉ)
	
	Học 10 tín chỉ hoặc làm khóa luận
	10

	
	
	Hình thức 1: Học 5 môn
	10

	
	
	Marketing quan hệ
	2

	
	
	Quản trị bán hàng
	2

	
	
	Kinh tế học hành vi và ứng dụng
	2

	
	
	Marketing chiến lược
	2

	
	
	Quản trị thương hiệu
	2

	
	
	Hình thức 2: Bảo vệ khóa luận 
	10


9. Hướng dẫn thực hiện chương trình

Chương trình đào tạo ngành Marketing trình độ đại học của trường Đại học Nha Trang được xây dựng căn cứ vào Khung chương trình giáo dục đại học ngành Kinh tế và Quản trị Kinh doanh của Bộ Giáo dục và Đào tạo ban hành, căn cứ vào mục tiêu và điều kiện cụ thể của trường Đại học Nha Trang và nhu cầu thực tế của khu vực miền Trung và Tây Nguyên.

Các học phần phải được tổ chức giảng dạy theo đúng trình tự đã được sắp xếp theo các học kỳ nhằm đảm bảo tính liên tục của các khối kiến thức (đảm bảo điều kiện tiên quyết). Việc kiểm tra, đánh giá các học phần phải được thực hiện theo các quy định của Bộ Giáo dục và Đào tạo và những quy định cụ thể tại trường Đại học Nha Trang.

Thư viện tăng cường bổ sung các đầu sách đã nêu trong các chương trình học phần chi tiết nhằm đảm bảo tư liệu học tập theo đào tạo tín chỉ. 

Nhà trường tăng cường đầu tư hiện đại hóa các trang thiết bị phục vụ công tác đào tạo. Ngoài các giáo trình chính, các bộ môn có liên quan triển khai xây dựng các tài liệu tham khảo cho tất cả các học phần do bộ môn phụ trách để phục vụ đào tạo theo hệ thống tín chỉ.

Định kỳ 2 năm/1 lần, Hội đồng Khoa học và Đào tạo của ngành tiến hành điều chỉnh, bổ sung các học phần/môn học trong chương trình đào tạo, xây dựng lại hoặc bổ sung nội dung các chương trình chi tiết của các học phần trên cơ sở tham khảo từ các chương trình đào tạo của các trường khác có đào tạo ngành Marketing và thông tin phản hồi từ doanh nghiệp.

II. ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN

1. Những NL cơ bản của CN Mác - Lênin 1

1.1. Tên học phần: Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác - Lênin 1, 2 (2+0)TC

1.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Lý luận chính trị
1.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ nhất.

 
Học phần giới thiệu khái lược về chủ nghĩa Mác-Lênin, thế giới quan và phương pháp luận triết học của chủ nghĩa Mác-Lênin về chủ nghĩa duy vật biện chứng, phép biện chứng duy vật và chủ nghĩa duy vật lịch sử. 

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc

1.4. Mục tiêu của học phần: Sau khi học xong phần này sinh viên có khả năng: nắm được sơ lược về chủ nghĩa Mác-Lênin, phương pháp luận triết học của chủ nghĩa Mác-Lênin và vận dụng được lý luận của chủ nghĩa duy vật biện chứng vào đời sống.

1.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/
Thảo luận
	Thực hành/
Thí nghiệm
	

	Chương 1: Khái lược về chủ nghĩa Mác - Lênin. Đối tượng, mục đích và yêu cầu về phương pháp học tập, nghiên cứu Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác - Lênin
1.1. Khái lược về chủ nghĩa Mác - Lênin

1.2. Đối tượng, mục đích và yêu cầu về phương pháp học tập, nghiên cứu Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác - Lênin
	1
	1
	
	1(11-42)

	Chương 2: Quan điểm duy vật biện chứng về vật chất, ý thức và mối quan hệ giữa vật chất và ý thức

2.1. Quan điểm duy vật biện chứng về vật chất, ý thức

2.2. Mối quan hệ giữa vật chất và ý thức
	1
	1
	
	1(42-65)

	Chương 3: Các nguyên lý cơ bản của phép biện chứng duy vật

3.1. Nguyên lý về mối liên hệ phổ biến

3.2. Nguyên lý về sự phát triển
	1
	1
	
	1(66-81)

	Chương 4: Các cặp phạm trù cơ bản của phép biện chứng duy vật

4.1. Phân biệt phạm trù triết học với phạm trù của các khoa học cụ thể

4.2. Các cặp phạm trù của phép biện chứng duy vật: cái chung và cái riêng; bản chất, hiện tượng; tất nhiên, ngẫu nhiên; nguyên nhân và kết quả; nội dung, hình thức; khả năng và hiện thực
	1
	2
	
	1(81-93)

	Chương 5: Các quy luật cơ bản của phép biện chứng duy vật

5.1. Quy luật chuyển hóa từ những sự thay đổi về lượng thành những sự thay đổi về chất và ngược lại
5.2. Quy luật thống nhất và đấu tranh giữa các mặt đối lập
5.3. Quy luật phủ định của phủ định
	2
	2
	
	1(93-111)

	Chương 6: Lý luận nhận thức duy vật biện chứng

6.1. Thực tiễn, nhận thức và vai trò của thực tiễn với nhận thức
6.2. Con đường biện chứng của sự nhận thức chân lý
	1
	2
	
	1(111-129)

	Chương 7: Vai trò của sản xuất vật chất và quy luật quan hệ sản xuất phù hợp với trình độ phát triển của lực lượng sản xuất

7.1. Sản xuất vật chất và vai trò của nó
7.2. Quy luật quan hệ sản xuất phù hợp với trình độ phát triển của lực lượng sản xuất
	1
	1
	
	1(130-141)

	Chương 8: Biện chứng của cơ sở hạ tầng và kiến trúc thượng tầng

8.1. Khái niệm cơ sở hạ tầng và kiến trúc thượng tầng

8.2. Mối quan hệ biện chứng giữa cơ sở hạ tầng và kiến trúc thượng tầng của xã hội
	1
	1
	
	1(142-143)

	Chương 9: Tồn tại xã hội quyết định ý thức xã hội và tính độc lập tương đối của ý thức xã hội

9.1. Tồn tại xã hội quyết định ý thức xã hội
9.2. Tính độc lập tương đối của ý thức xã hội
	1
	1
	
	1(147)

	Chương 10: Hình thái kinh tế - xã hội và quá trình lịch sử-tự nhiên của sự phát triển các hình thái kinh tế-xã hội

10.1. Khái niệm hình thái kinh tế - xã hội, kết cấu hình thái kinh tế - xã hội.
10.2. Quá trình lịch sử-tự nhiên của sự phát triển các hình thái kinh tế-xã hội
	2
	1
	
	1(147-163)

	Chương 11: Vai trò của đấu tranh giai cấp và cách mạng xã hội đối với sự vận động, phát triển của xã hội có đối kháng giai cấp

11.1. Khái niệm giai cấp, đấu tranh giai cấp, vai trò của đấu tranh giai cấp đối với với sự vận động, phát triển của xã hội có đối kháng giai cấp
11.2. Khái niệm cách mạng xã hội, nguyên nhân cách mạng xã hội và vai trò của cách mạng xã hội đối với sự vận động, phát triển của xã hội có đối kháng giai cấp
	1
	1
	
	1(164-175)

	Chương 12: Quan điểm của chủ nghĩa duy vật lịch sử về con người và vai trò sáng tạo lịch sử của quần chúng nhân dân

12.1. Quan điểm của chủ nghĩa duy vật lịch sử về con người, bản chất của con người

12.2. Khái niệm quần chúng nhân dân, vai trò sáng tạo lịch sử của quần chúng nhân dân và vai trò của cá nhân trong lịch sử
	2
	1
	
	1(175-188)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


1.6. Tài liệu tham khảo
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ Giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác Lênin
	2009
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	2
	Bộ Giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình Triết học Mác - Lênin
	2006
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	3
	Hội đồng TW chỉ đạo biên soạn giáo trình quốc gia các bộ môn khoa học Mác-Lênin, tư tưởng Hồ Chí Minh
	Giáo trình Triết học Mác - Lênin
	1999
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	4
	Nguyễn Thế Nghĩa
	Những chuyên đề Triết học
	2007
	Khoa học Xã hội
	Thư viện
	x
	


1.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp 
	Điểm danh
	10

	2
	Tự nghiên cứu
	Chấm bài tập
	10

	3
	Thảo luận nhóm
	Trình bày báo cáo
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	10

	5
	Kiểm tra cuối kỳ 
	Viết
	10

	6
	Thi kết thúc học phần 
	Viết
	50


2.  Những NL cơ bản của CN Mác – Lênin 2

2.1. Tên học phần: Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác – Lênin 2,  3(3+0)TC 

2.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Lý luận chính trị

2.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ nhất.
Học phần giới thiệu về Học thuyết kinh tế của chủ nghĩa Mác-Lênin về phương thức sản xuất tư bản chủ nghĩa và lý luận của chủ nghĩa Mác-Lênin về chủ nghĩa xã hội. 

Học phần tiên quyết: Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác – Lênin 1

2.4. Mục tiêu của học phần: Sau khi học xong phần này sinh viên có khả năng: nắm được căn bản về Học thuyết kinh tế của chủ nghĩa Mác-Lênin về phương thức sản xuất tư bản chủ nghĩa và lý luận của chủ nghĩa Mác-Lênin về chủ nghĩa xã hội chủ nghĩa Mác-Lênin, phương pháp luận triết học của chủ nghĩa Mác-Lênin; vận dụng được phương pháp luận triết học của chủ nghĩa Mác-Lênin vào đời sống và học thuyết kinh tế của chủ nghĩa Mác-Lênin vào thực tế.
2.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/

Thảo luận
	Thực hành/

Thí nghiệm
	

	Chương 1: Hàng hóa và sản xuất hàng hóa

1.1. Điều kiện ra đời, đặc trưng và ưu thế của sản xuất hàng hóa

1.2. Hàng hóa
	2
	1
	
	1(191-210)

	Chương 2: Tiền tệ và quy luật giá trị

2.1. Tiền tệ

2.2. Quy luật giá trị
	2
	1
	
	1(210-225)

	Chương 3: Sự chuyển hóa của tiền thành tư bản.

3.1. Công thức chung của tư bản và mâu thuẫn của nó

3.2. Hàng hóa sức lao động
	2
	1
	
	1(226-237)

	Chương 4: Quá trình sản xuất ra giá trị thặng dư trong xã hội tư bản

4.1. Giá trị thặng dư, tỷ suất giá trị thặng dư, khối lượng giá trị thặng dư, các phương pháp sản xuất giá trị thặng dư, quy luật giá trị thặng dư

4.2. Tư bản, tư bản bất biến, tư bản khả biến
	2
	1
	
	1(237-254)

	Chương 5: Tiền công trong chủ nghĩa tư bản

5.1. Thực chất tiền công, các hình thức tiền công, phân biệt tiền công danh nghĩa và tiền công thực tế

5.2. Xu hướng hạ thấp tiền công thực tế
	2
	1
	
	1(254-259)

	Chương 6: Tích lũy tư bản

6.1. Thực chất và động cơ tích lũy tư bản

6.2. Tích tụ và tập trung tư bản

6.3. Cấu tạo hữu cơ của tư bản
	2
	1
	
	1(259-267)

	Chương 7: Tuần hoàn và chu chuyển tư bản
7.1. Tuần hoàn tư bản

7.2. Chu chuyển tư bản

7.3. Tư bản cố định va tư bản lưu động
	2
	1
	
	1(267-274)

	Chương 8: Tái sản xuất tư bản xã hội và khủng hoảng kinh tế trong xã hội tư bản
8.1. Tái sản xuất tư bản xã hội

8.2. Khủng hoảng kinh tế
	2
	1
	
	1(274-283)

	Chương 9: Chi phí sản xuất tư bản chủ nghĩa, lợi nhuận bình quân và giá cả sản xuất
9.1. Chi phí sản xuất tư bản chủ nghĩa

9.2. Lợi nhuận

9.3. Tỷ suất lợi nhuận

9.4. Lợi nhuận bình quân và giá cả sản xuất
	2
	1
	
	1(283-296)

	Chương 10: Sự phân chia giá trị thặng dư giữa các giai cấp bóc lột trong chủ nghĩa tư bản
10.1. Tư bản thương nghiệp và lợi nhuận thương nghiệp

10.2. Tư bản cho vay và lợi tức cho vay

10.3. Tín dụng, ngân hàng và lợi nhuận ngân hàng

10.4. Công ty cổ phần, tư bản giả và thị trường chứng khoán

10.5. Địa tô
	2
	1
	
	1(297-315)

	Chương 11: Chủ nghĩa tư bản độc quyền và chủ nghĩa tư bản độc quyền nhà nước
11.1. Chủ nghĩa tư bản độc quyền

11.2. Chủ nghĩa tư bản độc quyền nhà nước
	2
	1
	
	1(316-340)

	Chương 12: Vai trò, hạn chế và xu hướng vận động của chủ nghĩa tư bản
12.1. Vai trò, hạn chế của chủ nghĩa tư bản

12.2. Xu hướng vận động của chủ nghĩa tư bản
	2
	1
	
	1(341-357)

	Chương 13: Sứ mệnh lịch sử của giai cấp công nhân và cách mạng xã hội chủ nghĩa

13.1. Sứ mệnh lịch sử của giai cấp công nhân

13.2. Cách mạng xã hội chủ nghĩa

13.3.  Hình thái kinh tế - xã hội cộng sản chủ nghĩa
	2
	1
	
	1(361-419)

	Chương 14: Những vấn đề chính trị-xã hội có tính quy luật trong tiến trình cách mạng XHCN

14.1. Xây dựng nền dân chủ xã hội chủ nghĩa và nhà nước xã hội chủ nghĩa

14.2. Xây dựng nền văn hóa xã hội chủ nghĩa

14.3. Giải quyết vấn đề dân tộc và tôn giáo
	2
	1
	
	1(420-466)

	Chương 15: Chủ nghĩa xã hội hiện thực và triển vọng

15.1. Chủ nghĩa xã hội hiện thực

15.2. Sự khủng hoảng, sụp đổ của mô hình CNXH xô viết và nguyên nhân của nó

15.3. Triển vọng của chủ nghĩa xã hội
	2
	1
	
	1(467-491)

	Tổng cộng
	30
	15
	
	


2.6. Tài liệu tham khảo
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ Giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác Lênin
	2009
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	2
	Bộ Giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình kinh tế chính trị Mác – Lênin
	2006
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	3
	Bộ Giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình chủ nghĩa xã hội khoa học
	2006
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	


2.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp
	Điểm danh
	10

	2
	Tự nghiên cứu
	Chấm bài tập
	10

	3
	Thảo luận nhóm
	Trình bày báo cáo
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	10

	5
	Kiểm tra cuối kỳ
	Viết
	10

	6
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	50


3.Tư tưởng Hồ Chí Minh 

3.1. Tên học phần: Tư tưởng Hồ Chí Minh, 2(2+0)TC
3.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Lý luận chính trị

3.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm 2.
Học phần trình bày về cơ sở, quá trình hình thành và phát triển tư tưởng Hồ Chí Minh và những nội dung cơ bản của Tư tưởng Hồ Chí Minh theo mục tiêu học phần.

Học phần tiên quyết: Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác - Lênin 1 và 2

3.4. Mục tiêu của học phần: 

Cung cấp cho sinh viên những hiểu biết có tính hệ thống về; tư tưởng, đạo đức, giá trị văn hoá  Hồ Chí Minh và tiếp tục cung cấp những kiến thức cơ bản về chủ nghĩa Mác - Lênin; cùng với học phần Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác-Lênin  tạo lập những hiểu biết về nền tảng tư tưởng, kim chỉ nam hành động của Đảng và của cách mạng nước ta; góp phần xây dựng nền tảng đạo đức con người mới.

3.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/

Thảo luận
	Thực hành/

Thí nghiệm
	

	Chương mở đầu: Đối tượng, phương pháp nghiên cứu và ý nghĩa học tập môn tư tưởng Hồ Chí Minh

I. Đối tượng nghiên cứu 

1.1. Khái niệm tư tưởng và tư tưởng Hồ Chí Minh

1.2. Đối tượng của học phần Tư tưởng Hồ Chí Minh

1.3. Mối quan hệ học phần này với học phần Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác-Lênin và môn Đường lối cách mạng của Đảng Cộng sản Việt Nam

II. Phương pháp nghiên cứu 

III. Ý nghĩa của việc học tập học phần đối với sinh viên
	1
	1
	
	1(11-27)

	Chương 1: Cơ sở, quá trình hình thành và phát triển tư tưởng Hồ Chí Minh

1.1. Cơ sở hình thành tư tưởng Hồ Chí Minh 

1.1. 1. Cơ sở khách quan

1.1. 2. Nhân tố chủ quan

1.2. Quá trình hình thành và phát triển tư tưởng Hồ Chí Minh
1.2.1. Thời kỳ trước năm 1911: Hình thành tư tưởng yêu nước và chí hướng cứu nước

1.2.2 Thời kỳ từ 1911-1920: Tìm thấy con đường cứu nước, giải phóng dân tộc

1.2.3. Thời kỳ từ 1921 - 1930: Hình thành cơ bản tư tưởng về cách mạng Việt Nam

1.2.4. Thời kỳ từ 1930-1945: Vượt qua thử thách, kiên trì giữ vững lập trường cách mạng

1.2.5. Thời kỳ từ 1945-1969: Tư tưởng Hồ Chí Minh tiếp tục phát triển, hoàn thiện 

1.3. Giá trị tư tưởng Hồ Chí Minh 

1.3.1. Tư tưởng Hồ Chí Minh soi sáng con đường giải phóng và phát triển dân tộc

1.3. 2. Tư tưởng Hồ Chí Minh đối với sự phát triển thế giới
	3
	3
	
	1(27-59)

	Chương 2:  Tư tưởng Hồ Chí Minh về vấn đề dân tộc và cách mạng giải phóng dân tộc

2.1. Tư tưởng Hồ Chí Minh về vấn đề dân tộc 

2.1.1 Vấn đề dân tộc thuộc địa

2.1.2. Mối quan hệ giữa vấn đề dân tộc và vấn đề giai cấp

2.2. Tư tưởng Hồ Chí Minh về vấn đề cách mạng giải phóng dân tộc

2. 2.1. Mục tiêu của cách mạng giải phóng dân tộc 

2.2.2. Cách mạng giải phóng dân tộc muốn thắng lợi phải đi theo con đường cách mạng vô sản 

2. 2.3. Cách mạng giải phóng dân tộc trong thời đại mới phải do Đảng Cộng sản lãnh đạo

2. 2.4. Lực lượng của cách mạng giải phóng dân tộc bao gồm toàn dân tộc 

2.2.5. Cách mạng giải phóng dân tộc cần được tiến hành chủ động, sáng tạo và có khả năng giành thắng lợi trước cách mạng vô sản ở chính quốc

2.2.6. Cách mạng giải phóng dân tộc phải được tiến hành bằng con đường cách mạng bạo lực
	2
	2
	
	1(59-99)

	Chương 3: Tư tưởng Hồ Chí Minh về chủ nghĩa xã hội và con đường quá độ lên chủ nghĩa xã hội ở Việt Nam

3.1. Tư tưởng Hồ Chí Minh về chủ nghĩa xã hội ở Việt Nam 

3.1.1. Tính tất yếu của chủ nghĩa xã hội ở Việt Nam 

3.1.2. Đặc trưng của chủ nghĩa xã hội ở Việt Nam 

3.1.3. Quan điểm của Hồ Chí Minh về mục tiêu, động lực của chủ nghĩa xã hội ở Việt Nam 

3.2. Con đường, biện pháp quá độ chủ nghĩa xã hội ở Việt Nam

3.2.1. Con đường

3.2. 2. Biện pháp
	2
	2
	
	1(99-130)

	Chương 4: Tư tưởng Hồ Chí Minh về Đảng cộng sản Việt Nam

4.1. Quan niệm của Hồ Chí Minh về vai trò và bản  chất của đảng cộng sản Việt Nam

4.1.1. Về sự ra đời của Đảng Cộng sản Việt Nam

4.1.2. Vai trò của Đảng Cộng sản Việt Nam

4.1.3. Bản chất của Đảng Cộng sản Việt Nam

4.1.4. Quan niệm về Đảng Cộng sản Việt Nam cầm quyền

4.2. Tư tưởng Hồ Chí Minh về xây dựng Đảng Cộng sản Việt Nam trong sạch, vững mạnh

4.2.1. Xây dựng Đảng – quy luật tồn tại và phát triển của Đảng

4.2.2. Nội dung công tác xây dựng Đảng Cộng sản Việt Nam
	3
	3
	
	1(130-166)

	Chương 5: Tư tưởng Hồ Chí Minh về đại đoàn kết dân tộc và đoàn kết quốc tế

5.1. Tư tưởng Hồ Chí Minh về đại đoàn kết dân tộc

5.1.1. Vị trí vai trò của đại đoàn kết dân tộc trong sự nghiệp cách mạng 

5.1.2. Nội dung của đại đoàn kết dân tộc 

5.1.3. Hình thức tổ chức khối đại đoàn kết dân tộc

5.2. Tư tưởng Hồ Chí Minh về đoàn kết quốc tế

5.2.1. Sự cần thiết xây dựng đoàn kết quốc tế

5.2.2. Nội dung và hình thức đoàn kết quốc tế

5.2.3. Nguyên tắc đoàn kết quốc tế
	2
	2
	
	1(166-185)

	Chương 6: Tư tưởng Hồ Chí Minh về dân chủ và xây dựng nhà nước của dân, do dân, vì dân

6.1. Quan điểm của Hồ Chí Minh về dân chủ

6.1.1. Quan niệm về dân chủ

6.1.2. Thực hành dân chủ

6.2. Quan điểm của Hồ Chí Minh về xây dựng nhà nước của dân, do dân, vì dân

6.2.1. Xây dựng Nhà nước thể hiện quyền làm chủ của nhân dân

6.2.2. Quan điểm của Hồ Chí Minh về sự thống nhất giữa bản chất giai cấp công nhân với tính nhân dân và tính dân tộc của Nhà nước

6.2.3. Xây dựng Nhà nước có hiệu lực pháp lý mạnh mẽ

6.2.4. Xây dựng Nhà nước trong sạch, vững mạnh, hoạt động có hiệu quả
	2
	2
	
	1(185-207)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


3.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ Giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình Tư tưởng Hồ Chí Minh
	
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	2
	Lê Hoài Nam
	Bài giảng Tư tưởng Hồ Chí Minh
	2011
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	3
	Nguyễn Văn Hạnh
	Bài giảng Tư tưởng Hồ Chí Minh
	2011
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	
	x

	4
	Trần Trọng Đạo
	Bài giảng Tư tưởng Hồ Chí Minh
	2011
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	
	x

	5
	Nguyễn Đề Thanh
	Bài giảng Tư tưởng Hồ Chí Minh
	2011
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	
	x


3.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp
	Điểm danh
	10

	2
	Tự nghiên cứu
	Chấm bài tập
	10

	3
	Thảo luận nhóm
	Trình bày báo cáo
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	10

	5
	Kiểm tra cuối kỳ
	Viết
	10

	6
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	50


4. Đường lối cách mạng của Đảng Cộng sản Việt Nam 

4.1. Tên học phần:  Đường lối cách mạng của Đảng Cộng sản Việt Nam, 3(3+0)TC

4.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Lý luận chính trị

4.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 2.
Học phần là cung cấp cho sinh viên những hiểu biết cơ bản có hệ thống về đường lối của Đảng, đặc biệt là đường lối trong thời kỳ đổi mới. Ngoài chương mở đầu, nội dung học phần gồm 8 chương: Chương 1: Sự ra đời của Đảng Cộng sản Việt Nam  và Cương lĩnh chính trị đầu tiên của Đảng; chương 2: Đường lối đấu tranh giành chính quyền (1930-1945); chương3: Đường lối kháng chiến chống thực dân Pháp và đế quốc Mỹ xâm lược (1945-1975); chương 4: Đường lối công nghiệp hoá; chương 5: Đường lối xây dựng nền kinh tế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa; chương 6: Đường lối xây dựng hệ thống chính trị; chương 7: Đường lối xây dựng văn hoá và giải quyết các vấn đề xã hội; chương 8: Đường lối đối ngoại.

Học phần tiên quyết: Những nguyên lý cơ bản của chủ nghĩa Mác-Lênin 1 và 2,  Tư tưởng Hồ Chí Minh.

4.4. Mục tiêu của học phần: 

Sau khi học xong phần này sinh viên có khả năng nắm được các đường lối của Đảng xuyên suốt các thời kỳ cách mạng Việt Nam và đặc biệt là các đường lối trong thời kỳ đổi mới.

4.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/

Thảo luận
	Thực hành/

Thí nghiệm
	

	Chương mở đầu: Đối tượng, nhiệm vụ và phương pháp nghiên cứu môn đường lối cách mạng của Đảng cộng sản Việt Nam

1. Khái niệm về đường lối cách mạng của Đảng Cộng sản Việt Nam

2. Đối tượng nghiên cứu học phần
	2
	
	
	1(11-18)

	Chương 1: Sự ra đời của Đảng Cộng sản Việt Nam và Cương lĩnh chính trị đầu tiên của Đảng

1.1. Hoàn cảnh lịch sử ra đời đảng cộng sản Việt Nam 

1.2. Hội nghị thành lập đảng và cương lĩnh chính trị đầu tiên của đảng
	2
	
	
	1(19-47)

	Chương 2: Đường lối đấu tranh giành chính quyền (1930-1945)

2.1. Chủ trương đấu tranh từ năm 1930 đến năm 1939

2. 2. Chủ trương đấu tranh từ năm 1939 đến năm 1945
	2
	2
	
	1(48-80)

	Chương 3: Đường lối kháng chiến chống thực dân Pháp và đế quốc Mỹ xâm lược (1945-1975)

3.1. Đường lối xây dựng, bảo vệ chính quyền và kháng chiến chống thực dân pháp xâm lược (1945-1954)

3.2. Đường lối kháng chiến chống mỹ, thống nhất đất nước (1954-1975)
	4
	2
	
	1(81-120)

	Chương 4: Đường lối công nghiệp hoá 

4.1. Quá trình hình thành, phát triển đường lối công nghiệp hóa đất nước từ đại hội III đến nay

4.2. Nhận thức và quan điểm cơ bản của Đảng cộng sản Việt nam qua các thời kỳ trước và sau đổi mới

4.3. Nội dung cơ bản, định hướng CNH,HĐH gắn với phát triển kinh tế trí thức
	4
	2
	
	1(121-147)

	Chương 5: Đường lối xây dựng nền kinh tế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa

5.1. Quan điểm của Đảng về kinh tế thị trường định hướng XHCN.

5. 2. Tính tất yếu chuyển đổi từ nền kinh tế kế hoạch tập trung quan liêu, bao cấp sang kinh tế thị trường định hướng XHCN.

5.3. Đặc trưng của kinh tế thị trường định hướng XHCN, sự giống nhau và khác nhau giữa kinh tế thị trường TBCN và kinh tế thị trường định hướng XHCN.

5.4. Thể chế kinh tế thị trường định hướng XHCN; sự cần thiết khách quan, mục tiêu, quan điểm và phương hướng hoàn thiện thể chế kinh tế thị trường định hướng XHCN.
	4
	3
	
	1(148-173)

	Chương 6: Đường lối xây dựng hệ thống chính trị

6.1. Đường lối xây dựng hệ thống chính trị thời kỳ trước đổi mới (1975-1986)

6. 2. Đường lối xây dựng hệ thống chính trị thời kỳ đổi mới
	4
	2
	
	1(174-198)

	Chương 7: Đường lối xây dựng văn hoá và giải quyết các vấn đề xã hội

7.1. Quá trình nhận thức và nội dung đường lối xây dựng và phát triển nền văn hoá

7.2. Quá trình nhận thức và chủ trương giải quyết các vấn đề xã hội
	4
	2
	
	1(199-233)

	Chương 8: Đường lối đối ngoại 

8.1. Đường lối đối ngoại trước thời kỳ đổi mới (1975-1985) 

8.2. Đường lối đối ngoại, hội nhập kinh tế quốc tế thời kỳ đổi mới
	4
	2
	
	1(234-263)

	Tổng cộng
	30
	15
	
	


4.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình đường lối cách mạng của đảng cộng sản Việt Nam
	2009
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	2
	Đảng cộng sản Việt Nam
	Văn kiện đảng thời kỳ đổi mới (VI, VII, VIII, IX, X)
	1987, 2005, 2006
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	3
	Đảng cộng sản Việt Nam
	Cương lĩnh xây dựng đất nước trong thời kỳ quá độ lên CNXH
	1991
	Sự thật
	Thư viện
	x
	

	4
	Bộ giáo dục và Đào tạo
	Giáo trình kinh tế chính trị.
	2006
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	
	x

	5
	Nguyễn Xuân Dũng
	Một số định hướng đẩy mạnh CNH, HĐH ở Việt Nam giai đoạn 2001- 2010
	2002
	Koa học xã hội
	Thư viện
	
	x

	6
	Đinh Xuân Lý
	Quá trình vận động thành lập Đảng CSVN
	2008
	Chính trị quốc gia
	Thư viện
	
	x

	7
	Nguyễn Ái Quốc
	Bản án chế độ thực dân Pháp
	2009
	NXB Trẻ
	Thư viện
	
	x


4.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp 
	Điểm danh
	10

	2
	Tự nghiên cứu
	Chấm bài tập
	10

	3
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	15

	4
	Kiểm tra cuối kỳ 
	Viết
	15

	5
	Thi kết thúc học phần 
	Viết
	50


5. Pháp luật đại cương

5.1. Tên học phần: Pháp luật đại cương, 2(2+0) TC

5.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

5.3. Mô tả học phần:  Học phần trang bị cho người học những kiến thức cơ bản về: Nhà nước và Pháp luật, quy phạm pháp luật, các văn bản quy phạm pháp luật; hiện tượng vi phạm pháp luật và biện pháp cưỡng chế đối với các chủ thể vi phạm pháp luật; nội dung các ngành luật cơ bản và quan trọng của nhà nước Việt Nam hiện nay; nhằm rèn luyện cho người học sống và làm việc theo pháp luật.

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
5.4. Mục tiêu của học phần:  


Học phần là cơ sở giúp sinh viên rèn luyện, nâng cao hiểu biết và ý thức công dân nhằm sống và làm việc theo pháp luật.

5.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1.  Bản chất Nhà nước và Pháp luật.

1. Nguồn gốc và bản chất của Nhà nước và Pháp luật

2. Chức năng, các kiểu nhà nước và pháp luật trong lịch sử

3. Vai trò, chức năng của pháp luật.
	1
	
	
	1 (11-61)

2 (7-45)

3 (1-31

4 (câu 1-7)

	Chương 2. Quy phạm pháp luật và Văn bản quy phạm pháp luật. 

1. Khái niệm, đặc điểm của QPPL.

2. Cấu thành của QPPL 

3. Khái niệm,đặc điểm VB QPPL

4. Các VB QPPL của Nhà nước VN hiện nay.
	2
	2
	
	1 (62-71)

2 (46-62)

3 (32-49)

4 (câu 8-10)

	Chương 3. Quan hệ pháp luật.

1. Khái niệm, đặc điểm của QHPL

2. Thành phần của QHPL
	1
	
	
	1 (72-79)

2 (63-71)

3 (50-60)

4 (câu 11-13)

	Chương 4. Vi phạm pháp luật và trách nhiệm pháp lý.

1. Vi phạm pháp luật (Khái niệm, cấu thành VPPL, nguyên nhân và giải pháp)

2. Trách nhiệm pháp lý
	1
	2
	
	1 (80-96)

2 (72-84)

3 (61-80)

4 (câu 14-18)

	Chương 5. Ngành luật Nhà nước.

1. Khái niệm và lịch sử hình thành luật Nhà nước

2. Một số chế định cơ bản (Chế độ chính trị, kinh tế, VH-XH, bộ máy nhà nước, quyền và nghĩa vụ của công dân )
	1
	1
	
	1 (97-117)

3 (81-92)

4 (câu 19-25)

5 (tất cả)

6 (tất cả)

	Chương 6. Ngành luật Hành chính.

1. Cơ quan hành chính nhà nước và quy chế công chức, viên chức

2. Vi phạm hành chính và xử lý vi phạm hành chính.
	1
	1
	
	1 (118-149)

3 (93-119)



	Chương 7. Ngành luật Hình sự và Luật Tố tụng hình sự.

1. Luật Hình sự (tội phạm, hình phạt)

2. Luật Tố tụng hình sự
	2
	2
	
	1 (150-169)

3 (120-140)

4 (câu 26-27)

5 (tất cả)

6 (tất cả)

	Chương 8. Ngành luật Dân sự và ngành luật Tố tụng dân sự.

1. Khái niệm LDS

2. Quyền nhân thân 

3. Tài sản và quyền sở hữu.

4. Hợp đồng dân sự

5. Nghĩa vụ dân sự

6. Thừa kế

7. Trình tự thủ tục giải quyết vụ án dân sự
	2
	4
	
	1 (170-246)

3 (141-205)

4 (câu 28-35)

5 (tất cả)

7 (tất cả)



	Chương 9. Ngành Luật Hôn nhân và Gia đình.

1. Nguyên tắc của luật HNGĐ

2. Các chế định cơ bản (kết hôn, ly hôn, nuôi con nuôi)
	2
	2
	
	3 (206-223)

4 (Câu 36-44)

5 (tất cả)

8 (tất cả)

9 (tất cả)

	Chương 10. Ngành luật Kinh doanh thương mại. (Đối với SV ngành KT chủ đề 10 SV tự nghiên cứu vì có môn học riêng) 
	0
	0
	
	1 (379-439)

3 (224-243)

10 (tất cả)

	Chương 11. Ngành Luật Lao động. 

1. Hợp đồng lao động

2. Tiền lương 

3. Thời giờ làm việc, thời giờ nghỉ ngơi

4. Bảo hiểm.
	2
	1
	
	1 (292-378)

3 (244-281)

4 (Câu 45-50)

11 (tất cả)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


5.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Lê Minh Toàn
	Pháp luật Đại cương
	2011
	CTQG
	Thư viện
	x
	

	2
	Trường ĐH Luật hà Nội
	Giáo trình Lý luận NN&PL
	2009
	Tư Pháp
	Thư viện
	
	x

	3
	Lê Việt Phương, Nguyễn Thị Lan
	Tập bài giảng Pháp luật đại cương – Theo học chế tín chỉ (lưu hành nội bộ)
	2012
	
	Thư viện
	x
	

	4
	Lê Việt Phương
	Hệ thống câu hỏi và các tình huống pháp luật nêu vấn đề
	2012
	Nội bộ
	Trang web của GV
	
	x

	5
	Quốc Hội
	Hiến pháp
	2001
	CTQG
	Thư viện hoặc trang web của GV
	
	x

	6
	Quốc Hội
	Bộ luật Hình sự
	2010
	CTQG
	
	
	x

	7
	Quốc Hội
	Bộ luật Dân sự
	2005
	CTQG
	
	
	x

	8
	Quốc Hội
	Luật Hôn nhân và gia đình
	2000
	CTQG
	
	
	x

	9
	Quốc Hội
	Luật Nuôi con nuôi
	2010
	CTQG
	
	
	x

	10
	Quốc Hội
	Luật Doanh nghiệp
	2005
	CTQG
	
	
	x

	11
	Quốc Hội
	Bộ luật lao động
	2012
	CTQG
	
	
	x

	12
	Chính phủ, Các Bộ
	Các VB khác liên quan
	
	
	
	
	x


5.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp: lên lớp đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	50

	2
	Tự nghiên cứu: hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm báo cáo, bài tập…
	

	3
	Hoạt động nhóm 
	Trình bày báo cáo
	

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết, TN
	

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ
	Viết, TN
	

	6
	Thi kết thúc học phần 
	Viết
	50


6. Kỹ năng giao tiếp

6.1. Tên học phần: Kỹ năng giao tiếp, 2(2+0)TC

6.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

6.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ nhất ngành Marketing.
Học phần trang bị cho người học những kiến thức và kỹ năng về các loại hình giao tiếp trong các tình huống khác nhau; nhằm phát triển kỹ năng giao tiếp của người học.

