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ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN
1. Tên học phần: Quản trị marketing điện tử
Mã số học phần: 7070227
Số tín chỉ học phần: 3 (3-0-6), học trong 16 tuần
Số tiết học phần
	Lý thuyết : 36
	Bài tập: 9
	Thực hành :0

	Thực tập : 0
	Đồ án: 0
	Tự học: 90



2. Đơn vị quản lý học phần
	2.1. Giảng viên giảng dạy
	Mã giảng viên

	1. PGS. TS. Nguyễn Minh Mẫn
	0702-04

	2. ThS. Phan Thị Thùy Linh
	0702-03

	3. ThS. Nguyễn Thị Hường
	0702-12


2.2.Bộ môn: Quản trị doanh nghiệp mỏ
2.3. Khoa: Khoa Kinh tế - Quản trị kinh doanh
3. Điều kiện học học phần: 
[bookmark: _Hlk37358576]3.1.Điều kiện tiên quyết: 7070226 (Quản trị TMĐT căn bản)
[bookmark: _Hlk37359175]3.2. Môn học học trước: 7070207 (Marketing căn bản) 
4. Mục tiêu của học phần
[bookmark: _Hlk37358529]    Trang bị cho sinh viên các kiến thức cơ bản về marketing điện tử và quản trị marketing điện tử, gồm quá trình lập kế hoạch về sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến đối với sản phẩm, dịch vụ và ý tưởng để đáp ứng nhu cầu của tổ chức và cá nhận dựa trên các phương tiện điện tử và internet.
4.1. Kiến thức
4.1.1. Hiểu về vai trò của quản trị marketing điện tử trong kinh doanh thương mại điện tử
4.1.2. Hiểu khái niệm và đặc điểm của marketing điện tử và quản trị marketing điện tử 
4.1.3. Hiểu đặc điểm và hành vi mua của các khách hàng điện tử
4.1.4. Hiểu về khai thác hệ thống thông tin điện tử
4.1.5. Hiểu chiến lược marketing điện tử và các chính sách của nó	
4.2. Kỹ năng
4.2.1. Phân biệt được marketing điện tử và quản trị marketing điện tử với marketing và quản trị marketing truyền thống 
4.2.2. Biết phân tích đặc điểm các khách hàng điện tử và vận dụng trong hoạt động quản trị marketing điện tử
4.2.3. Phân tích được các thông tin điện tử
4.2.4. Xây dựng được chiến lược marketing điện tử và các chính sách liên quan
5. Tóm tắt nội dung học phần
Nội dung học phần gồm 11 chương:
Chương 0. Giới thiệu chung môn học
Chương 1. Các khái niệm cơ bản
Chương 2. Hành vi mua của khách hàng điện tử
Chương 3. Quản trị tri thức và thông tin marketing thương mại điện tử 
Chương 4. Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường điện tử
Chương 5. Chiến lược và kế hoạch marketing thương mại điện tử 
Chương 6. Quản trị chính sách sản phẩm trong thương mại điện tử 
Chương 7. Quản trị chính sách giá trong thương mại điện tử
Chương 8. Quản trị chính sách phân phối trong thương mại điện tử
Chương 9. Quản trị chính sách truyền thông trong marketing thương mại điện tử
Chương 10. Đánh giá và điều chỉnh các hoạt động marketing điện tử  
6. Cấu trúc nội dung học phần
Bảng 1. Nội dung học phần
	Đề mục
	Nội dung
	Số tiết 
	Mục tiêu

	Chương 0
	Giới thiệu chung môn học
	1
	4.1.1

	Chương 1
	Các khái niệm cơ bản
	3
	4.1.2, 4.2.1

	1.1
	Khái niệm, đặc điểm và vai trò của quản trị marketing điện tử
	
	

	1.2 
	Quá trình quản trị marketing điện tử
	
	

	1.3
	Các nhân tố ảnh hưởng đến quản trị marketing thương mại điện tử
	
	

	Chương 2
	Hành vi mua của khách hàng điện tử 
	3+1
	4.1.3, 4.2.2

	2.1
	Những đặc điểm chính của khách hàng điện tử
	
	

	2.2
	Những nhân tố ảnh hưởng đến hành vi mua của khách hàng điện tử 
	
	

	2.3
	Quá trình quyết định mua qua Internet của khách hàng
	
	

	2.4
	Bài tập
	
	

	Chương 3
	Quản trị tri thức và thông tin marketing thương mại điện tử
	3+2
	4.1.4, 4.2.3

	3.1
	Tri thức marketing và quản trị tri thức marketing
	
	

	3.2
	Cơ sở dữ liệu marketing thương mại điện tử
	
	

