TRƯỜNG ĐẠI HỌC NHA TRANG
Khoa/Viện: 
Kinh tế


Bộ môn:  Kinh doanh thương mại
ĐỀ CƯƠNG HỌC PHẦN

1. Thông tin về học phần:
Tên học phần: QUẢN TRỊ THƯƠNG MẠI BÁN LẺ 
· Tiếng Việt: Quản trị bán lẻ
· Tiếng Anh: Retailling Management



Mã học phần: 
TRE 



Số tín chỉ: 
 3-0
Đào tạo trình độ: Đại học, Cao đẳng 





Học phần tiên quyết: 
Quản trị học
2. Mô tả tóm tắt học phần: 

Học phần nghiên cứu về mảng kinh doanh bán lẻ, trong đó, tập trung nghiên cứu sâu về các nghiệp vụ kinh doanh bán lẻ như: bán hàng, nhập hàng, quản lý hàng hóa, bố trí gian hàng, chăm sóc khách hàng, xúc tiến bán lẻ và nghiên cứu một số nhiệm vụ dưới vai trò của nhà quản trị doanh nghiệp bán lẻ bao gồm: phân tích các xu hướng trong bán lẻ, tổ chức nhân sự và đánh giá hiệu quả hoạt động của showroom/siêu thị/cửa hàng.
3. Mục tiêu:

Mục tiêu của học phần là trang bị cho sinh viên những kiến thức và kỹ năng để có thể thực hiện được nghiệp vụ bán lẻ và có tư duy tổ chức vận hành showroom/siêu thị/cửa hàng để có thể làm được các công việc ở các vị trí như: Nhân viên bán hàng; Nhân viên chăm sóc khách hàng; Chuyên viên Quản lý Dịch vụ khách hàng và quản trị tổng hợp; Nhân viên phòng thu mua; Nhân viên kiểm tra giá;;  Chuyên viên đánh giá hiệu quả CTKM;  Chuyên viên Phòng Set up Cửa hàng/ Siêu thị;  Trợ lý ngành hàng

4. Kết quả học tập mong đợi (KQHT): Sau khi học xong học phần, sinh viên có thể:
a. Phân tích thị trường bán lẻ, các xu hướng kinh doanh bán lẻ
b. Vận dụng, thực hành được một số nghiệp vụ trong thương mại bán lẻ như nghiệp vụ mua hàng, bán hàng, sắp xếp quản lý hàng hóa, chăm sóc khách hàng.

c. Tổ chức nhân sự và giám sát, đánh giá hiệu quả hoạt động của cửa hàng/showroom/siêu thị
 5. Nội dung:
	
STT
	Chương/Chủ đề
	Nhằm đạt KQHT
	Số tiết

	
	
	
	LT
	TL

	1.


	Chương 1: Thương mại bán lẻ và các xu hướng trong thương mại bán lẻ
1.1. Khái niệm về thương mại bán lẻ
1.2. Đặc điểm và chức năng của thương mại bán lẻ
1.3. Môi trường kinh doanh bán lẻ hiện nay
1.4 Các xu hướng, quy luật mới trong kinh doanh bán lẻ

1.5 Chiến lược và kế hoạch bán lẻ

1.6 Các mô hình bán lẻ
	a,
	6
	3

	2

	Chương 2: Các nghiệp vụ trong kinh doanh bán lẻ

2.1. Nghiệp vụ quản lý hàng hóa
2.2. Nghiệp vụ nhập hàng, kiểm hàng, bảo quản hàng hóa
2.3. Nghiệp vụ trưng bày, bố trí gian hàng
2.4. Nghiệp vụ bán hàng

2.5 Nghiệp vụ chăm sóc khách hàng

2.6  Xúc tiến bán lẻ
	 b
	12
	12

	3

	Chương 3: Quản trị bán lẻ
3.1 Lập kế hoạch hoạt động cho Showroom/cửa hàng/siêu thị

3.2 Tuyển dụng, tổ chức, sắp xếp nhân sự trong showroom/siêu thị/cửa hàng

3.3 Phân tích, đánh giá sản phẩm, doanh số, chi phí, lợi nhuận

3.4 Đánh giá hiệu quả và quản lý, tạo động lực cho lực lượng làm việc trong siêu thị

	C
	6
	6


6. Tài liệu dạy và học:

	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
	Micheal Levy và Barton Weitz
	Quản trị bán lẻ (Retailling management)
	2012
	Mc Graw Hill.
	Thư viện
	X
	

	2
	John Fernie
	Nguyên lý bán lẻ
	2012
	Butterworth Heinemann
	
	
	X

	3
	Nguyễn Thị Dung & Bùi Thu Hoài
	Bài giảng Quản trị bán lẻ
	2015
	
	Giảng viên
	X
	


7. Đánh giá kết quả học tập:

	STT
	Hình thức đánh giá
	Nhằm đạt KQHT
	Trọng số (%)

	1
	Kiểm tra trên lớp lần 1, lần 2
	a,b,c
	20%

	2
	Thuyết trình theo các chủ đề được giao về nghiệp vụ trong thương mại bán lẻ
	a,b,c
	20%

	3
	Chuyên cần/thái độ
	a,b,c
	10%

	4
	Thi kết thúc học phần

	a,b,c
	50%
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