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
6.4. Mục tiêu của học phần:  

Học phần là cơ sở giúp sinh viên rèn luyện, nâng cao các kỹ năng mềm trong giao tiếp xã hội và trong công việc sau này.
6.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: . Những vấn đề chung về Khoa học Giao tiếp (GT)

1.1. Khái niệm giao tiếp
 1.2. Vai trò, bản chất, chức năng của giao tiếp
1.3. Phân biệt các đặc trưng của hoạt động giao tiếp, phân loại các kiểu giao tiếp
	2
	1
	
	1(5-340),

2(8-257),

3(3-215),

4(8-59),

5(5-78)

	Chương 2: Quá trình hoạt động giao tiếp, các hình thức giao tiếp

2.1. Các yếu tố chi phối/ tác động đến hoạt động giao tiếp
2.2. Các hình thức giao tiếp cơ bản
2.3. Chu trình giao tiếp

2.4. Các phương tiện/ kênh giao tiếp
	3
	3
	
	1(5-340),

2(8-257),

3(3-215),

4(8-59),

5(5-78)

	Chương 3: Những kĩ năng giao tiếp cơ bản

2.1. Diễn đạt chính xác, tường minh

2.2. Kỹ năng lập luận, thuyết phục 

2.3. Kĩ năng hợp tác, làm việc nhóm 

2.4. Biết cách phỏng vấn và trả lời phỏng vấn         
	4
	4
	
	1(5-340),

2(8-257),

3(3-215),

4(8-59),

5(5-78)

	Chương 4: Nguyên tắc giao tiếp

4.1. Nguyên tắc của hoạt động GT .
 4.2. Các nguyên tắc GT liên quan đến ch.ngành của bản thân.
 4.3. Các thang bậc nội dung của học thuyết Maslow, các nguyên tắc truyền thông tín hiệu ABC
	2
	1
	
	1(5-340),

2(8-257),

3(3-215),

4(8-59),

5(5-78)

	Chương 5: Phương pháp để giao tiếp hiệu quả

5.1. Các điều kiện/ phương pháp GT để GT có hiệu quả
5.2.Nguyên nhân dẫn đến thất bại trong GT; nghiên cứu và vận dụng những phương cách vượt qua các rào cản để giao tiếp thành công
5.3.Nắm vững, vận dụng nghệ thuật giao tiếp nơi công sở thích hợp, hiệu quả    
	2
	3
	
	1(5-340),

2(8-257),

3(3-215),

4(8-59),

5(5-78)

	Chương 6: Đặc điểm giao tiếp của người Việt và nhu cầu giao tiếp trong xu thế hội nhập

6.1. Tìm hiểu nghiên cứu để thấy được sự khác biệt trong NTGT  người Việt

6.2. Tiếp thu có chọn lọc các đặc trưng, phong cách GT ưu việt từ bên ngoài
	2
	3
	
	1(5-340),

2(8-257),

3(3-215),

4(8-59),

5(5-78)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


6.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Chu Sĩ Chiêu
	Nghệ thuật giao tiếp
	2009
	TH-tphố HCM
	GV
	
	x

	2
	Nguyễn Quang
	GT và GT văn hoá
	2002
	ĐHQG HNội
	GV
	
	x

	3
	Chu Văn Đức (Chủ biên)
	Kỹ năng giao tiếp
	2005
	Hà Nội
	GV
	
	x

	4
	Huỳnh Văn Sơn (Chủ biên)
	Tâm lý học giao tiếp
	2011
	ĐHSP TPHCM
	GV
	
	x

	5
	Nguyễn Văn Đồng
	Tâm lý học giao tiếp
	209
	CT-HC
	GV
	
	x


6.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập /báo cáo
	Chấm báo cáo, bài tập
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết, vấn đáp, tiểu luận
	1
	25

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết, vấn đáp, tiểu luận
	1
	50


7. Tâm lý học đại cương

7.1. Tên học phần: Tâm lý học đại cương, 2(2+0) TC

7.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

7.3. Mô tả học phần:  Học phần này cung cấp cho người học: Những khái niệm, các quy luật và những yếu tố tác động đến sự hình thành, phát triển và mất đi của các hiện tượng tâm lí người. Đồng thời chỉ ra các con đường hình thành, phát triển nhân cách cũng như những yếu tố tác động đến sự lệch chuẩn nhân cách của mỗi người.

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
7.4. Mục tiêu của học phần:  Học phần là cơ sở giúp sinh viên biết lựa chọn và đặt ra mục tiêu học tập và rèn luyện phù hợp với khả năng của bản thân cũng như vận dụng được kiến thức của môn học để giải quyết các tình huống gặp phải trong cuộc sống.

7.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Bản chất tâm lí người

1. Bản chất, chức năng, phân loại các hiện tượng tâm lí người

2. Cơ sở Tự nhiên của tâm lí người

3.  Cơ sở Xã hội của tâm lí người
	2
	1
	
	1 (5-21)

2 (7-32)

	Chương 2: Sự hình thành và phát triển tâm lí, ý thức

1. Quá trình hình thành và phát triển tâm lí

2. Sự hình thành và phát triển ý thức

3. Các cấp độ của tâm lí
	2
	2
	
	1 (22-35)

2 (33-58)

	Chương 3: Các quá trình Nhận thức

1. Khái niệm:  Cảm giác; Tri giác; Tư duy; Tưởng tượng

2. Các qui luật cơ bản của Cảm giác & Tri giác

3. Các giai đoạn và thao tác của Tư duy và các loại hình Tưởng  tượng
	3
	4
	
	1 (36-57)

2  (59-81)

	Chương 4: Trí nhớ

1. Khái niệm trí nhớ, tầm quan trọng của trí nhớ đối với hoạt động nhận thức

2. Phân loại trí nhớ và các giai đoạn của trí nhớ

3. Các kiểu trí nhớ và nguyên nhân dẫn đến hiện tượng quên, biện pháp khắc phục
	1
	3
	
	1 (58-79)

2 (82-102)

	Chương 5: Ngôn ngữ

1 Vai trò, đặc trưng, chức năng và bản chất xã hội của ngôn ngữ

2. Lời nói bên ngoài, lời nói bên trong và các yếu tố ảnh hưởng tới lời nói
	1
	2
	
	1 (80-94)

2 (103-124)

	Chương 6: Các phẩm chất và thuộc tính tâm lí điển hình của nhân cách

1. Tình cảm và các quy luật của tình cảm

2. Ý chí và hành động ý chí

3. Các thuộc tính tâm lí điển hình
	2
	3
	
	1 (95-122)

2 9125-146)

	Chương 7: Các yếu tố tác động đến quá trình hình thành và phát triển nhân cách

1. Khái niệm và vai trò của các yếu tố tác động đến sự hình thành và phát triển nhân cách.

2. Tác động của các quá trình: Giáo dục; hoạt động; giao tiếp; tập thể  đến sự hình thành và phát triển nhân cách
	1
	1
	
	1 (123-136)

2 (147-172)

	Chương 8: Sự lệch chuẩn hành vi cá nhân và hành vi xã hội
1. Khái niệm các loại  chuẩn mực cá nhân và xã hội, nguyên nhân khách quan và chủ quan dẫn đến hiện tượng lệch chuẩn

2. Các loại chuẩn mực
3. Hậu quả của hiện tượng lệch chuẩn
	1
	1
	
	1 (137-157)

2 (173-200)

	Tổng cộng
	13
	17
	
	


7.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Tài liệu chính
	Tham khảo

	1
	Nguyễn Quang Uẩn
	Tâm lí học đại cương
	2001
	ĐHQG
	Thư viện
	×
	

	2
	Lê Thị Hân, Huỳnh Văn Sơn(Chủ biên), Trần Thị Thu Mai, Nguyễn Thị Uyên Thi
	Giáo trình Tâm lí học đại cương
	2012
	ĐHQG tp Hồ Chí Minh
	nt
	×
	

	3
	Thái Trí Dũng
	Tâm lí học Quản trị Doanh nghiệp
	2004
	Thống kê
	nt
	
	×

	4
	Đào Thị Oanh
	Tâm lí học lao động
	2003
	ĐHQG
	nt
	
	×

	5
	Nguyễn Văn Nhận, Nguyễn Bá Dương, Nguyễn Sinh Phúc
	Tâm lí học y học
	
	Y học
	nt
	
	×


7.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): đi học đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh theo nhóm
	05

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): đáp ứng yêu cầu GV giao trong tuần, tháng về trả lời câu hỏi, đọc nghiên cứu TL, sư tầm hình ảnh, băng hình liên quan bài học
	Trình bày, báo cáo, làm bài tập tình huống
	05

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN) thực hiện bài tập thảo luận,  hội thoại,  thuyết trình theo nhóm, cặp, cá nhân
	Tổ chức cho nhóm SV chấm trực tiếp trên lớp
	20

	4
	Kiểm tra đánh giá giữa kì và cuối kì
	Viết
	10 + 10

	6
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


8. Thực hành văn bản tiếng Việt

8.1. Tên học phần: thực hành văn bản Tiếng Việt, 2(2+0) TC

8.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

8.3. Mô tả học phần:  Học phần cung cấp cho người học kiến thức cơ bản về văn bản và văn bản luật, văn bản dưới luật, văn bản hành chính thông thường, hệ thống các thao tác trong qui trình tiếp nhận và soạn thảo văn bản khoa học tiếng Việt ở cả dạng nói và viết.

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
8.4. Mục tiêu của học phần:  

Học phần là cơ sở giúp sinh viên có khả năng thực hành văn bản tiếng Việt, làm phương tiện cho quá trình học tập, nghiên cứu và công tác.

8.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Tổng quan về văn bản
1. Khái niệm văn bản
2.  Hệ  thống văn bản tiếng Việt 
	1
	2
	
	1 (5-33)

2 (5-45)

3 (3-12)

	Chương 2: Văn bản quản lý nhà nước
1. Khái niệm văn bản quy phạm pháp luật (văn bản luật, văn bản dưới luật)

2. Các loại văn bản quy phạm pháp luật và hệ tiêu chí nhận biết văn bản quy phạm pháp luật

3. Khái niệm văn bản hành chính

Các loại văn bản hành chính thông thường và hệ tiêu chí nhận biết văn bản hành chính thông thường
	3
	6
	
	3 (13-25)

4 (5-38)

5 (tất cả)

6 (3-231)

7 (tất cả)

8 (tất cả)

9 (tất cả)

10 (tất cả)

	Chương 3: Thực hành văn bản khoa học tiếng Việt 

1. Khái niệm văn bản khoa học

2. Hệ thao tác tiếp nhận văn bản khoa học 

3. Hệ thao tác tạo lập văn bản khoa học
	3
	15
	
	1 (34-104)

2 (46-90)

3 (26- đến hết)

4 (39-đến hết)

	Tổng cộng
	7
	23
	
	


8.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm
xuất bản
	Nhà
xuất bản
	Địa chỉ khai thác TL

	
	
	
	
	
	

	1
	Nguyễn Minh Thuyết, Nguyễn Văn  Hiệp
	Tiếng Việt thực hành (Q1)
	2004
Tái bản
	Giáo dục
	TV

	2
	Bùi M. Toán, Lê A, Đỗ Việt Hùng
	Tiếng Việt thực hành (Q2)
	2002
Tái bản
	Giáo dục
	TV

	3
	Dương Thanh Huyền
	Bài giảng, BT thực hành VBKH
	Hàng kì/năm
	TTTL Trường
	

	4
	Trần Ngọc Thêm
	Hệ thống liên kết văn bản tiếng Việt
	1985
	KHXH
	GV

	5
	Lưu Kiếm Thanh, Nguyễn Văn Thâm
	Kỹ thuật xây dựng và ban hành văn bản quản lý hành chính nhà nước
	2001
	Học viện HCQG
	

	6
	Trường Đại học Luật Hà Nội
	Giáo trình Kỹ thuật xây dựng văn bản
	2001
	CAND
	

	7
	Quốc hội
	Luật ban hành Văn bản Quy phạm pháp luật
	2008
	CTQG
	TV

	8
	Quốc hội
	Luật ban hành Văn bản Quy phạm pháp luật của Hội đồng nhân dân và ủy ban nhân dân.
	2004
	CTQG
	TV

	9
	Bộ Nội vụ:  Thông tư 01/2011/TT-BNV
	Thông tư hướng dẫn thể thức và kỹ thuật trình bày văn bản hành chính.
	2011
	
	GV

	10
	Bộ Tư pháp: Thông tư số 25/2011/TT-BTP
	Thông tư Về thể thức, kỹ thuật trình bày văn bản quy phạm pháp luật của Chính phủ, Thủ tướng Chính phủ, Bộ trưởng, Thủ trưởng cơ quan ngang Bộ và văn bản quy phạm pháp luật liên tịch.
	2011
	
	GV


8.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): tham gia học đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận, làm bái tập trên lớp
	Quan sát, chấm bài tập
	15

	2
	Tự nghiên cứu (TNC): hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm bài tập
	

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	Đánh giá bài thuyết trình nhóm
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ (KT)
	Viết
	10

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ (KTCK)
	Viết
	10

	6
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


9. Kỹ năng giải quyết vấn đề

9.1. Tên học phần: Kỹ năng giải quyết vấn đề, 2(2+0) TC

9.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

9.3. Mô tả học phần:  Học phần trang bị cho người học những kiến thức: tổng quan về vấn đề, giải quyết vấn đề; các công cụ, kỹ năng cơ bản để giải quyết vấn đề. Song song đó, học phần cung cấp và tổ chức cho người học thực hành hệ thao tác của quy trình giải quyết vấn đề. 

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
9.4. Mục tiêu của học phần:  Học phần là cơ sở giúp người học có khả năng nhận diện (mô tả và phân tích) vấn đề, xác định được nguyên nhân của vấn đề, đưa ra được giải pháp tối ưu, đi đến thực hiện thành công giải pháp để giải quyết các vấn đề trong học tập, công tác, cuộc sống...

9.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1. Tổng quan về vấn đề và giải quyết vấn đề
1. Khái niệm “vấn đề”

2. Các loại vấn đề

3. Giải quyết vấn đề là gì
	2
	2
	
	1 (1-15)

2 (1-6)

	Chương 2. Công cụ và nhóm kỹ năng giải quyết vấn đề
1. Biểu đồ xương cá (để phân tích nguyên nhân của vấn đề)

2. Bản đồ tư duy Tony Buzan (để phát triển tư duy tìm ra giải pháp)

3. 6 chiếc mũ tư duy Adward De Bono (để phát triển ý tưởng)

4. Kỹ thuật động não (brainstorming)

5. Kỹ thuật 5 Whys

6. Kỹ thuật 4W + 1H
	4
	9
	
	1 (16-48)

2 (7-25)

3 (Phần I, II)

4 (tất cả)

5 (tất cả)

	Chương 3: Quy trình giải quyết vấn đề
1. Nhận ra vấn đề

2. Xác định chủ sở hữu của vấn đề

3. Hiểu vấn đề

4. Xác định, đánh giá, lựa chọn giải pháp

5. Thực hiện giải pháp

6. Đánh giá kết quả
	4
	9
	
	1 (49-108)

2 (26…)

3 (Phần III)

5 (tất cả)

	Tổng cộng
	10
	20
	
	


9.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	TL Chính
	Tham khảo

	1
	Howard Senter
	Kỹ năng giải quyết vấn đề-Công cụ và thủ pháp thiết yếu của nhà quản lý.
	2007
	Trẻ
	Thư viện
	x
	

	2
	Lê Việt Phương, Nguyễn Thị Lan
	Bài giảng Kỹ năng giải quyết vấn đề
	2013
	Nội bộ
	GV
	
	x


	3
	Lê Việt Phương, Nguyễn Thị Lan
	Tình huống có vấn đề
	2013
	Nội bộ
	GV
	
	x

	4
	Edward De Bono

(Tuấn Anh biên dịch)
	Tư duy là tồn tại- 6 sức thái tư duy – 6 chiếc mũ tư duy
	2005
	VHTT
	Thư viện
	
	X

	5
	John Adair


	Kỹ năng ra quyết định và giải quyết vấn đề
	2008
	Tổng hợp Tp. HCM
	Thư viện
	
	X


9.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): tham gia học đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	5

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm báo cáo 
	5

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	Trình bày báo cáo
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ (KT)
	Viết/TN
	10

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ (KTCK)
	Viết/TN
	20

	6
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


10. Kỹ năng làm việc nhóm

10.1. Tên học phần: Kỹ năng làm việc nhóm, 2(2+0) TC

10.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

10.3. Mô tả học phần:  Học phần cung cấp cho sinh viên những hiểu biết cơ bản về vai trò, đặc trưng, chức năng của nhóm; cách vận dụng các điều kiện, nguyên tắc vào qui trình thực hành làm việc nhóm. Bên cạnh đó giáo dục ý thức sẵn sàng hợp tác chia sẻ thông tin, tri thức, không ngừng rèn luyện để có kĩ năng làm việc nhóm thuần thục.

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
10.4. Mục tiêu của học phần:  

Học phần là cơ sở giúp sinh viên rèn luyện, nâng cao các kỹ năng mềm trong học tập và công việc sau này.
10.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Tổng quan về nhóm
1. Khái niệm và những vấn đề liên quan đến Kĩ năng làm việc nhóm.
2. Vai trò, bản chất, chức năng của hoạt động Nhóm
3. Đặc trưng của hoạt động Nhóm tiếp, phân loại Nhóm.
	2
	1
	
	2 (1-7)

3 (3-10)



	Chương 2: Đặc điểm tổ chức nhóm
1. Đặc điểm, phẩm chất của người lãnh đạo nhóm.

2. Vai trò của các thành viên khi tham gia làm nhóm.

3. Quan điểm của các thành viên, thống nhất cách tổ chức, xây dựng kế hoạch của nhóm 
	1
	2
	
	2 (8-13)

3 (11-16



	Chương 3: Các nguyên tắc làm việc nhóm

1. Hệ thống các nguyên tắc LVN.

2.Vai trò của sự đồng thuận, xây dựng mqh giữa các th.viên trong nhóm.

3.Ý nghĩa của việc phát biểu, chia sẻ ý kiến quan điểm,mối quan hệ giữa các nguyên tắc.
	2
	2
	
	1 (1-10)

2 (14-21)

3 (17-25)



	Chương 4: Các giai đoạn hình thành và phát triển nhóm

1.Đặc điểm các giai đoạn hình thành và phát triển nhóm.

1. 2. Chức năng và tiến trình hình thành, phát triển nhóm. 

3. Vai trò của việc kiểm soát để duy trì sự ổn định của nhóm.

4. Quá trình phát triển nhóm trong sự đối sánh với mục tiêu đặt ra ban đầu.
	1
	2
	
	2 (22-37)

3 (26-35)



	Chương 5: Qui trình làm việc nhóm   

1 .Qui trình làm việc nhóm 

2. Nội dung chương trình, thời gian làm việc nhóm.

3. Lựa chọn qui trình LVN tùy theo đk. 

4. Bảo đảm tính tự giác, bình đẳng, dân chủ giữa các thành viên trong nhóm.
	2
	3
	
	2 (38-43)

3 (36-40)



	Chương 6: Điều kiện để làm việc nhóm hiệu quả
1.Vai trò của việc xác định các điều kiện thúc đẩy quá trình LVN. 

2. Những điều kiện cơ bản giúp hoạt động nhóm đạt hiệu quả.

3. Tính hiệu quả của sự hợp tác vì mục tiêu chung.

4. Vai trò, kĩ năng hướng dẫn tổ chức điều hành của lãnh đạo nhóm.
	2
	2
	
	1 (11-14)

2 (44-52)

3 (41-55)



	Chương 7: Phương pháp rèn luyện kỹ năng làm việc nhóm 

1.Quan sát trong tiến trình làm việc nhóm và khả năng tương tác duy trì mục tiêu, liên kết chia sẻ trách nhiệm giữa các CN.

2. Nắm vững cách thức pp điều hành nhóm.

3. Nguyên nhân dẫn đến những bất đồng trong nhóm và cách hóa giải chúng
	1
	4
	
	2 (53-57)

3 (55-62)



	Chương 8: Lãnh đạo nhóm 

1.Khái niệm, vai trò, chức năng, các tiêu chí lựa chọn lãnh đạo nhóm.

3. Những điều kiện, cách thức lãnh đạo nhóm hiệu quả.

4. Mối tương quan giữa 3 yếu tố: n.dung - lãnh đạo - các CN.
	1
	2
	
	1 (15 đến hết)

2 (58 đến hết)

3 (62 đến hết)



	Tổng cộng
	12
	18
	
	


10.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu

	
	
	
	
	
	

	1
	Nhiều tác giả
	Khoa học giao tiếp
	
	
	tailieu.vn

	2
	Dương T. Thanh Huyền
	Bài giảng Kỹ năng làm việc nhóm
	
	
	GV

	3
	Đặng Đình Bôi
	Bài giảng Kỹ năng làm việc nhóm
	2010
	TP HCM
	GV cung cấp


	10. 7. Phương pháp đánh giá học phần

TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp: lên lớp đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh, KT
	50

	2
	Tự nghiên cứu: hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm báo cáo, bài tập…
	

	3
	Hoạt động nhóm 
	Trình bày báo cáo
	

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết/ vấn đáp
	

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ
	Viết/ vấn đáp, thực hành
	

	6
	Thi kết thúc học phần 
	Viết
	50


11. Cơ sở văn hóa Việt Nam

11.1. Tên học phần: Cơ sở văn hóa Việt Nam, 2(2+0) TC

11.2. Bộ môn phụ trách: KHXH&NV

11.3. Mô tả học phần:   Học phần cung cấp cho sinh viên những vấn đề khái quát về văn hóa, diễn trình, các phân vùng và đặc điểm Văn hóa Việt Nam trên các lĩnh vực. 

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc
11.4. Mục tiêu của học phần:  Học phần nhằm giáo dục ý thức giữ gìn phát huy những tinh hoa văn hóa dân tộc, có bản lĩnh vững vàng khi tiếp biến giao lưu với bên ngoài.

11.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Những vấn đề chung về văn hóa, văn minh
1. KN chung về văn hóa, văn minh.

2. Định vị VHVN

3. Các ĐN về văn hóa, sự khác nhau giữa VH-VM
	2
	1
	
	1 (5-12)

2 (3-8)

3 (5-11)

	Chương 2: Diễn trình và phân vùng văn hóa Việt Nam

1. Diễn trình VHVN

2. Các phân vùng VH
	3
	4
	
	1 (13-18)

2 (9-15)

3 (12-19)

	Chương 3: Văn hóa nhận thức về vũ trụ, con người.

- Bản chất của vũ trụ; 

-Mối quan hệ giữa con người với TN-XH 

- Triết lí Âm Dương Ngũ hành
	2
	3
	
	1 (19-26)

2 (16-23)

3 (20-24)

4 

	Chương 4: Văn hóa tổ chức đời sống và sinh hoạt văn hóa

1. Ba hình thức tổ chức cộng đồng Việt.

2. Các tín ngưỡng, phong tục, tập quán, nghệ thuật tiêu biểu.

3. Đặc trưng tính cách người Việt.
	3
	4
	
	1 (27-40)

2 (24-36)

3 (25-25)

4

5

6

	Chương 5: Văn hóa ứng xử với môi trường Tự nhiên – Xã hội

1. VH ứng xử với môi trường tự nhiên: tận dụng, ứng phó.

2. Sự tiếp xúc, giao lưu giữa VHVN với VH Chăm, đạo Nho, Phật, P.Tây.
	4
	4
	
	1 (41...)

2 (36...)

3 (26...)

4

5

6

	Tổng cộng
	14
	16
	
	


11.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu

	
	
	
	
	
	

	1
	Trần Ngọc Thêm
	Cơ sở văn hóa VN
	2006

(tái bản)
	Giáo dục
	Thư viện

	2
	Dương T. Thanh Huyền
	Bài giảng Cơ sở VHVN
	2010
	
	GV

	3
	Trần Quốc Vượng
	Cơ sở văn hóa VN
	2002
	Giáo dục
	Thư viện

	4

5
	Phan Ngọc

Lê Quang Trang, Ng. Trọng Hoàn
	Bản sắc văn hóa VN

Những vấn đề văn hóa VN hiện đại
	2002

2003
	VHTT

Giáo dục
	GV

GV

	6
	Dương T.Thanh Huyền
	Đặc điểm giao tiếp của người Việt Nam
	2010
	TLTK
	GV


11.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): đi học đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực phát biểu ý kiến.
	Quan sát, các nhóm điểm danh, LT b/cáo
	10

	2
	Hoạt động nhóm tích cực, tham gia thảo luận thuyết trình, sưu tra tài liệu, phim ảnh, thực hành BT trên lớp theo yêu cầu của GV.
	GV tổ chức h.dẫn, SV  đánh giá cho điểm
	20

	3
	Kiểm tra định kỳ bắt buộc giữa kì và cuối kì
	Viết/vấn đáp
	10 + 10

	4
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


12. Ngoại ngữ 1 (Tiếng Anh 1)

12.1. Tên học phần: Tiếng Anh 1, 3(3+0)TC
12.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: BM Thực hành tiếng

12.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ nhất
Học phần cung cấp cho người học từ vựng, các cấu trúc ngữ pháp và kỹ năng giao tiếp (nghe, nói, đọc, viết) trong các tình huống đơn giản liên quan đến 5 chủ đề: giới thiệu bản thân, mua sắm, công việc, sức khỏe, thể thao. Ngoài ra, học phần này hướng người học đến việc làm quen với bài kiểm tra TOEIC ngắn (100 câu trắc nghiệm nghe và đọc hiểu). 

Học phần tiên quyết: Không bắt buộc

12.4. Mục tiêu học phần:

Sinh viên có thể đọc hiểu các tài liệu, văn bản thương mại, giao tiếp cơ bản, và có thể đạt được trình độ TOEIC quốc tế 250 điểm.

12.5. Nội dung học phần: 
	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/

Thảo luận
	Thực hành/

Thí nghiệm
	

	Chương 1: Giới thiệu – Chào hỏi

1.1 Giới thiệu bản thân, bạn bè, người thân

1.2 Cách chào hỏi trong tình huống khác nhau.

1.3 Mạo từ

1.4 Đại từ nhân xưng và tính từ sở hữu.

1.5Thì hiện tại đơn giản.

10.1. Các cặp nguyên âm đơn /i:/ và /i/; /a:/ và /(/.
	2
	5
	
	1(14-35)

	
	
	
	
	2 (6-25)

	Chương 2: Mua sắm

2.1 Một số từ vựng cơ bản liên quan đến mua sắm.

2.2 Cấu trúc hỏi giá cả, yêu cầu khi mua sắm.

2.3 Tính từ ngắn, tính từ dài.

2.4 So sánh hơn và so sánh nhất.

2.5 Các cặp phụ âm /p/ và /b/; /s/ và /z/.
	2
	5
	
	1(36-61)

	
	
	
	
	2(26-45)

	Chương 3: Nghề nghiệp

3.1. Một số từ vựng cơ bản liên quan đến nghề nghiệp.

3.2. Thì hiện tại đơn giản với “have”.

3.3. Trạng từ và các cụm từ chỉ tần suất.

3.4. Các cặp nguyên âm /u:/ và /u/.
	2
	5
	
	1(62-89)

	
	
	
	
	2(46-63)

	Chương 4: Sức khỏe

4.1. Một số từ vựng cơ bản liên quan đến các bộ phận cơ thể người, các loại bệnh tật và việc giữ gìn sức khoẻ.
4.2. Thì hiện tại tiếp diễn.

4.3. Danh từ số ít và số nhiều.

4.4. Các cách diễn đạt về lời khuyên.

4.5. Cách phát âm âm cuối “–s” và cặp phụ âm /t/ và /d/.
	2
	5
	
	1(90-15)

	
	
	
	
	2(64-83)

	Chương 5: Thể thao

5.1. Một số từ vựng cơ bản có liên quan đến thể thao.

5.2. Thì quá khứ đơn và hiện tại hoàn thành.

5.3. Cách phát âm âm cuối “-ed” và cặp phụ âm /f/ và /v/.
	2
	5
	
	1(116-143)

	
	
	
	
	2 (84-101)

	Chương ôn tập: Giới thiệu bài thi TOEIC

1. Bài thi nghe 3 phần gồm các kỹ thuật nghe khác nhau.

2. Bài thi đọc 3 phần tổng hợp các kiến thức đã học

3. Một số kỹ thuật làm bài nghe, đọc
	1
	9
	
	Tổng hợp của GV

	Tổng cộng
	11
	34
	
	


12.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	IIG Vietnam
	Effective for English communication (student’s book)
	2010
	Trường ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	2
	IIG Vietnam
	Effective for English communication (workbook)
	2010
	Trường ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	3
	Anne Taylor & Casey Malarcher
	Starter TOEIC
	2007
	Compass Media Inc.
	Nhà sách
	x
	

	4
	Lin Lougheed
	Longman preparation series for the New TOEIC tets
	2008
	Longman
	Nhà sách
	
	x


12.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành các bài tập do giảng viên giao hàng tuần
	Chấm bài tập, trình bày nhóm
	20

	2
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ (KTCK)
	Viết
	30

	3
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


13. Ngoại ngữ 2 (Tiếng Anh 2)
13.1. Tên học phần: Tiếng Anh 2, 3(3+0)TC
13.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: BM Thực hành tiếng

13.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ nhất
Học phần cung cấp cho người học từ vựng, các cấu trúc ngữ pháp và kỹ năng giao tiếp (nghe, nói, đọc, viết) trong các tình huống liên quan đến 7 chủ đề: ngân hàng, nhà hàng khách sạn, nơi cư ngụ, giao thông, công nghệ thông tin, thời tiết và du lịch. Ngoài ra, học phần này hướng người học làm quen với bài kiểm tra TOEIC hoàn chỉnh (200 câu trắc nghiệm nghe và đọc hiểu). Kết thúc học phần, người học có khả năng giao tiếp bằng Tiếng Anh theo các chủ đề trên. 

Học phần tiên quyết: Ngoại ngữ 1

13.4. Mục tiêu học phần: 

Sinh viên có thể đọc hiểu các tài liệu, văn bản thương mại, giao tiếp cơ bản, và có thể đạt được trình độ TOEIC quốc tế là 400 điểm.

13.5. Nội dung học phần 


	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/

Thảo luận
	Thực hành/

Thí nghiệm
	

	Chương 1: Ngân hàng

6.1. Một số từ chuyên ngành về ngân hàng.

6.2. Giới từ chỉ thời gian (on/in/at)

6.3. Động từ tình thái “CAN”

6.4. Cặp phụ âm /k/ và /g/; /(/ và /(/
	2
	5
	
	1 (144-165)

	
	
	
	
	2 (102-121)

	Chương 2: Nội dung về nhà cửa

7.1. Từ chuyên ngành về nhà cửa và tiện nghi

7.2. Thì tương lai đơn

7.3. Danh từ bổ nghĩa 

7.4. Nghe hiểu ý chính trong các bài hội thoại

7.5. So sánh các loại tiện nghi nhà ở

7.6. Phát âm /e/ và /ea/
	2
	5
	
	1 (166-189)

	
	
	
	
	2 (122-141)

	Chương 3: Nội dung về nhà hàng và khách sạn

8.1 Từ vựng liên quan đến nhà hàng và khách sạn 

8. 2 Ngữ pháp trật tự các tính từ, danh động từ

8.3. Nghe các ý chi tiết trong hội thoại

8.4. Đọc lướt để khai thác bài khóa khách sạn 

8.5. Phát âm
	2
	5
	
	1 (190-215)

	
	
	
	
	2 (142-161)

	Chương 4: Nội dung về phương tiện giao thông

9.1. Từ vựng liên quan đến phương tiện giao thông 
9.2. Ngữ pháp thể bị động

9.3. Nghe, đoán ý chính trong các cuộc nói chuyện ngắn

9.4. Làm bài thi phần đọc hiểu đoạn văn
	2
	5
	
	1 (216-239)

	
	
	
	
	2 (162-179)

	Chương 5: Nội dung về máy vi tính

10.1. Từ vựng thông thường về máy vi tính 

10.2. Ngữ pháp đại từ quan hệ và dạng rút gọn

10.3. Nghe ý chính trong các cuộc nói chuyện ngắn

10.4. Đọc nhanh để tìm từ khóa, tìm ý chi tiết

10.5. Nói về các bộ phận của máy tính

10.6. Phát âm

10.7. Làm bài thi phần đọc hiểu đoạn văn
	2
	5
	
	1 (240-267)

	
	
	
	
	2 (180-203)

	Chương 6: Nội dung về khí hậu

11.1. Từ vựng về khí hậu, các mùa trong năm

11.2.  Ngữ pháp: such và such as

11.3. Nghe để lấy ý chính trong các cuộc nói chuyện ngắn

11.4. Đọc nhanh, tìm ý chi tiết

11.6. Làm bài kiểm tra phần hoàn thành câu
	2
	5
	
	1 (268-293)

	
	
	
	
	2 (204-225)

	Chương 7: Nội dung về du lịch

12.1. Từ vựng về du lịch

12.2. Ngữ pháp: động từ nguyên mẫu, giới từ chỉ thời gian

12. 3. Nghe để lấy ý chính trong cuộc nói chuyện ngắn

12.4. Phát âm

12.5. Làm bài kiểm tra đọc hiểu đoạn văn/f/ và /v/.
	2
	5
	
	1 (294-321)

	
	
	
	
	2 (226-245)

	Chương ôn tập: Luyện 2 bài thi TOEIC

1. Tổng hợp bài nghe gồm 4 phần với các kỹ thuật nghe khác nhau 

2. Ôn tổng hợp kiến thức đã học qua bài thi TOEIC(Từ vựng, Ngữ pháp, Đọc hiểu)
	1
	10
	
	Tổng hợp của GV

	Tổng cộng
	15
	45
	
	


13.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	IIG Vietnam
	Effective for English communication (student’s book)
	2010
	Trường ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	2
	IIG Vietnam
	Effective for English communication (workbook)
	2010
	Trường ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	3
	Paul Edmunds –Anne Taylor
	Developing skills for the TOEIC  Test
	2007
	Compass Media Inc.
	Nhà sách
	
	x

	4
	Anne Taylor & Casey Malarcher
	Starter TOEIC
	2007
	Compass Media Inc.
	Nhà sách
	
	x

	5
	Lin Lougheed
	Longman preparation series for the New TOEIC test
	2008
	Longman
	Nhà sách
	
	x


13.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành các bài tập do giảng viên giao hàng tuần
	Chấm bài tập, trình bày nhóm
	20

	2
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ (KTCK)
	Viết
	30

	3
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


14. Tin học cơ sở

14.1. Tên học phần: Tin học cơ sở, 3(2+1) TC
14.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Bộ môn Kỹ thuật phần mềm

14.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 1 ngành Marketing.
Học phần trang bị cho người học những kiến thức cơ bản về công nghệ thông tin: thông tin và xử lý thông tin, cấu trúc tổng quát của máy tính, mạng máy tính, virus, hệ điều hành và bộ phần mềm văn phòng của Microsoft. 

Học phần tiên quyết: không có
14.4. Mục tiêu của học phần:

Sau khi học xong học phần này, người học có thể sử dụng thành thạo một hệ điều hành Microsoft Windows, các phần mềm soạn thảo văn bản Microsoft Word, xử lý bảng tính Microsoft Excel, công cụ thuyết trình Microsoft PowerPoint, đồng thời có thể sử dụng Internet trong việc tìm kiếm, trao đổi thông tin.

14.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu

tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Thông tin và cấu trúc tổng quát của máy tính điện tử
1.1. Thông tin và xử lý thông tin

1.2. Biểu diễn thông tin trong máy tính điện tử

1.3. Chuyển đổi giữa các hệ đếm

1.4. Khái niệm về công nghệ thông tin

1.5. Máy tính điện tử và lịch sử phát triển

1.6. Cấu trúc tổng quát của máy tính điện tử
	2
	2
	
	1(1-17), 2

	Chương 2: Hệ điều hành Microsoft Windows

2.1. Tổng quan về hệ điều hành

2.2. Các tính năng và thành phần cơ bản của Windows

2.3. Các thao tác cơ bản trên Windows

2.4. Các chương trình tiện ích của hệ điều hành Windows
	2
	2
	2
	1(18-38), 3, 5

	Chương 3: Phần mềm soạn thảo văn bản Microsoft Word


3.1. Đặc điểm của MS Word 

3.2. Các thao tác cơ bản trong MS Word 

3.3. Soạn thảo và định dạng văn bản

3.4. Thao tác trên các đối tượng của văn bản

3.5. Một số kỹ năng hỗ trợ soạn thảo

3.6. Định dạng trang và in ấn
	6
	2
	5
	1(39-68), 3

	Chương 4: Phần mềm xử lý bảng tính Microsoft Excel
4.1. Các tính năng của phần mềm MS Excel

4.2. Các thao tác cơ bản trên phần mềm MS Excel

4.3. Các loại địa chỉ và các kiểu dữ liệu trong MS Excel 

4.4. Các thao tác soạn thảo dữ liệu

4.5. Các hàm tính toán trong MS Excel

4.6. Biểu đồ và in ấn

4.7. Cơ sở dữ liệu trong MS Excel 
	5
	3
	5
	1(69-111), 3

	Chương 5: Phần mềm tạo phiên thuyết trình Microsoft PowerPoint
5.1. Các thao tác cơ bản trong MS Power Point

5.2. Cách xây dựng slide

5.3. Kỹ thuật trình diễn, thiết lập và phát hành bài trình diễn

5.4. Cách sử dụng các template và thiết lập các slide đặc biệt
	3
	1
	2
	1(112-135), 3

	Chương 6: Internet
6.1. Mạng máy tính và internet

6.2. Các ứng dụng cơ bản của internet 

6.3. Virus tin học
	2
	0
	1
	1(136-162), 4, 6

	Tổng cộng
	20
	10
	15
	


14.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

Sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham

khảo

	1
	Bộ môn KTPM
	Bài giảng Tin học cơ sở
	2012
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	2
	Bùi Thế Duy
	Tin học cơ sở
	2004
	ĐHQG Hà Nội
	
	
	x

	3
	Nguyễn Đình Thuân
	Giáo trình Windows XP, MS. Word, MS. Excel, MS. Power Point
	2008
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	
	x

	4
	Nguyễn Thành Cương
	Hướng dẫn sử dụng Internet
	2007
	NXB Thống kê
	Thư viện
	
	x

	5
	David Poque

	Windows XP for starters
	2005
	O’Reilly
	
	
	x

	6
	Hà Thành
	Làm quen với Internet
	2009
	NXB Thống kê
	Thư viện
	
	x


14.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp

đánh giá
	Số lần

đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát,

điểm danh
	5
	10

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập /báo cáo/ tiểu luận
	Chấm  bài tập
	3
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Các hoạt động

trên lớp
	1
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


15. Lý thuyết xác suất và thống kê toán
15.1. Tên học phần: Lý‎‎ thuyết xác suất và thống kê toán, 3(3+0) TC
15.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Bộ môn Toán

15.3. Mô tả học phần: Đây là học phần tự chọn thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 2.


Học phần đề cập các bài toán xác suất và thống kê thông dụng.