	3.3
	Các phương pháp thu thập dữ liệu điện tử
	
	

	3.4
	Xử lý dữ liệu điện tử 
	
	

	3.5
	Bài tập		
	
	

	Chương 4
	Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường điện tử
	3+2
	4.1.5, 4.2.4

	4.1
	Phân đoạn thị trường điện tử
	
	

	4.2
	Lựa chọn khách hàng điện tử mục tiêu
	
	

	4.3
	Các chiến lược định vị thị trường điện tử
	
	

	4.4
	Bài tập 
	
	

	Chương 5
	Chiến lược và kế hoạch marketing thương mại điện tử
	2
	4.1.5, 4.2.4

	5.1
	Hoạch định chiến lược marketing điện tử
	
	

	5.2
	Lập kế hoạch marketing điện tử
	
	

	Chương 6
	Quản trị chính sách sản phẩm trong thương mại điện tử
	6+1
	4.1.5, 4.2.4

	6.1
	Sản phẩm và các đặc điểm căn bản trong thương mại điện tử
	
	

	6.2
	Các sản phẩm mới và xu hướng phát triển sản phẩm mới
	
	

	6.3
	Bài tập
	
	

	Chương 7
	Quản trị chính sách giá trong thương mại điện tử
	4+1
	4.1.5, 4.2.4

	7.1
	Các quan điểm về giá trong thương mại điện tử
	
	

	7.2
	Các nhân tố ảnh hưởng đến quyết định về giá
	
	

	7.3
	Các quyết định về giá trong thương mại điện tử
	
	

	7.4
	Bài tập
	
	

	Chương 8
	Quản trị chính sách phân phối trong thương mại điện tử
	4+1
	4.1.5, 4.2.4

	8.1
	Khái niệm, đặc điểm và vai trò của phân phối trong thương mại điện tử
	
	

	8.2
	Quản trị kênh phân phối trong thương mại điện tử
	
	

	8.3
	Bài tập
	
	

	Chương 9
	Quản trị chính sách truyền thông trong marketing thương mại điện tử
	5+1
	4.1.5, 4.2.4

	9.1
	Truyền thông trong marketing thương mại điện tử
	
	

	9.2
	Quảng cáo trực tuyến
	
	

	9.3
	Quan hệ công chúng trực tuyến
	
	

	9.4
	Xúc tiến bán trực tuyến
	
	

	9.5
	Marketing điện tử trực tiếp
	
	

	9.6
	Bài tập
	
	

	Chương 10
	Đánh giá và điều chỉnh các hoạt động marketing điện tử
	2
	4.1.5, 4.2.4

	10.1
	Vai trò của đánh giá và điều chỉnh hoạt động marketing điện tử
	
	

	10.2
	Quy trình và nội dung đánh giá và điều chỉnh hoạt động marketing điện tử
	
	

	10.3
	Công cụ đánh giá và điều chỉnh marketing thương mại điện tử 
	
	

	10.4
	Bài tập
	
	



7. Phương pháp giảng dạy
-Giảng dạy lý thuyết kết hợp với hướng dẫn giải bài tập
- Giờ bài tập 
* Nêu các bài tập, hướng dẫn sinh viên thực hiện các yêu cầu của bài tập nhằm đạt được các mục tiêu môn học.
* Bài tập tình huống tổng hợp
8. Nhiệm vụ của sinh viên
Sinh viên phải thực hiện các nhệm vụ sau:
· Có mặt ít nhất 80% giờ lên lớp của giáo viên.
· Hoàn thành đầy đủ các bài tập và được đánh giá kết quả thực hiện.
· Tham gia kỳ kiểm tra giữa kỳ.
· Tham gia kỳ thi kết thúc học phần .
· Chủ động chuẩn bị các nội dung và giờ tự học theo mục 11.
9. Đánh giá kết quả học tập của sinh viên
9.1. Sinh viên được đánh giá tích lũy học phần như sau:
Bảng 2. Đánh giá học phần
	TT
	Điểm thành phần
	Quy định 
	Trọng số

