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: Hành vi tiêu dùng……………………………………………………….
Mã học phần:……………………………………...… Số tín chỉ: 3……………….……
Đào tạo trình độ (TC, CĐ, ĐH): ĐH…………………………………………………...
Học phần tiên quyết: Marketing căn bản ………………………………………………
2. Mô tả tóm tắt học phần 
Học phần trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản về hành vi người tiêu dùng bao gồm: tiến trình nhận thức, học hỏi và kiến thức của người tiêu dùng, sự tạo lập và thay đổi thái độ, lý giải động cơ và các mô hình lựa chọn của người tiêu dùng.
3. Mục tiêu dạy - học của các chủ đề
3.1 Mục tiêu dạy - học của các chủ đề lý thuyết
Chủ đề 1: Một số vấn đề cơ bản về hành vi người tiêu dùng
	Nội dung
(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Các quan điểm marketing cơ bản
	1. Phân tích, so sánh ưu nhược điểm của các phương pháp nghiên cứu

	2. Khái niệm hành vi người tiêu dùng
	2. Phác thảo quy trình nghiên cứu hành vi người tiêu dùng

	3. Phương pháp nghiên cứu môn học hành vi người tiêu dùng
	3. Vận dụng các mô hình nghiên cứu hành vi vào thực tiễn nghiên cứu

	4. Phương pháp tiếp cận nghiên cứu hành vi người tiêu dùng
	4. Phân tích, so sánh ưu nhược điểm của các phương pháp nghiên cứu

	5. Quy trình nghiên cứu hành vi người tiêu dùng
	

	6. Tổng quan về các lý thuyết và mô hình nghiên cứu hành vi người tiêu dùng
	


Chủ đề 2: Tiến trình nhận thức của người tiêu dùng
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Khái niệm về quá trình nhận thức của người tiêu dùng
	1. Nắm được tầm quan trọng của việc hiểu bản chất khái niệm “nhận thức” để có thể đưa ra chính sách marketing phù hợp

	2. Qui trình nhận thức của người tiêu dùng
	2. Hiểu được sự thay đổi trong motip quảng cáo hiện nay

	3. Các vấn đề marketing liên quan đến quá trình nhận thức của người tiêu dùng
	3. Linh hoạt và sáng tạo trong việc xây dựng các chính sách xúc tiến nhằm hình thành và nâng cao nhận thức của khách hàng về sản phẩm của doanh nghiệp


Chủ đề 3: Tiến trình học hỏi, kiến thức của người tiêu dùng

	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Các kiến thức giải thích tiến trình học hỏi của người tiêu dùng
	1. Nắm được phương pháp đo lường kiến thức của người tiêu dùng

	2. Hệ thống ghi nhớ của người tiêu dùng
	2. Xác định các cách thức tác động đến quá trình học hỏi của người tiêu dùng

	3. Kiến thức và đo lường kiến thức của người tiêu dùng
	3. Nắm bắt được các cách thức nhằm tăng mức độ ghi nhớ của người tiêu dùng về thương hiệu (sản phẩm) của doanh nghiệp


Chủ đề 4: Động cơ và quá trình động cơ của người tiêu dùng

	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Khái niệm động cơ người tiêu dùng
	1. Hiểu được nguyên lý: Doanh nghiệp có thể tác động đến hành vi của người tiêu dùng thông qua việc hiểu cơ chế của quá trình học hỏi của người tiêu dùng

	2. Các lý thuyết lý giải động cơ người tiêu dùng
	2. Hiểu được tầm quan trọng của việc nắm bắt các yếu tố quyết định cũng như rào cản đến quá trình ghi nhớ của khách hàng để có thể định vị thương hiệu thành công.

	3. Thay đổi động cơ người tiêu dùng
	3. Linh hoạt phối hợp các phương thức học hỏi để thiết kế chương trình quảng cáo hiệu quả

	4. Sự quan tâm người tiêu dùng
	4. Hiểu được nguyên lý: Doanh nghiệp có thể tác động đến hành vi của người tiêu dùng thông qua việc hiểu cơ chế của quá trình học hỏi của người tiêu dùng

	5. Hệ thống giá trị của người tiêu dùng
	5. Hiểu được tầm quan trọng của việc nắm bắt các yếu tố quyết định cũng như rào cản đến quá trình ghi nhớ của khách hàng để có thể định vị thương hiệu thành công.


Chủ đề 5: Thái độ, sự tạo lập và thay đổi thái độ của người tiêu dùng
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Các định nghĩa về thái độ
	1. Hiểu được nội hàm của khái niệm “thái độ”

	2. Các mô hình thái độ
	2. Cảm nhận được tầm quan trọng của việc kiểm soát thái độ của người tiêu dùng đối với doanh nghiệp

	3. Các chiến lược thay đổi thái độ người tiêu dùng
	3. Linh hoạt áp dụng các chiến lược nhằm thay đổi thái độ của người tiêu dùng theo hướng có lợi cho doanh nghiệp

	4. Các định nghĩa về thái độ
	

	5. Các mô hình thái độ
	


Chủ đề 6: Tiến trình ra quyết định mua của người tiêu dùng
	Nội dung

(Kiến thức/Kỹ năng)
	Mục tiêu dạy-học

	1. Mô hình quyết định của người tiêu dùng
	1. Linh hoạt và sáng tạo trong việc kiểm soát các giai đoạn trong tiến trình ra quyết định của người tiêu dùng

	2. Quá trình quyết định của người tiêu dùng
	2. Nhận thức được tầm quan trọng của từng giai đoạn trong tiến trình ra quyết định 

	
	3. Linh hoạt và sáng tạo trong việc kiểm soát các giai đoạn trong tiến trình ra quyết định của người tiêu dùng


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

	1
	5
	
	

	2
	8
	
	

	3
	8
	
	

	4
	8
	
	

	5
	8
	
	

	6
	8
	
	

	Tổng số tiết
	45
	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
	Tài liệu

tham khảo

	1
	Schiffman and Kanuk 
	Consumer behavior
	2007
	Prentice Hall
	Giáo viên
	X
	

	2
	TS. Nguyễn Xuân Lãn, TS. Phạm Thị Lan Hương, TS. Đường Thị Liên Hà
	Hành vi người tiêu dùng
	2011
	NXB Tài chính
	Giáo viên
	
	X 

	3
	Peter & Olson
	Consumer behavior & Marketing stratergy
	2009
	Mc Graw Hill
	Giáo viên
	
	X


6. Đánh giá kết quả học tập
	TT
	Điểm đánh giá
	Trọng số

(%)

	1
	Điểm các lần kiểm tra giữa kỳ
	40

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

	
	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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