Học phần tiên quyết: Đại số tuyến tính B và Giải tích B 

15.4. Mục tiêu của học phần:

Học phần có mục tiêu cung cấp cho SV các kiến thức, kỹ năng và phương pháp giải quyết các vấn đề liên quan đến lý thuyết xác suất và thống kê toán.

15.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu

tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Phần 1: LÝ THUYẾT XÁC SUẤT
Chương 1: Các khái niệm mở đầu


1.1. Biến cố và quan hệ giữa các biến cố.

1.2. Xác suất. 

1.3. Xác suất có điều kiện - Tính độc lập giữa các biến cố.
1.4. Các công thức xác suất.
	4
	2
	
	1(1-18),

2(1-36),

3(1-40)

	Chương 2: Phần tử ngẫu nhiên


2.1. Biến số ngẫu nhiên. 

2.2. Hàm phân phối xác suất của biến số ngẫu nhiên.

2.3. Môt số phân phối thông dụng.

2.4. Vector ngẫu nhiên.
	4
	2
	
	1(19-24),

2(43-46),

3(41-47)

	Chương 3: Các số đặc trưng của biến ngẫu nhiên


3.1. Kỳ vọng toán của biến số ngẫu nhiên : Định nghĩa - Tính chất.

3.2. Phương sai của biến số ngẫu nhiên: Định nghĩa - Tính chất.

3.3. Mô men, median, mode, độ bất đối xứng, độ nhọn của biến số ngẫu nhiên.


3.4. Một số đặc trưng của vector ngẫu nhiên.
	4
	1
	
	1(24-42),

2(47-70),

3(48-98)

	Phần 2: THỐNG KÊ TOÁN
Chương 4: Lý thuyết mẫu


4.1. Tổng thể – Mẫu.


4.2. Phân phối mẫu.


4.3. Biểu đồ, tổ chức đồ. 


4.4. Các đặc trưng mẫu. 
	4
	2
	
	1(43-51),

3(128-159)

	Chương 5: Ước lượng


5.1. Ước lượng điểm: Ước lượng không chệch, Ước lượng hợp lý nhất.

5.2. Ước lượng khoảng: Giá trị trung bình, Tỷ lệ
	4
	3
	
	1(52-61)

3(160-182)

	Chương 6: Kiểm định giả thiết thống kê

6.1. Bài toán, Các loại sai lầm.

6.2. Kiểm định giả thiết về giá trị trung bình: So sánh một giá trị trung bình với một số cho trước, So sánh hai giá trị trung bình.

6.3. Kiểm định giả thiết về tỉ lệ: So sánh một tỉ lệ một số cho trước , So sánh hai tỉ lệ.

6.4. Kiểm định giả thiết về giá trị của nhiều xác suất.

6.5. Kiểm định giả thiết về tính độc lập của hai dấu hiệu.
	4
	3
	
	1(62-81),

3(183-230)

	Chương 7: Tương quan - hồi quy

7.1. Hệ số tương quan.

7.2. Đường hồi quy thực nghiệm.

7.3. Đường hồi quy tuyến tính mẫu.
	4
	1
	
	1(81-95)

	Chương 8: Phân tích phương sai

8.1. Phân tích phương sai một nhân tố.

8.2. Phân tích phương sai hai nhân tố.
	2
	1
	
	4(229-239)

	Tổng cộng
	30
	15
	
	


15.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

Sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham

khảo

	1
	Ng. Đình Ái -

Thái Bảo Khánh-

Ng. Thị Hà
	Xác suất và thống kê
	2010
	Trường ĐHNT
	BM Toán.

Trang WEB BM Toán.
	x
	

	2
	Đặng Hùng Thắng
	Mở đầu về lý thuyết xác suất và các ứng dụng.
	1997
	Giáo dục
	Thư viện


	
	x

	3
	D. Xuân Bình – H. Ngọc Nhậm – Ng. Thanh sơn
	XS&TK toán (Bài giảng & Bài tập)
	1997
	ĐHKT

Tp.

HCM
	Thư viện


	
	x

	4
	Ng. Cao Văn-

Trần Thái Ninh

Nguyễn Thế Hệ
	Lý thuyết

XS&TK toán
	2006
	ĐHKT

Quốc Dân
	BMToán


	
	x

	5
	Đặng Hùng Thắng
	Thống kê và ứng dụng.
	1999
	Giáo dục
	BMToán.


	
	x

	6
	Đặng Hùng Thắng
	Bài tập XS&TK
	2003
	Giáo dục
	BM Toán


	
	x

	7
	Tống Đình Quỳ
	Giáo trình XS&TK
	2003
	ĐHQG

Hà Nội
	BM Toán


	
	x

	8
	Tống Đình Quỳ
	Hướng dẫn giải bài tập XS&TK
	2003
	ĐHQG

Hà Nội
	BM Toán


	
	x

	9
	Ng. Duy Tiến
	Giáo trình lý thuyết

XS&TK toán
	1991
	ĐH&

GDCN
	BMToán
	
	x


15.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp

 đánh giá
	Số lần

đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát, 

điểm danh
	5
	10

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập /báo cáo/ tiểu luận
	Chấm  bài tập
	1
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Các hoạt động 

trên lớp
	3
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


16. Toán kinh tế 1

16.1. Tên học phần: Toán kinh tế 1, 4(4+0) TC
16.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Bộ môn Toán

16.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 1.


Học phần đề cập các bài toán về đại số tuyến tính, quy hoạch tuyến tính, giải tích và ứng dụng trong việc xây dựng các mô hình và phân tích các bài toán liên quan đến kinh tế.

Học phần tiên quyết: không
16.4. Mục tiêu của học phần:

Học phần có mục tiêu cung cấp cho SV những kiến thức cơ bản và ứng dụng của giải tích toán học, đại số tuyến tính và quy hoạch tuyến tính phù hợp với ngành học về các nội dung: Phép tính giới hạn, phép tính vi_tích phân của hàm một và nhiều biến số; ma trận_định thức, hệ phương trình tuyến tính; bài toán quy hoạch tuyến tính, bài toán đối ngẫu, bài toán vận tải nhằm giúp người học rèn luyện tư duy logic, nắm và vận dụng các kiến thức đã học để giải quyết các bài toán thực tế có nội dung kinh tế.

16.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu

tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Phần 1: GIẢI TÍCH
Chương 1: Giới hạn hàm một biến


1.1.Hàm số, các khái niệm về hàm số, dãy số, giới hạn dãy số.

1.2. Giới hạn hàm số, hàm liên tục.

1.3. Ứng dụng trong phân tích kinh tế. 
	3
	1
	
	7(1-18),

2(1-26),

6(83-132)

	Chương 2: Phép tính vi phân hàm một biến.

2.1. Đạo hàm và vi phân cấp 1. 

2.2. Đạo hàm và vi phân cấp 2.

2.3. Ứng dụng của đạo hàm trong phân tích kinh tế.
	6
	2
	
	7(19-30),

2(27-36),

6(163-303)

	Chương 3: Phép tính tích phân hàm một biến.
3.1. Nguyên hàm và tích phân bất định.

3.2. Tích phân xác định, tích phân suy rộng.
3.3. Ứng dụng của tích phân trong phân tích kinh tế.
	4
	1
	
	7(31-42),

2(36-44),

6(305-346)

	Chương 4: Phép tính vi phân hàm nhiều biến.
4.1. Đạo hàm riêng và vi phân hàm nhiều biến.
4.2. Bài toán cực trị hàm nhiều biến.


4.3. Ứng dụng của vi phân hàm nhiều biến trong phân tích kinh tế. 

	8
	2
	
	7(43-54),

6(377-463)

	Phần 2: ĐẠI SỐ TUYẾN TÍNH

Chương 5: Ma trận và Định thức.
5.1. Ma trận và các phép toán.

5.2. Định thức và ma trận nghịch đảo.

5.3  Ứng dụng của ma trận trong phân tích kinh tế.
	4
	2
	
	7(55-61)

2(1-20)

	Chương 6: Hệ phương trình tuyến tính.

6.1. Hệ phương trình Cramer.
6.2. Hạng của ma trận, Phương pháp Gauss.
6.3. Ứng dụng
	6
	2
	
	7(62-75),

2(21-30)

	Phần 3: QUY HOẠCH TUYẾN TÍNH

Chương 7: Bài toán Quy hoạch tuyến tính.
7.1. Bài toán quy hoạch tuyến tính.

7.2. Bài toán đối ngẫu.

7.3. Ứng dụng trong kinh tế
	7
	3
	
	1(1-32)

7(75-84)

	Chương 8: Bài toán Vận tải.
8.1. Bài toán Vận tải.

8.2. Các dạng khác của Bài toán Vận tải.

8.3 .Ứng dụng của bài toán vận tải trong kinh tế.
	7
	2
	
	1(33-50)

7(84-97)

	Tổng cộng
	45
	15
	
	


16.6. Tài liệu tham khảo

	
	Tác giá
	Tên TL
	Năm XB
	Địa chỉ
	Truy cập
	Tham

khảo

	1
	Nguyễn Đình Ái
	Quy hoạch tuyến tính
	2009
	Đại học Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	2
	Phạm Gia Hưng
	Bài giảng Đại số, Bài giảng Giải tích
	2009
	Đại học Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	3
	Nguyễn Quảng

Nguyễn Thượng Thái


	Toán kinh tế
	2007
	Học viện CN Bưu chính VT-Lưu hành nội bộ
	BM Toán
	
	x

	4
	Quy hoạch tuyến tính
	Đặng Hấn
	1995
	NXB ĐHKT TP. HCM
	Thư viện
	
	x

	5
	Mô hình toán kinh tế
	Nguyễn Quang Dong, Ngô Văn Thứ, Hoàng Đình Tuấn
	2006
	NXB Giáo dục
	BM Toán
	
	x

	6
	Knut Sydsæter

Peter Hammond
	Essential Mathematics for Economic Analysis
	2006
	FT Prentice Hall
	BM Toán
	x
	

	7
	Thái Bảo Khánh-Nguyễn Đình Ái
	Bài giảng Toán Kinh Tế 1
	2012
	Đại học Nha trang
	BM Toán
	x
	


16.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp

 đánh giá
	Số lần

đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát, 

điểm danh
	5
	10

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập /báo cáo/ tiểu luận
	Chấm  bài tập
	1
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Các hoạt động 

trên lớp
	3
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


17. Tin học ứng dụng trong kinh tế

17.1. Tên học phần: Tin học ứng dụng trong kinh tế, 2(1+1)TC
17.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Bộ môn Hệ thống Thông tin

17.3. Mô tả học phần: Đây là học phần tự chọn thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 1 hoặc thứ 2.
Học phần này trang bị cho người học kiến thức về cách thức tổ chức quản lý dữ liệu trên máy tính của một hệ thống thông tin. Học phần là cơ sở để sinh viên có thể tiếp cận các hệ thống thông tin kế toán, các hệ thống thông tin đặc thù của doanh nghiệp.
Học phần tiên quyết: Tin học cơ sở
17.4. Mục tiêu của học phần:

Sau khi học xong học phần này, người học có thể thành thạo trong việc tổ chức dữ liệu theo mô hình dữ liệu quan hệ, thực hiện các phép tính toán, xử lý dữ liệu. Bên cạnh đó sinh viên được rèn luyện các kỹ năng tổ chức quản lý dữ liệu trên phần mềm cụ thể là Microsoft Access: kỹ năng thiết kế bảng dữ liệu, kỹ năng tạo câu truy vấn, kỹ năng tạo biểu mẫu nhập liệu cũng như tạo các báo cáo.

17.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu 

tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Cơ sở dữ liệu theo mô hình dữ liệu quan hệ

1.1. Lược đồ quan hệ, quan hệ, thuộc tính, bộ. 

1.2. Lược đồ cơ sở dữ liệu

1.3. Ràng buộc toàn vẹn: khóa chính, khóa ngoại

1.4. Các thao tác thêm, xóa, sửa trên quan hệ
	2
	1
	0
	1(3-17), 2

	Chương 2: Đại số quan hệ

2.1. Khái niệm truy vấn

2.2. Các biểu thức đơn giản: biểu thức số học, biểu thức chuỗi, biểu thức logic.

2.3. Các phép chọn, chiếu, tích Descartes, kết và phép nhóm.
	2
	2
	0
	1(18-29), 2

	Chương 3: Tổ chức cơ sở dữ liệu và thiết kế bảng (Table)


3.1. Bảng và các yếu tố cấu thành bảng: field, format, validation

3.2. Mối quan hệ giữa các bảng: 1-1, 1-n

3.3. Dữ liệu của bảng
	2
	0
	5
	1(32-53), 3

	Chương 4: Thiết kế truy vấn (Query)

4.1. Truy vấn chọn (Select Query)

4.2.Truy vấn gom nhóm (GroupBy Select Query)

4.3. Truy vấn chéo (Crosstab Query)

4.4. Truy vấn tạo bảng (MakeTable Query)

4.5. Truy vấn cập nhật (Update Query)

4.6. Truy vấn xóa (Delete Query)
	3
	0
	7
	1(54-70), 3

	Chương 5: Thiết kế biểu mẫu nhập liệu (Form)

5.1. Các dạng biểu mẫu nhập liệu: tabular, columnar

5.2. Các control dùng trong form

5.3. Biểu mẫu nhập liệu dạng main-sub form
	2
	0
	2
	1(72-85), 3

	Chương 6: Thiết kế bào cáo (Report)

6.1. Các dạng báo cáo: tabular, columnar

6.2. Báo cáo dạng main-sub
	1
	0
	1
	1(86-98),3

	Tổng cộng
	12
	3
	15
	


17.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

Sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham

khảo

	1
	Bộ môn HTTT
	Bài giảng Tin học ứng dụng
	2013
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	x
	

	2
	Nguyễn Đức Thuần
	Bài giảng Cơ sở dữ liệu
	2011
	ĐH Nha Trang
	Thư viện
	
	x

	3
	Joan Lambert, Joyce Cox
	Microsoft Access 2013 Step By Step
	2013
	Microsoft Press
	Ebook- http://it-ebooks.info/book/1866/
	
	x


17.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp

 đánh giá
	Số lần

đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát, 

điểm danh
	5
	10

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập /báo cáo/ tiểu luận
	Chấm  bài tập
	3
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Các hoạt động 

trên lớp
	1
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Thực hành (phòng máy)
	1
	50


18. Toán kinh tế 2

18.1. Tên học phần: Toán kinh tế 2, 2(2+0) TC
18.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Bộ môn Toán

18.3. Mô tả học phần: Đây là học phần tự chọn thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 2 khối ngành kinh tế-tài chính kế toán


Học phần đề cập đến các mô hình toán trong kinh tế, phân tích định lượng các hiện tượng và quá trình diễn ra trong các hoạt động kinh tế.

Học phần tiên quyết: Toán kinh tế 1
18.4. Mục tiêu của học phần:

Học phần có mục tiêu cung cấp cho SV những kiến thức cơ bản toán học nhằm mô hình hóa và phân tích định lượng các hiện tượng và quá trình diễn ra trong các hoạt động kinh tế. Nội dung học phần bao gồm: Các mô hình cân bằng và mô hình tối ưu, Các bài toán tối ưu trên mạng, nhằm giúp người học có thể vận dụng vào việc ra các quyết định kinh tế.
18.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu 

tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Giới thiệu các mô hình toán kinh tế


1.1 Khái niệm.

1.2 Cấu trúc mô hình toán kinh tế.

1.3 Phân loại mô hình toán kinh tế.

1.4 Nội dung của phương pháp mô hình trong nghiên cứu và phân tích kinh tế.

1.5 Phương pháp phân tích mô hình.

1.6 Áp dụng phân tích đối với một số mô hình kinh tế phổ biến 
	7
	3
	
	6(1-20),

7(472-478)

	Chương 2: Mô hình tuyến tính trong phân tích cân bằng tĩnh

I) 2.1. Một số các khái niệm
2.2. Mô hình Input- Output Leontief.

2.3. Mô hình cân bằng thị trường
	5
	3
	
	6(21-33),

7(623-626),

	Chương 3: Mô hình các bài toán tối ưu
II) 3.1. Các khái niệm cơ bản

III) 3.2 Bài toán đường đi ngắn nhất

IV) 3.3 Mạng liên thông ngắn nhất

V) 3.4 Bài toán luồng cực đại

VI) 3.5 Phương pháp sơ đồ mạng PERT
	8
	4
	
	6(34-55),

7(629-650)

	Tổng cộng
	20
	10
	
	


18.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tác giả
	Tên TL
	Năm 

XB
	Nhà XB
	
	Học
	Tham

khảo

	1
	Nguyễn Quang Dong, Ngô Văn Thứ, Hoàng Đình Tuấn
	Mô hình toán kinh tế
	2006
	Giáo dục
	Thư viện
	
	x

	2
	Hoàng Đình Tuấn
	Lý thuyết mô hình toán kinh tế
	2007
	ĐhKTQDHN
	Bm Toán
	
	x

	3
	Tô Cẩm Tú

	Một số phương pháp tối ưu trong kinh tế
	1997
	KHKT
	BM Toán
	
	x

	4
	Phan Quốc Khánh
	Vận trù học
	2002
	Giáo dục
	Thư viện
	
	x

	5
	Mô hình toán kinh tế
	Nguyễn Quang Dong, Ngô Văn Thứ, Hoàng Đình Tuấn
	2006
	NXB Giáo dục
	BM Toán
	
	x

	6
	Nguyễn Thị Thùy Dung-Thái Bảo Khánh
	 Bài giảng Toán Kinh Tế 2
	2012
	Đại học Nha Trang
	BM Toán
	x
	

	7
	Knut Sydsæter
Peter Hammond
	Essential Mathematics for Economic Analysis
	2006
	FT Prentice Hall
	BM Toán
	x
	


18.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp

 đánh giá
	Số lần

đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát, 

điểm danh
	5
	10

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập /báo cáo/ tiểu luận
	Chấm  bài tập
	1
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Các hoạt động 

trên lớp
	3
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


19. Giáo dục thể chất 1, 2&3

19.1. Tên học phần: Giáo dục thể chất 1, 2 và 3, 1 TC

19.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Giáo dục thể chất

19.3. Mô tả học phần: Đây là học phần bắt buộc thuộc khối kiến thức đại cương được giảng dạy cho sinh viên năm thứ nhất ngành Marketing
Học phần cung cấp cho sinh viên những kiến thức cơ bản về rèn luyện thể chất, đồng thời cung cấp cho sinh viên kỹ thuật, luật và kỹ năng chơi một số môn thể thao phổ biến. 

19.4. Mục tiêu học phần: 


Học phần giúp cho sinh viên biết cách rèn luyện sức khỏe và có kỹ năng chơi môn thể thao mà mình yêu thích.

19.5. Nội dung học phần: 

	Tên HP
	Loại học phần
	Số tiết

	
	
	Tổng
	Lý thuyết
	Thực hành
	Tự rèn luyện
	Kiểm tra – đánh giá

	Giáo dục thể chất 1
	Học phần bắt buộc:

- Chạy cự ly ngắn 100m (nam và nữ)

- Chạy cự ly trung bình: 1000m nam và 500m nữ
	30
	4
	8
	14
	4

	Giáo dục thể chất 2 & Giáo dụ thể chất 3
	Học phần tự chọn: sinh viên được quyền chọn 2 trong 7 môn học sau: Bóng đá, Bóng chuyền, Bơi lội, Cầu lông, Bóng bàn, Bóng rổ, Đu quay.
	60
	4 x 2
	8 x 2
	14 x 2
	4 x 2

	Tổng cộng
	
	90
	12
	24
	42
	12


20. Giáo dục quốc phòng - an ninh

Ban hành kèm theo Quyết định số: 81/2007/QĐ-BGDĐT ngày 24 tháng 12 năm 2007 của Bộ trưởng Bộ Giáo dục và Đào tạo.

21. Kinh tế vi mô

21.1. Tên học phần: Kinh tế vi mô, 3(3+0) TC

21.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

21.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về cơ chế hoạt động của thị trường; cách ứng xử và các quyết định của người mua và người bán; đồng thời chỉ ra các khuyết tật của thị trường và vai trò của Chính phủ trong nền kinh tế thị trường.

Sau khi học xong học phần này sinh viên có thể hiểu được vấn đề trung tâm của kinh tế là làm thế nào để dung hòa mâu thuẫn giữa sự ham muốn gần như vô hạn của con người đối với hàng hóa, dịch vụ và sự khan hiếm của nguồn lực cần thiết để sản xuất ra các hàng hóa, dịch vụ đó được giải quyết như thế nào. Đồng thời hiểu được cách phân bổ các nguồn lực khan hiếm cho các yêu cầu cạnh tranh về việc sử dụng các nguồn lực ấy trong xã hội.

Học phần tiên quyết: Những nguyên lý cơ bản 2 của Chủ nghĩa Mác – Lê Nin
21.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên hiểu được quá trình ra quyết định quản lí, thấu hiểu các chính sách cộng đồng, và nhận thức nền kinh tế hiện đại hoạt động như thế nào. Hơn nữa học phần giúp sinh viên có thể vận dụng các kiến thức kinh tế học vi mô làm công cụ để ra quyết định

21.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Kinh tế học vi mô và những vấn đề kinh tế cơ bản của doanh nghiệp 

1.1.Kinh tế học là gì? Khái niệm kinh tế vi mô, kinh tế vĩ mô.

1.2. Doanh nghiệp và những vấn đề kinh tế cơ bản của doanh nghiệp.

1.3. Các vấn đề cơ bản của lý thuyết lựa chọn kinh tế tối ưu của doanh nghiệp.
	4
	
	
	1(1-13),2(11-27),4 (15-41)

	Chương 2: Mô hình cung - cầu và giá cả hàng hóa

2.1. Cầu hàng hóa

2.2. Cung hàng hóa

2.3.Trạng thái cân bằng của thị trường 
2.4.Sự thay đổi của cung và cầu 

2.5.Độ co giãn của cung và cầu 

2.6.Thặng dư tiêu dùng và thặng dư sản xuất 

2.7.Sự can thiệp của chính phủ vào thị trường 
	10
	2
	
	1(31-61),2(28-55),4(79-189)

	Chương 3: Lý thuyết hành vi của người tiêu dùng

3.1.Lựa chọn của người tiêu dùng với lợi ích có thể đo lường

3.2 Sử dụng đường đẳng ích và đường ngân sách để giải thích sự lựa chọn của người tiêu dùng.
	6
	2
	
	1(62-83),2(56-83), 4(499-525)

	Chương 4. Lý thuyết sản xuất và chi phí

4.1. Lý thuyết sản xuất

4.2. Lý thuyết chi phí
	5
	2
	
	1(101-119),2(84-114),4(297-311)

	Chương 5. Các mô hình thị trường.

5.1. Thị trường cạnh tranh hoàn hảo

5.2. Thị trường độc quyền

5.3. Thị trường cạnh tranh không hoàn hảo
	10
	4
	
	1(120-165),2(115-196),4(317-421)

	Tổng cộng
	35
	10
	
	


21.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	David Begg; Stanley Fischer & Rudiger Dornbusch
	Kinh tế học: Tập 1 và 3
	2007
	NXB Thống kê  
	Thư viện
	x
	

	2
	TS. Nguyễn Như Ý

ThS. Trần Thị Bích Dung

ThS. Trần Bá Thọ

TS. Nguyễn Hoàng Bảo
	1. Kinh tế học vi mô.

2. Câu hỏi – bài tập – trắc nghiệm Kinh tế vi mô


	2007
	NXB Lao động – xã hội
	Thư viện
	x
	

	3
	Bộ giáo dục và đào tạo
	Kinh tế học vi mô
	2001
	NXB Giáo Dục
	Thư viện
	x
	

	4
	N.Gregory Mankiw
	Nguyên lý kinh tế học: Tập 1
	2003
	NXB Thống kế
	Thư viện
	
	x


21.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	5

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm báo cáo, bài tập…
	5

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	Trình bày báo cáo
	5

	4
	Kiểm tra giữa kỳ (KT)
	Viết, vấn đáp
	15

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ (KTCK)
	Viết, vấn đáp, thực hành
	20

	6
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết, vấn đáp, tiểu luận….
	50


22. Kinh tế vĩ mô

22.1. Tên học phần: Kinh tế vĩ mô, 3(3+0) TC

22.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

22.3. Mô tả học phần: 

Học phần này nghiên cứu những nguyên lý cơ bản của kinh tế vĩ mô, bao gồm các nguyên lý cơ bản của hạch toán thu nhập quốc dân, các nhân tố quyết định sản lượng, lạm phát và thất nghiệp, lãi suất, cũng như những nguyên lý ban đầu về các chính sách kinh tế vĩ, giới thiệu những tư tưởng trung tâm về tổng cung, tổng cầu và cân bằng kinh tế vĩ mô. 
Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng phân tích nền kinh tế dưới góc độ tổng quan, biết nhận diện và dự đoán được những thay đổi của nền kinh tế, nguyên nhân và cách thức giải quyết điều tiết ở tầm khái quát.

Học phần tiên quyết: Kinh tế vi mô

22.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể đọc hiểu và phân tích các nghiên cứu về kinh tế liên quan đến kinh tế vĩ mô đăng trên tạp chí sách báo trong và ngoài nước.

22.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Nhập môn kinh tế vĩ mô

1.1 Đối tượng, phương pháp nghiên cứu của kinh tế vĩ mô

1.2. Hệ thống kinh tế vĩ mô

1.3. Mô hình tổng cung – tổng cầu

1.4 Mục tiêu và công cụ điều tiết kinh tế vĩ mô


	5
	
	
	1(13-59),

3(4-7)

	Chương 2: Đo lường sản lượng quốc gia

2.1 GDP và GNP

2.2 Các phương pháp hạch toán GDP danh nghĩa theo giá thị trường


	7
	3
	
	1(62-110),3(08-13)

	Chương 3: Tổng cầu và chính sách tài khóa

3.1 Các mô hình tổng cầu

3.2 Chính sách tài khóa và vấn đề thâm hụt ngân sách chính phủ


	6
	4
	
	1(115-171), 1 (174-215), 3(14-19)

	Chương 4. Tiền tệ- chính sách tiền tệ

5.1 Khái niệm, vai trò và chức năng của tiền tệ

5.2 Hệ thống ngân hàng và hoạt động của hệ thống ngân hàng

5.3 Mô hình cung – cầu tiền tệ

5.4 Mô hình IS-LM 
	10
	5
	
	1(218-350),3(20-26)

	Chương 5. Lạm phát và thất nghiệp

5.1. Lạm phát: khái niệm, cách tính, phân loại và biện pháp giảm lạm phát

5.2. Thất nghiệp: khái niệm, cách tính, phân loại và biện pháp giảm thất nghiệp

5.3. Mối quan hệ giữa lạm phát và thất nghiệp
	5
	
	
	1(353-410), 3(27-37)

	Tổng cộng
	33
	12
	
	


22.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Dương Tấn Diệp
	Giáo trình kinh tế vĩ mô
	2007
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	2
	Vũ Thu Giang
	Giáo trình Kinh tế vĩ mô
	2001
	Giáo dục
	Thư viện
	x
	

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Kinh tế vĩ mô”
	2011
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	

	4
	Trần Nguyễn Ngọc Anh Thư và Phan Nữ Thanh Thủy
	Kinh tế vĩ mô
	2004
	ĐH Quốc gia TPHCM
	Thư viện
	
	X


22.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


23. Nguyên lý thống kê kinh tế
23.1. Tên học phần: Nguyên lý thống kê kinh tế, 3(3+0) TC

23.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

23.3. Mô tả học phần: 

Học phần cung cấp cho người học kiến thức cơ bản về các phương pháp thống kê được ứng dụng trong nghiên cứu các hiện tượng kinh tế xã hội nhằm phục vụ cho quá trình nghiên cứu và ra quyết định trong quản lý. 

Học phần cung cấp cho người học kỹ năng thực hành trong việc thu thập và xử lý dữ liệu thống kê nhằm đưa ra các nhận định về bản chất của các hiện tượng kinh tế xã hội trong các điều kiện không gian và thời gian cụ thể.

Học phần tiên quyết: Lý thuyết xác suất và thống kê toán, Kinh tế vi mô

23.4. Mục tiêu của học phần:  

Trang bị cho sinh viên kiến thức lý thuyết, kỹ năng thực hành và thái độ tích cực chủ động trong học tập để có thể ứng dụng tốt các phương pháp thu thập và xử lý dữ liệu trong quá trình nghiên cứu thống kê các hiện tượng kinh tế xã hội.

23.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1.Một số vấn đề cơ bản về khoa học thống kê

1.1.Khái niệm và chức năng của khoa học thống kê

1.2.Các phương pháp thống kê sử dụng trong nghiên cứu kinh tế xã hội

1.3.Một số thuật ngữ thường dùng trong thống kê 
	2
	-
	-
	1(1-4), 2(1-16)

	Chương 2.Thu thập, sắp xếp và trình bày dữ liệu thống kê

2.1..Phương pháp thu thập dữ liệu thống kê 

2.2.Phương pháp sắp xếp dữ liệu thống kê (phân tổ thống kê)

2.3.Phương thức trình bày dữ liệu thống kê 
	2
	2
	-
	1(4-17), 2(17- 63)

	Chương 3.Phân tích dữ liệu thống kê

3.1.Phân tích độ tập trung của dữ liệu qua các tham số: Mode, trung vị, trung bình

3.2.Phân tích độ phân tán của dữ liệu qua các tham số: khoảng biến thiên, khoảng tứ phân vị, phương sai, độ lệch chuẩn

3.3.Quy luật phân phối của dữ liệu (Quy tắc Tchebychev và quy tắc thực nghiệm)
	4
	2
	-
	1(18-22), 

2(68-101)

	Chương 4.Xác suất thống kê

4.1.Các khái niệm cơ bản: phép thử ngẫu nhiên, biến cố ngẫu nhiên, mối quan hệ giữa các biến cố, xác suất xuất hiện một biến cố.

4.2.Các công thức tính xác suất có nhiều ứng dụng trong nghiên cứu kinh tế xã hội : tính xác suất theo quan niệm thống kê, xác suất có điều kiện, xác suất của biến cố tổng, xác suất của biến cố tích, xác suất nhị thức. 
	3
	1
	-
	1(23-26), 2(104-112)

	Chương 5. Quy luật phân phối xác suất của biến ngẫu nhiên 

5.1.Các khái niệm cơ bản : biến ngẫu nhiên, quy luật phân phối xác suất của biến ngẫu nhiên, bảng phân phối xác suất, hàm mật độ xác suất, hàm phân phối xác suất của biến ngẫu nhiên 

5.2.Quy luật phân phối thông dụng của biến ngẫu nhiên rời rạc : Quy luật phân phối nhị thức.

5.3.Quy luật phân phối thông dụng của biến ngẫu nhiên liên tục : Quy luật phân phối chuẩn.

5.4.Biến đổi biến ngẫu nhiên X có phân phối chuẩn thành biến ngẫu nhiên Z có phân phối chuẩn chuẩn hóa.
	4
	3
	-
	1(26-31),2(122-127, 137-147)

	Chương 6.Xử lý dữ liệu thống kê bằng phần mềm Excel

6.1.Chức năng Filter (lọc dữ liệu)

6.2.Chức năng Sort (sắp xếp dữ liệu theo thứ tự)

6.3.Chức năng Histogram (phân tổ dữ liệu, lập bảng tần số,vẽ biểu đồ phân phối)

6.4.Chức năng Pivot Table (phân tổ dữ liệu, lập bảng tần số,vẽ biểu đồ phân phối)

6.5.Chức năng Chart Wizard (vẽ biểu đồ thống kê)

6.6.Chức năng Descriptive Statistics (tính các tham số phân tích mẫu)

6.7.Chức năng Function (dùng hàm để tính các tham số phân tích mẫu; dùng hàm để tính xác suất của biến ngẫu nhiên có phân phối nhị thức, phân phối chuẩn, phân phối chuẩn chuẩn hóa, phân phối Student)
	1
	2
	-
	3(1-18)



	Chương 7.Quy luật phân phối xác suất của mẫu ngẫu nhiên
7.1.Các khái niệm cơ bản : mẫu ngẫu nhiên, quy luật phân phối xác suất của trung bình mẫu.

7.2.Các tham số phản ánh đặc trưng của trung bình mẫu : trung bình, phương sai và độ lệch chuẩn của trung bình mẫu.

7.3.Quy luật phân phối chuẩn của trung bình mẫu

7.4.Ý nghĩa và cách biến đổi biến ngẫu nhiên trung bình mẫu 
[image: image1.wmf]X

thành biến ngẫu nhiên Z có phân phối chuẩn chuẩn hóa.
	2
	1
	-
	1(32-34), 2(162- 166)

	Chương 8.Ước lượng thống kê
8.1.Các khái niệm cơ bản : ước lượng thống kê, ước lượng điểm, ước lượng khoảng, khoảng tin cậy, độ tin cậy và độ sai lầm của khoảng tin cậy

8.2.Cơ sở của ước lượng khoảng tin cậy cho tham số của tổng thể.

8.3.Ước lượng khoảng tin cậy cho các tham số: Trung bình tổng thể, Tỷ lệ tổng thể, Khác biệt giữa 2 trung bình của 2 tổng thể, Khác biệt giữa 2 tỷ lệ của 2 tổng thể.

8.4.Ước lượng cỡ mẫu (trong trường hợp xác định khoảng tin cậy cho trung bình tổng thể).
	3
	3
	-
	1(34- 40),

2(177-190)

	Chương 9.Kiểm định giả thuyết thống kê

9.1.Các khái niệm cơ bản : giả thuyết thống kê, kiểm định giả thuyết thống kê, kiểm định tham số, kiểm định phi tham số, kiểm định hai bên, kiểm định một bên, miền chấp nhận, miền bác bỏ, sai lầm trong kiểm định, mức ý nghĩa của kiểm định

9.2.Phương pháp kiểm định bằng mức ý nghĩa và bằng p-value.

9.3.Kiểm định giả thuyết thống kê về các tham số: Trung bình tổng thể , Tỷ lệ tổng thể, Sự khác biệt giữa 2 trung bình của 2 tổng thể, Sự bằng nhau giữa 2 tỷ lệ của 2 tổng thể.
	5
	5
	-
	1(40-50), 2(191- 220)

	Tổng cộng
	26
	19
	-
	


23.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng số hóa Nguyên lý thống kê kinh tế
	2010
	Tài liệu lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	

	2
	Hoàng Trọng – Chu Nguyễn Mộng Ngọc
	Thống kê ứng dụng trong kinh tế xã hội
	2007
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	3
	Võ Hải Thuỷ
	BG sô hoá: Một số thực hành xử lý dữ liệu thống kê bằng Excel 2003
	2012
	Tài liệu lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	

	4
	Hà văn Sơn
	Giáo trình Lý thuyết thống kê ứng dụng trong quản trị và kinh tế
	2004
	Thống kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	5
	Hà văn Sơn- Hoàng Trọng
	Bài tập Lý thuyết thống kê ứng dụng trong quản trị và kinh tế
	2005
	Thống kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	6
	Trần Bá Nhẫn-Đinh Thái Hoàng
	Thống kê ứng dụng trong quản trị, kinh doanh và nghiên cứu kinh tế
	2003
	Tài liệu lưu hành nội bộ
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	7
	Trần Bá Nhẫn-Đinh Thái Hoàng
	Bài tập thống kê ứng dụng trong quản trị, kinh doanh và nghiên cứu kinh tế
	2005
	Tài liệu lưu hành nội bộ
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	8
	Nguyễn Minh Tuấn – Nguyễn Quang Trung
	Thống kê ứng dụng trong kinh doanh
	2005
	Đại học quốc gia TP HCM
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	9
	Nguyễn Minh Tuấn – Nguyễn Quang Trung
	Bài tập thống kê ứng dụng trong kinh doanh
	2007
	Thống kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x


23.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (đi học chuyên cần, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…)
	Quan sát, điểm danh
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu (hoàn thành bài tập được giao về nhà)
	GV nhận xét, góp ý 
	
	

	3
	Hoạt động nhóm (làm báo cáo thực hành theo nhóm)
	Chấm báo cáo thực hành nhóm
	1
	30

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Kiểm tra viết
	1
	15

	5
	Thi kết thúc học phần 
	Thi viết
	1
	50


24.  Kinh tế lượng
24.1. Tên học phần: Kinh tế lượng, 3(2+1)TC

24.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

24.3. Mô tả học phần: 

Môn học là một khoa học về đo lường các mối quan hệ kinh tế diễn ra trong thực tế. Kinh tế lượng ngày nay là sự kết hợp giữa lý thuyết kinh tế hiện đại, thống kê toán học và máy vi tính, nhằm định lượng các mối quan hệ kinh tế, dự báo khả năng phát triển hay diễn biến của các hiện tượng kinh tế và phân tích các chính sách kinh tế. Trọng tâm sẽ là định dạng, ước lượng và kiểm định các mô hình kinh tế lượng. 

