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Chương trình Giáo dục đại học
Ngành đào tạo: Công nghệ may – Trình độ đào tạo: Đại học
Chương trình đào tạo: Công nghệ may
Đề cương chi tiết học phần

1. Tên học phần: Tâm lý học kinh doanh (TLHKD)

· Mã học phần: PSFB42…. – Tâm lý học kinh doanh – 2(2:0:4)
2. Tên tiếng Anh: Psychology for business
3. Số tín chỉ: 2

4. Phân bố thời gian: 2(2:0:4)
5. Các giảng viên phụ trách học phần:

1/ GV phụ trách chính: GV.ThS. Hoàng Anh – khoa Sư phạm Kỹ thuật
2/ Danh sách giảng viên cùng giảng dạy:
6. Điều kiện tham gia học tập học phần
Môn học trước: không
7. Mô tả tóm tắt học phần

Học phần “Tâm lý học kinh doanh” trang bị cho người học những kiến thức cơ bản về đặc điểm tâm lý trong hoạt động kinh doanh, bao gồm đặc điểm người tiêu dùng, đặc điểm người bán hàng và hoạt động bán hàng, đặc điểm nhà kinh doanh, hoạt động quảng bá sản phẩm kinh doanh. Từ đó giúp người học ứng dụng kiến thức được học vào việc giải thích, phân tích và đánh giá hoạt động kinh doanh của một doanh nghiệp cũng như của cá nhân sau này. Bên cạnh đó, học phần cũng trang bị cho người học một số kỹ năng nhất định trong cuộc sống, như kỹ năng lập kế hoạch, kỹ năng quan sát, kỹ năng giải quyết vấn đề, kỹ năng giao tiếp, kỹ năng thuyết trình.
8. Chuẩn đầu ra của học phần
Kiến thức

8.1/ Trình bày đối tượng, nhiệm vụ, vai trò của TLHKD
8.2/ Trình bày các phương pháp nghiên cứu của TLHKD
8.3/ Trình bày đặc điểm tâm lý người tiêu dùng
8.4/ Nêu mối quan hệ giữa giá cả hàng hóa và tâm lý tiêu dùng
8.5/ Trình bày đặc điểm tâm lý người bán hàng
8.6/ Phân tích mối liên hệ giữa người bán hàng, người mua hàng và hàng hóa

8.7/ Nêu các phẩm chất và năng lực của nhà kinh doanh

8.8/ Phân tích chân dung tâm lý một nhà kinh doanh tiêu biểu

8.9/ Trình bày đặc điểm tâm lý và nguyên tắc đạo đức của quảng cáo thương mại

8.10/ Nêu sách lược quảng cáo thương mại

8.11/ Phân tích đặc điểm của các phương tiện quảng cáo
Kỹ năng

8.12/ Tổng hợp tài liệu

8.13/ Quan sát và phân tích đặc điểm tâm lý người mua hàng
8.14/ Quan sát và phân tích đặc điểm tâm lý người bán hàng
8.15/ Giao tiếp trong hoạt động mua bán
8.16/ Giải quyết tình huống giao tiếp trong hoạt động mua bán

8.17/ Xây dựng, thiết kế các chương trình và dự án quảng cáo thương mại
8.18/ Đánh giá tính hiệu quả của các quảng cáo thương mại

8.19/ Thuyết trình
Thái độ nghề nghiệp

8.20/ Tích cực học tập môn học “Tâm lý học kinh doanh”
8.21/ Tích cực tìm kiến thông tin bổ sung vốn hiểu biết cho bản thân về hoạt động kinh doanh

8.22/ Yêu thích và lạc quan trong hoạt động kinh doanh cũng như ảnh hưởng đến người khác về thái độ này

8.23/ Tôn trọng các nhà kinh doanh thành đạt và xem họ như tấm gương noi theo

8.24/ Có lối sống chuẩn mực của một sinh viên hiện nay và một nhà kinh doanh tương lai
9. Nhiệm vụ của sinh viên

