TRƯỜNG ĐẠI HỌC NHA TRANG        

Khoa/Viện: Kinh tế


Bộ môn: Kinh doanh Thương mại                                                                                                                                          

CHƯƠNG TRÌNH HỌC PHẦN

1. Thông tin về học phần

Tên học phần: Quản trị bán hàng
Mã học phần:……………………………………...… Số tín chỉ: 02
Đào tạo trình độ (TC, CĐ, ĐH): ĐH, CĐ
Học phần tiên quyết: các môn cơ sở ngành 
2. Mô tả tóm tắt học phần (được trích lục từ Chương trình giáo dục)
Học phần cung cấp cho sinh viên những nội dung cơ bản của Quản trị bán hàng như: giới thiệu về công việc bán hàng và quản trị bán hàng, những kỹ năng cần thiết đối với Giám đốc bán hàng như lãnh đạo, phân tích, dự báo bán hàng, lập hạn ngạch, tổ chức đội ngũ bán hàng, quản lý và làm tăng năng suất của lực lượng bán hàng, quản trị đội ngũ bán hàng…
3. Mục tiêu dạy - học của các chủ đề
3.1 Mục tiêu dạy - học của các chủ đề lý thuyết
Chủ đề 1: Khái quát về quản trị bán hàng 
	Nội dung
(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Các quan niệm về bán hàng và quản trị bán hàng
	Hiểu được phẩm chất, kỹ năng của nhà quản trị bán hàng

	2. Các nội dung của quản trị bán hàng

- Lập kế hoạch kinh doanh, kế hoạch bán hàng

- Xây dựng chính sách bán hàng (Chính sách dành cho kênh phân phối)

- Xây dựng chính sách dành cho lực lượng bán hàng

- Thiết kế, tổ chức phòng kinh doanh, bán hàng

- Quản trị lực lượng bán 

- Phân tích, đánh giá và giám sát hoạt động bán hàng
	- Biết lập kế hoạch bán hàng, dự báo và thực hành xây dựng kênh phân phối


Chủ đề 2: Bản chất nghề bán hàng 

	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Khái niệm và lịch sử của nghề bán hàng
	Hiểu được vai trò, ý nghĩa của nghề bán hàng

	2. Chức năng và nhiệm vụ của đại diện bán hàng
	Vận dụng trong một vị trí của một doanh nghiệp cụ thể

	3. Những phẩm chất và kỹ năng của đại diện bán hàng
	Rèn luyện kỹ năng bán hàng


Chủ đề 3: Giám đốc bán hàng chuyên nghiệp
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Chức năng và nhiệm vụ của giám đốc bán hàng
	Vận dụng trong một vị trí của một doanh nghiệp cụ thể

	2. Những phẩm chất của giám đốc bán hàng
	Xác định được mục tiêu, phẩm chất của giám đốc bán hàng

	3. Các kỹ năng của giám đốc bán hàng
	Rèn luyện kỹ năng của một giám đốc bán hàng

	4. Các tiêu chuẩn đánh giá giám đốc bán hàng
	Hiểu được các tiêu chí đánh giá của các doanh nghiệp với vị trí giám đốc bán hàng


Chủ đề 4: Tuyển dụng và đào tạo lực lượng bán hàng
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	Kế hoạch tuyển dụng nhân sự bán hàng
	Biết lập kế hoạch tuyển dụng lực lượng bán hàng

	Quy trình lựa chọn lực lượng bán hàng
	Vận dụng được quy trình tuyển dụng

	Đánh giá nhu cầu đào tạo
	Vận dụng và lập được kế hoạch đào tạo

	Quy trình đào tạo
	Hiểu quy trình đào tạo

	Thiết kế chương trình đào tạo lực lượng bán hàng
	Biết thiết kế chương trình đào tạo

	Đánh giá hoạt động đào tạo lực lượng bán hàng
	Vận dụng lập tiêu chí đánh giá hoạt động đào tạo


Chủ đề 5: Động viên, đánh giá lực lượng bán hàng
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Chính sách động viên dành cho lực lượng bán hàng
	Vận dụng xây dựng chính sách dành cho lực lượng bán hàng