24.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần là kiểm nghiệm lý thuyết kinh tế bằng cách xây dựng các mô hình kinh tế (mà có khả năng kiểm định được) và  chạy và kiểm tra các mô hình đó xem chúng đưa ra kết quả chấp nhận hay phủ quyết lý thuyết kinh tế
Các học phần tiên quyết: kinh tế vi mô, kinh tế vĩ mô, toán cao cấp, xác suất thống kê,  nguyên lý thống kê và tin học cơ sở.

24.5. Nội dung học phần
	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/thảo luận
	Thực hành/thí nghiệm
	

	Chương 1: Khái quát về kinh tế lượng.
1. Kinh tế lượng là gi?

2. Quy trình nghiên cứu thực nghiệm?
	2
	0
	0
	1(5-9), 2(1-5),

	Chương 2: Mô hình hồi quy hai biến – Một vài ý tưởng cơ bản.

1. Phân tích hồi quy là gi? Phân tích hồi quy giải quyết vấn đề gi?
2. Phân biệt các quan hệ trong phân tích hồi quy: Hồi quy và tương quan, hồi quy và nhân quả, quan hệ thống kê và quan hệ hàm số.

3. Các loại số liệu cho phân tích hồi quy.

4. Hàm hồi quy hai biến: Hàm hồi quy tổng thể và hàm hồi quy mẫu.
	3
	0
	0
	1(10-27), 2(6-8)

	Chương 3: Mô hình hồi quy hai biến – ước lượng và kiểm định giả thuyết.
1. Phương pháp bình phương nhỏ nhất thông thường (OLS).

2. Các giả thiết của phương pháp bình phương nhỏ nhất.

3. Phương sai và sai số chuẩn của các ước ước lượng OLS

4. Hệ số xác định (R2) và hệ số tương quan mẫu (r).

5. Các phân phối xác suất của các ước ước lượng OLS.

6. Ước lượng khoảng cho các hệ số hồi quy và cho phương sai của sai số.

7. Kiểm định giả thuyết cho các hệ số hồi quy và cho phương sai của sai số bằng phương pháp khoảng tin cậy và phương pháp kiểm định ý nghĩa.

8. Kiểm định sự phù hợp của hàm hồi quy.

9. Vấn đề dự báo.

10. Trình bày kết quả phân tích hồi quy.

11. Đánh giá kết quả phân tích hồi quy
	4
	1
	3
	1(28-59), 2(9-40), 3(5-25), 4(7-44),

	Chương4: Mô hình hồi quy bội. 
1. Hàm hồi quy tổng thể và hàm hồi quy mẫu.

2. Các giả thiết của mô hình.

3. Ước lượng mô hình hồi quy bội bằng OLS.

4. Ước lượng mô hình hồi quy bội – phương pháp ma trận.

5. Ma trận hiệp phương sai.

6. Hệ số xác định bội và hệ số xác định bội hiệu chỉnh.

7. Ma trận hệ số tương quan.

8. Ước lượng và kiểm định.

9. Kiểm định giả thuyết đồng thời – kiểm định F.
10. Dự báo.
	3
	1
	3
	1(85-112), 2(41-47), 3(5-25), 4(45-58)

	Chương 5: Một số dạng hàm. 

1. Mô hình tuyến tính thông thường.

2. Hàm sản xuất Cobb – Douglas.

3. Các mô hình bán logarithm

4. Mô hình xu hướng tuyến tính

5. Mô hình nghịch đảo

6. Các mô hình hồi quy đa thức.
	2
	1
	1
	1(113-122 và 70-73), 2(48-61), 3(14-15)

	Chương 6: Hồi quy với biến giả. 

1. Hồi quy với biến độc lập đều là biến định tính.

2. Hồi quy với các biến độc lập định lượng và các biến định tính.

3. Sử dụng biến giả trong phân tích mùa
4. Kiểm định sự thay đổi về cấu trúc.
	3
	1
	1
	1(123-141), 2(62-79), 3(91-93), 4(59-65)

	Chương 7: Đa cộng tuyến
1. Giới thiệu đa cộng tuyến trong kinh tế lượng.

2. Nguồn gốc của đa cộng tuyến.

3. Hệ quả của đa cộng tuyến.

4. Nhận dạng đa cộng tuyến.
5. Các giải pháp khắc phục đa cộng tuyến.
	2
	1
	3
	1(147-160), 3(97-103), 4(66-70)

	Chương 8: Phương sai thay đổi1. 
1.Bản chất của phương sai thay đổi.

2. Hậu quả của phương sai thay đổi.

3. Phương pháp bình phương nhỏ nhất tổng quát.

4. Phát hiện phương sai thay đổi.

5. Khắc phục phương sai thay đổi.
	2
	1
	2
	1(165-189), 3(104-111), 4(71-88)

	Chương 9: Tự tương quan.

1. Bản chất và nguyên nhân của hiện tượng tự tương quan.
2. Tương quan chuỗi bậc nhất.

3. Tương quan chuỗi bậc cao.

4. Hậu quả của hiện tượng tự tương quan.

5. Phát hiện có tự tương quan.

6. Các biện pháp khắc phục hiện tượng tự tương quan.
	2
	1
	2
	1(195-217), 3(112-115), 4(89-99)

	Tổng cộng
	23
	7
	15
	


24.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Hoàng ngọc nhậm
	Giáo Trình Kinh tế lượng
	2005
	Trường Đại học Kinh tế TP.HCM
	Thư viện
	×
	

	2
	Phạm Trí Cao
	Kinh tế lượng
	2005
	Trường Đại học Kinh tế TP.HCM
	Thư viện
	
	x

	3
	Bộ môn toán Kinh tế
	Bài tập Kinh tế lượng với sự trợ giúp của Eviews, Stata
	2005
	Trường Đại học kinh tế TP.HCM
	Thư viện
	
	×

	4
	Bộ môn điều khiển Kinh tế
	Bài tập Kinh tế lượng với sự trợ giúp của Eviews
	2006
	NXB Khoa học và Kỹ Thuật
	Thư viện
	
	x

	5
	Ramu Ramanathan
	Nhập Môn Kinh Tế Lượng
	2002
	Chương trình giảng dạy kinh tế Fulbright
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x


24.7. Phương pháp đánh giá học phần.

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát.
	10

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành nhiệm vụ được giảng viên giao cho.
	Chấm báo cáo.
	10

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	Trình bày báo cáo.
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ (KT)
	Viết
	15

	5
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	50


25. Luật kinh doanh

25.1. Tên học phần: Luật kinh doanh 3(3+0)TC

25.2. Bộ môn phụ trách: Quản trị kinh doanh

25.3. Mô tả học phần: 

Học phần này trang bị cho người học những kiến thức cơ sở phù hợp với ngành học về các nội dung: Địa vị pháp lý các loại hình doanh nghiệp, pháp luật về hợp đồng trong kinh doanh, phá sản và các hình thức giải quyết tranh chấp trong kinh doanh. Trên cơ sở đó trang bị cho người học phát triển những kiến thức pháp luật về bản chất các loại hình doanh nghiệp, về tổ chức quản lý doanh nghiệp, những kỹ năng về liên doanh góp vốn thành lập doanh nghiệp, xây dựng điều lệ công ty, kỹ năng giải quyết những tranh chấp giữa công ty với chủ sở hữu, kỹ năng soạn thảo hợp đồng và giải quyết những tranh chấp liên quan, kỹ năng lựa chọn những hình thức đẩu tư, lựa chọn hình thức giải quyết tranh chấp phù hợp.
Học phần tiên quyết: Pháp luật đại cương

25.4. Mục tiêu của học phần: nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý am hiểu pháp luật về kinh doanh.

25.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Chủ thể kinh doanh

Bài 1- Những vấn đề chung về chủ thể kinh doanh

I- Khái niệm và đặc điểm về chủ thể kinh doanh

II- Phân loại chủ thể kinh doanh.

Bài 2- Các loại hình doanh nghiệp 

I- Quá trình hình thành và phát triển của Luật DN

II- Thành lập doanh nghiệp, giải thể doanh nghiệp.

III- Các loại hình doanh nghiệp

1- Công ty TNHH từ 2 đến 50 thành viên

2- Công ty TNHH một thành viên

3- Công ty Cổ phần

   4- Công ty Hợp danh

  5- Doanh nghiệp tư nhân, Hộ kinh doanh

IV- Tổ chức lại doanh nghiệp 

Bài 3- Hợp tác xã

I- Khái niệm và đặc điểm HTX;

II- Quy chế pháp lý thành viên HTX;

III- Quyền và nghĩa vụ HTX; Tổ chức quản lý HTX;

IV- Tài sản và tài chính HTX;

V- Liên hiệp HTX, Liên minh HTX.
	12
	6
	
	1 (vấn đề 1, 2, 3)

2+ 3 (các VBPL liên quan)



	Chương 2: Những vấn đề cơ bản về Hợp đồng kinh doanh, thương mại

I- Khái niệm, đặc điểm, chủ thể, hình thức hợp đồng thương mại.

II- Thủ tục giao kết hợp đồng, nội dung hợp đồng thương mại.

III- Các biện pháp chế tài và các trường hợp miễn trách nhiệm.

IV- H.đồng vô hiệu và cách xử lý hợp đồng vô hiệu.

V- Thời hạn khiếu nại và thời hiệu khởi kiện.
	8
	5
	
	1 (vấn đề 4)

2+ 3 (VBPL liên quan)

	Chương 3: Quy chế pháp lý về luật Đầu tư

I-Khái niệm về đầu tư

II- Các hình thức đầu tư

III- Ưu đãi đầu tư
	3
	0
	
	1 

	Chương 4: Phá sản doanh nghiệp, Hợp tác xã và giải quyết tranh chấp trong kinh doanh.

I- Những quy định chung về phá sản 

   1- Khái niệm pháp luật phá sản, đặc điểm, đối tượng áp dụng luật phá sản.

    2- Cơ quan tiến hành giải quyết phá sản

II- Trình tự và thủ tục giải quyết yêu cầu tuyên bố phá sản 

     1- Thủ tục nộp đơn và thụ lý đơn;

     2- Mở thủ tục phá sản;

     3- Thủ tục phục hồi hoạt động kinh doanh;

     4- Thủ tục thanh lý tài sản phá sản;

     5- Thủ tục tuyên bố phá sản.

III- Giải quyết tranh chấp trong kinh doanh thương mại
1- Các hình thức giải quyết tranh chấp: thương lượng, hòa giải, trọng tài thương mại, tòa án.
2- Thủ tục tố tụng trọng tài.

3- Thủ tục tố tụng tòa án
	7
	4
	
	1 (vấn đề 5,6)

2+ 3 (VBPL liên quan)

	Tổng cộng
	30
	15
	
	


25.6. Tài liệu 

	TT
TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Hoàng Thu Thủy
	Bài giảng Luật kinh doanh
	2012
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	X
	

	2
	Phương Anh
	Luật Doanh Nghiệp và văn bản mới năm 2010 -Hướng dẫn thực hiện
	2010
	Hồng Đức
	Thư viện
	X
	

	3
	Hoàng Thu Thủy
	Tập hợp các văn bản liên quan đến chủ thể kinh doanh, luật Đầu tư, hợp đồng, phá sản, tranh chấp.
	2012
	Xưởng in ĐH Nha Trang
	Xưởng in
	X
	

	4
	Trường ĐH Luật Hà Nội
	Giáo trình Luật Thương mại tập 1, 2
	2008
	NXB Công an Nhân dân
	Các nhà sách
	
	X


25.7. Các hoạt động đánh giá

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	
	20

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm báo cáo, bài tập…
	
	20

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	Trình bày báo cáo
	
	10

	4
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết, vấn đáp, tiểu luận….
	1
	50


26. Quản trị học
26.1. Tên học phần: Quản trị học, 2(2;0)TC
26.2. Bộ môn phụ trách: Quản trị kinh doanh

26.3. Mô tả học phần: 

Học phần này trang bị cho người học những kiến thức cơ bản về quản trị phù hợp với ngành học về các nội dung: Khái niệm và bản chất của quản trị; Nhà quản trị; Các lý thuyết quản trị; Môi trường quản trị, các quyết định quản trị; Các chức năng quản trị: hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát. Nhằm trang bị cho người học có kiến thức cơ bản về quản trị học được vận dụng trong hoạt động kinh doanh. 

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng lập kế hoạch chiến lược, kế hoạch tác nghiệp, tổ chức, lãnh đạo và kiểm tra các công việc trong tổ chức sản xuất và quản lý ở doanh nghiệp.
Học phần tiên quyết:  Đây là học phần nền tảng ban đầu cho sinh viên ngành quản trị giúp sinh viên đi sâu vào các học phần chuyên ngành về quản trị như quản trị chiến lược, quản lý dự án, quản trị nguồn nhân lực, quản trị sản xuất, quản trị kinh doanh… nên không có học phần tiên quyết.

26.4. Mục tiêu của học phần:  

Cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về quản trị trong các tổ chức, trang bị cho người học một cách nhìn có hệ thống về vấn đề quản trị.

Đặt nền tảng ban đầu cho người học đi sâu vào các học phần chuyên ngành về quản trị như quản trị chiến lược, quản lý dự án, quản trị kinh doanh…

26.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Vấn đề 1: Tổng quan về quản trị học

1.1. Khái niệm và đặc điểm quản trị

1.2. Kết quả và hiệu quả quản trị

1.3. Các chức năng quản trị

1.4. Nhà quản trị, các cấp bậc quản trị

1.5. Vai trò và các kỹ năng then chốt của nhà quản trị

1.6. Quản trị là một khoa học, một nghệ thuật, một nghề
	5
	2
	
	1 (7-32)

2 (17-32)

3 (15-41; 191-208)

4 (5-39)

6 (slide 18-40)

	Vấn đề 2: Các lý thuyết quản trị

2.1. Bối cảnh lịch sử

2.2. Trường phái quản trị cổ điển

2.3. Trường phái tâm lý xã hội

2.4. Trường phái quản trị định lượng

2.5. Trường phái hội nhập trong quản trị

2.6. Trường phái quản trị hiện đại
	3
	1
	
	1(33-78)

2 (38-58)

3(293-318)

4(41-76)

6(slide 41-89)

	Vấn đề 3: Môi trường quản trị và văn hóa tổ chức

3.1. Khái niệm, phân loại môi trường

3.2. Môi trường bên ngoài, bên trong

3.3. Quan hệ giữa doanh nghiệp với môi trường

3.4.  Văn hóa tổ chức

3.5. Giảm bớt sự bất trắc của môi trường.
	2
	2
	
	1(79-119)

4(77-116)

6(slide 90-116)

	Vấn đề 4: Các chức năng quản trị

4.1. Chức năng hoạch định

4.1.1. Khái niệm và phân loại hoạch định.

4.1.2. Mục tiêu – nền tảng của hoạch định.

4.1.3. Hoạch định chiến lược.

4.1.4. Hoạch định tác nghiệp

4.2. Chức năng tổ chức

4.2.1. Khái niệm, mục tiêu, nguyên tắc tổ chức

4.2.2. Tầm hạn quản trị

4.2.3. Bộ máy tổ chức

4.2.4. Các mô hình của bộ máy tổ chức

4.2.5. Quyền hạn và ủy quyền trong quản trị

4.3. Chức năng điều khiển

4.3.1. Khái niệm điều khiển

4.3.2. Tuyển dụng và đào tạo

4.3.3. Lãnh đạo, mối quan hệ giữa lãnh đạo và quản trị.

4.3.4. Những lý thuyết và động viên trong tổ chức

4.3.5. Các phương pháp lãnh đạo, phong cách lãnh đạo.

4.3.6. Lãnh đạo thay đổi và xung đột.

4.4. Chức năng kiểm tra

4.4.1. Khái niệm, mục đích của công tác kiểm tra

4.4.2. Các hình thức kiểm tra

4.4.3. Các công cụ chủ yếu để kiểm tra.

4.4.4. Quy trình kiểm tra.
	8


	6


	
	1(177-287)

2(112-281)

4(147-372)

6(slide 117 - 221)

	Kiểm tra cuối đợt
	1
	
	
	

	Tổng cộng
	19
	11
	
	


26.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	PGS.TS Nguyễn Thị Liên Diệp
	Giáo trình Quản trị học
	2010
	Lao động xã hội
	Thư viện
	X
	

	2
	TS. Bùi Văn Danh và ctv
	Sách Quản trị học
	2011
	Lao động
	Hiệu sách
	
	x

	3
	Peter F.Drucker
	Những nguyên lý quản trị bất biến mọi thời đại
	2011
	NXB Trẻ
	Do Gv cung cấp
	
	x

	4
	Đào Huy Huân
	Quản trị học trong toàn cầu hóa kinh tế
	2012
	NXB Lao động xã hội
	Nhà sách
	
	x

	5
	ThS. Lê Hồng Lam
	Bài giảng Quản trị học
	2010
	
	Thư viện
	x
	

	6
	ThS Hoàng Thu Thủy
	Bài giảng Quản trị học
	2011
	
	Do GV cung cấp
	x
	


26.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	Thường xuyên
	50

	2
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	4
	

	3
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết, vấn đáp, tiểu luận
	2
	

	4
	Thi kết thúc học phần
	Viết, vấn đáp, tiểu luận
	1
	50


27. Khởi sự kinh doanh

27.1. Tên học phần:Khởi sự kinh doanh, 2 (2+0)
27.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Kinh doanh Thương mại.

27.3. Mô tả học phần:
· Vai trò: là học phần tự chọn
· Vị trí: Là học phần thuộc kiến thức bổ trợ của ngành, được giảng dạy cho sinh viên năm thứ 3, 4
· Mô tả vắn tắt: Học phần cung cấp những kiến thức cho các doanh nhân tương lai, những người bắt đầu khởi nghiệp kinh doanh, bắt đầu xây dựng và phát triển doanh nghiệp. Kiến thức trang bị gồm: những yếu tố nền tảng và kỹ năng cần thiết của doanh nhân, lựa chọn ý tưởng kinh doanh, kế hoạch khởi sự kinh doanh, từng bước xây dựng hệ thống kinh doanh hiệu quả, làm thế nào để mở một doanh nghiệp với số vốn rất ít ban đầu, cách xây dựng công ty từ ngày đầu khở nghiệp, cách quản lý tiền bạc và phát triển hệ thống...
· Học phần tiên quyết: các môn cơ sở ngành.
27.4. Mục tiêu của học phần:Trang bị cho sinh viên: (1) Nắm được những kiến thức về khởi sự kinh doanh; Nắm được các quy trình, các nội dung cần làm khi khởi nghiệp kinh doanh (2) Rèn luyện các thái độ và kỹ năng của một doanh nhân. 
27.5. Nội dung học phần/môn học: 
	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Những nền tảng và kỹ năng cần thiết của doanh nhân

1.1. Tổng quan về môi trường kinh doanh

1.2. Những thách thức khi khởi sự kinh doanh

1.3. Tư duy kinh doanh

1.4.  Kỹ năng kinh doanh

1.5. Bài học khởi sự kinh doanh của những doanh nhân triệu phú
	4
	
	2
	1 (11-48)



	Chương 2: Lựa chọn ý tưởng kinh doanh

2.1. Những quan niệm sai lầm về ý tưởng kinh doanh

2.2. Những yếu tố ảnh hưởng tới lựa chọn ý tưởng kinh doanh

2.3. Xác định lĩnh vực và ý tưởng kinh doanh thành công

2.4. Thử nghiệm ý tưởng kinh doanh
	4
	
	2
	1 (49-74);

2(45-98)

	Chương 3: Lập kế hoạch khởi sự kinh doanh

3.1. Sự cần thiết của việc lập kế hoạch khởi sự kinh doanh

3.2. Khái niệm, phân loại và kết cấu của bản kế hoạch khởi sự kinh doanh

3.3. Phân tích về ngành, khách hàng và đối thủ cạnh tranh

3.4. Miêu tả công ty và sản phẩm

3.5. Kế hoạch marketing

3.6. Kế hoạch hoạt động

3.7. Kế hoạch phát triển

3.8. Kế hoạch tài chính

3.9. Đánh giá hiệu quả của kế hoạch khởi sự kinh doanh
	6
	
	3
	1 (89-148);

2 (143-182)

	Chương 4: Xây dựng bộ máy công ty

4.1. Tên, tầm nhìn, sứ mệnh và giá trị cốt lõi của Công ty

4.2. Quy trình xây dựng và phát triển cơ cấu công ty

4.3. Xây dựng đội ngũ nhân sự mạnh
	2
	
	1
	1 (149-210)



	Chương 5: Quản trị tài chính khi bắt đầu khởi sự

5.1. Các chiến lược giảm tối đa vốn đầu tư ban đầu

5.2. Chi phí đầu tư ban đầu

5.3. Các phương pháp huy động vốn

5.4. Theo dõi và phân tích các báo cáo kế toán

5.5. Lập kế hoạch tài chính và dự toán ngân sách
	4
	
	2
	2 (183-212)

3 (229-268)


27.6. Phần tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nguyễn Ngọc Huyền
	Giáo trình khởi sự doanh nghiệp và tái lập doanh nghiệp
	2008
	NXB ĐH Kinh tế quốc dân
	GV cung cấp
	x
	

	2
	William D.Bygrave Adrew Zacharakis, 
	MBA trong tầm tay chủ đề đầu tư tự doanh
	2008
	 NXB Tổng hợp TP HCM
	GV cung cấp
	x
	

	3 
	Adam Khoo
	Bí quyết gây dựng cơ nghiệp bạc tỷ
	2010
	NXB Phụ nữ
	GV cung cấp
	x
	

	4
	Chủ biên Nguyễn Đỗ
	Khởi nghiệp làm doanh nhân
	2006
	NXB Lao động xã hội 
	GV cung cấp
	
	X


27.7. Phương pháp đánh giá học phần/môn học:
	TT
	Các chỉ tiêu kiểm tra, đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): đi học đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận.
	Quan sát, điểm danh
	03

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): Hoàn thành đúng hạn nộp bài kiểm tra cá nhân, bài tập nhóm
	Chấm báo cáo, bài tập…
	02

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN): Hợp tác làm việc nhóm, trình bày tốt, điều hành nhóm tốt.
	Trình bày báo cáo, quan sát
	05

	4
	Bài kiểm tra cá nhân (KT) 
	Viết
	20

	5
	Bài tập nhóm (BTN)
	Chấm báo cáo, trình bày báo cáo 
	20

	6
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết….
	50


28. Giao tiếp trong kinh doanh
28.1. Tên học phần: Giao tiếp trong kinh doanh 2(1+1)TC

28.2. Bộ môn phụ trách: Quản trị kinh doanh

28.3. Mô tả học phần

Học phần cung cấp cho sinh viên những nội dung cơ bản như: những kiến thức về văn hóa nói chung và văn hóa trong hoạt động kinh doanh; tâm lý khách hàng và cách ứng xử; các kỹ năng giao tiếp và đàm phán kinh doanh.

Học phần tiên quyết: các môn cơ sở ngành.
28.4. Mục tiêu của học phần  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ những kiến thức cơ bản về văn hóa và văn hóa kinh doanh, tâm lý con người nói chung và tâm ý khách hàng nói riêng, các học thuyết giao tiếp và các kỹ năng giao tiếp nhấn mạnh giao tiếp trong kinh doanh, các kỹ năng đàm phán. Rèn luyện cho sinh viên trở thành người có văn hóa trong cách sống, cách cư xử, học tập và sau này sẽ là những nhà kinh doanh có văn hóa.
28.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Văn hóa kinh doanh 
1.1. Khái quát chung về văn hóa
1.2. Văn hóa kinh doanh
	2
	0
	
	1(5-40),2(17-44),3(17-27)

	Chương 2: Tâm lý khách hang
2.1. Khái quát chung về tâm lý khách hàng.
2.2. Đặc điểm tâm lý khách hàng
2.3. Yêu cầu đối với người bán hàng. 
	2
	0
	
	1(9-12),2(28-29)

	Chương 3: Kỹ năng giao tiếp trong kinh doanh 
3.1. Khái quát chung về giao tiếp kinh doanh
3.2. Các học thuyết về giao tiêp.
3.3. Các kỹ năng giao tiếp.

	3
	3
	
	1(44-96),2(175-234)



	Chương 4: Kỹ năng đàm phán trong kinh doanh.
4.1. Khái quát chung về đàm phán kinh doanh.
4.2. Các giai giai  đoạn đàm phán

	2
	3
	
	1(97-138),2(339-362)

	Chương 5: Giao tiếp và đàm phán giữa các nền văn hóa khác nhau
5.1. Giao tiếp và đàm phán người ở các nước Đông Nam Á – ASEAN.
5.2. Giao tiếp và đàm phán với người Trung Quốc, Nhật Bản, Hàn Quốc, Ấn Độ.
5.2.1. Giao tiếp và đàm phán với người Mỹ.
5.2.2. Giao tiếp và đàm phán với người Nga.
5.2.3. Giao tiếp và đàm phán với người Pháp.
5.2.4. Giao tiếp và đàm phán với người Đức.
5.2.5. Giao tiêp và đàm phán với người Anh.  
	2
	3
	
	1(139-176),2(363-438)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


28.6. Tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Hoàng Đức Thân
	Giao dịch và đàm phán kinh doanh
	2007


	NXB. Thống kê

	Thư viện
	x
	

	2
	Đỗ Minh Cương
	Văn hóa kinh doanh và triết lý kinh doanh
	2001
	NXB. Chính trị quốc gia
	Thư viện
	x
	

	3
	Đoàn Thị Hồng Vân
	Đàm phán kinh doanh quốc tế
	2007


	NXB. Thống kê
	Thư viện
	
	x

	4
	Đoàn Thị Hồng Vân
	Giao tiếp trong kinh doanh và cuộc sống
	2006
	NXB Thống kê
	Thư viện
	
	x

	5
	Nguyễn Thị Thu Hiền
	Tâm lý học quản trị kinh doanh
	2000
	NXB. Thống Kê
	Thư viện
	
	x


28.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


29. Dự báo kinh tế và kinh doanh

29.1. Tên học phần: Dự báo kinh tế và kinh doanh 2(1+1)TC

29.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

29.3. Mô tả học phần: 

Học phần trang bị cho người học những kiến thức căn bản về khoa học dự báo, bao gồm các mô hình dự báo định tính và định lượng phổ biến nhất như: phương pháp chuyên gia, đường số mũ, hồi qui, phương pháp chuỗi thời gian và mô hình ARIMA; nhằm giúp người học vận dụng các mô hình dự báo để hoạch định trong lĩnh vực kinh tế và kinh doanh.

Học phần tiên quyết: Kinh tế lượng.
29.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để dự báo có hiệu quả các vấn đề trong lĩnh vực kinh tế và kinh doanh.

29.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Những vấn đề chung về dự báo trong kinh tế và kinh doanh

1.1  Tổng quan về dự báo trong kinh tế và kinh doanh

1.2  Đặc điểm chung của dự báo

1.3  Phương pháp thu thập dữ liệu

1.4  Lựa chọn phương pháp dự báo

1.5 Đánh giá tính hợp lý của phương pháp dự báo được lựa chọn
	2
	0
	
	1(5-40),2(17-44),3(17-27)



	Chương 2: Dự báo bằng bằng các phương pháp định tính

2.1  Lấy ý kiến của ban lãnh đạo

2.2  Lấy ý kiến của bộ phận bán hàng

2.3  Phương pháp lấy ý kiến của người tiêu dùng

2.4  Phương pháp chuyên gia
	2
	0
	
	1(9-12),2(28-29)

	Chương 3: Dự báo bằng phương pháp trung bình và san bằng số mũ

3.1  Các phương pháp dự báo đơn giản

3.2  Các phương pháp trung bình

3.3  Các phương pháp san bằng số mũ
	3
	3
	
	1(44-96),2(175-234)



	Chương 4. Dự báo bằng phương pháp hồi qui đơn

4.1 Xây dựng mô hình hồi qui đơn

4.2 Dự báo bằng phương pháp hồi qui đơn nhờ các phần mềm: Excel, ForcastX, SPSS
	2
	3
	
	1(97-138),2(339-362)

	Chương 5. Dự báo bằng phương pháp hồi qui bội

5.1 Xây dựng mô hình hồi qui bội

5.2 Dự báo bằng phương pháp hồi qui bội nhờ các phần mềm: Excel, ForcastX, SPSS
	2
	3
	
	1(139-176),2(363-438)

	Chương 6. Dự báo bằng phương pháp chuỗi thời gian

6.1  Đặc điểm chuỗi thời gian

6.2  Mô hình tính cộng

6.3  Mô hình tính nhân
	2
	3
	
	1(177-199),2(285-305)



	Chương 7. Dự báo bằng phương pháp Box-Jenkins (ARIMA)

7.1  Các mô hình tự hồi qui (AR)

7.2  Các mô hình trung bình động (MA)

7.3  Các mô hình hồi qui và trung bình động (ARMA)
	2
	3
	
	1(200-221),2(470-485)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


29.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng


	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Võ Thị Lan, Nguyễn Quang Trung
	Dự báo trong kinh doanh
	2005
	ĐH Mở bán công TP.HCM
	Thư viện
	x
	

	2
	Nguyễn Trọng Hoài, Phùng Thanh Bình, Nguyễn Khánh Duy
	Dự báo và phân tích dữ liệu trong kinh tế và tài chính
	2009
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	3
	E. Hanke, Arthur G. Reitsch, Dean W.Wichern
	Business Forecasting
	2000
	London: Prentice Hall, Inc.
	Thư viện
	
	x

	4
	Nguyễn Trọng Hoài
	Mô hình hoá và dự báo chuỗi thời gian trong kinh doanh và kinh tế
	2001
	ĐHQG TP.HCM
	Thư viện
	
	x


30.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


30. Lập và thẩm định dự án đầu tư
30.1. Tên học phần: Lập và thẩm định dự án đầu tư, 2(2+0)TC

30.2. Bộ môn phụ trách: Tài chính - ngân hàng

30.3. Mô tả học phần: 

Học phần cung cấp cho người học các quan điểm về đầu tư và  dự án đầu tư; Phân tích các yếu tố về thị trường đầu ra, đầu vào, nguồn nhân lực  và phân tích tài chính của một dự án đầu tư; cách thức tiến hành lập dự án đầu tư và nội dung thẩm định dự án đầu tư thông qua các  chỉ tiêu tài chính và thẩm định hiệu quả kinh tế - xã hội của dự án đầu tư qua các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả kinh tế - xã hội 

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng phân tích thị trường đầu ra, đầu vào, nguồn nhân lực và phân tích tài chính của một dự án đầu tư; lập và thẩm định được dự án đầu tư cụ thể

Học phần tiên quyết: Kế toán tài chính, quản trị sản xuất, quản trị nguồn nhân lực, quản trị tài chính.

30.4. Mục tiêu của học phần:  


Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể lập, phân tích tài chính và thẩm định các dự án đầu tư.

30.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1

1.1. Khái niệm, đặc điểm, phân loại đầu tư; khái niệm, yêu cầu, phân loại dự án đầu tư

1.2. Khái niệm chủ đầu tư; 

1.3. Tiêu chuẩn thành công của dự án đầu tư và chu trình của dự án đầu tư

1.4. Khái niệm, mục tiêu, lý do và vai trò của thẩm định dự án đầu tư
	2
	
	
	1(01-12);

2(5-18)

3(4-13)

5(4-16)

	Chương 2

2.1. Khái niệm, ý nghĩa của việc nghiên cứu thị trường sản phẩm, dịch vụ của dự án đầu tư

2.2. Căn cứ để xác định qui mô thị trường tiêu thụ hiện tại và dự báo qui mô thị trường tương lai. 

2.3. Nội dung các công việc cần tiến hành để xác định vùng thị trường tiêu thụ, thị phần của dự án đầu tư và tính khả năng cạnh tranh
	3
	
	
	1(13-18),3(14-21),4(13-21)

	Chương 3

3.1. Công suất lý thuyết, công suất thiết kế, công suất thực tế. 

3.2. Các căn cứ lựa chọn qui mô dự án, cơ cấu sản phẩm sản xuất 

3.3. Các nguyên tắc lựa chọn nguyên vật liệu, nhu cầu và nguồn cung ứng nguyên liệu cho dự án; 

3.4. Cách lựa chọn công nghệ, lựa chọn địa điểm đầu tư phù hợp và giải trình về kỹ thuật xây dựng

3.5. Mô hình cơ cấu tổ chức quản lý của dự án đầu tư, tổ chức sản xuất; tuyển dụng và đào tạo nhân sự

3.6. Ý nghĩa của việc phân tích các yếu tố đầu vào, tổ chức nhân sự của dự án đầu tư.
	4
	
	
	1(19-31),2(52-68),3(22-41)

	Chương 4

4.1. Các cơ sở dự tính tổng vốn đầu tư, dự trù được nguồn ngân quỹ, doanh thu và chi phí hằng năm của dự án đầu tư

4.2. Cách lập và thực hành bảng kế hoạch đầu tư, kế hoạch khấu hao, kế hoạch trả nợ vay đầu tư, bảng dự tính doanh thu, chi phí sản xuất – kinh doanh, bảng kế hoạch lãi (lỗ) của dự án đầu tư. 

4.3. Kiến thức và thực hành về xử lý khấu hao TSCĐ của dự án, khoản phải thu, khoản phải trả nhà cung cấp, tiền mặt giữ để thực hiện các giao dịch, giá trị thanh lý tài sản, chi phí chìm, chi phí lịch sử của dự án đầu tư. 

4.4. Cách xác định giá trị còn lại của tài sản cố định, thu hồi vốn lưu động của năm cuối cùng khi kết thúc dự án đầu tư.

4.5. Cách lập bảng ngân lưu theo các quan điểm khác nhau trong việc xây dựng kế hoạch ngân lưu của dự án như quan điểm tài chính (toàn bộ vốn chủ sở hữu, quan điểm tổng vốn đầu tư), quan điểm kinh tế, quan điểm ngân sách của một dự án đầu tư.
	7
	
	2
	1(32-49),2(69-88),4(35-52), 5(54-67)

	Chương 5

5.1. Các phương pháp xác định suất chiết khấu của dự án, các chỉ tiêu tài chính dùng để đánh giá và lựa chọn dự án đầu tư. 

5.2. Ý nghĩa của các chỉ tiêu đo lường tính khả thi tài chính của dự án đầu tư.

5.3. Sử dụng các phần mềm tài chính để phân tích rủi ro của một dự án đầu tư.
	6
	
	3
	1(50-71) 2(89-114)

3(60-82)

5(68-90)

	Chương 6

6.1. Hệ thống chỉ tiêu đánh giá lợi ích kinh tế xã hội của dự án đầu tư như giá trị gia tăng của dự án (lãi ròng, thuế, lương, lãi vay, trợ cấp, ngoại tác).

6.2. Các chỉ tiêu khả năng thu hút lao động của dự án, khả năng tác động đến thu, chi ngân sách

6.3. Nhóm chỉ tiêu tích lũy để đầu tư phát triển, sử dụng nguyên liệu trong nước, tác động dây chuyền để thúc đẩy các ngành khác phát triển, ảnh hưởng đến sự phát triển kinh tế địa phương, tiết kiệm và tăng thu ngoại tệ của dự án đầu tư.
	3
	
	
	1(72-82)

2(115-130)

3(83-99)



	Tổng cộng
	25
	
	5
	


30.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ môn tài chính
	Lập và thẩm định dự án đầu tư
	2010
	
	Thư viện số;

Trang WEB BM Tài chính.
	x
	

	2
	Nguyễn Thị Hiển
	Lập và thẩm định dự án đầu tư
	2008
	Nhà xuất bản Khoa học kỹ thuật
	Thư viện
	
	x

	3
	Đinh Thế Hiển
	Lập và thẩm định dự án đầu tư
	2008
	Nhà xuất bản thống kê
	Thư viện
	
	x

	4
	Nhiều tác giả trường ĐHKT HCM
	Thiết lập và thẩm định dự án đầu tư 
	2006
	Nhà xuất bản thống kê
	Thư viện
	
	X

	5
	Đỗ Phú Trần Tình
	Giáo trình lập & thẩm định dự án đầu tư
	2006
	NXB Giao 

thông vận tải
	Thư viện
	
	X


30.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


31. Kinh doanh xuất – nhập khẩu
32.1 Tên học phần: Kinh doanh xuất nhập khẩu 2(2+0)TC
31.2. Bộ môn phụ trách: Kinh doanh Thương mại.
31.3. Mô tả học phần:

Mô tả vắn tắt:  Học phần này cung cấp cho sinh viên những kiến thức cơ bản về điều kiện thương mại quốc tế (Incoterms), nguyên tắc cơ bản và kỹ thuật thương lượng trong hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu, nội dung hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu và tổ chức thực hiện hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu.