	1
	Điểm chuyên cần
	Số tiết tham dự học/tổng số tiết
	10%

	2
	Điểm kiểm tra giữa kỳ
Bài tập làm ở nhà
	Thi viết
Theo yêu cầu của bộ môn
	


	3
	Điểm thi kết thúc học phần
	
Yêu cầu tham dự  tiết trên lớp
	60%


9.2. Cách tính điểm
-Điểm đánh giá thành phần và điểm thi kết thúc học phần được chấm theo thang điểm 10 (từ 0 đến 10), được làm tròn đến một chữ số thập phân.
-Điểm học phần là tổng điểm của tất cả các điểm đánh giá thành phần của học phần nhân với trọng số tương ứng. Điểm học phần được tính theo thang điểm 10, được làm tròn đến một chữ số thập phân, sau đó được quy đổi sang điểm chữ và điểm số theo thang điểm 4 theo quy định về công tác đào tạo của Nhà trường.
10. Tài liệu học tập
[1] Nguyễn Thị Hoài Nga, Quản trị marketing điện tử, bài giảng đang biên soạn, 2018
[2] Nguyễn Hoàng Việt, Giáo trình Marketing thương mại điện tử, Nhà xuất bản Thống kê, 2011
[3] Damian Ryan, Tiếp thị số từ A đến Z, Nhà xuất bản Lao động, 2014
11. Hướng dẫn tự học của học phần
Bảng 3. Nội dung chuẩn bị
	Tuần
	Nội dung
	Lý thuyết
	Bài tập
	Thực hành
	Sinh viên chuẩn bị

	1
	Chương 0: Giới thiệu chung môn học
Chương 1: Các khái niệm cơ bản
1.1 Khái niệm, đặc điểm và vai trò của quản trị marketing điện tử
1.2 Quá trình quản trị marketing điện tử

	1

2


	
	
	Nghiên cứu chương 0, chương 1 [1]
Tham khảo chương 1 [2]
Yêu cầu: Nắm được mục đích, nội dung, phương pháp nghiên cứu môn học, nắm được các khái niệm, đặc điểm và vai trò của marketing điện tử, quá trình quản trị marketing điện tử

	2
	Chương 1: Các khái niệm cơ bản (tiếp)
1.3 Các nhân tố ảnh hưởng đến quản trị marketing thương mại điện tử
Chương 2: Hành vi mua của khách hàng điện tử 
2.1 Những đặc điểm chính của khách hàng điện tử
2.2 Những nhân tố ảnh hưởng đến hành vi mua của khách hàng điện tử
	

1


2
	
	
	Nghiên cứu chương 1 và 2 [1]
Tham khảo chương 1, 2 [2]
Yêu cầu: Nắm được các nhân tố ảnh hưởng đến quản trị marketing thương mại điện tử, những đặc điểm chính của khách hàng điện tử và những nhân tố ảnh hưởng đến hành vi mua của khách hàng điện tử 

	3
	Chương 2: Hành vi mua của khách hàng điện tử (tiếp)
2.3 Quá trình quyết định mua qua Internet của khách hàng 
2.4. Bài tập
Chương 3: Quản trị tri thức và thông tin marketing thương mại điện tử
3.1 Tri thức marketing và quản trị tri thức marketing
3.2 Cơ sở dữ liệu marketing thương mại điện tử
	1




1

	1
	
	Nghiên cứu chương 2 và 3 [1]
Tham khảo chương 2, 3 [2]
Yêu cầu: Nắm được quá trình quyết định định mua qua Internet của khách hàng, các khái niệm cơ bản về tri thức marketing và quản trị tri thức marketing, cơ sở dữ liệu marketing điện tử

	4
	Chương 3: Quản trị tri thức và thông tin marketing thương mại điện tử (tiếp)
3.3 Các phương pháp thu thập dữ liệu điện tử
3.4 Xử lý dữ liệu điện tử
3.5 Bài tập
	
2
	
1
	
	Nghiên cứu chương 3 [1]
Tham khảo chương 3 [2]
Yêu cầu: Nắm được phương pháp thu thập dữ liệu điện tử và xử lý dữ liệu điện tử


	5
	Chương 3: Quản trị tri thức và thông tin marketing thương mại điện tử (tiếp)
3.5 Bài tập
Chương 4: Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường điện tử
4.1 Phân đoạn thị trường điện tử
4.2 Lựa chọn khách hàng điện tử mục tiêu
	




2
	

1
	
	Nghiên cứu chương 3, 4 [1]
Tham khảo chương 3, 4 [2]
Yêu cầu: Vận dụng được các kiến thức của chương trước trong giải bài tập, nắm được các tiêu chí phân đoạn thị trường điện tử và lựa chọn khách hàng điện tử mục tiêu


	6
	Chương 4: Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường điện tử (tiếp)
4.3 Các chiến lược định vị thị trường điện tử
4.4 Bài tập
	1





	2
	
	Nghiên cứu chương 4 [1]
Tham khảo chương 4 [2]
Yêu cầu: Nắm được các chiến lược định vị thị trường, vận dụng được các kiến thức đã học để giải bài tập


	7
	Chương 5: Chiến lược và kế hoạch marketing thương mại điện tử 
5.1 Hoạch định chiến lược marketing điện tử
5.2 Lập kế hoạch marketing điện tử
Chương 6: Quản trị chính sách sản phẩm trong thương mại điện tử
6.1 Sản phẩm và các đặc điểm căn bản trong thương mại điện tử
	2