· Dự lớp: tối thiểu 80% số tiết giảng

· Bài tập trên lớp theo nhóm: hoàn thành 100%

· Bài tập ở nhà theo nhóm: hoàn thành 100%

· Khác: các bài tập nhỏ cá nhân trên lớp

10. Tài liệu học tập

· Sách, giáo trình chính: Nguyễn Hữu Thụ, Tâm lý học quản trị kinh doanh, NXB Đại học Quốc gia Hà Nội, 2005
· Sách tham khảo:

+ Thái Trí Dũng, Tâm lý học quản trị kinh doanh, NXB Lao động xã hội, 2007

+ Dale Carnegie (Nguyễn Hiến Lê dịch), Đắc nhân tâm, NXB Trẻ, 2008
· Website tham khảo: http://dacnhantam.com.vn/, http://www.youtube.com/dalecarnegievietnam, http://www.kynang.edu.vn
· Các sách, báo và website về kinh doanh khác

11. Tỉ lệ phần trăm các thành phần điểm và các hình thức đánh giá sinh viên

· Đánh giá quá trình: 30% (làm bài tập ở nhà theo nhóm)
· Thi cuối kỳ: 70% (tự luận, đề mở tối thiểu 60 phút)

12. Thang điểm: 10

13. Kế hoạch thực hiện học phần theo tuần
	Tuần thứ 1-2: Chương 1: Những vấn đề chung của TLHKD (4/0/8)
	Dự kiến các CĐR được thực hiện sau khi kết thúc chương

	- Các nội dung giáo dục trên lớp
+ Đối tượng TLHKD
+ Nhiệm vụ, vai trò của TLHKD

+ Sơ lược lịch sử hình thành và phát triển của TLHKD
+ Phương pháp nghiên cứu của TLHKD
- PPGD

+ Thuyết trình

+ Trình chiếu Powerpoint

+ Đàm thoại

+ Thảo luận nhóm (chia nhóm cố định 5 SV)
	8.1/ Trình bày đối tượng, nhiệm vụ, vai trò của TLHKD

8.2/ Trình bày các phương pháp nghiên cứu của TLHKD

8.12/ Tổng hợp tài liệu
8.20/ Tích cực học tập môn học “Tâm lý học kinh doanh”

	- Các nội dung cần tự học ở nhà
+ Sưu tầm những bảng hỏi về thị hiếu người tiêu dùng
- Các tài liệu học tập cần thiết:
+ Chương 1 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Nguyễn Hữu Thụ
+ Bài 1,2 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Thái Trí Dũng
	8.2/ Trình bày các phương pháp nghiên cứu của TLHKD
8.12/ Tổng hợp tài liệu


	Tuần thứ 3-6: Chương 2: Tâm lý người tiêu dùng (8/0/16)
	Dự kiến các CĐR được thực hiện sau khi kết thúc chương

	- Các nội dung giáo dục trên lớp
+ Những vấn đề chung về tâm lý người tiêu dùng
+ Quá trình nhận thức của người tiêu dùng
+ Trạng thái chú ý của người tiêu dùng

+ Xúc cảm và tình cảm của người tiêu dùng
+ Khí chất của người tiêu dùng
+ Nhu cầu và động cơ tiêu dùng

+ Đặc điểm tâm lý của nhóm người tiêu dùng

+ Giá cả hàng hóa và tâm lý tiêu dùng

- PPGD

+ Thuyết trình

+ Trực quan video

+ Đàm thoại

+ Thảo luận nhóm

+ Đóng kịch
	8.3/ Trình bày đặc điểm tâm lý người tiêu dùng
8.4/ Nêu mối quan hệ giữa giá cả hàng hóa và tâm lý tiêu dùng
8.12/ Tổng hợp tài liệu
8.19/ Thuyết trình

8.21/ Tích cực tìm kiến thông tin bổ sung vốn hiểu biết cho bản thân về hoạt động kinh doanh