31.4 Mục tiêu của học phần: 

Mục tiêu của học phần là trang bị cho sinh viên những kiến thức nền tảng về thương mại quốc tế như: trách nhiệm của người bán và người mua, sự phân chia rủi ro giữa người bán và người mua trong giao nhận hàng hóa quốc tế, giao dịch và đàm phán để ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu, lựa chọn các phương thức thanh toán quốc tế nhằm đảm bảo an toàn cho cả người bán và người mua trong kinh doanh xuất nhập khẩu, tổ chức thực hiện hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu. Để đạt được mục tiêu trên, yêu cầu sinh viên phải tham gia ít nhất 80% các buổi thảo luận và bài tập nhóm, không bắt buộc lên lớp các tiết lý thuyết nếu sinh viên có thể tự nắm bắt kiến thức và làm đầy đủ các bài tập thảo luận.

31.5 Nội dung học phần/môn học: 

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Các điều kiện thương mại quốc tế (Incoterms)
1.1. Lý do ra đời của các điều kiện thương mại quốc tế
1.2. Nội dung các điều kiện thương mại quốc tế
1.3. Kết cấu và nội dung của Incoterms 2000

1.4. Kết cấu và nội dung của Incoterms 2010
	6
	3
	
	1(11-16), 3

	Chương 2: Tổ chức giao dịch, đàm phán để ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu

2.1. Các công việc chuẩn bị cho việc ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu

2.2. Giao dịch, đàm phán để ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu

2.3. Ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu
	4
	2
	
	1(249-275), 2 (281-400)

	Chương 3: Hợp đồng xuất nhập khẩu
3.1. Khái niệm hợp đồng xuất nhập khẩu

3.2. Đặc điểm hợp đồng xuất nhập khẩu

3.3. Những điều kiện đảm bảo hợp đồng xuất nhập khẩu có giá trị pháp lý

3.4  Nội dung các điều khoản của hợp đồng xuất nhập khẩu 
	4
	2
	
	1(70-133); 2(450-474)

	Chương 4: Các phương thức thanh toán quốc tế
4.1. Phương thức chuyển tiền
4.2. Phương thức nhờ thu

4.3. Phương thức tín dụng chứng từ

4.4. Phương thức trả tiền đổi chứng từ
	4
	2
	
	1(36-57)

	Chương 5: Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu

5.1. Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất  khẩu

5.2. Tổ chức thực hiện hợp đồng nhập  khẩu
	2
	1
	
	1(100-126)

2(480-498)

	Tổng cộng
	20
	10
	
	


31.6 Phần tài liệu tham khảo: 
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	BM Kinh doanh thương mại
	Bài giảng môn Kinh doanh xuất nhập khẩu
	2010
	ĐH Nha Trang
	GV cung cấp
	X
	

	2
	PGS Đoàn Thị Hồng Vân
	Quản trị xuất nhập khẩu
	2008
	NXB Lao động
	Nhà sách
	X
	

	3
	PGS. TS Trần Hoàng Ngân
	Thanh toán quốc tế
	2007
	NXB Thống kê
	Nhà sách
	X
	

	4
	Hòa Thường, Xuân Hoan
	Pháp luật về xuất nhập khẩu
	1991
	NXB Thông tin
	Thư viện
	
	x


31.7. Phương pháp đánh giá học phần/môn học: 

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH)
	Quan sát, điểm danh
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC)
	Chấm báo cáo, bài tập…
	
	5

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	Trình bày 
	
	20

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	1
	15

	5
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết
	1
	50


32. Nguyên lý kế toán
32.1. Tên học phần: Nguyên lý kế toán 2(1+1)TC

32.2. Bộ môn phụ trách: Kế toán

32.3. Mô tả học phần: 

Nội dung học phần bao gồm việc trình bày và giải thích các đối tượng kế toán, các phương pháp kế toán được sử dụng để thu thập, xử lý, tổng hợp và cung cấp thông tin và một số nội dung kế toán cơ bản trong doanh nghiệp.

Sau khi học xong, sinh viên nắm được một số vấn đề cơ bản về kế toán doanh nghiệp.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô.
32.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ về kế toán doanh nghiệp, phục vụ quản lý.

32.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Tổng quan về kế toán

1.1 Lịch sử kế toán

1.2 Định nghĩa kế toán, chức năng, vai trò của kế toán

1.3 Đối tượng kế toán

1.4 Mối quan hệ giữa tài sản và nguồn vốn

1.5 Những nguyên tắc cơ bản của kế toán

1.6 Nhiệm vụ, yêu cầu, đặc điểm của kế toán

1.7 Các phương pháp kế toán
	2
	
	
	1(3-14)

	Chương 2: Báo cáo tài chính

2.1 Bảng cân đối kế toán

2.2 Báo cáo kết quả kinh doanh

2.3 Các báo cáo tài chính khác
	3
	
	2
	1(15-21)

	Chương 3: Tài khoản – Ghi sổ kép

3.1 Tài khoản.

3.2 Phân loại

3.3 Nguyên tắc ghi chép của tài khoản

3.4 Ghi sổ kép

3.5 Kết chuyển

3.6 Tác dụng của phương pháp ghi sổ kép

3.7 Kế toán tổng hợp và kế toán chi tiết

3.8 Mối quan hệ của tài khoản và bảng cân đối

3.9 Phương pháp kiểm tra số liệu kế toán
	3
	
	3
	1(22-36)

	Chương 4 Kế toán các quá trình kinh doanh chủ yếu

4.1 Khái quát chung

4.2 Kế toán nguyên vật liệu

4.3 Kế toán tài sản cố định

4.4 Kế toán khấu hao tài sản cố định

4.5 Kế toán tiền lương và các khoản trích theo lương

4.6 Kế toán chi phí sản xuất và tính giá thành sản phẩm

4.7 Kế toán mua hàng hóa

4.8 Kế toán tiêu thụ và xác định kết quả kinh doanh
	3
	
	5
	1(36 -51

	Chương 5. Chứng từ kế toán và kiểm kê 

5.1 Chứng từ kế toán

5.2 Kiểm kê tài sản
	2
	
	2
	1(52 – 57)

	Chương 6. Sổ sách – Báo cáo kế toán kế toán

6.1 Sổ sách kế toán

6.2 Hình thức ghi sổ kế toán

6.3 Báo cáo kế toán
	2
	
	3
	1(58 – 69)

	Tổng cộng
	15
	
	15
	


32.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ môn Kế toán
	Bài giảng Nguyên lý kế toán
	2010
	ĐHNT
	
	x
	

	2
	TS Phan Đức Dũng
	Nguyên lý kế toán
	2011
	NXB Thống kê
	Thư viện
	
	x

	3
	ThS Quách Thị Đoan Trang
	Hệ thống bài tập Kế toán đại cương
	2011
	NXB LĐXH
	Thư viện
	
	x

	4
	TS. Võ Văn Nhị
	Bài giảng Nguyên lý kế toán
	2011
	NXB Thống kê
	Thư viện
	
	x

	5
	Bộ tài chính
	Luật kế toán DNVN 2003
	2003
	Bộ tài chính
	Văn bản luật
	
	X


32.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	5

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo thuyết trình
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


33. Phân tích hoạt động kinh doanh
33.1. Tên học phần: Phân tích hoạt động kinh doanh, 2(2+0)TC
33.2. Bộ môn phụ trách: Kiểm toán
33.3. Mô tả học phần:

 Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về phân tích hoạt động kinh doanh trong doanh nghiệp, bao gồm phân tích tình hình sản xuất, phân tích tình hình giá thành sản phẩm, phân tích tình hình tiêu thụ và lợi nhuận, phân tích tình hình tài chính doanh nghiệp.
 Học phần tiên quyết: Nguyên lý thống kê, Nguyên lý kế toán, Tài chính doanh nghiệp.

33.4. Mục tiêu của học phần: 
Trang bị cho sinh viên kiến thức và kỹ năng cơ bản để phân tích quá trình và kết quả kinh doanh của doanh nghiệp, từ đó tạo ra thông tin hữu ích cung cấp cho quản trị doanh nghiệp.

33.5. Nội dung học phần:

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Đối tượng – Nhiệm vụ - Phương pháp và Tổ chức phân tích hoạt động kinh doanh

1.1 Đối tượng của phân tích hoạt động kinh doanh

1.2 Nhiệm vụ của phân tích hoạt động kinh doanh.

1.3 Phương pháp phân tích hoạt động kinh doanh.

1.4 Tổ chức phân tích hoạt động kinh doanh.
	1
	1
	
	1(1-32),2(7-36), 3(7-26)

	Chương 2: Phân tích tình hình sản xuất 

2.1 Phân tích tình hình sản xuất về mặt khối lượng sản phẩm.

2.1.1 Phân tích tình hình thực hiện chỉ tiêu giá trị sản xuất.

2.1.2 Phân tích nhịp độ phát triển sản xuất.

2.1.3 Phân tích tình hình thực hiện kế hoạch mặt hàng chủ yếu.

2.1.4 Phân tích ảnh hưởng của kết cấu sản lượng sản phẩm đối với giá trị sản xuất 

2.2 Phân tích tình hình sản xuất về mặt chất lượng sản phẩm.

2.2.1 Phân tích tình hình sai hỏng trong sản xuất

2.2.2 Phân tích tình hình phẩm cấp sản phẩm.
	4
	4
	
	1(33-58),2(72-94),3(30-64)

	Chương 3: Phân tích tình hình giá thành sản phẩm 

3.1 Phân tích chung tình hình biến động tổng giá thành sản phẩm.

3.2 Phân tích tình hình thực hiện kế hoạch hạ thấp giá thành sản phẩm so sánh được.
	3
	4
	
	1(59-102),2(137-185)

	Chương 4: Phân tích tình hình tiêu thụ và lợi nhuận

4.1 Phân tích tình hình tiêu thụ.

4.1.1 Phân tích chung tình hình tiêu thụ.

4.1.2 Phân tích các nguyên nhân ảnh hưởng đến tình hình tiêu thụ.

4.1.3 Phân tích điểm hòa vốn trong tiêu thụ.

4.2 Phân tích tình hình lợi nhuận.

4.2.1 Phân tích chung tình hình lợi nhuận.

4.2.2 Phân tích tình hình lợi nhuận của hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ.

4.2.3 Phân tích tỷ suất lợi nhuận.
	5
	5
	
	1(103-132),2(188-214),

	Chương 5: Phân tích tình hình tài chính 

5.1 Đánh giá khái quát tình hình tài chính.

5.1.1 Phân tích khái quát về tài sản.

5.1.2 Phân tích khái quát về nguồn vốn.

5.1.3 Phân tích mối quan hệ cân đối giữa tài sản và nguồn vốn.

5.2 Phân tích các chỉ tiêu chủ yếu về tình hình tài chính.

5.2.1 Nhóm chỉ tiêu cơ cấu tài chính.

5.2.2 Nhóm chỉ tiêu thanh toán.

5.2.3 Nhóm chỉ tiêu hiệu quả sử dụng vốn.

5.2.4 Nhóm chỉ tiêu lợi nhuận.
	2
	1
	
	1(133-186),2(276-335)

	Tổng cộng
	15
	15
	
	


33.6. Tài liệu tham khảo:

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm
xuất bản
	Nhà
xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích
sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Phạm Văn Dược
Huỳnh Đức Lộng

Lê Thị Minh Tuyết
	Phân tích hoạt động kinh doanh

	2011
	Lao động
	Thư viện
	x
	

	2
	PGS.TS. Phạm Văn Dược
	Phân tích hoạt động kinh doanh
	2008
	Thống kê 
	Thư viện
	x
	

	3
	GVC Nguyễn Thị My
TS Phan Đức Dũng
	Phân tích hoạt động kinh doanh
	2009
	Thống kê 
	Thư viện
	
	x


33.7. Đánh giá học phần:

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số
(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát, điểm danh
	Thường xuyên
	10

	2
	Tự nghiên cứu: bài tập
	Chấm bài tập
	Thường xuyên
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày 
báo cáo
	0
	0

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	30

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


34. Chiến lược kinh doanh

34.1. Tên học phần: Chiến lược kinh doanh, 2(2+0)TC.

34.2.Bộ môn phụ trách giảng dạy: Quản trị kinh doanh

34.3. Mô tả học phần:
Học phần trang bị cho sinh viên các ngành kinh tế và quản trị kinh doanh nắm được những nội dung cơ bản và có hệ thống về chiến lược kinh doanh trong nền kinh tế thị trường. Trang bị cho sinh viên kiến thức và kỹ năng trong việc sử dụng các phương pháp, công cụ để đánh giá môi trường kinh doanh; xác định mục tiêu, lĩnh vực kinh doanh; phân tích, lựa chọn, tổ chức thực hiện cũng như đánh giá việc thực hiện chiến lược trong doanh nghiệp. Môn học gồm 7 chương, 3 đơn vị học trình và được trình bày theo các giai đoạn trong quy trình quản trị chiến lược.

Học phần tiên quyết: Kinh tế vi mô, Kinh tế Vĩ mô, Luật doanh nghiệp, Tài chính-Tiền tệ, Quản trị học, Marketing căn bản, Quản trị nhân sự, Quản trị Tài chính, Quản trị Marketing, Quản trị Sản xuất, Quản trị Chất lượng.

34.4 Mô tiêu học phần: 
· Học phần có mục tiêu trang bị cho người học các kiến thức về: Khái niệm và các yếu tố cấu thành môi trường bên ngoài, bên trong của doanh nghiệp; Phương pháp ma trận EFE, IFE, chuyên gia cho đánh giá môi trường bên ngoài và bên trong của doanh nghiệp; Khái niệm và tiến trình phát triển sứ mạng, mục tiêu chiến lược và hàng năm của doanh nghiệp; Các chiến lược cấp doanh nghiệp, cấp đơn vị kinh doanh cho doanh nghiệp; Phương pháp ma trận SWOT nhằm đề xuất chiến lược kinh doanh cho doanh nghiệp; Phương pháp ma trận QSPM nhằm lựa chọn chiến lược kinh doanh cho doanh nghiệp; Phương pháp chuyên gia trong phân tích và lựa chọn chiến lược của doanh nghiệp; Khái niệm và các loại cơ cấu tổ chức; Khái niệm, vai trò chính sách; Phân bổ nguồn lực trong doanh nghiệp.

· Học phần có mục tiêu giúp người học hình thành thái độ: Thái độ khách quan, trung thực trong đánh giá môi trường kinh doanh của doanh nghiệp, bảo mật thông tin và phân bổ các nguồn lực; Thường xuyên chủ động cập nhật thông tin và phương pháp mới trong đánh giá môi trường, thiết lập sứ mạng và mục tiêu, phân tích và lựa chọn các chiến lược kinh doanh.

· Học phần có mục tiêu trang bị cho người học một số kỹ năng: Xác định đúng mức mức độ quan trọng của các yếu tố môi trường (bên ngoài và bên trong) ảnh hưởng đến hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp; Vận dụng đúng ma trận EFE và IFE vào đánh giá các yếu tố môi trường bên ngoài và bên trong của một doanh nghiệp; Thuyết minh các thông tin về môi trường kinh doanh, chiến lược kinh doanh cho lãnh đạo doanh nghiệp doanh nghiệp và các đối tượng liên quan; Vận dụng đúng ma trận SWOT và QSPM vào đề xuất và lựa chọn chiến lược kinh doanh cho doanh nghiệp; Thiết kế cơ cấu tổ chức cho doanh nghiệp theo quy mô, địa bàn kinh doanh, mức độ phức tạp của công nghệ; Thiết lập mục tiêu hàng năm cho doanh nghiệp và từng bộ phận; Tổ chức việc xây dựng các chính sách (quy định, quy ước, luật lệ…); Xây dựng chương trình kinh doanh, thủ tục và ngân sách để phân bổ nguồn lực (vật lực, nhân lực và tài lực) một cách hiệu quả.

34.5 Tóm tắt nội dung học phần: 
	Nội dung
	Số tiết
	Tàiliệu

	
	LT
	BT
	TN,

TL
	

	Chương 1. Tổng quan về quản trị chiến lược 

1.1. Những vấn đề chung về chiến lược kinh doanh

1.2. Quản trị chiến lược
	2
	
	
	1 (12-24),5 (1-21)

	Chương 2. Phân tích môi trường kinh doanh 

2.1. Môi trường vĩ mô

2.2. Môi trường vi mô

2.3. Ma trận EFE
	3
	2
	
	1 (25-37), 2 (36-54),5 (22-40)

	Chương 3. Phân tích môi trường nội bộ 

3.1. Phân tích các hoạt động chức năng

3.2. Chuỗi giá trị

3.3. Ma trận IFE
	3
	2
	
	1 (39-48),3(32-66),5 (42-61)

	Chương 4. Xác định sứ mạng (nhiệm vụ), mục tiêu chiến lược 

4.1. Sứ mạng của doanh nghiệp

4.2. Mục tiêu chiến lược
	2
	
	
	1 (51-63), 4 (77-90),5(62-73)

	Chương 5. Phân tích và lựa chọn chiến lược 

5.1. Các chiến lược thường được sử dụng

5.1.1. Xu hướng phát triển của chiến lược cấp công ty

5.1.2. Các chiến lược tăng trưởng tập trung

5.1.3. Các chiến lược đa dạng hoá

5.1.4. Các chiến lược tăng trưởng hướng ngoại

5.1.5. Chiến lược phục vụ mục tiêu ổn định

5.1.6. Các chiến lược phục vụ mục tiêu suy giảm
5.2. Công cụ đề xuất và lựa chọn chiến lược

5.2.1. Ma trận SWOT 

5.2.2. Ma trận BCG (Boston Consulting Group)

5.2.3. Ma trận Mc.Kinsey (GE)

5.2.4. Ma trận QSPM
	8
	4
	
	1 (70-100),5(78-91)

	Chương 6. Tổ chức thực hiện chiến lược 

6.1. Khái niệm và ý nghĩa

6.2.Nội dung của tổ chức thực hiện chiến lược
	2
	
	
	1 (110-121),2 (126-131),5 (93-100)

	Chương 7. Đánh giá và điều chỉnh chiến lược 

7.1. Khái niệm, yêu cầu và tiêu chuẩn đánh giá

7.2. Nội dung của đánh giá và điểu chỉnh
	2
	
	
	1 (123-140),5 (102-112)

	Tổng cộng
	22
	8
	
	


34.6. Danh mục tài liệu tham khảo: 
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nguyễn Thị Liên Diệp; Phạm Văn Nam
	Chiến lược và chính sách kinh doanh
	2008
	Thống kê
	Thư viện
	X
	

	2
	Phạm Thu Hương
	Quản trị chiến lược trong nền kinh tế toàn cầu
	2002
	Khoa học kỹ thuật
	Thư viện
	X
	

	3
	Michael E. Porter


	Chiến lược cạnh tranh
	1996
	Khoa học kỹ thuật
	Thư viện
	
	X

	4
	Nguyễn Hữu Lam 
	Quản trị chiến lược và phát triển vị thế cạnh tranh.
	1998
	Giáo dục
	Thư viện
	
	X

	5
	Lê Chí Công
	Bài giảng Quản trị chiến lược 
	2012
	Nội bộ
	Lê Chí Công
	X
	


34.7. Phương pháp đánh giá học phần
	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp 

đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp: chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	10

	2
	Tự nghiên cứu: hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm /tháng/ học kỳ…
	Chấm báo cáo, bài tập…
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	10

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	50


35. Quản trị nguồn nhân lực
35.1. Tên học phần: Quản trị nguồn nhân lực, 2(2+0)TC

35.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Quản trị kinh doanh

35.3. Mô tả học phần: 
Học phần trang những kiến thức cơ bản về vai trò của Quản trị nguồn nhân lực trong tổ chức và cơ sở kinh doanh, hoạch định chiến lược nguồn nhân lực, tuyển chọn và bố trí nhân viên, đánh giá thực hiện công việc, đào tạo và phát triển nhân lực, các quan hệ lao động trong các tổ chức.  

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng:Hoạch định chiến lược và ra chính sách nhân sự, biết cách tuyển dụng và đánh giá đúng đắn năng lực của nhân viên, giải quyết các xung đột cá nhân và tập thể, xây dựng bầu không khí tâm lý thuận lợi trong sản xuất. kiểm tra, đánh giá công tác quản trị nguồn nhân lực của tổ chức, xây dựng, tổ chức thực hiện có hiệu quả các chính sách nhân sự, đề xuất các giải pháp nhằm cải thiện và nâng cao hiệu quả của các chính sách nhân sự.

Học phần tiên quyết: Quản trị học.

35.4.Mục tiêu của học phần:

Trang bị cho người học toàn bộ kiến thức về khái niệm, nội dung Quản trị nguồn nhân lực trong các tổ chức kinh doanh tương ứng với 3 giai đoạn: Hình thành nguồn nhân lực, duy trì nguồn nhân lực, phát triển nguồn nhân lực trong tổ chức; các nguyên tắc, kỹ năng điều hành và nghệ thuật quản lý nhân sự trong tổ chức.

35.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	CHƯƠNG I. TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ NGUỒN NHÂN LỰC
I. 
Thực chất của quản trị nguồn nhân lực

II. 
Sự phân chia trách nhiệm Quản trị nguồn nhân lực trong tổ chức kinh doanh.

III. Ảnh hưởng của môi trường kinh doanh đối với Quản trị nguồn nhân lực. 

IV. Quá trình hình thành và phát triển của môn học Quản trị nguồn nhân lực.
	1
	
	
	1(1-5),
2(1-33), 4(2-26)

	CHƯƠNG II. PHÂN TÍCH VÀ THIẾT KẾ CÔNG VIỆC
I. 
Khái niệm, nội dung, ý nghĩa, tầm quan trọng, tác dụng của phân tích công việc.

II. 
Các phương pháp thu thập thông tin khi phân tích công việc.

III. Các bước thực hiện Phân tích công việc và vai trò của phòng Tổ chức nhân sự.
	4
	2
	
	1(6-13),2(71-86), 4(59-77)

	CHƯƠNG III. HOẠCH ĐỊNH NGUỒN NHÂN LỰC
I. 
Vai trò của hoạch định nguồn nhân lực trong doanh nghiệp kinh doanh.

II. 
Các giai đoạc cơ bản của việc hoạch nguồn nhân lực.
	4
	2
	
	1(14-25),2(42-67),
4(82-108)

	CHƯƠNG IV. TUYỂN DỤNG NHÂN VIÊN
I. 
Khái niệm, ý nghĩa, tầm quan trọng và các yêu cầu tuyển chọn.

II. 
Quá trình tuyển mộ

III. Quy trình tuyển chọn
	4
	2
	
	1(26-41),2(101-153),
3(72-76)

	CHƯƠNG V. ĐÀO TẠO VÀ PHÁT TRIỂN NHÂN LỰC 
I. 
Khái niệm, mục đích, ý nghĩa và tầm quan trọng của đào tạo và phát triển nhân lực 

II. 
Các phương pháp đào tạo và phát triển nhân lực 

III. Trình tự xây dựng chưong trình đào tạo và phát triển nhân lực 
	4

	2

	
	1(42-51),2(195-225),3(203-220)


	CHƯƠNG VI. ĐÁNH GIÁ THỰC HIỆN CÔNG VIỆC
I. 
Khái niệm, mục tiêu, tầm quan trọng của đánh giá thực hiện công việc. 

II. 
Hệ thống dánh giá thực hiện công việc.

III. Các phương pháp đánh giá thực hiện công việc.
	3
	2
	
	1(52-64), 2(236-268), 4(254-294)

	
	20
	10
	
	


35.6. Tài liệu tham khảo:
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm
xuất bản
	Nhà
xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích
sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	TS. Đỗ Thị Thanh Vinh
	Bài giảng Quản trị nhân lực
	2011
	Giảng viên cung cấp 
	Thư viện
	X
	

	2
	PGS.TS Trần Kim Dung
	Quản trị nguồn nhân lực
	2006
	TP. Hồ Chí Minh
	Thư viện
	X
	X

	3
	Ths. Nguyễn Tấn Thịnh 
	Giáo trình quản lý nhân lực trong doanh nghiệp
	2003
	Lao động – Xã hội 
	Thư viện
	
	X

	4
	Ths. Nguyễn Hữu Thân 
	Quản trị nhân sự
	2006
	Thống kê 
	Thư viện
	
	X


35.7. Phương pháp đánh giá học phần:

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Trọng số
(%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	10

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập ở nhà…
	Chấm báo cáo, bài tập…
	

	3
	Bài tập nhóm (HĐN)
	Trình bày báo cáo
	20

	4
	Kiểm tra giữa kỳ (KT)
	Viết, vấn đáp
	20

	5
	Thi kết thúc học phần (THP)
	Viết, vấn đáp, tiểu luận….
	50


36. Quản trị chuỗi cung ứng

36.2. Tên học phần: Quản trị chuỗi cung ứng, 2(2/0) TC. 
36.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Kinh doanh Thương mại.

36.3. Mô tả học phần 

Học phần cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về chuỗi cung ứng và quản trị chuỗi cung ứng. Cụ thể, học phần sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau: Hoạt động điều hành chuỗi cung ứng, công nghệ thông tin & chuỗi cung ứng, đo lường hiệu quả hoạt động chuỗi cung ứng và các kỹ thuật xây dựng hệ thống quản trị chuỗi cung ứng.

Sau khi học xong phần này sinh viên có khả năng nhận diện và phân tích chuỗi cung ứng của một sản phẩm và xây dựng được các chính sách để tạo lập và quản trị chuỗi cung ứng

Học phần tiên quyết: Các học phần cơ sở ngành bắt buộc.

36.4 Mục tiêu của học phần: là trang bị cho sinh viên những kiến thức nền tảng về chuỗi cung ứng, tích hợp dọc và tích hợp nội bộ trong chuỗi cung ứng, trên cơ sở đó giúp người học lựa chọn các chiến lược chuỗi cung ứng phù hợp với công ty mình.

36.5 Nội dung học phần/môn học: 

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/TL
	Thực hành


	

	Chương 1: Tổng quan về quản trị chuỗi cung ứng

1.1. Chuỗi cung ứng là gì và các hoạt động của nó

1.2  Cấu trúc chuỗi cung ứng

1.3  Những đối tượng tham gia chuỗi cung ứng

1.2. Thiết lập chuỗi cung ứng phù hợp với chiến lược kinh doanh
	4
	2
	
	1(1-18)

	Chương 2: Tích hợp chuỗi cung ứng

2.1. Tích hợp nội bộ

2.2 Tích hợp dọc chuỗi cung ứng

2.3 Tích hợp hiệu quả
	4
	2
	
	1(19-39)

	Chương 3: Quản trị chiến lược chuỗi cung ứng 

3.1 Cấu thành cốt lõi của chiến lược chuỗi cung ứng

3.2 Tiêu chuẩn của 1 chiến lược chuỗi cung ứng tốt

3.3 Các lựa chọn chiến lược
	4
	2
	
	1(40-59)

	Chương 4: Định vị cơ sở vật chất
4.1. Lựa chọn khu vực địa lý

4.2. Các mô hình xác định vị trí 

 4.3. Hoạch định vị trí
	4
	2
	
	1(59-69)

	Chương 5: Quản trị mua hàng

5.1 Quản trị mua hàng và quản trị chuỗi cung ứng 

2. Chính sách mua hàng và qui trình

3. Tích hợp chuỗi cung ứng cho lợi thế cạnh tranh 

4. Đánh giá nhà cung cấp và lựa chọn

5. Quản trị chất lượng nhà cung cấp
	4
	2
	
	1(69-91)

	Tổng cộng
	20
	10
	
	


36.6 Phần tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ môn kinh doanh thương mại
	Bài giảng môn quản trị chuỗi cung ứng
	2011
	ĐH Nha Trang
	GV cung cấp
	x
	

	2
	Slack, Nigel 
	Operations managements
	2007
	Prentice Hall,
	Thư viện
	
	x

	3
	Đoàn Thị Hồng Vân
	Logictics và những vấn đề cơ bản
	2010
	NXB Lao động Xã hội
	
	
	


36.7. Phương pháp đánh giá học phần
	TT
	Các chỉ tiêu kiểm tra,đánh giá
	Phương pháp

đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp(TGH): chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm 
	Trình bày báo cáo
	
	20

	4
	Kiểm tra giữa  kì
	Viết
	1
	10 

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


37. Quản trị chất lượng

37.1. Tên học phần: Quản trị chất lượng, 2TC

37.2. Bộ môn phụ trách: Quản trị kinh doanh

37.3. Mô tả học phần: 

Học phần Quản trị chất lượng cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về chất lượng và quản lý chất lượng bao gồm những nội dung chủ yếu sau: Các quan điểm về chất lượng, mô hình chi phí chất lượng, phương pháp quản lý chất lượng toàn diện,trình bày các kỹ thuật kiểm soát quá trình bằng thống kê,đánh giá chất lượng.

Học phần tiên quyết: Quản trị học, Nguyên lý thống kê

37.4. Mục tiêu của học phần:  

Cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về chất lượng và quản trị chất lượng.

Đặt nền tảng cho người học đi sâu vào các học phần chuyên ngành về quản trị như quản trị chiến lược, quản trị sản xuất…

37.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Tìm hiểu về chất lượng

1. Các quan niệm về chất lượng

2. Đặc điểm của chất lượng theo quan niệm hướng vào khách hàng

3. Các yếu tố ảnh hưởng đến chất lượng

4. Ý nghĩa của việc nâng cao chất lượng
	3
	1
	
	Q1(tr13-31)

Q2(tr8-10)

	Chương 2: Chi phí chất lượng

1. Khái niệm về chi phí chất lượng

2. Phân loại chi phí chất lượng

3. Mô hình chi phí chất lượng

4. Ý nghĩa của việc phân tích chi phí chất lượng trong doanh nghiệp

	4
	2
	
	Q1(tr61-65)

Q2(tr115-125)

	Chương 3: Phương pháp quản lý chất lượng
1. Khái niệm về quản lý chất lượng
2. Giới thiệu một số phương pháp quản lý chất lượng

3. Phương pháp quản lý chất lượng toàn diện TQM
	4
	1
	
	Q1(tr35-44)

Q1(tr189-201)

Q2(tr68-75)

Q3(tr1-106)

	Chương 4: Công cụ thống kê để kiểm soát chất lượng
1.   Biểu đồ tiến trình

2. Phiếu kiểm tra
3. Sơ đồ nhân quả

4. Biểu đồ Pareto

5. Biểu đồ phân tán

6. Biểu đồ phân bố mật độ

7. Biểu đồ kiểm soát
	2
	5
	
	Q2(tr76-

111)

Q2(tr132-168)

	Chương 5: Đánh giá chất lượng
1. Mục tiêu của đánh giá chất lượng

2. Các phương pháp đánh giá chất lượng
	4
	4
	
	Q1(tr47-61)

Q3(tr274-294)

	Tổng cộng
	17
	13
	
	


37.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Lưu Thanh  Tâm
	Quản trị chất lượng theo tiêu chuẩn quốc tế
	2003
	Nhà xuất 

bản Đại 

học quốc gia TPHCM
	Thư viện
	x
	

	2
	Đặng Minh Trang
	Quản trị chất lượng trong doanh nghiệp
	2005
	Nhà xu ất 

bản thống 

kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	x
	

	3
	Nguyễn QuangToản
	TQM v à ISO 9000
	1996
	Nhà xuất 

bản thống 

kê
	viên cung cấp thêm
	
	x

	4
	Stephen 

George và Arnold 

Weimrskirch

Biên dịch: 

Bùi Nguyên Hùng
	Quản trị chất lượng toàn diện
	1997
	Nhà xuất 

bản tr ẻ
	viên cung cấp thêm
	
	X


37.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp: lên lớp đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	
	50

	2
	Tự nghiên cứu: hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm báo cáo
	
	

	3
	Hoạt động nhóm 
	Trình bày báo cáo
	1
	

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	
	

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ
	Viết
	1
	

	6
	Thi kết thúc học phần 
	Viết
	1
	50


38. Đạo đức và văn hóa kinh doanh
38.1. Tên học phần: Đạo đức và văn hóa kinh doanh,  2(2,0)TC

38.2. Bộ môn phụ trách: Quản trị kinh doanh

38.3. Mô tả học phần:  

Học phần này cung cấp kiến thức về đạo đức kinh doanh (các chuẩn mực đạo đức kinh doanh, xây dựng đạo đức kinh doanh). Văn hóa doanh nghiệp (Biểu hiện và các dạng văn hóa doanh nghiệp, nhân tố tạo lập văn hóa doanh nghiệp, xây dựng văn hóa doanh nghiệp và năm hóa trong các hoạt động kinh doanh).

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng phân tích môi trường văn hóa và kinh doanh của doanh nghiệp, xây dựng được chiến lược và nền tảng văn hóa và đạo đức kinh doanh cho doanh nghiệp. 

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Marketing căn bản.
38.4. Mục tiêu của học phần:  

- Kiến thức: môn học cung cấp cho sinh viên những kiến thức về tầm quan trọng của đạo đức trong kinh doanh và trong văn hóa doanh nghiệp. giúp cho các nhà quản trị hình thành các chuẩn mực đạo đức cho mình, xây dựng đạo đức trong kinh doanh và trong văn hóa doanh nghiệp. 

- Kỹ năng: Giao tiếp và ứng xử, xây dựng văn hóa và đạo đức doanh nghiệp trong kinh doanh. 

- Thái độ chuyên cần: chủ động, tích cực trong việc nghiên cứu môn học; Có đạo đức, lương tâm nghề nghiệp, có ý thức kỷ luật. 

38.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Đạo đức và đạo đức trong kinh doanh

1.Đạo đức 

1.1 Khái niệm đạo đức.

1.2 Các chuẩn mực đạo đức

1.3 Sự khác nhau giữa đạo đức và pháp luật.

2. Đạo đức kinh doanh.

2.1 Sự cần thiết phải có đạo đức kinh doanh trong kinh tế thị trường.

2.2 Các nguyên tắc và chuẩn mực đạo đức kinh doanh

2.3 Đối tượng điều chỉnh của đạo đức kinh doanh

	2
	
	
	Q1 trang 3-20

	Chương 2: Vai trò của đạo đức kinh doanh trong quản trị doanh nghiệp

1. Đạo đức kinh doanh điều chỉnh hành vi của chủ thể

2. Đạo đức kinh doanh góp phần nâng cao chất lượng của doanh nghiệp

3. Góp phần vào tận tâm và sự cam kết của nhân viên

4. Đạo đức kinh doanh làm hài lòng khách hàng

5. Đạo đạo kinh doanh góp phần tạo lợi nhuận cho doanh nghiệp

6. Đạo đức kinh góp phần vào sự vững mạnh của nền kinh tế quốc dân.

	3
	
	2
	Q1 trang 21-48

	Chương 3: Trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp

1.Trách xã hội doanh nghiệp

1.1 Khái niệm trách nhiệm xã hội

1.2 Các khía cạnh trách nhiệm xã hội

2. Lợi ích của việc thực hiện trách nhiệm xã hội và các biện pháp tăng cường TNXHCDN

2.1 Lợi ích của việc thực hiện trách nhiêm 

2.2 Các biện pháp tăng cường TNXHCDN

	3
	
	2
	Q1 trang 49-88

	Chương 4: Đạo đức trong các chức năng của doanh nghiệp

1. Đạo đức trong quản trị nguồn nhân lực.

