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 chiêu thị
Mã học phần: 75537. Số tín chỉ: 2

Đào tạo trình độ: Đại học 
Học phần tiên quyết: Marketing căn bản; Hành vi người tiêu dùng.
2. Mô tả tóm tắt học phần
Học phần cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về hoạt động chiêu thị như vai trò và tầm quan trọng của chiêu thị, mối quan hệ giữa chiến lược chiêu thị với chiến lược marketing chung. Các thành phần cơ bản của hoạt động chiêu thị, nội dung và cách thức tiến hành cũng như sự tác động qua lại giữa các yếu tố trong chương trình chiêu thị. Cách thức lập kế hoạch, triển khai và đánh giá các hoạt động chiêu thị.  
3. Mục tiêu dạy - học của các chủ đề
3.1 Mục tiêu dạy - học của các chủ đề lý thuyết
Chủ đề 1: Tổng quan về quản trị chiêu thị
	Nội dung
(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Tiếp thị và chiêu thị
	Phân tích và phân biệt giữa các hoạt động của tiếp thị và chiêu thị 

	2. Chiêu thị và các thành phần khác của marketing – mix
	Nhận thức được mối quan hệ và sự tác động qua lại giữa hoạt động chiêu thị và các yếu tố như giá cả, sản phẩm, và phân phối.

	3. Giới thiệu tổng quan về quản trị chiêu thị
	Phân tích môi trường của hoạt động chiêu thị.


Chủ đề 2: Quá trình thông tin và ra quyết định tiêu dùng
	Nội dung
(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	 1.  Quá trình thông tin

1.1. Các hệ thống thông tin tiếp thị
1.2. Quá trình truyền thông giữa các bên

	1.1. Mô tả được các mô hình thông tin tiếp thị và chỉ ra những việc cần làm trong từng mô hình để hoạt động chiêu thị được hiệu quả.

1.2. Mô tả và phân tích được các tương tác giữa các bên trong quá trình truyền thông.

	2. Quá trình ra quyết định tiêu dùng
2.1. Các ảnh hưởng xã hội tác động đến quyết định tiêu dùng

2.2. Tổng quan về các quá trình ra quyết định
	2.1. Nhận diện được các ảnh hưởng của quá trình ra quyết định tiêu dùng như: ảnh hưởng của văn hóa, gia đình, nhóm tham khảo và giai cấp xã hội. Từ đó người làm chiêu thị biết mình phả làm như thế nào cho hiệu quả.

2.2. Đánh giá được những nhóm hàng hóa nào thuộc loại quyết định quan tân ít hay quan tâm nhiều để từ đó có chương trình truyền thông hợp lý.



Chủ đề 3: Thiết lập mục tiêu và ngân sách chiêu thị
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Quy trình hoạch định một kế hoạch chiêu thị
	Biết lên kế hoạch cho một hoạt động chiêu thị cụ thể

	2. Thiết lập các mục tiêu chiêu thị
	Biết cách thiết lập mục tiêu chiêu thị chung

	3. .Các mục tiêu & hỗn hợp chiêu thị
	Phân bổ mục tiêu và sự phối kết hợp giữa các thành phần của chiêu thị.

	4. Xác định ngân sách chiêu thị
	Biết cách xác định ngân sách chiêu thị cho từng hoạt động cụ thể cũng như đối với chiêu thị hỗn hợp.


Chủ đề 4: Quản trị quảng cáo
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1.Tổng quan về quản trị quảng cáo
	1. Lập mục tiêu quảng cáo và lên ngân sách cho hoạt động này.

	2. Mục tiêu quảng cáo
	

	3. Quyết định ngân sách
	

	4. Chiến lược & thực hiện chiến lược thông  điệp
	2. Triển khai hoạt động quảng cáo và đánh giá hiệu quả

	5. Họach định phương tiện
	

	6. Đánh giá việc thực hiện chương trình
	


Chủ đề 5: Quản trị khuyến mãi


	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Các khái niệm
	1. Lập mục tiêu khuyến mãi và lên ngân sách cho hoạt động này.

	2. Các hoạt động của khuyến mãi
	

	3. Mục đích khuyến mãi
	

	4. Quan hệ giữa khuyến mãi và các thành phần khác trong phối thức tiếp thị
	2. Triển khai hoạt động khuyến mãi và đánh giá hiệu quả

	5. Các nhân tố ảnh hưởng đến hình thức khuyến mãi và sử dụng khuyến mãi
	

	6. Đánh giá các hoạt động khuyến mãi
	


Chủ đề 6: Bán hàng trực tiếp
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Những vấn đề liên quan đến bán hàng trực tiếp
	Nhận thức được hình thức và những điều kiện để bán hàng trực tiếp có hiệu quả.

	2. Những điều kiện tiên quyết để bán hàng thành công
	

	3. Quy trình bán hàng
	 Lập mục tiêu bán hàng trực tiếp và lên ngân sách cho hoạt động này

	4. Đánh giá & kiểm sóat các nổ lực bán hàng
	Triển khai hoạt động bán hàng trực tiếp và đánh giá hiệu quả

	5. Cải thiện kết quả bán hàng
	


Chủ đề 7: Quan hệ công chúng (PR)
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Những vấn đề cơ bản của quan hệ công chúng
	Lập mục tiêu  quan hệ công chúng và lên ngân sách cho hoạt động này.

	2. Khởi thảo một chương trình quan hệ công chúng
	Triển khai hoạt động quan hệ công chúng và đánh giá hiệu quả


Chủ đề 8: Khía cạnh xã hội của  chiêu thị 
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Thái độ của người tiêu dùng đối với các hoạt động chiêu thị
	 Biết đánh giá các tác động của hoạt động chiêu thị đối với thái độ xã hội.

	2. Những bài học từ những sai lầm trong hoạt động chiêu thị
	Học hỏi và rút kinh nghiệm từ những bài học thất bại của hoạt động chiêu thị.


4. Phân bổ thời gian của học phần
	Chủ đề lý thuyết
	Số tiết
	Chủ đề/bài thực hành
	Số tiết

	1
	2
	1
	

	2
	4
	2
	

	3
	4
	3
	

	4
	6
	
	

	5
	4
	
	

	6
	4
	
	

	7
	4
	
	

	8
	2
	
	

	Tổng số tiết
	30
	Tổng số tiết
	


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

	
	
	
	
	
	
	Tài liệu chính
	Tham khảo

	1
	Mai Thị Linh
	Bài giảng
	2012
	
	Thư viện số ĐHNT
	x
	

	2
	Hòang Trọng & 

Hòang thị Phương Thảo
	Quản trị chiêu thị 
	2007
	Thống kê
	Thư viện
	
	x

	3
	Trần Thị Ngọc Trang
	Quản trị chiêu thị
	2008
	Lao động xã hội
	Thư viện
	
	x


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
	Tham gia phát biểu và thảo luận/chia sẻ
	10

	4
	Thi kết thúc học phần
	50


             TRƯỞNG KHOA/VIỆN                                       TRƯỞNG BỘ MÔN   
 

       (Ký và ghi họ tên)                     

        (Ký và ghi họ tên)
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