8.22/ Yêu thích và lạc quan trong hoạt động kinh doanh cũng như ảnh hưởng đến người khác về thái độ này

	- Các nội dung cần tự học ở nhà
+ Sưu tầm các mặt hàng có đặc điểm nhận dạng độc đáo và giải thích đặc điểm đó
+ Trình bày nhu cầu theo giới tính của khách hàng khi mua sắm trang phục hoặc khi lựa chọn nhà hàng ăn uống
- Các tài liệu học tập cần thiết:

+ Chương 2 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Nguyễn Hữu Thụ
+ Bài 3, 4, 5 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Thái Trí Dũng
	8.3/ Trình bày đặc điểm tâm lý người tiêu dùng

8.4/ Nêu mối quan hệ giữa giá cả hàng hóa và tâm lý tiêu dùng
8.13/ Quan sát và phân tích đặc điểm tâm lý người mua hàng



	Tuần thứ 7-9: Chương 3: Hoạt động bán hàng và tâm lý người bán hàng (6/0/12)
	Dự kiến các CĐR được thực hiện sau khi kết thúc chương

	- Các nội dung giáo dục trên lớp
+ Khái niệm, đặc điểm hoạt động bán hàng
+ Cấu trúc hoạt động bán hàng

+ Khái niệm và phân loại người bán hàng
+ Các phẩm chất và năng lực của người bán hàng

+ Trưng bày hàng hóa với tâm lý tiêu dùng

+ Quan hệ giữa người bán hàng và người tiêu dùng

- PPGD

+ Trình chiếu Powerpoint
+ Trực quan video

+ Thảo luận nhóm

+ Đóng kịch
	8.5/ Trình bày đặc điểm tâm lý người bán hàng

8.6/ Phân tích mối liên hệ giữa người bán hàng, người mua hàng và hàng hóa
8.14/ Quan sát và phân tích đặc điểm tâm lý người bán hàng
8.19/ Thuyết trình

8.21/ Tích cực tìm kiến thông tin bổ sung vốn hiểu biết cho bản thân về hoạt động kinh doanh

8.22/ Yêu thích và lạc quan trong hoạt động kinh doanh cũng như ảnh hưởng đến người khác về thái độ này

	- Các nội dung cần tự học ở nhà
+ Sưu tầm những tình huống giao tiếp thành công hoặc không thành công giữa người bán hàng và người mua hàng
+ Tìm đọc tài liệu về tâm lý bán hàng trên Internet, như: http://www.kynang.edu.vn/ky-nang-ban-hang/600-tam-ly-ban-hang-muoi-dac-diem-cua-con-nguoi.html; http://www.vntrades.com/Tam-ly-trong-nghe-ban-hang.sid-35546.htm; http://www.youtube.com/watch?v=dBT76Xvo4C8
- Các tài liệu học tập cần thiết:

+  Chương 3 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Nguyễn Hữu Thụ

+ Bài 11 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Thái Trí Dũng 

+ Trang web video http://www.youtube.com/dalecarnegievietnam
	8.6/ Phân tích mối liên hệ giữa người bán hàng, người mua hàng và hàng hóa
8.15/ Giao tiếp trong hoạt động mua bán
8.16/ Giải quyết tình huống giao tiếp trong hoạt động mua bán


	Tuần thứ 10-12: Chương 4: Chân dung nhân cách nhà kinh doanh (6/0/12)
	Dự kiến các CĐR được thực hiện sau khi kết thúc chương

	- Các nội dung giáo dục trên lớp
+ Khái niệm chân dung nhân cách nhà kinh doanh
+ Các phẩm chất của nhà kinh doanh
+ Các năng lực của nhà kinh doanh

+ Chân dung nhân cách một số nhà kinh doanh tiêu biểu

- PPGD

+ Trình chiếu Powerpoint

+ Thảo luận nhóm

+ Báo cáo theo nhóm
	8.7/ Nêu các phẩm chất và năng lực của nhà kinh doanh
8.8/ Phân tích chân dung tâm lý một nhà kinh doanh tiêu biểu