1.1 Đạo đức của người lãnh đạo doanh nghiệp

1.2 Đạo đức của lãnh đạo với nhân viên

1.2.1 Đạo đức trong tuyển dụng

1.2.2 Đạo đức trong đánh giá nhân viên

1.2.3 Đạo đức trong bảo vệ nhân viên

2. Đạo đức trong quan hệ khách hàng

2.1. Phong trào bảo vệ người tiêu dùng

2.2 Đạo đức trong hoạt động Marketing

3. Đạo đức trong hoạt động kế toán, tài chính


	3
	
	2
	Q1 trang 89-150

	Chương 5: Đạo đức trong quan hệ với các đối tượng hữu quan

1.Khái niệm đối tượng hữu quan

2. Đạo đức trong quan hệ với các đối tượng hữu quan

2.1 Đạo đức liên quan đến chủ sở hữu của doanh nghiệp

2.2 Đạo đức liên quan đến người lao động

2.2.1 Cáo giác

2.2.3 Bí mật thương mại

2.2.4 Lạm dụng của công, phá hoại ngầm

2.3 Đạo đức liên quan đến khách hàng

2.4 Đạo đức liên quan đến đối thủ cạnh tranh

	3
	
	2
	Q1 trang 151-240

	Chương 6: Phương pháp phân tích đạo đức trong kinh doanh

1.Nhận diện các “vấn đề” đạo đức

1.1 “ Vấn đề” đạo đức

1.2  Nhận diện vấn đề đạo đức

2. Quá trình ra quyết định đạo đức bằng algorithm

2.1 Khái niệm

2.2 Vận dụng algorithm vào phân tích hành vi đạo đức
	3
	
	2
	

	Chương 7: Văn hóa công ty và tạo lập bản sắc văn hóa công ty

1.Văn hóa công ty

1.1 Khái niệm và đặc điểm

1.2 Văn hóa công ty thể hiện “tính cách” của doanh nghiệp

1.3 Các dạng văn hóa công ty

2 Tạo lập bản sắc văn hóa công ty

2.1 Bản sắc văn hóa công ty

2.2 Tạo lập bản sắc văn hóa công ty

3. Thiết lập hệ thống triển khai đạo đức kinh doanh và văn hóa công ty

3.1 Hệ thống các chuẩn mực hành vi đạo đức

3.2 Hệ thống các tiêu chuẩn giao ước về đạo đức

3.3 Các chương trình đạo đức trong văn hóa công ty

3.4 Hệ thống thanh tra đạo đức
	3
	
	
	

	Tổng cộng
	20
	
	10
	


38.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm
xuất bản
	Nhà
xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích
sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nguyễn Mạnh Quân
	Đạo đức kinh doanh và văn hóa doanh nghiệp
	2004
	Lao động xã hội
	Thư viện
	x
	

	2
	Ngô Đình Giao
	Môi trường kinh doanh và đạo đức kinh doanh
	1997
	Giáo dục
	Thư viện
	
	x

	3
	Phạm Quốc Toản
	Đạo đức kinh doanh
	2002
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	4
	U.S.Department of Commerce
	Đạo đức kinh doanh- Cẩm nang quản lý doanh nghiệp
	2007
	
	Thư viện
	
	x


38.7. Phương pháp đánh giá học phần
	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số
(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


39. Marketing căn bản

39.1. Tên học phần: Marketing Căn bản, 3(2+1)TC

39.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

39.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về marketing trong kinh doanh. Cụ thể, học phần sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau:  Nắm được khái niệm, tầm quan trọng, bản chất, các chức năng cơ bản của Marketing đối với các doanh nghiệp, môi trường Marketing, hành vi của người tiêu dùng và doanh nghiệp, cách phân khúc, lựa chọn và định vị thị trường và các chính sách về sản phẩm, giá cả, phân phối, xúc tiến và lập kế hoạch , tổ chức, thực hiện và kiểm soát Marketing.

 Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng phân tích môi trường kinh doanh; thiết lập các chính sách về sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến cho hoạt động kinh doanh các sản phẩm dịch vụ.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Quản trị học.
39.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về kinh doanh.

39.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Nhập môn Marketing 

1.1 Các khái niệm và những thuật ngữ cơ bản của marketing.

1.2 Những tư tưởng cơ bản của marketing hiện đại

1.3 Vai trò của marketing trong kinh doanh
	3
	
	
	3 (28-57),

2 (7-25)



	Chương 2: Phân tích môi trường marketing của doanh nghiệp 

2.1. Môi trường vi mô marketing.

2.2. Môi trường vĩ mô marketing.
	5
	
	3
	3 (142-179), 2 (29-45)



	Chương 3: Phân tích thị trường người tiêu dùng và hành vi của người mua
3.1. Các nhân tố ảnh hưởng đến hành vi của của người tiêu dùng.

3.2. Tiến trình quyết định mua sắm của người mua.
	5
	
	3
	3 (262-306),

2 ( 47-64)



	Chương 4. Phân khúc thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường
4.1.Phân khúc thị trường 

4.2. Lựa chọn thị trường mục tiêu.

4.3. Định vị thị trường.
	5
	
	3
	3(421-475), 2 (93-104)



	Chương 5. Hoạch định chiến lược marketing – mix
5.1 Marketing – mix là gì?

5.2 Hoạch định một chiến lược marketing – mix phù hợp, bao gồm:

5.2.1 Chiến lược sản phẩm

5.2.2 Chiến lược giá

5.2.3 Chiến lược phân phối

5.2.4 Chiến lược xúc tiến
	10
	
	6
	2 (132-220),  3 (618-699)

4 (22-324)



	Chương 6. Lập kế hoạch, tổ chức, thực hiện và kiểm soát marketing.

6.1 Quy trình quản trị marketing

6.2 Lập kế hoạch marketing

6.3 Tổ chức marketing

6.4 Thực hiện marketing

6.5 Đánh giá và kiểm soát marketing
	2
	
	
	2 (221-235)

	Tổng cộng
	30
	
	15
	


39.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Marketing căn bản”
	2009
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	

	2
	Quách Thị Bửu Châu và cộng sự
	Marketing căn bản
	2007
	ĐHKT-TPHCM
	Thư viện
	
	x

	3
	Philip Kotler & Gary Armstrong
	Những nguyên lý tiếp thị 1
	2004
	THÓNG KÊ
	Thư viện
	×
	×

	4
	Philip Kotler & Gary Armstrong
	Những nguyên lý tiếp thị 2
	2004
	THÓNG KÊ
	Thư viện
	×
	×


38.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


40. Nghiên cứu marketing

40.1. Tên học phần: Nghiên cứu Marketing, 3(3+0)TC.
40.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Kinh tế học.

40.3. Mô tả học phần: 

Học phần cung cấp cho sinh viên vai trò của nghiên cứu Markerting trong công tác hoạch định và kiểm soát chiến lược Marketing; quy trình nghiên cứu Marketing; xác định vấn đề và mục tiêu nghiên cứu; thiết kế dự án Marketing, bao gồm các nội dung (lựa chọn phương pháp nghiên cứu, chọn mẫu nghiên cứu, xác lập thang đo lường và thiết kế bảng câu hỏi); tổ chức thực hiện thu thập thông tin; xử lý và phân tích dữ liệu;  phương pháp diễn đạt thông tin bằng đồ thị, biểu đồ và viết báo cáo. 

Điều kiện tiên quyết:  Để học học phần này, sinh viên phải có kiến thức của các học phần tiên quyết: Marketing căn bản, Quản trị marketing, Kinh tế lượng, Thống kê kinh tế.

40.4. Mục tiêu của học phần: 

Giúp học sinh nắm bắt được những kiến thức căn bản và những kĩ năng cần thiết để có thể thực hiện một nghiên cứu marketing trong doanh nghiệp và nghiên cứu khoa học trong lĩnh vực marketing. Vì vậy, sinh phải phải tham gia ít nhất 80% các buổi thảo luận, không bắt buộc lên lớp các tiết lý thuyết nếu sinh viên có thể tự nắm bắt kiến thức, nhưng sinh phải làm đầy đủ các bài tập thảo luận.

40.5.Nội dung học phần/môn học: 

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Cơ sở của nghiên cứu khoa học trong marketing.

1.1. Cơ sở khoa học trong nghiên cứu marketing

1.2. Nghiên cứu trong marketing

1.3. Các loại nghiên cứu trong marketing

1.4. Quy trình nghiên cứu marketing

1.5. Các bước thực hiện một đề tài nghiên cứu marketing
	5
	
	
	1 (17-25)

2 (15-17; 31-36)

5 (7-28)

6 (9-22)

	Chương 2: Nghiên cứu định tính và thực nghiệm trong marketing.

2.1. Nghiên cứu định tính

2.2. Nghiên cứu quan sát

2.3. Nghiên cứu thực nghiệm

2.4. Một số mô hình nghiên cứu thực nghiệm trong marketing
	3
	2
	
	1 (41-81)

(28-31; 206-236)



	Chương 3: Mẫu trong nghiên cứu định lượng 

3.1. Khái niệm và qui trình chọn mẫu

3.2. Xác định cỡ mẫu

3.3. Chọn mẫu theo xác suất

3.4. Chọn mẫu phi xác suất

3.5. Các  phương pháp thu mẫu
	3
	3
	
	1 (290-306)

(315-351)



	Chương 4: Thang đo và bảng câu hỏi điều tra

4.1. Kỹ thuật đo và thang đo

4.2. Sai lêch trong đo lường

4.3. Thiết kế bảng câu hỏi điều tra
	6
	3
	
	1 (158-194)

2 (64-68; 165-195; 271-298)

	Chương 5: Xử lý và phân tích dữ liệu

5.1. Xử lý dữ liệu

5.2. Giới thiệu phần mềm SPSS

5.3. Phân tích thống kê mô tả

5.4. Phân tích bảng chéo

5.5. Phân tích Cronbach alpha

5.6. Phân tích nhân tố

5.7. Phân tích tương quan

5.8. Kiểm định giả thuyết về trung bình tổng thể

5.9. Phân tích hồi qui

5.10 Một số ứng dụng khác
	10
	5
	
	1 (7-52, 76-93, 111-129, 160-225, 246-273, 309-332 )



	Chương 6: Báo cáo kết quả nghiên cứu (3 tiết lý thuyết + 3 tiết thực hành)

6.1. Tổng quan về báo cáo kết quả nghiên cứu

6.2. Các thành phần của một báo cáo

6.3. Các nguyên tắc viết báo cáo

6.4. Thuyết trình kết quả
	3
	2
	
	1 (471-480;505-507)



	Tổng cộng
	30
	15
	
	


40.6.Phần tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

Xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	David J. Luck và Ronald S. Rubin
	Marketing research
	2008
	Thống kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	x
	

	2
	Dương Hữu Hạnh
	Nghiên cứu Marketing: Khảo hướng ứng dụng
	2004
	Thống kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	x
	

	3
	Hoàng Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc
	Ứng dụng SPSS trong phân tích dữ liệu
	2005
	Thống kê
	Giáo viên cung cấp thêm
	x
	

	4
	Pervez Ghauri và Kjell Gronhaug
	Research methods in business studies: A practical guide
	2009
	Prentice Hall. Pearson Education
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	5
	Trung Nguyên
	Phương pháp luận nghiên cứu
	2005
	Lao động – Xã hội
	Giáo viên cung cấp thêm
	
	x

	6
	Nguyễn Thị Cành
	Phương pháp và phương pháp luận nghiên cứu khoa học kinh tế
	2004
	Đại học QG TP. HCM
	Giáo viên cung cấp thêm
	x
	


40.7.Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


41. Hành vi khách hàng  

41.1. Tên học phần: Hành vi khách hàng, 3 TC 

41.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Kinh tế học.

41.3. Mô tả học phần 


Học phần trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về tiến trình ra quyết định mua sắm của khách hàng (gồm khách hàng cá nhân và khác hàng tổ chức) và các yếu tố tâm lý bên trong chi phối tiến trình này.  Nội dung của môn học xoáy sâu và tiến trình ra quyết định trước khi mua, trong khi mua và sau khi mua. Để hiểu sâu từng tiến trình, học phần trang bị các kiến thức về động cơ và quá trình động cơ của khách hàng, tiến trình nhận thức và học hỏi cũng như quá trình tạo lập cũng như thay đổi thái độ của khách hàng. Để học học phần này, sinh viên phải có kiến thức của học phần tiên quyết: Marketing căn bản.

41.4. Mục tiêu của học phần 

Trang bị cho sinh viên những kiến thức tổng quát về lĩnh vực Hành vi khách hàng, giúp sinh viên làm quen với các khái niệm, thuật ngữ chuyên môn, và có một tầm nhìn rộng về ngành Hành vi khách hàng. Sau khi học môn này sinh viên sẽ nắm bắt được các vấn đề chính yếu sau: (1) Nắm được những thuật ngữ chuyên môn, kiến thức cơ bản nhất về tâm lý và hành vi khách hàng; (2) Nắm được những khía cạnh chủ yếu của quá trình ảnh hưởng đến các quyết định mua hàng của khách hàng; (3) Vận dụng được kiến thức để có thể hiểu được các thiết kế 4Ps nhằm thu hút khách hàng của các công ty hiện nay.
41.5. Nội dung học phần/môn học

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Một số vấn đề cơ bản về hành vi khách hàng

1.1 Các quan điểm marketing cơ bản

1.2 Khái niệm hành vi khách hàng

1.3 Tiến trình ra quyết định của khách hàng

1.4 Phương pháp tiếp cận nghiên cứu hành vi khách hàng
	3
	2
	
	1 (3-29)

2 (5-31)



	Chương 2: Tiến trình nhận thức và học hỏi của khách hàng

2.1 Tiến trình nhận thức

2.2 Các lý thuyết về quá trình học hỏi 

2.3 Ứng dụng trong thiết kế chương trình truyền thông
	6
	2
	
	1 (35 - 85)

2 (277-350)

	Chương 3: Động cơ, giá trị cá nhân, cá tính và lối sống

3.1 Các lý thuyết về động cơ

3.2 Giá trị cá nhân 

3.3 Cá tính và lối sống
	6
	2
	
	1 (89 - 131)

2 (359 -383)

	Chương 4: Thái độ, sự tạo lập và thay đổi thái độ 

4.1 Các định nghĩa về thái độ

4.2 Các mô hình thái độ

4.3 Các chiến lược thay đổi thái độ người tiêu dùng
	6
	2
	
	1 (165 - 201 )

2(391 – 418)

	Chương 5: Phân tích hành vi mua của khách hàng cá nhân
5.1 Nhận thức nhu cầu

5.2 Tìm kiếm thông tin trước khi mua

5.3 Mô hình ra quyết định của NTD

5.4 Lựa chọn địa điểm mua hàng

5.6 Đánh giá và loại bỏ sản phẩm

5.7 Sự thỏa mãn và lòng trung thành của khách hàng
	6
	2
	
	1 (263 – 338)

2(495 – 647)

	Chương 6: Phân tích hành vi mua của khách hàng tổ chức
6.1 Khái niệm và đặc điểm của khách hàng tổ chức

6.2 Quy trình mua sắm của khách hàng tổ chức

6.2 Các nhân tố ảnh hưởng đến hành vi mua của khách hàng tổ chức
	6
	2
	
	2(667  – 687)

4(120 – 131)


41.6. Phần tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

Xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Solomon 
	Consumer behavior
	2006
	Prentice Hall
	Giáo viên + Thư viện
	x
	

	2
	Hawkins Mothersbaugh
	Consumer behavior: Building marketing strategy
	2009
	Mc Graw Hill
	Giáo viên + Thư viện
	x
	

	3
	Nguyễn Xuân Lãn, Phạm Thị Lan Hương, Đường Thị Liên Hà
	Hành vi người tiêu dùng
	2011
	NXB Tài chính
	Giáo viên + Thư viện
	
	x

	4
	Lê Thế Giới
	Quản trị marketing
	2007
	NXB Giáo dục
	Thư viện
	x
	


41.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	0

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	20

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


42. Marketing quốc tế

42.1. Tên học phần: Marketing quốc tế, 3(2+1)

42.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

42.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về marketing  quốc tế trong bối cảnh toàn cầu hóa nền kinh tế thế giới. Cụ thể học phần sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau:  

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng đánh giá môi trường ảnh hưởng đến hoạt động marketing quốc tế; nhận thức vai trò nghiên cứu marketing quốc tế và có khả năng xác định phương pháp nghiên cứu phù hợp, từ đó rút ra kết quả nghiên cứu làm cơ sở hoạch định chiến lược marketing quốc tế; nắm vững động cơ, ưu điểm và hạn chế của các phương pháp thâm nhập thị trường thế giới khi thiết kế chiến lược thâm nhập thị trường thế giới; đánh giá vấn đề tiêu chuẩn hóa và thích nghi hóa khi thiết kế chiến lược marketing quốc tế; chiến lược marketing quốc tế; xuất phát từ những vấn đề marketing công ty gặp phải, vận dụng lý thuyết đã học để hoạch định chiến lược và giải pháp nhằm giải quyết vấn đề marketing của doanh nghiệp.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Marketing căn bản.
42.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về kinh doanh trong lĩnh vực marketing quốc tế.

42.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Môi trường Marketing và hoạt động Marketing quốc tế

1.1. Marketing quốc tế và xuất khẩu

1.2. Môi trường marketing quốc tế

1.3. Nghiên cứu thị trường thế giới và chọn thị trường mục tiêu

1.4. Phương pháp thâm nhập thị trường thế giới

1.5. Chiến lược Marketing – mix của sản phẩm quốc tế
	9
	6
	
	1(25-40),2(5-40),3(4-18)

	Chương 2: Thực hành nghiên cứu thị trường thế giới, làm dự án Marketing quốc tế.
	2
	6
	
	1(55-98),2(45-60),3(20-38)

	Chương 3: Các chiến lược Marketing quốc tế

3.1. Hoạch định chiến lược quốc tế

3.1.1. Marketing quốc tế, tiến trình kế hoạch chiến lược, phát triển chương trình

3.1.2. Marketing quốc tế, thực hiện Marketing quốc tế.

3.1.2.1. Mở rộng thị trường quốc tế

3.1.2.2. Đầu tư trực tiếp nước ngoài, các hình thức sở hữu doanh nghiệp ở nước ngoài

3.1.3. Chiến lược sản phẩm quốc tế

3.1.3.1. Quản trị sản phẩm và nhãn hiệu

3.1.3.2. Phát triển sản phẩm quốc tế, quản trị sản phẩm, thương hiệu sản phẩm quốc tế

3.1.3.3. Marketing dịch vụ

3.1.3.4. Sự khác nhau giữa sản phẩm và dịch vụ, vai trò của dịch vụ trong nền kinh tế thế giới, sự biến đổi của dịch vụ quốc tế, các công ty và sự tham gia vào dịch vụ quốc tế.

3.1.4. Chiến lược giá quốc tế

3.1.4.1. Định giá chuyển nhượng

3.1.4.2. Định giá trong thị trường, phối hợp định giá

3.1.5.  Chiến lược phân phối

3.1.5.1. Chiến lược phân phối toàn cầu

3.1.5.2. Thâm nhập vào kênh phân phối ở nước ngoài

3.1.5.3. Logistics và quản trị chuỗi cung ứng

3.1.5.4. Chiến lược xúc tiến quốc tế.

3.1.5.5. Hoạch định các chiến lược xúc tiến quốc tế

3.1.6. Chiến lược xúc tiến quốc tế

3.2. Tổ chức thực hiện và kiểm soát Marketing

3.2.1. Cơ cấu tổ chức Marketing quốc tế

3.2.2. Kiểm soát.
	11
	11
	
	1(100-132),2(82-98),3(40-55)

	Tổng cộng
	22
	23
	
	


42.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nguyễn Đông Phong và thành viên
	Marketing quốc tế
	2007
	Trường Đại học Kinh tế TP.HCM
	Thư viện
	x
	

	2
	Nguyễn Đông Phong, Hoàng Cửu Long
	Marketing toàn cầu
	2008
	ĐH quốc gia TP.HCM
	Thư viện
	x
	

	3
	Gerald Albaum, Jesper Strandkov
	International Marketing and Export Management
	2003
	Addison- Wesley publishing company
	Thư viện
	
	x

	4
	Bộ môn biên soạn
	Danh mục đề tài hướng dẫn thực hành nghiên cứu thị trường thế giới, làm dự án Marketing quốc tế
	2013
	Lưu hành nội bộ
	Lưu hành nội bộ
	x
	

	5
	Michael R. Czinkota- IIkka A. Ronkainen
	International Marketing
	2004
	Thomson South- Western
	Thư viện
	
	x


42.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


43. Quản trị chiến lược sản phẩm  

43.1. Tên học phần: Quản trị chiến lược sản phẩm, 3(2+1)TC

43.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học

43.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về sản phẩm và chiến lược sản phẩm, những kiến thức về việc hình thành và tạo ra sản phẩm mới. Đồng thời là cách thức để vận hành sản phẩm trên thị trường

Sau khi học xong học phần này sinh viên có kỹ năng phân tích thực trạng sản phẩm hiện tại trên thị trường nhằm đưa ra các chiến lược cho sản phẩm có hiệu quả.

Học phần tiên quyết: Quản trị chiến lược, Marketing căn bản

43.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về việc thực hiện chiến lược sản phẩm của doanh nghiệp.

43.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Quản lý chủng loại sản phẩm, nhãn hiệu và bao gói

1.1 Sản phẩm và danh mục sản phẩm

1.2. Quyết định về loại sản phẩm

1.3. Quyết định nhãn hiệu

1.4. Quyết định bao bì và cách gắn nhãn hiệu
	7
	
	
	1(485-498),2(5-40),3(4-18)

	Chương 2: Định vị cho sản phẩm marketing 

2.1 Công cụ để tạo điểm khác biệt có sức cạnh tranh

2.2 Xây dựng chiến lược định vị

2.3 Truyền bá vị trí của công ty
	8
	5
	
	1(330-354)

	Chương 3: Phát triển sản phẩm mới

 3.1 Hình thành và sàng lọc ý tưởng

3.2. Phát triển và thử nghiệm

3.3 Hoạch định chiến lược

3.4 Phát triển sản phẩm

3.5 Thử nghiệm trên thị trường

3.6 Thương mại hoá
	8
	4
	
	1(355-396),2(389-431)

	Chương 4. Quản trị chiến lược sản phẩm

4.1. Giai đoạn tung ra thị trường

4.2. Giai đoạn phát triển

4.3. Giai đoạn sung mãn

4.4. Giai đoạn suy thoái

4.5. Quá trình phát triển của thị trường
	8
	5
	
	1(398-426)

	Tổng cộng
	31
	14
	
	


43.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Phillip Kotler
	Quản trị Marketing
	2006
	NXB Thống Kê
	Thư viện
	X
	

	2
	Richard M.S.Wilson, Colin Gilligan
	Strategic Marketing Management
	2001
	B&H
	Giảng viên
	
	X


43.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


44. Quản trị chiến lược định giá
44.1. Tên học phần: Quản trị chiên lược định giá, 3(3+0)TC
44.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

44.3. Mô tả học phần: 

Môn học “Chiến lược định giá” chú trọng vào chiến lược và chiến thuật định giá trên phương diện lý thuyết và cách thức áp dụng vào nhiều tình huống marketing khác nhau trong thực tế. Phần lớn nội dung của môn học sẽ đề cập đến cách thức doanh nghiệp thu hồi giá trị, lợi nhuận, cũng như doanh thu mà họ tạo ra. Một phần nội dung của môn học đề cập đến việc thay đổi giá và sự phản ứng của đối thủ cạnh tranh trước những phương thức định giá khác nhau của doanh nghiệp. Người học sẽ được cung cấp những kiến thức định giá khác nhau liên quan đến sản phẩm thiết yếu (lúa, gỗ, thiết bị bán dẫn) và những sản phẩm đặc chủng (ô tô, quần áo, máy tính, điện thoại) cho đến những dịch vụ (kế toán, ngân hàng, sửa nhà). Sau khi học xong môn này, người học sẽ có những kỹ năng cần thiết của một nhà quản trị Marketing trong việc định giá sao cho có lợi cho doanh nghiệp. Một cách cụ thể người học có thể nắm vững các chiến lược định giá sau đây.

• Đánh giá độ nhạy của người mua đối với giá cả;

• Xác định các chi phí liên quan đến một quyết định chọn giá;

• Dự liệu và tạo ảnh hưởng đến việc định giá của đối thủ cạnh tranh;

• Đề xuất các chiến lược định giá phù hợp với đặc điểm thị trường

44.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên hiểu được:

1. Lý thuyết và các kỹ thuật định giá của doanh nghiệp .

2. Cách thức xây dựng, triển khai, và giám sát hiệu quả các chiến lược cũng như chiến thuật định giá .

3. Tính chất biến đổi của việc định giá và việc định giá theo chu kỳ sống của sản phẩm.

44.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	CHƯƠNG I: Tổng quan Chiến lược giá
	5
	
	
	1(25 -70), 3(4-18)

	CHƯƠNG II: Chiến lược định giá

1. Tạo dựng giá trị sản phẩm

2. Cấu trúc giá

3. Giá cả và giá trị truyền thông

4. Chiến lược giá
	10
	5
	
	1(80-110, 150-192), 2(253-262), 3(20-38)

	CHƯƠNG III: Giá cả và chi phí

1. Phân tích chi phí trong định giá

2. Phân tích tài chính trong định giá

3. Cạnh tranh bằng giá
	10
	3
	
	1(210-273), 2(263-270), 3(40-55)

	CHƯƠNG IV: Vấn đề đạo đức và pháp luật trong định giá sản phẩm

1. Giá cả trong vòng đời của sản phẩm

2. Giá cả và đo lường giá trị

3. Đạo đức và pháp luật trong định giá


	10
	2
	
	1(275-320),2(271-284), 4(65-84)

	Tổng cộng
	35
	10
	
	


44.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Thomas T. Nagle and John E. Hogan
	The Strategy and Tactics of

Pricing:A Guide to Profitable Decision-Making
	2006
	Prentice 

Hall
	Thư viện
	x
	

	2
	Philip Kotler
	Marketing Căn Bản
	2001
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Chiến lược định giá”
	
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	


44.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


45. Quản trị chiến lược phân phối
45.1. Tên học phần: Quản trị chiến lược phân phối 3(3+0)TC

45.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

45.3. Mô tả học phần: 

Học phần “Quản trị chiến lược phân phối” cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản và chuyên sâu về thiết kế và quản lý các kênh phân phối (kênh marketing) của doanh nghiệp. Cụ thể, học phần sẽ tập trung vào một số nội dung chính sau: Cấu trúc kênh, tổ chức các kiểu kênh liên kết dọc và các công cụ quản lý hoạt động các hệ thống kênh của doanh nghiệp.
Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Marketing căn bản.
45.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản trị giỏi về chiến lược kênh phân phối sản phẩm của doanh nghiệp.

45.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Tổng quan về kênh phân phối

1.1 Bản chất của các kênh phân phối

1.2. Lý thuyết về quá trình phân phối và vai trò của các trung gian thương mại.

1.3. Cấu trúc kênh phân phối
	3
	
	
	1(5-39),2(235-239),3(4-15)

	Chương 2: Các thành viên của kênh

2.1. Quan điểm về những người tham gia kênh

2.2. Người sản xuất (hay người cung cấp)

2.3. Những người trung gian bán buôn

2.4. Trung gian thương mại bán lẻ

 2.5. Các tổ chức bổ trợ
	5
	
	
	1(40-63),2(240-245),3(16-28)

	Chương 3: Hành vi và môi trường hoạt động của các kênh marketing

3.1. Các quan hệ và hành vi trong kênh marketing.

3.2. Các yếu tố môi trường vĩ mô ảnh hưởng đến kênh marketing.
	5
	
	
	1(64-108),3(29-40)

	Chương 4. Chiến lược kênh marketing

5.1. Định nghĩa chiến lược kênh

5.2. Chiến lược và thiết kế các kênh marketing

5.3. Chiến lược kênh và quản lý kênh marketing. 
	5
	
	
	1(109-130),2(246-250),3(41-55)

	Chương 5. Thiết kế kênh marketing

5.1. Tổng quát về thiết kế kênh.

5.2. Nhận dạng khi nào doanh nghiệp phải thiết kế kênh.

5.3. Xác định và phối hợp các mục tiêu phân phối.

5.4. Phân loại các công việc phân phối

5.5. Phân tích các biến số ảnh hưởng đến cấu trúc kênh.

5.6. Chọn cấu trúc kênh tốt nhất

5.7. Lựa chọn các thành viên trong kênh marketing.
	5
	
	
	1(131-173),3(56-69)

	Chương 6. Quản lý kênh marketing

6.1. Bản chất của quản lý kênh

6.2. Khuyến khích các thành viên trong kênh hoạt động.

4.3 Nội dung đánh giá
	5
	
	
	1(174-197),3(70-85)

	Chương 7: Sử dụng marketing hỗn hợp trong quản lý kênh

7.1. Vấn đề sản phẩm trong quản lý kênh

7.2. Vấn đề định giá trong quản lý kênh

7.3. Hoạt động xúc tiến qua kênh marketing.
	5
	
	
	1(198-240), 3(86-99)

	Chương 8: Phân phối hàng hóa vật chất

8.1. Tầm quan trọng của quá trình phân phối vật chất

8.2. Phân phối vật chất là quá trình làm tăng thêm giá trị hàng hóa

8.3. Thiết lập các mục tiêu về dịch vụ

8.4. Thực hiện việc phân phối vật chất tổng thể
	5
	
	
	1(241-272), 3(100-119)

	Chương 9: Đánh giá hoạt động của các thành viên trong kênh phân phối

9.1. Các nhân tố ảnh hưởng tới phạm vi và tần suất của các đánh giá

9.2. Kiểm tra hoạt động của các thành viên

9.3. Áp dụng các tiêu chuẩn đánh giá hoạt động

9.4. Đề xuất các điều chỉnh kênh marketing.
	7
	
	
	1(273-292), 3(220-232)

	Tổng cộng
	45
	
	
	


45.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Trương ĐÌnh Chiến
	Quản trị kênh marketing
	2002
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	2
	Philip Kotler
	Marketing Management
	2000
	Prentice Hall
	Thư viện
	
	x

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Marketing căn bản”
	2009
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	


45.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


46. Quản trị chiến lược xúc tiến
46.1. Tên học phần: Quản trị chiến lược xúc tiến 3(2+1)TC

46.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

46.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về vai trò của chiêu thị và mối quan hệ giữa chiến lược chiêu thị với chiến lược marketing chung. Giới thiệu các thành phần cơ bản của hoạt động quản trj chiêu thị cũng như sự tác động qua lại giữa các yếu tố trong chương trình chiêu thị. Cách thức để phân tích các quyết định chiêu thị quan trọng,…

Học phần tiên quyết: Marketing căn bản

46. 4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về kinh doanh.

46.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương1: Tiếp thị & chiêu thị
 1.1 Khái niệm chiến lược chiêu thị
 1.2 Tác động qua lại giữa Chiêu thị & các thành phần khác trong Marketing-Mix

1.3 Môi trường của Chiêu thị 
1.4 Giới thiệu khái quát các các yếu trong  chiến lược chiêu thị
	3
	
	2
	1 (1-15),



	Chương 2: Tổng quan quản trị chiêu thị
2.1 Khi nào xây dựng các chương trình chiêu thị?
2.2 Chuẩn bị tổ chức để thực hiện chiêu thị
2.3 Các quyết định chiêu thị.
	3
	
	1
	1(15-34)

2(672-704)



	Chương 3: Quá trình thông tin
3.1 Các hệ thống thông tin tiếp thị
	2
	
	1
	1 (35-54)

2(141-170)

	Chương 4: Quá trình ra quyết định tiêu dùng

 4.1 Các ảnh hưởng xã hội tác động đến quýet định tiêu dùng
4.2 Tổng quan về các quá trình ra quyết định
4.3 Quá trình quyết định & kế họach chiêu thị
	3
	
	1
	1(55-90)

2(197-230)

	Chương 5: Thiết lập các mục tiêu chiêu thị & ngân sách chiêu thị
5.1 Thiết lập các mục tiêu chiêu thị
5.2 Các mục tiêu & hỗn hợp chiêu thị
5.3 Xác định ngân sách chiêu thị
5.4 Các kỹ thuật định lượng dùng trong họach  định NS
	3
	
	1
	1(115-154)



	Chương 6: Quản trị quảng cáo
6.1.Tổng quan về quản trị quảng cáo
6.2. Mục tiêu quảng cáo
6.3. Quyết định ngân sách
6.4. Chiến lược & thực hiện chiến lược thông  điệp
6.5.Họach định phương tiện
6.7. Đánh giá việc thực hiện chương trình
6.8 Sử dụng các hãng quảng cáo
	4
	
	2
	1(155-280)

2(707-734)

	Chương 7: Bán hàng trực tiếp
7.1 Vai trò của bán hàng trực tiếp
7.2.Họat động bán hàng
7.3 Quá trình bán hàng
7.4 Đánh giá & kiểm sóat các nổ lực bán hàng
7.5. Cải thiện kết quả bán hàng
	3
	
	2
	1(281-386)

2(774-809)

	Chương 8: Quản trị khuyến mãi
8.1 Mục đích của khuyến mãi
8.2 Các nhân tố ảnh hưởng đến hình thức  khuyến mãi & sử dụng khuyến mãi

8.3. Khuyến mãi đối với người tiêu dùng
 8.4. Khuyến mãi đối với trung gian & nhân  viên bán hàng
	3
	
	2
	1(387-466)

2(672-704)

	Chương 9: Quan hệ công chúng (PR)
9.1 Vai trò của PR
9.2. Các đặc điểm của PR
9.3. Xác định đối tượng PR
9.4. Quy trình PR
9.5. Các công cụ PR
	3
	
	2
	1 (467-502)

2(737-772)

	Chương 10: Quản trị chiêu thị nhìn trên diện rộng
10.1 Đánh giá & điều khiển chương trình chiêu  thị
 10.2 Mục đích của hệ thống đánh giá & điều  khiển
10.3 Các đặc trưng của một hệ thống đánh giá & điều khiển hiệu quả

10.4 Quy trình đánh giá
10.5 Điều khiển
	3
	
	1
	1 (503-525)

2(840-867)

	Tổng cộng
	30
	
	15
	


46.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Hòang Trọng & 

Hòang thị Phương Thảo
	Quản trị chiêu thị 
	2007
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	2
	Philip Kotler-Vũ Trọng Hùng, Phan Thăng dịch
	Quản Trị Marketing
	2001
	Thống kê
	
	
	x


46.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


47. Thực hành nghiên cứu Marketing
47.1. Tên học phần: Thực hành nghiên cứu marketing, 2 TC 

47.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Kinh tế học.

47.3. Mô tả học phần

Đây là học phần đi sâu vào triển khai hoạt động thực tế dựa trên việc vận dụng kiến thức về mặt lý thuyết của học phần Nghiên cứu marketing. Từ hoạt động thực hành, sinh viên sẽ có kinh nghiệm để có thể đảm nhận vị trí nghiên cứu viên của công ty nghiên cứu thị trường hoặc tự triển khai hoạt động nghiên cứu thị trường cho doanh nghiệp.

47.4. Mục tiêu của học phần
Trang bị cho sinh viên những kiến thức và kỹ năng cần thiết để có thể triển khai hoạt động nghiên cứu thị trường. Sau khi học môn này sinh viên sẽ nắm bắt được các kỹ năng cần thiết bao gồm: kỹ năng phác thảo thiết kế nghiên cứu, kỹ năng tổ chức thảo luận nhóm, kỹ năng thiết kế và tổ chức nghiên cứu định lượng và kỹ năng phân tích dữ liệu. Để học tốt học phần này, đòi hỏi sinh viên nắm sâu các kiến thức trong môn Nghiên cứu marketing.

47.5. Nội dung học phần/môn học: 

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Thiết kế nghiên cứu

1.1 Phân biệt vấn đề quản trị và vấn đề nghiên cứu

1.2 Xác định vấn đề nghiên cứu từ vấn đề quản trị

1.3 Xây dựng danh mục thông tin cần thu thập

1.4 Phác thảo hướng tiếp cận nghiên cứu

1.5 Bài tập tình huống


	3
	2
	
	1 (23 - 38)

2 (44 - 66)

3 (17 – 23)

	Chương 2: Kỹ năng tổ chức nghiên cứu định tính
2.1 Lựa chọn hình thức nghiên cứu định tính

2.2 Tổ chức hoạt động thảo luận nhóm (xây dựng kịch bản và hoạt động hậu cần)

2.3 Xử lý dữ liệu và phân tích thông tin dạng định tính
	6
	2
	
	1 (43 – 61)

2(85 – 102)

	Chương 3: Kỹ năng tổ chức nghiên cứu định lượng: 
3.1 Thiết kế bản câu hỏi

3.2 Lựa chọn phương pháp chọn mẫu và lập danh sách lấy mẫu

3.3. Tổ chức nghiên cứu hiện trường (huấn luyện phỏng vấn viên và QC)
	6
	2
	
	1 (67 – 98)

2(103  – 170)

	Chương 4: Kỹ năng phân tích dữ liệu và viết báo cáo nghiên cứu
4.1 Sử dụng phần mềm SPSS trong việc phân tích dữ liệu thị trường

4.2 Viết báo cáo nghiên cứu
	6
	2
	
	4 (95 – 120; 160 – 225; 246 - 273)




47.6. Phần tài liệu tham khảo

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

Xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Dương Thị Kim Chung – Dương Thị Lan Hương
	Nghiên cứu thị trường: Giải mã nhu cầu khách hàng
	2007
	NXB Trẻ
	Giáo viên + Thư viện
	x
	

	2
	Speece và cộng sự
	Nghiên cứu tiếp thị thực hành
	1997
	NXB Thống kê
	Giáo viên + Thư viện
	x
	

	3
	Nguyễn Viết Lâm
	Nghiên cứu marketing: Những bài tập tình huống
	2006
	NXB Đại học Kinh tế quốc dân
	Giáo viên + Thư viện
	x
	

	4
	Hoàng Trọng – Chu Nguyễn Mộng Ngọc
	Phân tích dữ liệu nghiên cứu với SPSS
	2005
	NXB Thống kê
	Giáo viên + Thư viện
	
	


47.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	0

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	40

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	
	

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


48. Xây dựng chiến lược và lập kế hoạch Marketing

48. Xây dựng chiến lược và lập kế hoạch marketing

48.1. Tên học phần: Xây dựng chiến lược và lập kế hoạch marketing, 2 (2,0) TC

48.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

48.3. Mô tả học phần: 

Môn học sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về xây dựng chiến lược và lập kế hoạch marketing trong kinh doanh. Sinh viên có thể phân tích tình hình cạnh tranh và vị thế cạnh tranh của doanh nghiệp trong ngành, có khả năng hoạch định chiến lược marketing, triển khai marketing-mix, kế hoạch marketing hàng năm cho các SBU, tổ chức thực hiện các chương trình marketing, theo dõi kiểm tra các hoạt động marketing trong doanh nghiệp.