	2. Các tiêu chuẩn đánh giá lực lượng bán hàng
	Xây dựng được bộ tiêu chuẩn đánh giá lực lượng bán hàng trong một doanh nghiệp

	3. Bổ nhiệm, sa thải lực lượng bán hàng
	Nhận diện được giám đốc bán hàng tiềm năng và những nhân viên yếu kém


3.2 Mục tiêu dạy - học của các chủ đề/bài thực hành (nếu có)
	Chủ đề/bài thực hành
	Mục tiêu dạy-học

	1. Sưu tầm chính sách bán hàng của một công ty
	Đánh giá được vai trò, ý nghĩa của chính sách bán hàng

	2. Đóng clip diễn tả một tình huống bán hàng của một nhân viên bán hàng chuyên nghiệp
	Rèn kỹ năng bán hàng

	3. Đóng clip diễn tả một tình huống bán hàng của một giám đốc bán hàng chuyên nghiệp
	Rèn luyện kỹ năng quản trị bán hàng

	4. Sưu tầm quy trình và các tiêu chí tuyển dụng nhân viên bán hàng và giám đốc bán hàng của một doanh nghiệp
	Hiểu thực tiễn quy trình tuyển dụng và đào tạo

	5. Sưu tầm chính sách dành cho lực lượng bán hàng của một công ty
	Hiểu được vai trò của chính sách dành cho lực lượng bán hàng


Lần lượt trình bày như trên đối với tất cả các chủ đề/bài
4. Phân bổ thời gian của học phần
	Chủ đề lý thuyết
	Số tiết
	Chủ đề/bài thực hành
	Số tiết

	1
	6
	1
	2

	2
	3
	2
	2

	3
	3
	3
	2

	4
	4
	4
	2

	5
	4
	5
	2

	Tổng số tiết
	20
	Tổng số tiết
	10


Phần lý thuyết ghi theo tiết kế hoạch, phần thực hành ghi theo tiết qui đổi (1 tiết KH = 2 tiết TH).
5. 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

	
	
	
	
	
	
	Học
	Tham khảo

	1
	James M. Comer
	 Quản trị bán hàng
	2002
	NXB Tp. Hồ Chí Minh
	Thư viện
	x
	

	2
	Robert J. Calvin
	Nghệ thuật bán hàng
	2004
	NXB Thống kê
	GV cung cấp
	x
	

	3
	Philip Kotler
	Những nguyên lý tiếp thị
	2000
	NXB Thống kê 
	Thư viện
	
	x


- Chỉ đưa vào bảng những tài liệu phục vụ học tập và sinh viên có thể tiếp cận được.
- Nếu là tài liệu internet thì ghi rõ đường dẫn ở cột Địa chỉ khai thác tài liệu.
- Nếu là bài giảng in thì ghi “Bài giảng…..” ở cột Tên tài liệu, ghi “Thư viện số ĐHNT” ở cột Địa chỉ khai thác tài liệu nếu bài giảng đã được gửi đến Thư viện số.
6. Đánh giá kết quả học tập
	TT
	Điểm đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Điểm các lần kiểm tra giữa kỳ
	30

	2
	Điểm chuyên cần/thái độ (khuyến khích sử dụng)
	10

	3
	Điểm thực hành (nếu có)
	10

	
	…… (có thể bổ sung)
	

	
	Tiểu luận kết thúc học phần
	50


Lưu ý chung:

· CTHP cần được bộ môn thông qua, trưởng khoa/viện phê duyệt và đưa lên trang web bộ môn.
· CTHP cần được bộ môn tổ chức cập nhật hàng năm.

· Các nội dung hướng dẫn trong mẫu CTHP (màu xanh, in nghiêng, chữ nhỏ) cần được lược bỏ trước khi CTHP được công bố.

             TRƯỞNG KHOA/VIỆN                                       TRƯỞNG BỘ MÔN   
 

       (Ký và ghi họ tên)                     

        (Ký và ghi họ tên)
PHỤ LỤC 1
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