8.19/ Thuyết trình

8.23/ Tôn trọng các nhà kinh doanh thành đạt và xem họ như tấm gương noi theo

8.24/ Có lối sống chuẩn mực của một sinh viên hiện nay và một nhà kinh doanh tương lai

	- Các nội dung cần tự học ở nhà
+ Làm theo nhóm: Sưu tầm thông tin về một nhà kinh doanh trong hoặc ngoài nước, trình bày trước lớp
- Tài liệu học tập cần thiết

+ Chương 6 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Nguyễn Hữu Thụ
+ Các báo, tạp chí về doanh nhân trong và ngoài ngước
	8.8/ Phân tích chân dung tâm lý một nhà kinh doanh tiêu biểu


	Tuần thứ 13-15: Chương 5: Quảng cáo thương mại với tâm lý tiêu dùng (6/0/12)
	Dự kiến các CĐR được thực hiện sau khi kết thúc chương

	- Các nội dung giáo dục trên lớp
+ Khái niệm quảng cáo và quảng cáo thương mại
+ Chức năng tâm lý của quảng cáo thương mại

+ Các nguyên tắc đạo đức trong quảng cáo thương mại

+ Sách lược trong quảng cáo thương mại

+ Các phương tiện quảng cáo

+ Xây dựng và thuyết trình dự án quảng cáo

- PPGD

+ Trình chiếu Powerpoint

+ Thảo luận nhóm

+ Báo cáo theo nhóm
	8.9/ Trình bày đặc điểm tâm lý và nguyên tắc đạo đức của quảng cáo thương mại

8.10/ Nêu sách lược quảng cáo thương mại

8.11/ Phân tích đặc điểm của các phương tiện quảng cáo
8.17/ Xây dựng, thiết kế các chương trình và dự án quảng cáo thương mại
8.19/ Thuyết trình

	- Các nội dung cần tự học ở nhà
+ Mỗi nhóm sưu tầm và phân tích một mẫu quảng cáo thương mại sau đó trình bày trước lớp
- Tài liệu học tập cần thiết

+ Chương 7 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Nguyễn Hữu Thụ
+ Bài 10 tài liệu “Tâm lý học quản trị kinh doanh” của Thái Trí Dũng

+ Các mục quảng cáo trên báo và các kênh quảng cáo trên truyền hình, mạng Internet
	8.9/ Trình bày đặc điểm tâm lý và nguyên tắc đạo đức của quảng cáo thương mại

8.10/ Nêu sách lược quảng cáo thương mại
8.17/ Xây dựng, thiết kế các chương trình và dự án quảng cáo thương mại
8.18/ Đánh giá tính hiệu quả của các quảng cáo thương mại


14. Đạo đức khoa học: 

· Các bài tập cá nhân, nhóm, bài quá trình nếu phát hiện sao chép lẫn nhau, từ sinh viên các lớp khác, các khóa trước hoặc từ nguồn khác sẽ bị trừ 100% số điểm quá trình, nếu ở mức độ nghiêm trọng (tác giả của tài liệu nguồn tố giác) sẽ bị cấm thi cuối kỳ và đề nghị kỷ luật trước khoa.

· Sinh viên không hoàn thành nhiệm vụ (mục 9) thì bị cấm thi.

· Sinh viên thi hộ thì cả 2 người sẽ bị đình chỉ học tập hoặc bị đuổi học.

15. Ngày phê duyệt: ……../……/20….
16. Cấp phê duyệt

Trưởng khoa
Tổ trưởng BM
Người biên soạn




ThS. Hoàng Anh

17. Tiến trình cập nhật ĐCCT

	Lần 1
	Người cập nhật:

Tổ trưởng bộ môn:



	Lần 2
	Người cập nhật:

Tổ trưởng bộ môn:
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