Học phần tiên quyết: Marketing căn bản, quản trị học
48.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ nhằm xây dựng chiến lược và lập kế hoạch marketing cho doanh nghiệp và các tổ chức khác. Đồng thời còn cung cấp cho sinh viên những kinh nghiệm quản trị hoạt động marketing hiện đại của một số công ty thành đạt.

48.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: NHẬP MÔN XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC VÀ LẬP KẾ HOẠCH MARKETING

I. Các khái niệm chung về chiến lược 

I.1. Khái niệm về chiến lược

I.2. Chiến lược marketing

I.3. Vai trò của chiến lược marketing

    II. Lập kế hoạch marketing

I.1. Khái niệm kế hoạch marketing

I.2. Những yêu cầu trong việc lập kế hoạch marketing

I.3. Các bước lập kế hoạch

    Lập kế hoạch cho doanh nghiệp

    Lập kế hoạch cho bộ phận

    Lập kế hoạch kinh doanh

    Lập kế hoạch cho sản phẩm

I.4. Kiểm tra, đánh giá


	5
	1
	
	1(39-45)



	Chương 2. NGHIÊN CỨU MARKETING

I.1. Xác định vấn đề

I.2. Phát hiện cơ hội kinh doanh

I.3. Nghiên cứu khách hàng,

I.4. Nghiên cứu đối thủ cạnh tranh


	2
	2
	
	1 (103-134)

	Chương 3: LẬP KẾ HOẠCH CHIẾN LƯỢC CHO DOANH NGHIỆP VÀ ĐƠN VỊ TRỰC THUỘC

I. Xác định sứ mệnh doanh nghiệp

I.1. Số lượng giới hạn các mục tiêu

I.2. Chính sách và giá trị chủ chốt của doanh nghiệp

I.3.Lĩnh vực cạnh tranh chủ chốt mà doanh nghiệp hoạt động

I.4. Tầm nhìn dài hạn

I.5.Cấu trúc ngắn gọn, dễ nhớ và mang ý nghĩa

II. Thành lập các đơn vị kinh doanh chiến lược.

II.1. Thị trường mục tiêu và thị trường chiến lược

II.2. Đơn vị kinh doanh chiến lược (SBU)

III. Phân bổ nguồn lực cho từng đơn vị kinh doanh chiến lược

IV. Đánh giá các cơ hội tăng trưởng

IV.1. Tăng trưởng tập trung

IV.2. Tăng trưởng mở rộng

IV.3. Tăng trưởng đa dạng hóa

IV.4. Thu hẹp và loại bỏ các mảng kinh doanh không hiệu quả


	6
	3
	
	1(45-51)

	Chương 4: HOẠCH ĐỊNH CHIẾN LƯỢC CHO ĐƠN VỊ KINH DOANH

I. Quy trình hoạch định chiến lược cho đơn vị kinh doanh

I.1. Phân tích thị trường và chiến lược marketing hiện tại

I.2. Phân tích SWOT

I.3. Xác định các mục tiêu marketing

I.4. Lựa chọn thị trường mục tiêu

I.5. Xây dựng chiến lược marketing-mix

I.6. Ứng dụng chương trình

I.7. Kiểm tra việc thực hiện kế hoạch

 

II. Bài tập tình huống thảo luận nhóm


	6
	5
	
	1(54-72)

	
	19
	11
	
	


48.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Philip Kotler & Kevin Keller
	Quản trị marketing 
	2013
	Lao động-xã hội
	Thư viện
	x
	x

	2
	Philip Kotler & Gary Armstrong
	Nguyên lý tiếp thị 
	2012
	Lao động-xã hội
	Thư viện
	
	    x

	3
	Nguyễn Đình Thọ-Nguyễn Thị Mai Trang
	Nghiên Cứu Thị Trường
	2009
	Lao động
	Thư viện
	
	x


48.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	0

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	40

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	
	

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


49. Marketing du lịch

49.1. Tên học phần: Marketing Du lich, 3TC

49.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học

49.3. Mô tả học phần: 

Học phần trang bị cho người học những kiến thức tổng quát về lĩnh vực Marketing du lịch, giúp sinh viên làm quen với các khái niệm, thuật ngữ chuyên môn, và có một tầm nhìn rộng về Marketing du lịch; nhằm giúp người học phát triển kiến thức nền tảng về: quy trình quản trị marketing cho doanh nghiệp kinh doanh du lịch cũng như các nội dung cơ bản của các chiến lược marketing hỗn hợp (chính sách sản phẩm, giá cả, phân phối và chiêu thị) trong du lịch.

Học phần tiên quyết: Marketing căn bản

49.4. Mục tiêu của học phần:  

Cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về hoạt động Marketing du lịch. Sau khi kết thúc học phần người học có thể nhận biết được các mô hình sản phẩm du lịch, cách thức định giá cho các sản phẩm du lịch, cách thức phân phối các sản phẩm du lịch, và các biện pháp hỗ trợ bán hàng trong sản phẩm du lịch.

49.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chủ đề 1:  Tổng quan về Marketing và Marketing du lịch.
1. Khái niệm về marketing

2. Khái niệm về marketing du lịch

3. Marketing hỗn hợp trong du lịch
	2
	
	
	Q1(tr7-25)

Q2(tr8-10)

	Chủ đề 2: Thị trường du lịch và phân khúc thị trường du lịch
1. Thị trường du lịch – Nhu cầu của thị trường du lịch.

2. Phân khúc thị trường du lịch.
	5
	4
	
	Q2(tr115-125)

	Chủ đề 3:  Sản phẩm dịch vụ du lịch
1. Khái niệm.

2.Thành phần sản phẩm du lịch.

3. Mô hình sản phẩm du lịch.


4. Chiến lược chu kỳ sống sản phẩm.
 

5. Mục tiêu phát triển sản phẩm du lịch.

6. Những điều lưu ý về marketing sản phẩm du lịch.
	5
	4
	
	Q1(tr26-42)

Q2(tr68-75)



	Chủ đề 4:  Giá cả
1. Những nhân tố ảnh hưởng đến việc xây dựng giá.

2. Các phương pháp ấn định giá.


3. Phương cách ấn định giá ở khách sạn – giá phòng.

4. Phương cách ấn định giá ở nhà hàng.


5. Phương cách ấn định giá tour – tour trọn gói.
	5
	4
	
	Q1(tr43-

54)

Q2(tr132-168)

	Chủ đề 5:  Hệ thống kênh phân phối trong du lịch
1. Khái niệm.

2. Tổ chức và hoạt động của hệ thống phân phối.

3. Phân phối trong khách sạn.
	4
	4
	
	Q1(tr55-61)

Q3(tr274-294)

	Chủ đề 6:  Chiêu thị
1. Khái niệm.

2. Thông tin trực tiếp.

3. Quan hệ công chúng.

4. Quảng cáo.
	4
	4
	
	Q1 (tr62-71)

	Tổng cộng
	25
	20
	
	


49.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Mục đích

sử dụng
	Địa chỉ khai thác tài liệu

	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo
	

	1
	Trần Ngọc Nam – Trần Duy Khang,
	Marketing du lịch
	2003
	TP.HCM
	x
	
	Thư viện

	2
	Michael M.Colman
	Tiếp thị du lịch
	1998
	CMIE GROUP
	x
	
	Thư viện

	3
	Robert Languar và Robert Hollier
	Marketing du lịch
	
	
	x
	
	Thư viện


49.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia học trên lớp: lên lớp đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	Quan sát, điểm danh
	Suốt quá trình
	50

	2
	Tự nghiên cứu: hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	Chấm bài tập…
	Ít nhất 4 lần
	

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	Ít nhất 1 lần
	

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	1
	

	5
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ
	Viết
	1
	

	6
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


50. Marketing công nghiệp (B2B)
50.1. Tên học phần: Marketing công nghiệp, 3(2+1)TC

50.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

50.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về những nguyên lý marketing nói chung và sự vận dụng chúng vào lĩnh vực tổ chức như: nghiên cứu và phân tích khách hàng là tổ chức; phân khúc thị trường và xác định thị trường mục tiêu; xây dựng chính sách marketing cho các tổ chức: chiến lược sản phẩm, chiến lược giá, chiến lược phân phối và chiến lược xúc tiến.

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng: phân biệt được marketing cho người tiêu dùng và marketing cho các tổ chức; hiểu rõ hành vi của khách hàng là tổ chức; xây dựng chiến lược marketing tổ chức; phát triển các chiến thuật marketing tổ chức.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Marketing căn bản.
50.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về kinh doanh trong lĩnh vực marketing tổ chức.

50.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Hệ thống Marketing tổ chức

1.1. Định nghĩa Marketing

1.2. Định nghĩa Marketing tổ chức

1.3. Quản trị Marketing tổ chức

1.4. Ai là khách hàng tổ chức

1.5. Sự phân loại sản phẩm và dịch vụ

1.6. Hệ thống Marketing tổ chức

1.7. Thị trường quốc tế

1.8. Khác biệt giữa Marketing tổ chức và tiêu dùng
	4
	
	
	1(25-40),2(5-40),3(4-18)

	Chương 2: Khách hàng và hành vi thị trường

2.1. Những mô hình về hành vi mua

2.2. Quá trình mua thuộc về tổ chức

2.3. Các ứng dụng Marketing trong quá trình mua

2.4. Những ảnh hưởng mua đa dạng

2.5. Số lượng các ảnh hưởng mua

2.6. Những người ảnh hưởng mua cơ bản và trung tâm mua

2.7. Tìm hiểu về động cơ mua và vai trò mua
	4
	
	3
	1(55-98),2(45-60),3(20-38)

	Chương 3: Phân khúc và xác định thị trường mục tiêu

3.1. Phân khúc thị trường là gì?

3.2. Tại sao cần phân khúc thị trường tổ chức

3.3. Tiêu chuẩn sử dụng để phân khúc thị trường tổ chức

3.4. Các cách tiếp cận để phân khúc thị trường tổ chức

3.5. Quá trình quyết định phân khúc

3.6. Xác định thị trường mục tiêu
	4
	
	3
	1(100-132),2(82-98),3(40-55)

	Chương 4. Chiến lược sản phẩm trong Marketing tổ chức

4.1. Chiến lược sản phẩm trong tổ chức

4.2. Sự khác nhau giữa chiến lược sản phẩm trong tổ chức và tiêu dùng

4.3. Tầm quan trọng của kế hoạch hóa sản phẩm 
	4
	
	
	1(135-154)

	Chương 5: Chiến lược định giá trong Marketing tổ chức

5.1. Giá cả là gì?

5.2. Định giá trong thị trường tổ chức

5.3. Những yếu tố ảnh hưởng đến các quyết định định giá tổ chức

5.4. Giá trong danh sách và giá thực trong thị trường tổ chức

5.5. Đấu thầu trong thị trường tổ chức

5.6. Định giá bằng đàm phán trong thị trường tổ chức
	4
	2
	3
	2(107-128),3(65-84)

	Chương 6: Chiến lược phân phối trong Marketing tổ chức

6.1. Phân phối vật lý là gì?

6.2. Những hoạt động phân phối vật lý

6.3. Hệ thống phân phối vật lý trong Marketing tổ chức

6.4. Tầm quan trọng của phân phối vật lý trong chiến lược Marketing tổ chức

6.5. Quản lý phân phối vật lý

6.6. Phân phối vật lý và mua kiểu Vừa – Đúng – Lúc (Just – In – Time)
	4
	
	3
	1(163-189)

	Chương 7: Chiến lược xúc tiến trong Marketing tổ chức

7.1. Sự khác nhau giữa chiến lược xúc tiến tổ chức và xúc tiến tiêu dùng

7.2. Bán hàng cá nhân trong thị trường tổ chức

7.3. Quảng cáo trong thị trường tổ chức

7.4. Xúc tiến bán hàng trong thị trường tổ chức
	4
	
	3
	2(137-147)

	Tổng cộng
	28
	2
	15
	


50.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Robert W. Haas (Hồ Thanh Lan lược dịch)
	Marketing công nghiệp
	2008
	Thống kê TP.HCM
	Thư viện
	x
	

	2
	Vũ Thế Dũng
	Tiếp thị giữa các tổ chức
	2002
	ĐHQG TP.HCM
	Thư viện
	x
	

	3
	Krishna K. Havaldar
	Industrial Marketing
	2005
	Mc Graw - Hill
	Thư viện
	
	x


50.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


51. Marketing nông nghiệp
51.1. Tên học phần: Marketing sản phẩm nông nghiệp, 3(2+1)TC

51.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

51.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về marketing  nông nghiệp trong bối cảnh nền kinh tế đã và đang trong quá trình hội nhập kinh tế thế giới. Cụ thể, học phần sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau: Thị trường trong kinh doanh nông nghiệp, môi trường Marketing kinh doanh nông nghiệp, các chính sách về sản phẩm, giá cả, phân phối, và xúc tiến trong kinh doanh nông nghiệp. 

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng phân tích môi trường kinh doanh nông nghiệp; thiết lập các chính sách về sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến cho hoạt động kinh doanh các sản phẩm nông nghiệp.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Marketing căn bản.
51.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về kinh doanh trong lĩnh vực nông nghiệp.

51.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Nhập môn marketing nông nghiệp

1.1 Bản chất, các khái niệm, chức năng và đặc điểm marketing kinh doanh nông nghiệp

1.2. Các giai đoạn marketing kinh doanh nông nghiệp

1.3. Chương trình marketing của doanh nghiệp nông nghiệp

1.4. Môi trường marketing kinh doanh nông nghiệp

1.5. Đối tượng, nội dung và phương pháp nghiên cứu môn học.
	3
	
	
	1(25-40),2(5-40),3(4-18)

	Chương 2: Nghiên cứu thị trường và chiến lược sản phẩm trong kinh doanh nông nghiệp

2.1 Nghiên cứu thị trường trong kinh doanh nông nghiệp

2.2 Chiến lược sản phẩm trong kinh doanh nông nghiệp
	5
	
	2
	1(55-98),2(45-60),3(20-38)

	Chương 3: Chiến lược giá sản phẩm trong kinh doanh nông nghiệp

3.1 Vai trò, mục tiêu định giá ban đầu cho sản phẩm nông nghiệp.

3.2 Các nhân tố ảnh hưởng đến việc định giá

3.3 Các phương pháp định giá ban đầu cho sản phẩm nông nghiệp.

3.4 Một số chiến lược giá cho sản phẩm nông nghiệp.
	5
	
	3
	1(100-132),2(82-98),3(40-55)

	Chương 4. Chiến lược phân phối

5.1 Khái niệm, vai trò và chức năng kênh phân phối hàng hóa nông sản.

5.2 Các loại kênh phân phối.

5.3 Hình thức tổ chức kênh phân phối

5.4 Lựa chọn kênh phân phối hàng hóa nông sản. 
	6
	
	6
	1(135-154),2(107-128),4(65-84)

	Chương 5. Các hình thức hỗ trợ marketing kinh doanh nông nghiệp

5.1. Bản chất và vai trò của hỗ trợ marketing kinh doanh nông nghiệp

5.2. Các hình thức hoạt động hỗ trợ marketing của chính phủ.

5.3. Các hình thức hoạt động xúc tiến của doanh ngiệp.
	6
	
	3
	1(163-189),2(137-147)

	Chương 6. Đánh giá kết quả hoạt động marketing kinh doanh nông nghiệp.

6.1 Sự cần thiết và yêu cầu đánh giá

6.2 Hệ thống đánh giá

6.3 Nội dung đánh giá
	5
	
	0
	1(290-302),2(162-172)

	Tổng cộng
	30
	
	15
	


51.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nguyễn Nguyên cự
	Giáo trình marketing nông nghiệp
	2008
	Trường Đại học Nông nghiệp Hà Nội
	Thư viện
	x
	

	2
	Vũ Đình Thắng
	Giáo trình marketing nông nghiệp
	2001
	Thống kê
	Thư viện
	x
	

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Marketing căn bản”
	2009
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	

	4
	Nguyễn Đông Phong và cộng sự
	Marketing căn bản
	2004
	ĐHKT-TPHCM
	Thư viện
	
	x


51.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


52. Marketing dịch vụ

52.1. Tên học phần: marketing dịch vụ, 3(2+1)TC

52.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

52.3. Mô tả học phần: 

Học phần được thiết kế nhằm cung cấp cho sinh viên các kiến thức chuyên sâu về marketing: marketing dịch vụ. Khía cạnh dịch vụ trong môn học đề cập đến các chương trình marketing dành cho các doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực dịch vụ và cả khía cạnh dịch vụ trong các công ty sản xuất hàng hóa. Nội dung môn học đề cập đến các khái niệm cốt lõi liên quan đến marketing dịch vụ, nghiên
cứu hành vi người tiêu dùng trong tiêu dùng sản phẩm dịch vụ, thiết kế và thực hiện các chương trình marketing dịch vụ. Ngoài ra, môn học còn đề cập một khía cạnh khá quan trọng khác, đó là khía cạnh con người (cả khách hàng lẫn nhân viên) trong quá trình cung cấp dịch vụ cho khách hàng. 
Học phần tiên quyết: Marketing căn bản

Sau khi hoàn thành khóa học sinh viên có thể:

-Nhận biết  được sự khác biệt giữa sản xuất kinh doanh sản phẩm dịch vụ và sản xuất kinh doanh sản phẩm cụ thể.

- Hiểu được các chiến lược, mô hình phát triển dịch vụ của một doanh nghiệp.

-Môn học marketing dịch vụ cung cấp cho sinh viên nhận biết bản chất của marketing dịch vụ, phương pháp xây dựng chiến lược marketing hỗn hợp dịch vụ (7P, products, place, Promotion, Prices, People, process, provision of customer service).

- Sử dụng mô hình chất lượng dịch vụ để phân tích mức độ hài lòng của khách hàng đối với chất lượng dịch vụ của doanh nghiệp.

52.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của môn học là nhằm giới thiệu, thảo luận và phân tích các chủ đề quan trọng của kinh doanh dịch vụ - một ngành chiếm tỷ trọng ngày càng cao trong hầu hết các nền kinh tế phát triển.

 52.5. Nội dung học phần
	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1 : Khái quát về Marketing dịch vụ
1.1. Giới thiệu chung
1.2. Các đặc trưng phân biệt của dịch vụ
1.3. Phân loại dịch vụ
1.4. Khác biệt giữa Marketing sản xuất và Marketing dịch vụ
1.5. Xu hướng kinh doanh dịch vụ 
	3
	
	1
	1(5-21)

2(11-30)

	Chương 2 : Nghiên cứu marketing trong doanh nghiệp dịch vụ
2.1. Giới thiệu chung
2.2. Hệ thống thông tin Marketing và vai trò nghiên cứu marketing
2.3. Các nghiên cứu chủ yếu trong Marketing dịch vụ
2.4. Các phương pháp nghiên cứu
2.5. Phân đoạn thị trường và nghiên cứu thị trường
2.6. Nghiên cứu hành vi mua của người mua
2.7. Mô hình hành vi của người mua
	3
	
	2
	1(61-81)

2(32-51)

	Chương 3 : Sản phẩm trong Marketing dịch vụ
3.1. Giới thiệu chung
3.2. Các mức của dịch vụ
3.3. Các chiến lược sản phẩm trong marketing dịch vụ
3.4. Phát triển dịch vụ mới
	3
	
	2
	1(189-250)

2(52-76)

	Chương 4 : Quản lý quá trình giao tiếp
4.1. Giới thiệu chung
4.2. Giao tiếp trong dịch vụ
4.3. Phát triển mỗi quan hệ với khách hàng
4.4. Quản lý nhu cầu khách 
	3
	
	2
	1(85-149)

2(77-100)

	Chương 5 : Chất lượng dịch vụ
5.1. Giới thiệu chung
5.2. Xác định chất lượng dịch vụ
5.3. Nghiên cứu chất lượng dịch vụ
5.4. Thiết lập tiêu chuẩn chất lượng dịch vụ
5.6. Tổ chức và thực hiện chất lượng dịch vụ
	3
	
	1
	1(153-180)

2(101-115)

	Chương 6 : Quản lý con người trong Marketing dịch vụ
6.1. Giới thiệu chung
6.2. Thúc đẩy trong quản lý con người cung cấp dịch vụ
6.3. Quản lý mỗi quan hệ con người
6.4. Chiến lược tăng cường sự tham gia của nhân viên
	3
	
	1
	1(333-344)

2(116-130)

	Chương 7 : Khả năng tiếp cận dịch vụ
7.1. Giới thiệu chung
7.2. Quyết định về nơi cung cấp
7.3. Vai trò của trung gian trong phân phối dịch vụ
7.4. Phát triển chiến lượng phân phối qua trung gian
7.5. Bán hàng trực tiếp
7.6. Tăng khả năng tiếp cận
	3
	
	1
	1(259-282)

2(131-149)

	Chương 8 : Định giá dịch vụ
8.1. Giới thiệu chung
8.2. Các yếu tố ảnh hưởng tới định giá
8.3. Chiến lược giá
8.4. Định giá dịch vụ hỗn hợp
8.5. Định giá cho lĩnh vực dịch vụ công cộng
	4
	
	2
	1(315-323)

2(150-174)

	Chương 9 : Chiêu thị trong Marketing dịch vụ
9.1. Giới thiệu chung
9.2. Quá trình truyền thông
9.3. Phát triển chiêu thị hỗn hợp
9.4. Quảng cáo
9.5. Khuyến mãi
9.6. bán hàng cá nhân
9.7. Marketing trực tiếp
9.8. Quan hệ với công chúng
	5
	
	3
	1(349-361)

2(175-212)

	Tổng cộng
	30
	
	15
	


52.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Lưu Văn Nghiêm
	Marketing dịch vụ 
	2008
	ĐH Kinh tế QD
	Thư viện
	x
	

	2
	Nguyễn Thượng Thái
	Giáo trình marketing dịch vụ
	2006
	Bưu Điện
	
	
	x


52.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


53. Marketing địa phương

53.1. Tên học phần: Marketing địa phương, 3TC

53.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học

53.3. Mô tả học phần: 


Trở thành thành viên của Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO), tham gia sâu rộng vào các hiệp định thương mại tự do (AFTA, TPP) đặt nền kinh tế Việt Nam vào thế hội nhập kinh tế thế giới một cách toàn diện. Bên cạnh các thuận lợi, Việt Nam mà cụ thể hơn là từng địa phương cũng đứng trước những cơ hội và thách thức mới mang tính toàn cầu. Vì vậy, khả năng cạnh tranh ngày càng trở nên quan trọng đối với sự thành công và phát triển bền vững của mỗi vùng, địa phương. Hơn nữa, sự phân cấp quản lý giữa trung ương và địa phương với chủ trương để các địa phương tự chủ hơn trên tất cả các lĩnh vực dẫn đến các địa phương cạnh tranh lẫn nhau để thu hút đầu tư, lao động có tay nghề, thu hút khách du lịch, và phát triển thị phần cho hàng hóa và dịch vụ của địa phương mình. Trong bối cảnh đó, dựa trên nền tảng cơ bản của các lý thuyết marketing môn học này được thiết kế để giúp người học có được những kiến thức căn bản nhất về xây dựng một chiến lược Marketing địa phương.

Học phần tiên quyết: Marketing căn bản

53.4. Mục tiêu của học phần:  

Sau khi học môn học này người học được kỳ vọng có khả năng nhận dạng một cách toàn diện và đúng về khái niệm “địa phương”, hiểu được và có thể xây dựng một kế hoạch marketing cho địa phương một cách hợp lý và thực tế. Cuối cùng, môn học cũng giúp người học trang bị những kỹ năng trong việc thuyết phục, đó có thể là thuyết phục kế hoạch marketing cho lãnh đạo địa phương hoặc khách hàng như nhà đầu tư, khách du lịch, dân chúng ở địa phương khác.

53.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chủ đề 1: Hệ thống các khái niệm nền tảng và bảo đảm đạt kết quả tối ưu 

1. Các khái niệm cơ bản trong Marketing

2. Sự khác biệt giữa tiếp thị địa phương và tiếp thị sản phẩm 

5. Các công cụ chung cho công tác tiếp thị địa phương
	2
	5
	
	Q3 (ch1-2)

Q2 (ch3)

	Chủ đề 2: Khái niệm về địa phương

1. Thế nào là một địa phương, theo cách nhìn của người làm marketing địa phương.
2. Các yếu tố ảnh hưởng đến sự phát triển của một địa phương.
3. Khai thác vị trí và trạng thái kinh tế xã hội của địa phương trong thời đại toàn cầu hoá.
	5
	5
	
	Q1(tr61-65)

Q2(tr115-125)

	Chương 3: Nhận dạng địa phương 

1. Nhận dạng địa phương, tìm ra lực đẩy và lực cản đã làm cho địa phương có được trạng thái phát triển như ngày hôm nay.

2. Các yếu tố tác động đưa tới cạnh tranh của địa phương.

3. Chiến lược phát triển quốc gia và vùng lân cận có thể ảnh hưởng đến chiến lược phát triển của địa phương.

4. Xác định một vài ngành, một vài sản phẩm cụ thể để làm điểm đột phá tạo nên thương hiệu cho địa phương và làm đòn bẩy để phát triển toàn vùng của địa phương.
	7
	5
	
	Q1(tr189-201)

Q2(tr68-75)

Q3(tr1-106)

	Chương 4: : Hoạch định chiến lược phát triển địa phương 

1. Phác hoạ một chiến lược phát triển địa phương.

2. Thuyết phục chiến lược phát triển địa phương 
	6
	5
	5
	Q1(tr76-

111)

Q2(tr132-168)

	Tổng cộng
	20
	20
	5
	


53.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Philip Kotler
	Marketing địa phương
	2002
	The Free Press
	Thư viện
	x
	

	2
	Philip Kotler
	Marketing các địa phương châu Á
	2001
	The Free Press
	Giảng viên
	x
	

	3
	Michael Porter
	Lợi thế cạnh tranh của các quốc gia
	2008
	The Free Press
	Giảng viên
	x
	x

	4
	Philip Kotler
	Marketing căn bản
	2007
	Nhà xuất bản Thống kê
	Thư viện
	
	X

	5
	Kotler & Armstrong
	Nguyên lý marketing
	2012
	Prentice Hall
	Thư viện
	
	x

	6
	Nguyễn Đình Thọ
	Nghiên cứu marketing
	2011
	Nhà xuất bản Lao động
	Thư viện
	
	x


53.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu kiểm tra đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia gọc tập trên lớp (TGH): đi học đầy đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận, phát biểu ý kiến xây dựng bài…
	- Quan sát
	Suốt quá trình học
	10

	2
	Tự nghiên cứu (TNC): hoàn thành nhiệm vị giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm, các chủ đề được giao…
	- Chấm báo cáo, bài tập

- Các nội dung sinh viên quan tâm và yêu cầu giải đáp
	Ít nhất 4 lần
	15

	3
	Hoạt động nhóm (HĐN)
	- Quan sát

- Trình bày báo cáo

- Ý thức xây dựng bài, xây dựng nhóm
	Ít nhất 1 lần
	20

	4
	Kiểm tra giữa kỳ (KT)
	Viết bài tại lớp
	1
	5

	5
	Kiểm tra cuối kỳ (KTCK)
	Chấm báo cáo nhóm
	1
	10

	6
	Thi kết thúc học phần (KTHP)
	Viết
	1
	50


54. Marketing xã hội

54.1. Tên học phần: Marketing xã hội, 3(3,0) TC

54.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

54.3. Mô tả học phần: 

Học phần nhằm tìm hiểu bản chất của marketing xã hội, ứng dụng các khái niệm, khung phân tích, và công cụ phân tích trong marketing thương mại vào giải quyết các vấn đề thuộc marketing xã hội. Học phần cung cấp những công cụ và ý tưởng nhằm giúp người học áp dụng marketing xã hội vào giải quyết những vấn đề cụ thể như đánh giá hành vi công chúng, phân khúc và định vị, hỗn hợp marketing, sử dụng truyền thông trong marketing xã hội, lập chương trình marketing xã hội, giám sát và đánh giá các chương trình marketing xã hội. Khóa học giúp người học biết cách tác động làm thay đổi xã hội hoặc diễn giải những vấn đề xã hội cụ thể như trong bảo vệ sức khỏe, bảo vệ môi trường, kiểm soát việc hút thuốc, hoặc phồng chống HIV/AIDS.
Học phần tiên quyết: Marketing căn bản, hành vi người tiêu dùng, nghiên cứu marketing, quản trị marketing.
54.4. Mục tiêu của học phần:  

Học phần nhằm giúp cho người học thấy được sự cần thiết của marketing xã hội trong một loạt các vấn đề của xã hội và tổ chức. Sau khi học xong học phần, người học có thể:

1) Mô tả và diễn giải được ý nghĩa, vai trò, và bản chất của marketing xã hội;

2) Diễn giải được tại sao các khái niệm và kỹ thuật trong marketing xã hội có thể làm thay đổi hành vi;

3) Phân tích các vấn đề thuộc markting xã hội và cách thức giải quyết vấn đề;

4) Áp dụng các công cụ và kỹ thuật trong marketing như phân khúc và định vị, khung phân tích hỗn hợp marketing, áp dụng marketing quan hệ vào bối cảnh xã hội và tổ chức, áp dụng truyền thông đại chúng vào marketing xã hội;

5) Lập kế hoạch, giám sát và đánh giá các chương trình marketing xã hội.
54.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1. Lịch sử và những chủ đề chính của marketing xã hội

1.1. Khái niệm và bản chất marketing và marketing xã hội
1.2. Phân biệt marketing xã hội và marketing thương mại
1.3. Lịch sử của marketing xã hội
1.4. Marketing xã hội và những công cụ thay đổi xã hội
	5
	
	
	1 (chương 1); 2 (chương 1)

	Chương 2. Nguyên lý marketing xã hội

2.1. Đặc điểm của marketing xã hội

2.2. Cách thức vận dụng marketing xã hội

2.3. Marketing xã hội chiến lược

2.4. Đạo đức marketing xã hội
	5
	
	
	1 (chương 2; chương 8); 2 (chương 2); 3 (chương 1; 19)

	Chương 3.  Phân khúc, định vị, và cạnh tranh

3.1. Cơ sở của phân khúc và định vị trong marketing xã hội

3.2. Các bước và phương pháp phân khúc trong markting xh

3.3. Khái niệm và phân loại cạnh tranh trong marketing xh

3.4. Giám sát và phản ứng với cạnh tranh
	5
	
	
	1 (chương 9; 10); 2 (chương 4); 3 (chương 8; 9)

	Chương 4. Hỗn hợp Marketing xã hội

4.1. Khái quát hỗn hợp marketing xã hội

4.2. Các thành phần của hỗn hợp marketing: 7Ps

Chính sách (Policy)

Sản phẩm (Product)

Nơi chốn (Place)

Giá cả (Price)

Con người (People)

Thúc đẩy (Promotion)

Hợp tác (Partnership)
	5
	
	
	1 (chương 11); 2 (chương 9); 3 (chương 10) 

	Chương 5. Truyền thông trong marketing xã hội

5.1. Tầm quan trong của truyền thông trong marketing xã hội

5.2. Mô hình sử dụng truyền thông đại chúng cho chương trình marketing xã hội

5.3. Các công cụ truyền thông: quảng cáo, công báo, giáo dục giải trí, báo trí, truyền miệng và marketing thâm nhập, các phương tiện truyền thông mới
	5
	
	
	1 (chương 5; 12); 2 (chương 12); 3 (chương 11; 12)

	Chương 6. Kế hoạch và phát triển chiến dịch marketing xã hội

6.1. Sự can thiệp bằng chiến dịch và chương trình marketing xã hội

6.2. Các bước xây dựng chương trình và chiến dịch marketing xã hôi

6.3. Xây dụng kế hoạch chương trình marketing xã hội tổng thể
	5
	
	
	1 (chương 14); 2 (chương 8)

	Chương 7. Giám sát và đánh giá trong marketing xã hội

7.1. Xác định những câu hỏi chính hệ thống giám sát chương trình marketing xã hội

7.2. Phương pháp điểm cân bằng trong hệ thống giám sát chương trình marketing xã hội

7.3. Sử dụng nghiên cứu tình huống để tìm ra cơ sở và dẫn chứng cho các chương trình marketing xã hội

7.4. Các phương pháp đánh giá kết quả của chương trình marketing xã hội
	5
	
	
	1 (chương 7); 2 (chương 10); 3 (chương 13)

	Chương 8. Nghiên cứu tình huống

8.1. Marketing xã hội trong việc bảo vệ sức khỏe

8.2. Marketing xã hội trong việc kiểm soát hút thuốc lá

8.3. Marketing xã hội trong phòng chống HIV/AID
	10
	
	
	1 (chương 15); 2 (chương 7); 3 (chương 26; 27)

	Tổng cộng
	45
	
	
	


54.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Donovan, R., & Henley, N.
	Principles and practice of social marketing: an international perspective. 
	2010
	Cambridge University Press.
	Bộ môn
	x
	

	2
	Lefebvre, R. Craig 
	Social Marketing and Social Change: Strategies and Tools for Improving Health, Well-Being, and the Environment. 
	2003
	Wiley
	Bộ môn
	x
	

	3
	Hastings, G., Angus, K., & Bryant, C. (Eds.)
	The Sage handbook of social marketing.
	2011
	Sage
	Bộ môn
	
	x


54.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Báo cáo nhóm
	Viết và trình bày báo cáo
	1
	40

	2
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	60


55. E-Marketing

55.1. Tên học phần: e-Marketing, 3(3,0) TC

55.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

55.3. Mô tả học phần: 


Kỷ nguyên internet tác động sâu rộng tới đời sống của chúng ta và cách thức chúng ta giao tiếp. Các công cụ như email, blog, website, báo điện tử, facebook, và Internet kết nối với thiết bị di động đã tích hợp và không thể thiếu trong đời sống con người. Internet cũng đã làm thay đổi cách thức tổ chức công việc, cách thức kinh doanh và cách thức chúng ta giao tiếp với với nhân viên, khách hàng, đối tác, và với cộng đồng. Internet tạo ra những cơ hội mới và những thách thức mới cho hoạt động kinh doanh và tiếp thị. Các nhà quản lý và tiếp thị cần nắm bắt những lợi thế để có thể đưa tổ chức mình tới thành công. Với bối cảnh như vậy, học phần marketing trực tuyến sẽ sẽ giúp người học nắm bắt được những cơ hội và thách thức của mô hình kinh doanh mới trong thời đại kỹ thuật số; đồng thời giúp người học vận dụng được những kiến thức nền tảng của marketing hiện đại trong các thức vận hành các mô hình kinh doanh trực tuyến mới.

Học phần tiên quyết: quản trị marketing.

55.4. Mục tiêu của học phần:  

 
Học phần marketing trực tuyến có các mục tiêu cụ thể sau:

- Áp dụng nguyên lý marketing căn bản vào môi trường kinh doanh trực tuyến;

- Nhận diện và thảo luận những cơ hội và thách thức mà internet và các công nghệ kỹ thuật số khác đem lại cho các nhà tiếp thị;

- Thực hành những hoạt động marketing trong môi trường kinh doanh trực tuyến

Sau khi học xong học phần marketing trực tuyến, người học sẽ có thể: hiểu và diễn đạt những khái niệm liên quan đến marketing trực tuyến; nắm bắt được nguyên lý và yêu cầu đạo đức trong hoạt động kinh doanh, tiếp thị trực tuyến; nắm bắt được những cơ hội và thách thức trong môi trường kinh doanh trực tuyến; hiểu biết về hành vi của các bên trong môi trường kinh doanh trực tuyến; tiến hành nghiên cứu thị trường, thiết lập và tiến hành kế hoạch và chiến lược marketing trực tuyến.