1
	
	
	Nghiên cứu chương 5, 6 [1]
Tham khảo chương 5, 6 [2]
Yêu cầu: Nắm được các nội dung trong hoạch định chiến lược marketing điện tử và lập kế hoạch marketing điện tử, khái niệm về sản phẩm trong thương mại điện tử


	8
	Chương 6: Quản trị chính sách sản phẩm trong thương mại điện tử (tiếp)
6.1 Sản phẩm và các đặc điểm căn bản trong thương mại điện tử
6.2 Các sản phẩm mới và xu hướng phát triển sản phẩm mới
	3
	
	
	Nghiên cứu chương 6 [1]
Tham khảo chương 6 [2]
Yêu cầu: Nắm được các đặc điểm căn bản trong thương mại điện tử, các quyết định với sản phẩm mới 

	9
	Chương 6: Quản trị chính sách sản phẩm trong thương mại điện tử
6.2 Các sản phẩm mới và xu hướng phát triển sản phẩm mới
6.3 Bài tập
	2







	1
	
	Nghiên cứu chương 6 [1]
Tham khảo chương 6 [2]
Yêu cầu: Nắm được các quyết định với sản phẩm mới, vận dụng được các kiến thức để giải quyết bài tập

	10
	Chương 7: Quản trị chính sách giá trong thương mại điện tử
7.1 Các quan điểm về giá trong thương mại điện tử
7.2 Các nhân tố ảnh hưởng đến quyết định về giá
7.3 Các quyết định về giá trong thương mại điện tử
	3
	
	
	Nghiên cứu chương 7 [1]
Tham khảo chương 7 [2]
Yêu cầu: Nắm được các quan điểm về giá trong thương mại điện tử, các nhân tố ảnh hưởng đến các quyết định về giá và ra quyết định

	11
	Chương 7: Quản trị chính sách giá trong thương mại điện tử
(tiếp)
7.3 Các quyết định về giá trong thương mại điện tử
7.4 Bài tập
Chương 8: Quản trị chính sách phân phối trong thương mại điện tử
8.1 Khái niệm, đặc điểm và vai trò của phân phối trong thương mại điện tử
	
1







1
	
1

	
	Nghiên cứu chương 7, 8[1]
Tham khảo chương 7, 9 [2]
Yêu cầu: Nắm được các quyết định về giá trong thương mại điện tử, vận dụng được các kiến thức đã học để giải quyết bài tập, nắm được các khái niệm, đặc điểm và vai trò của phân phối trong thương mại điện tử
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	Chương 8: Quản trị chính sách phân phối trong thương mại điện tử (tiếp)
8.2 Quản trị kênh phân phối trong thương mại điện tử
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	Nghiên cứu chương 8 [1]
Tham khảo chương 9 [2]
Yêu cầu: Nắm được các quan điểm về giá trong thương mại điện tử, các nhân tố ảnh hưởng đến các quyết định về giá và ra quyết định
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	Chương 8: Quản trị chính sách phân phối trong thương mại điện tử (tiếp)
8.3 Bài tập
Chương 9: Quản trị chính sách truyền thông trong marketing thương mại điện tử
9.1 Truyền thông trong marketing thương mại điện tử
9.2 Quảng cáo trực tuyến
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	Nghiên cứu chương 8, 9 [1]
Tham khảo chương 8, 9 [2], chương 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12 [3]
Yêu cầu: Vận dụng được các kiến thức vào giải bài tập, hiểu được khái niệm và vai trò của truyền thông trong marketing thương mại điện tử
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	Chương 9: Quản trị chính sách truyền thông trong marketing thương mại điện tử (tiếp)
9.3 Quan hệ công chúng trực tuyến
9.4 Xúc tiến bán trực tuyến
9.5 Marketing điện tử trực tiếp
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	Nghiên cứu chương 9 [1]
Tham khảo chương 8 [2], chương 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12 [3]
Yêu cầu: Vận dụng được các kiến thức vào giải bài tập, hiểu được khái niệm và vai trò của truyền thông trong marketing thương mại điện tử
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	Chương 9: Quản trị chính sách truyền thông trong marketing thương mại điện tử (tiếp)
9.6 Bài tập
Chương 10: Đánh giá và điều chỉnh các hoạt động marketing thương mại điện tử
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	Nghiên cứu chương 9, 10 [1]
Tham khảo chương 8, 10 [2], chương 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12 [3]
Yêu cầu: Vận dụng được các kiến thức vào giải bài tập, hiểu được vai trò và các biện pháp đánh giá và điều chỉnh hoạt động marketing thương mại điện tử
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