55.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1. Giới thiệu về marketing trực tuyến

1.5. Giới thiệu marketing trực tuyến

1.6. Marketing trực tuyến thế hệ Web 1.0
1.7. Marketing trực tuyến thế hệ Web 2.0
1.8. Tương lai marketing trực tuyến thế hệ Web 3.0
	3
	
	
	1 (chương 1); 2 (Chương 1)

	Chương 2. Các mô hình kinh doanh trực tuyến

2.1. Xây dựng chiến lược trực tuyến

2.2. Mô hình kinh doanh trực tuyến

2.3. Đo lường hiệu suất

2.4. Thẻ điểm cân bằng

2.5. Thực hành tại web
	3
	
	
	1 (chương 2)

	Chương 3.  Kế hoạch về marketing trực tuyến

3.1. Tổng quan về kế hoạch marketing trực tuyến

3.2. Các bước lập kế hoạch marketing trực tuyến

3.3. Thực hành nhóm 
	3
	
	
	1 (chương 3); 2 (Chương 4)

	Chương 4. Cơ hội marketing trực tuyến toàn cầu

4.1. Khái quát chung về cơ hội marketing trực tuyến toàn cầu: thị trường toàn cầu, các nền kinh tế mới, tầm quan trọng của IT 

4.2. Phân tích các cơ hội toàn cầu và ở các quốc gia

- Các nét tương đồng thị trường;

- Thanh toán điện tử, tin cậy và an toàn

4.3. Công nghệ và tiếp thị

- Máy tính và điện thoại

- Kết nối Internet

- Internet không dây

- Khoảng cách số

- Các vấn đề về công nghệ điện tử

4.4. Thực hành trên website
	3
	1
	
	1 (chương 4)

	Chương 5. Các vấn đề về đạo đức và pháp lý

5.1. Các vấn đề về bản quyền

5.2. Quy tắc đạo đức và pháp lý và sự tự điều chỉnh

5.3. Vấn đề về quyền riêng tư

5.4. Tài sản số: Bằng sáng chế, quyền tác giả, nhãn hiệu, giấy phép, bí mật thương mại, quyền sở hữu dữ liệu

5.5. Các vấn đề đang gặp phải: Quản trị trực tuyến, gian lận, quyền hạn

5.6. Thực hành trên web


	3
	2
	
	1 (chương 5)

	Chương 6. Nghiên cứu marketing trực tuyến

6.1. Nguồn dữ liệu cho nghiên cứu marketing trực tuyến

6.2. Phân tích và phân phối dữ liệu

6.3. Quản lý kiến thức marketing

6.4. Thước đo hiệu quả quản lý marketing

6.5. Giám sát phương tiện truyền thông
	3
	2
	
	1 (Chương 6)

	Chương 7. Hành vi khách hàng trong môi trường kinh doanh trực tuyến

7.1. Quy trình giao dịch qua internet

7.2. Bối cảnh xã hội, công nghệ, và pháp luật

7.3. Đặc điểm cá nhân và các nguồn lực

7.4. Giao dịch internet và kết quả
	3
	2
	
	1 (Chương 7); 2 (Chương 5)

	Chương 8. Phân khúc thị trường, thị trường mục tiêu, định vị và khác biệt hóa sản phẩm

8.1. Các căn cứ phân khúc thị trường trong marketing trực tuyến

8.2. Khách hàng mục tiêu trong môi trường trực tuyến

8.3. Khác biệt hóa sản phẩm trong môi trường kinh doanh trực tuyến

8.4. Nền tảng và chiến lược cho định vị sản phẩm trong môi trường kinh doanh trực tuyến
	3
	2
	
	1 (Chương 8; Chương 9); 2 (Chương 3)

	Chương 9. Quản lý marketing trực tuyến

9.1. Phát triển sản phẩm nhờ marketing trực tuyến;

9.2. Các chiến lược về giá trong môi trường kinh doanh trực tuyến

9.3. Phân phối trong môi trường kinh doanh trực tuyến
	3
	3
	
	1 (Chương 10, 11, & 12); 2 (Chương 6)

	Chương 10. Truyền thông marketing trực tuyến

10.1. Hoạt động quảng cáo trực tuyến

10.2. Bán hàng trực tuyến

10.3. Các phương thức marketing trực tiếp

10.4. Quan hệ công chúng trong marketing trực tiếp
	3
	3
	
	1 (Chương 13); 2 (Chương 9; Chương 12)

	Tổng cộng
	30
	15
	
	


55.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Judy Strauss & Raymond Frost
	Marketing trực tuyến (Bản tiếng Việt)
	2010
	Internet
	Bộ Môn
	x


	

	2
	Dann, Stephen, and Susan Dann.
	E-marketing: Theory and Application
	2011
	Palgrave Macmillan,


	Google Books
	
	x




55.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia thảo luận trên lớp
	Quan sát
	Theo bài giảng
	20

	2
	Bài tập nhóm
	Bài viết và trình bày
	1
	30

	3
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


56. Hệ thống thông tin Marketing

56.1. Tên học phần: Hệ thống thông tin Marketing, 2(2+0)

56.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

56.3. Mô tả học phần: 

Học phần cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về hệ thống thông tin và quản trị hệ thống thông tin trong lĩnh vực marketing. Cụ thể học phần sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau:  

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng hiểu biết các vấn đề về nguồn dữ liệu khách hàng, cách thức thu thập, phân tích thông tin khách hàng; nắm bắt được các vấn đề thông tin trong doanh nghiệp; các hoạt động cốt lõi trong việc phát triển hệ thống thông tin; phân tích công nghệ thông tin ảnh hưởng đến hoạt động marketing như thế nào; hiểu và biết cách vận dụng công nghệ thông tin phục vụ việc thu thập và xử lý dữ liệu khách hàng; sử dụng công nghệ thông tin trong việc quản lý mối quan hệ khách hàng CRM để tạo ra lợi thế cạnh tranh.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế vĩ mô, Marketing căn bản, Tin học ứng dụng.
56.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để trở thành một chuyên gia và là nhà quản lý tốt ứng dụng công nghệ thông tin phục vụ marketing của doanh nghiệp.

56.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Hệ thống thông tin trong doanh nghiệp

1.1. Hệ thống thông tin và tác động đối với tổ chức

1.2. Phân loại hệ thống thông tin trong doanh nghiệp.

1.3. Vai trò của công nghệ thông tin trong quản lý doanh nghiệp.

1.4. Hệ thống thông tin với chiến lược kinh doanh.

1.5. Công nghệ thông tin hiện đại và Big Data
	5
	5
	
	1(25-40),2(5-40),3(4-18)

	Chương 2: Quản trị dữ liệu và hệ thống thông tin Marketing

2.1. Phân tích thông tin môi trường Marketing

2.2. Tiến trình nghiên cứu Marketing và phương pháp thu thập dữ liệu

2.3. Cấu thành của hệ thống thông tin Marketing

2.3.1. Hệ thống báo cáo nội bộ

2.3.2. Hệ thống tình báo Marketing

2.3.3. Hệ thống nghiên cứu Marketing

2.3.4. Hệ thống hỗ trợ Marketing
	5
	3
	
	1(100-132),2(82-98),3(40-55)

	Chương 3: Thiết kế và phát triển hệ thống thông tin Marketing

3.1. Cấu trúc thích hợp của OLAP

3.2. Mô hình thu thập dữ liệu

3.3. Xây dựng chiến lược để thực hiện CRM
	5
	
	7
	

	Tổng cộng
	15
	8
	7
	


56.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Đại học Kinh tế Đà Nẵng
	Quản trị hệ thống thông tin Marketing
	2012
	Trường Đại học Kinh tế Đà Nẵng
	Thư viện
	x
	

	2
	Võ Văn Huy, Huỳnh Ngọc Liễu
	Hệ thống thông tin quản lý 
	2001
	NXB Khoa học kỹ thuật
	Thư viện
	x
	

	3
	Peter Goldschmidt
	Marketing Information Systems
	2009
	John Wiley & Sons 


	Võ Đình Quyết
	   x
	


56.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


57. Marketing trực tiếp

57.1. Tên học phần: Marketing Trực tiếp, 3(3+0)TC
57.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

57.3. Mô tả học phần: 

Môn học cung cấp cho sinh viên kiến thức marketing trực tiếp, một phần quan trọng trong toàn bộ chiến lược Marketing của công ty. Môn học sẽ kết hợp lý thuyết của marketing trực tiếp và marketing tương tác (interactive marketing) với các chiếm lược thực tế và các ví dụ. Marketing trực tiếp và tương tác yêu cầu một sự tập trung vào một tập hợp các kỹ năng nhằm tối đa các hiệu quả bao gồm lập hồ sơ khách hàng, nghiên cứu và kiểm tra, và lập kế hoạch phương tiện truyền thông tương tác (interactive media planning). Sinh viên sẽ học cách sử dụng các nguyên lý cơ bản quả marketing trực tiếp để sang tạo các chiến dịch công nghệ cao bằng cách sử dụng công nghệ hiện đại. Sinh viên vừa học lý thuyết vừa thực hành thông qua quan sát, tìm hiểu một số hoạt động marketing trong thực tế tại một số công ty cũng như thảo luận, giải quyết một vài vấn đề theo tình huống. Sau khi học xong môn này sinh viên có thể:

1. Hiểu được các công cụ của Marketing trực tiếp

2. Hiểu rõ các khác biệt giữa marketing trực tiếp và marketing truyền thông.

3. Hiểu biết và ứng dụng được database marketing.

4. Có khả năng thiết kế một chương trình truyền thông tương tác.

5. Hiểu được tiến trình xây dựng và phát triển kế hoạch Marketing trực tiếp.

6. Hiểu được quá trình giám sát và đánh giá hiệu quả của chiến dịch Marketing trực tiếp.

57.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu tổng quát của môn học nhằm cung cấp cho người học các kiến thức và công cụ chuyên sâu về marketing– marketing trực tiếp và tương tác, có thể áp dụng vào thực tế công việc tổ chức và quản lý marketing trong các tổ chức. Cụ thể là:

1. Giúp người học tiếp cận chuyên sâu các kiến thức marketingtrực tiếp và tương tác.

2. Giúp người học hiểu biết các công cụ của Marketing trực tiếpvà áp dụng được các công cụ này vào trong thực tế tại các doanh nghiệp, tổ chức.

3. Gia tăng hiệu quả làm việc qua cách thức tổ chức thực hiện công việc theo nhóm.

57.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	CHƯƠNG I: Tổng quan Marketing Trực Tiếp 

1. Marketing trực tiếp là gi?

2. So sánh Marketing truyền thống và marketing trực tiếp

3. Những nhân tố hình thành Marketing Trực Tiếp

4. Lịch sử hình thành, phát triển và qui trình của Marketing trực tiêp

5. Môi trường luật pháp trong Marketing trực tiếp.
	5
	
	
	1(20-45), 3(4-18)

	CHƯƠNG II: Thị trường và Khách hàng của Marketing Trực tiếp

5. Bản chất và Nền tảng cơ bản của phân khúc thị trường 

6. Cơ Sở Dữ Liệu Khách Hàng

7. Gói Giá Trị cho Khách Hàng Mục Tiêu
	5
	2
	
	1(55-70; 80-117; 120-135), 2(109-203),3(20-38)

	CHƯƠNG III: Chiến lược sáng tạo và các hình thức tiếp cận trong Marketing Trực Tiếp

4. Các hình thức khuyếch trương

5. Truyền thông đại chúng

6. Các hình thức tiếp cận trực tiếp.

7. Marketing trực tiếp trong bán hàng B2B 

8. Marketing trực tiếp trong các tổ chức phi lợi nhuận.

9. Marketing trực tiếp quốc tế
	5
	3
	
	1(140-235), 2(404-421),3(40-55)

	CHƯƠNG IV: Các hình thức truyền thông qua thiết bị điện tử

1. TV, Phát Thanh

2. Ưu thế và Bất lợi của truyền thông điện tử

2. Đánh giá hiệu quả của việc quảng cáo trên TV, Phát thanh.
	5
	3
	
	1(240-294); 3(56-74)

	CHƯƠNG V: Tiếp Cận Qua Điện Thoại

1. Các hình thức phản ứng

2. Ưu thế và Bất Lợi của việc Bán Hàng 

qua điện thoại.

3. Hoạch định một kế hoạch bán hàng 

qua điện thoại

4. Đánh giá hiệu quả
	5
	3
	
	1(300-362), 3(75-90)

	CHƯƠNG VI: Thế giới Internet –Phương tiện truyền thông hiện đại nhất

1. Lợi thế và Bất Lợi của Internet

2. Chiến lược gia tăng khách hàng tiềm 

năng.
	5
	3
	
	1(369-411), 3(91-100)

	Tổng cộng
	30
	15
	
	


57.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Lisa S. Spiller and Martin Baier
	Contemporary Direct Marketing
	2005
	Prentice 

Hall
	Thư viện
	x
	

	2
	Philip Kotler
	Marketing Căn Bản
	2001
	Thống kê
	Thư viện
	
	x

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Marketing Trực tiếp”
	
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	


57.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


58. Thực hành Marketing (8 tuần)

59. Marketing quan hệ

59.1. Tên học phần: Marketing quan hệ, 2(2+0)TC

59.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

59.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về marketing  quan hệ trong bối cảnh nền kinh tế đã và đang trong quá trình hội nhập kinh tế thế giới. Cụ thể, học phần sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau: Xây dựng và duy trì các mối quan hệ mạnh với khách hàng và những người trong cuộc khác, xây dựng các chiến lược marketing quan hệ, và tìm hiểu về tác động tài chính của marketing quan hệ.

Học phần tiên quyết: Marketing căn bản và Marketing chiến lược.
59.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà marketing chuyên nghiệp trong môi trường cạnh tranh toàn cầu ngày nay. Sau khi học xong, sinh viên có thể thực hiện được những điều cơ bản sau:

- Định nghĩa được marketing quan hệ là gì? Định nghĩa được giá trị và sự hài lòng của khách hàng.

- Thảo luận việc thu hút khách hàng mới và giữ gìn khách hàng hiện tài bằng cách triển khai các chiến lược marketing quan hệ.

- Xác định được những hướng và chủ đề nghiên cứu về marketing quan hệ trong tương lai.

59.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Viễn cảnh lý thuyết của marketing quan hệ.

1.1 Marketing quan hệ là gì?

1.2. Nghiên cứu marketing quan hệ như thế nào?

1.3. Các mối quan hệ thay đổi như thế nào theo thời gian?
	7
	3
	
	1(1-40),2(341-384),3(1-18)

	Chương 2: Viễn cảnh ứng dụng của marketing quan hệ.

2.1 Tìm hiểu về tác động tài chính của marketing quan hệ.

2.2 Xây dựng và duy trì các mối quan hệ mạnh.

2.3. Mục tiêu và điều chỉnh các chiến lược marketing quan hệ.

2.4. Nâng cao hiệu suất tốt nhất thông qua sự thực hành.

2.5. Những chủ đề và hướng nghiên cứu trong tương lai.
	15
	5
	
	1(41-98),3(19-75)

	Tổng cộng
	22
	8
	
	


59.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Robert W. Palmatier
	Relationship Marketing


	2008
	Marketing Science Institute, 1000 Massachusetts Ave. Cambridge, MA 02138
	Giáo viên giảng dạy
	x
	

	2
	Philip Kotler & Gary Amstrong
	Những nguyên lý tiếp thị (2)
	2004
	Thống kê
	Thư viện
	
	x

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Marketing quan hệ”
	2012
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	


59.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


60. Quản trị bán hàng

60.1. Tên học phần: Quản Trị Bán Hàng, 2(2+0)TC
60.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học.

60.3. Mô tả học phần: 

Học phần Quản trị Bán hàng cung cấp cho sinh viên những kiến thức căn bản về Quản trị bán hàng cho nhà sản xuất, các đại lý bán sỉ, bán lẻ; các chức năng, bán hàng hiệu quả. Môn học sẽ đề cập từ những khái niệm vê bán hàng, các kiến thức cần thiết của người bán hàng, đến những kỹ thuật chào hàng, kỹ thuật bán lẻ hàng hóa, các chiến lược bán hàng hiệu quả. Đồng thời sinh viên cũng được tiếp cận với các phương thức tổ chức quản lý bán hàng, phương pháp xây dựng tổ chức bán hàng và các biện pháp thúc đẩy bán hàng hiệu quả. 

60.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của môn học là trang bị những kiến thức căn bản cần thiết và phát triển các kỹ năng và năng lực liên quan nhằm giúp học viên nắm bắt và vận dụng phạm vi hiểu biết của mình. Môn học còn giúp học viên tiếp cận và phát triển với các khái niệm, nội dung, phương pháp, công cụ hỗ trợ nghề nghiệp bán hàng và quản lý bán hàng. Sau khi học xong môn này sinh viên sẽ:

1. Hiểu được bán hàng là gì và các khái niệm cốt lõi khác về bán hàng.

2. Hiểu biết các công cụ bán hàng và có thể ứng dụng vào trong các công việc bán 

hàng tại các doanh nghiệp.

3. Là cơ sở để sinh viên có thể học chuyên sâu các môn học về quản trị kinh doanh 

như: Kỹ thuật khuyến mãi và quảng cáo, nghiên cứu thị trường, xây dựng kênh 

phân phối, quản trị marketing.

4. Có khả năng ứng dụng vào quản trị một tổ chức bán hàng.

60.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	CHƯƠNG I: Tổng quan về Quản trị Bán hàng

1. Lịch sử hình hành và phát triển

2. Vai trò của Quản trị bán hàng

3. Hành vi mua hàng của tổ chức và cá nhân

4. Đạo đức kinh doanh, những trách nhiệm của người bán hàng và chuẩn bị bán hàng.
	3
	
	
	1(3-45, 77-100, 200-220), 2(5-40),3(4-18)

	CHƯƠNG II: Chiến lược bán hàng

8. Thiết lập bán hàng

9. Những kỹ năng bán hàng cá nhân

10. Các chiến lược bán hàng
	5
	3
	
	1(45-74, 111-153, 247-280), 2(45-60),3(20-38)

	CHƯƠNG III: Quản trị bán hàng

10. Xây dựng quan hệ trong bán hàng

11. Quản lý khách hàng quan trọng

12. Bán hàng quốc tế
	5
	3
	
	1(156-200, 281-306, 307-330), 2(82-98),3(40-55)

	CHƯƠNG IV: Quản trị và thúc đẩy đội ngũ bán hàng

1. Tuyển dụng và lựa chọn nhân viên bán hàng

2. Huấn luyện và thúc đẩy động lực bán hàng

3. Ngân sách và dự báo bán hàng

4. Đánh giá đội ngũ bán hàng
	7
	4
	
	1(383-493), 2(107-128),4(65-84)

	Tổng cộng
	20
	10
	
	


60.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	David Jobber and Geoff Lancaster
	Selling and Sales Management
	2006
	Prentice 

Hall
	Thư viện
	x
	

	2
	Trần Đình Hải
	Bán hàng và Quản trị Bán hàng
	2004
	Thống kê
	Thư viện
	
	x

	3
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Quản trị Bán hàng”
	
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện
	x
	


60.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


61. Kinh tế học hành vi và ứng dụng
61.1. Tên học phần: Kinh tế học hành vi và ứng dụng, 2(2+0)TC

61.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học

61.3. Mô tả học phần: Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về hành vi của con người trong việc xác định các nguồn lực khan hiếm, dựa trên nền tảng tâm lý hiện thực, nhằm mục đích gia tăng sức mạnh giải thích các vấn đề trong kinh tế học. Cụ thể học phần sẽ nghiên cứu một số vấn đề sau:

· Những nguyên lý và phương pháp của kinh tế học hành vi dưới một hình thức hợp lý, trái  ngược với các mô hình kinh tế học chuẩn hoá.

· Minh hoạ bằng cách nào một mô hình kinh tế học hành vi nổi trội hơn mô hình kinh tế học chuẩn hoá trong lĩnh vực giải thích và dự đoán, bằng cách sử dụng các ví dụ đa dạng từ các nghiên cứu quan sát và thực nghiệm.

· Giải thích các gợi ý về mặt chính sách của mô hình kinh tế học hành vi.

· Cung cấp hệ thống lý thuyết tâm lý một cách rõ ràng mạch lạc làm nền tảng cho các kết quả của kinh tế học hành vi.

Sau khi hoc xong phần này sinh viên nắm được các kiến thức cơ bản cũng như các các phương pháp tiếp cận trong lĩnh vực kinh tế học hành vi. Sinh viên có khả năng giải thích, thảo luận các ví dụ và các trường hợp nghiên cứu và liên hệ chúng với thực tiễn.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế học vĩ mô

61.4. Mục tiêu của học phần: Mục tiêu của học phần là giúp sinh viên có được những kiến thức và kỹ năng cơ bản cũng như thái độ trong việc giải thích và dự đoán hành vi của con người liên quan đến các hiện tượng kinh tế.

61.5. Nội dung của học phần:

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập /Thảo luận
	Thực hành/Thí nghiệm
	

	Chương 1: Giới thiệu về kinh tế học hành vi

1.1 kinh tế học hành vi và mô hình kinh tế chuẩn hoá

1.2 Lịch sử và sự tiến hoá của kinh tế học hành vi

1.3 Phương pháp nghiên cứu kinh tế học hành vi

1.4 Mục tiêu, phạm vi, và cấu trúc

1.5 Các ứng dụng thực tế
	4
	2
	
	1(3-35)

	Chương 2: Giá trị, thái độ, sở thích và sự lựa chọn

1.1 Mô hinh kinh tế chuẩn hoá

1.2 Giả thuyết và định nghĩa

1.3 Tính tự nhiên của sự thoả mãn

1.4 Đo lường sự thoả mãn

1.5 Mô hình sự thoả mãn được kỳ vọng

1.6 Gợi ý về mặt chính sách

1.7 Các ứng dụng
	4
	2
	
	1(39-81)

	Chương 3: Tâm lý tính toán

1.1 Tính tự nhiên và sự hình thành tâm lý tính toán

1.2 Thu thập và diễn giải

1.3 Ngân sách và khả năng thay thế

1.4 Khung lựa chọn và động lực

1.5 Các ứng dụng
	4
	2
	
	1(149-184)

	Chương 4: Lý thuyết trò chơi  về hành vi

1.1 Tính tự nhiên của lý thuyết trò chơi về hành vi

1.2 Điểm cân bằng

1.3 Chiến lược hỗn hợp

1.4 Trả giá

1.5 Trò chơi được lặp lại

1.6 Dấu hiệu

1.7 Học hỏi

1.8 Các ứng dụng
	4
	2
	
	1(267-322)

	Chương 5: Kinh tế học hành vi của tổ chức

1.1 Giới thiệu

1.2 Sự phức tạp của mô hình Single-Agent Risk-Incentive

1.3 Công nhân với tư cách la thành viên của công ty

1.4 Quản lý cấp cao và tập đoàn tài chính

1.5 Các gợi ý cho quản trị tập đoàn

1.6 Phản ứng của tổ chức: Phân loại,luận tu sửa, và khai thác

1.7 Kết luận
	4
	2
	
	2(235-281)

	Tổng 
	20
	10
	
	


61.6. Tài liệu tham khảo:
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm xuất bản
	Nhà xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nick Wilkinson
	An introduction to behavioral economics
	2008
	Palgrave Macmillan
	Thư viện,

Giáo viên giảng dạy học phần
	x
	

	2
	Peter Diamond & Hannu Vartiainen
	Behavioral economics and its applications
	2007
	Princeton University Press
	Thư viện,

Giáo viên giảng dạy học phần
	x
	


61.7. Phương pháp đánh giá học phần:
	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu và hoạt động nhóm
	Thảo luận và trình bày các ví dụ nghiên cứu ứng dụng được đề xuất
	
	30

	3
	Bài tiểu luận cá nhân
	Viết
	1
	60


61. Kinh tế học hành vi và ứng dụng
61.2. Tên học phần: Kinh tế học hành vi và ứng dụng, 2(2+0)TC

61.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học

61.3. Mô tả học phần: Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về hành vi của con người trong việc xác định các nguồn lực khan hiếm, dựa trên nền tảng tâm lý hiện thực, nhằm mục đích gia tăng sức mạnh giải thích các vấn đề trong kinh tế học. Cụ thể học phần sẽ nghiên cứu một số vấn đề sau:

· Những nguyên lý và phương pháp của kinh tế học hành vi dưới một hình thức hợp lý, trái  ngược với các mô hình kinh tế học chuẩn hoá.

· Minh hoạ bằng cách nào một mô hình kinh tế học hành vi nổi trội hơn mô hình kinh tế học chuẩn hoá trong lĩnh vực giải thích và dự đoán, bằng cách sử dụng các ví dụ đa dạng từ các nghiên cứu quan sát và thực nghiệm.

· Giải thích các gợi ý về mặt chính sách của mô hình kinh tế học hành vi.

· Cung cấp hệ thống lý thuyết tâm lý một cách rõ ràng mạch lạc làm nền tảng cho các kết quả của kinh tế học hành vi.

Sau khi hoc xong phần này sinh viên nắm được các kiến thức cơ bản cũng như các các phương pháp tiếp cận trong lĩnh vực kinh tế học hành vi. Sinh viên có khả năng giải thích, thảo luận các ví dụ và các trường hợp nghiên cứu và liên hệ chúng với thực tiễn.

Học phần tiên quyết: Kinh tế học vi mô, Kinh tế học vĩ mô

61.4. Mục tiêu của học phần: Mục tiêu của học phần là giúp sinh viên có được những kiến thức và kỹ năng cơ bản cũng như thái độ trong việc giải thích và dự đoán hành vi của con người liên quan đến các hiện tượng kinh tế.

61.5. Nội dung của học phần:

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập /Thảo luận
	Thực hành/Thí nghiệm
	

	Chương 1: Giới thiệu về kinh tế học hành vi

1.6 kinh tế học hành vi và mô hình kinh tế chuẩn hoá

1.7 Lịch sử và sự tiến hoá của kinh tế học hành vi

1.8 Phương pháp nghiên cứu kinh tế học hành vi

1.9 Mục tiêu, phạm vi, và cấu trúc

1.10 Các ứng dụng thực tế
	4
	2
	
	1(3-35)

	Chương 2: Giá trị, thái độ, sở thích và sự lựa chọn

1.8 Mô hinh kinh tế chuẩn hoá

1.9 Giả thuyết và định nghĩa

1.10 Tính tự nhiên của sự thoả mãn

1.11 Đo lường sự thoả mãn

1.12 Mô hình sự thoả mãn được kỳ vọng

1.13 Gợi ý về mặt chính sách

1.14 Các ứng dụng
	4
	2
	
	1(39-81)

	Chương 3: Tâm lý tính toán

1.6 Tính tự nhiên và sự hình thành tâm lý tính toán

1.7 Thu thập và diễn giải

1.8 Ngân sách và khả năng thay thế

1.9 Khung lựa chọn và động lực

1.10 Các ứng dụng
	4
	2
	
	1(149-184)

	Chương 4: Lý thuyết trò chơi  về hành vi

1.9 Tính tự nhiên của lý thuyết trò chơi về hành vi

1.10 Điểm cân bằng

1.11 Chiến lược hỗn hợp

1.12 Trả giá

1.13 Trò chơi được lặp lại

1.14 Dấu hiệu

1.15 Học hỏi

1.16 Các ứng dụng
	4
	2
	
	1(267-322)

	Chương 5: Kinh tế học hành vi của tổ chức

1.8 Giới thiệu

1.9 Sự phức tạp của mô hình Single-Agent Risk-Incentive

1.10 Công nhân với tư cách la thành viên của công ty

1.11 Quản lý cấp cao và tập đoàn tài chính

1.12 Các gợi ý cho quản trị tập đoàn

1.13 Phản ứng của tổ chức: Phân loại,luận tu sửa, và khai thác

1.14 Kết luận
	4
	2
	
	2(235-281)

	Tổng 
	20
	10
	
	


61.6. Tài liệu tham khảo:
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm xuất bản
	Nhà xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Nick Wilkinson
	An introduction to behavioral economics
	2008
	Palgrave Macmillan
	Thư viện,

Giáo viên giảng dạy học phần
	x
	

	2
	Peter Diamond & Hannu Vartiainen
	Behavioral economics and its applications
	2007
	Princeton University Press
	Thư viện,

Giáo viên giảng dạy học phần
	x
	


61.7. Phương pháp đánh giá học phần:
	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu và hoạt động nhóm
	Thảo luận và trình bày các ví dụ nghiên cứu ứng dụng được đề xuất
	
	30

	3
	Bài tiểu luận cá nhân
	Viết
	1
	60


62. Marketing chiến lược

62.1. Tên học phần: Marketing chiến lược, 2(2+0)TC

62.2. Bộ môn phụ trách: Kinh tế học

62.3. Mô tả học phần: 

Học phần sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản hoạch định và kiểm soát hoạt động marketing, đặt hoạt động này trong một chiến lược cụ thể; đồng thời giúp sinh viên có được những kiến thức về các mô hình marketing chiến lược.

Sau khi học xong học phần này sinh viên có kỹ năng phân tích mô hình được áp dụng trong hoạch định và kiểm soát hoạt động marketing; giúp sinh viên nhận biết được các vấn đề phát sinh trong việc thực thi và cách thức vượt qua.

Học phần tiên quyết: Quản trị chiến lược, Quản trị chiến lược sản phẩm, Quản trị chiến lược giá.

62.4. Mục tiêu của học phần:  

Mục tiêu của học phần nhằm giúp sinh viên có được những kiến thức, kỹ năng cơ bản và thái độ để có thể trở thành một nhà quản lý tốt về việc thực hiện marketing chiến lược tại các doanh nghiệp.

62.5. Nội dung học phần

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Tổng quan về marketing chiến lược

1.1 Các vấn đề cơ bản về chiến lược và marketing

1.2. Các vấn đề về chiến lược sản phẩm

1.3. Các vấn đề về chiến lược và chính sách giá

1.4. Các vấn đề về kế hoạch chiêu thị

1.5. Các vấn đề về kế hoạch phân phối
	3
	
	
	1(41-193),2(108-140)

	Chương 2: Mô hình Marketing chiến lược 

2.1 Phân tích sản lượng – chi phí và lợi nhuận

2.2 Đánh giá đầu tư
	5
	3
	
	1(574-604)

	Chương 3: Mô hình Marketing chiến lược 

3.1 Mô hình ma trận

3.2. Mô hình đánh giá hiệu quả Marketing
	5
	3
	
	1(616-648)

	Chương 4. Thực hiện marketing chiến lược

4.1. Định hướng Marketing

4.2. Định hướng kế hoạch

4.3. Cơ cấu tổ chức
	4
	
	
	1(659-695)

	Chương 5. Kiểm tra Marketing chiến lược

5.1. Định nghĩa kiểm soát

5.2. Mô hình kiểm soát cơ bản

5.3. Thực hiện các hoạt động hiệu chỉnh
	5
	2
	
	1(700-779)

	Tổng cộng
	22
	8
	
	


62.6. Tài liệu tham khảo: 

	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Richard M.S.Wilson, Colin Gilligan
	Strategic Marketing Management
	2001
	B&H
	Giảng viên
	X
	

	2
	Quản trị Marketing
	Phillip Kotler
	2006
	NXB Thống Kê
	Thư viện
	
	X


62.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	5

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	10

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	15

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


63. Quản trị thương hiệu
63.1. Tên học phần: Quản trị thương hiệu, 2 (2+0)TC.
63.2. Bộ môn phụ trách giảng dạy: Kinh doanh thương mại.

63.3. Mô tả học phần:
Học phần cung cấp cho sinh viên những nội dung cơ bản của Quản trị Thương hiệu như: Hiểu về khái niệm thương hiệu, tài sản thương hiệu, các yếu tố cấu thành tài sản thương hiệu, cách thức tạo dựng được tài sản thương hiệu mạnh, qui trình hoạch định, tổ chức và triển khai chiến lược xây dựng thương hiệu, định vị và tái định vị thương hiệu, hệ thống nhận diện thương hiệu, các yếu tố cấu thành bộ phận, và những điều cơ bản khi thiết kế hệ thống nhận diện thương hiệu, các mô hình thương hiệu, bảo vệ thương và khai thác giá trị thương hiệu…

63.4. Mục tiêu của học phần:
Trang bị cho sinh viên những kiến thức tổng quát về lĩnh vực Quản trị Thương hiệu, giúp sinh viên làm quen với các khái niệm, thuật ngữ chuyên môn, và có một tầm nhìn rộng về ngành Quản trị Thương hiệu. Sau khi học môn này sinh viên sẽ nắm bắt được các vấn đề chính yếu sau: (1) Nắm được những thuật ngữ chuyên môn, kiến thức cơ bản nhất về thương hiệu; (2) Nắm được những khía cạnh chủ yếu của tiến trình quản trị thương hiệu như: tạo dựng, duy trì, phát triển, bảo vệ và khai thác giá trị thương hiệu; (3) Hiểu biết một cách khái quát những công việc, nhiệm vụ, vai trò của nhà quản trị thương hiệu và môi trường làm việc trong lĩnh vực quản trị thương hiệu. Vì vậy, yêu cầu sinh viên phải tham gia ít nhất 80% các buổi thảo luận, không bắt buộc lên lớp các tiết lý thuyết nếu sinh viên có thể tự nắm bắt kiến thức và làm đầy đủ các bài tập thảo luận
63.5. Nội dung học phần/môn học: 

	Nội dung
	Số tiết
	Tài liệu tham khảo 

	
	Lý thuyết
	Bài tập/ Thảo luận
	Thực hành/ Thí nghiệm
	

	Chương 1: Các khái niệm thương hiệu
1.1. Thương hiệu

1.2. Tài sản thương hiệu 
1.3. Giá trị thương hiệu
	4
	1
	
	1 (11-21), 4 (24-55), 6 (7-26)

	Chương 2: Quy trình quản trị thương hiệu.
2.1. Khái niệm quản trị thương hiệu

2.2. Quy trình quản hiệu thương hiệu

2.3. Xây dựng và quản trị thương hiệu tập đoàn/công ty

2.4. Xây dựng và quản trị thương hiệu sản phẩm
	4
	1
	
	3(60-80), 4 (75-136)



	Chương 3: Kiến tạo thương hiệu.
3.1. Các khía cạnh kiến tạo thương hiệu

3.2. Quy trình xây dựng và phát triển thương hiệu

3.3. Phát triển nhận diện thương hiệu
	4
	1
	
	1(38- 65), 3(30-49), 4 (56-64)



	Chương 4: Định vị và tái định vị thương hiệu.
4.1. Lý do định vị

4.2. Quy trình định vị

4.3. Tuyên bố định vị

4.4. Bản đồ định vị

4.5. Tái định vị
	2
	1
	
	1 (145 - 196)

3 (94 - 123)

4 (250-257)

	Chương 5: Lựa chọn các yếu tố xây dựng thương hiệu.
5.1. Các tiêu chuẩn lựa chọn các yếu tố

5.2. Chiến thuật xây dựng các yếu tố
	2
	1
	
	3 (30 - 41)

6 (125 - 157)

	Chương 6: Mục tiêu và truyền thông thương hiệu.
6.1. Truyền thông thương hiệu

6.2. Xác lập mục tiêu cho thương hiệu

6.3. Sự thay đổi về quan điểm marketing
	2
	1
	
	1 (222 - 265)

4 (65 – 74)

	Chương 7: Chiến lược gắn thương hiệu.

7.1. Tổng quan chiến lược sản phẩm

7.2. Các mục tiêu danh mục thương hiệu

7.3. Các quyết định phát triển cơ cấu danh mục thương hiệu

7.4. Khoảng trống chiến lược danh mục thương hiệu

7.5. Các chiến lược danh mục thương hiệu

7.6. Mở rộng thương hiệu
	3
	1
	
	3 (81 - 93)

6(158 - 171)



	Chương 8: Bảo vệ thương hiệu.

8.1. Cơ sở pháp lý bảo vệ thương hiệu

8.2. Xác lập quyền bảo hộ các thành tố TH

8.3. Các biện pháp tự bảo vệ thương hiệu

8.4. Vượt quá các thách thức để xây dựng TH mạnh
	2
	0
	
	1 (399 - 417)

6 (197 - 200)

	Tổng cộng
	23
	7
	
	


63.6. Phần tài liệu tham khảo: 
	TT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm

xuất bản
	Nhà

Xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	Dương Hữu Hạnh
	Quản trị tài sản thương hiệu
	2005
	NXB Thống kê
	Thư viện
	X
	

	2
	Viện nghiên cứu  về quản lý
	Tạo dựng thương hiệu nổi tiếng
	2007
	NXB Lao động – Xã hội
	Thư viện
	
	X

	3
	Nguyễn Văn Dung
	Xây dựng thương hiệu mạnh
	2008
	NXB Giao thông vận tải
	Giáo viên
	X
	

	4
	Lê Đăng Lăng
	Quản trị thương hiệu
	2011
	NXB ĐH Quốc gia TP. HCM
	Thư viện
	X
	

	5
	Alice M. Tybout và Tim Calkins
	Kellogg bàn về thương hiệu
	2007
	NXB Văn hóa Sài gòn
	Giáo viên
	X
	

	6
	Đào Công Bình
	Quản trị tài sản nhãn hiệu
	2007
	NXB Trẻ
	Thư viện
	X
	


63.7. Phương pháp đánh giá học phần

	TT
	Các chỉ tiêu đánh giá
	Phương pháp đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Tham gia hoạt động trên lớp: chuẩn bị bài, thảo luận, phát biểu
	Quan sát
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: Tiểu luận /báo cáo
	Chấm báo cáo, tiểu luận
	
	0

	3
	Hoạt động nhóm
	Trình bày báo cáo
	
	20

	4
	Kiểm tra giữa kỳ 
	Viết
	1
	20

	5
	Thi kết thúc học phần
	Viết
	1
	50


PAGE  
25

_1518266913.unknown

