CHƯƠNG TRÌNH ĐÀO TẠO

(Ban hành kèm theo Quyết định số       /QĐ-CĐSL, ngày    tháng    năm 2020 của Hiệu trưởng trường Cao đẳng Sơn La)

Tên ngành, nghề: Nghiệp vụ bán hàng 

Mã ngành, nghề: 5340119
Trình độ đào tạo: Trung cấp

Hình thức đào tạo: Chính quy
Đối tượng tuyển sinh: Học sinh tốt nghiệp THCS trở lên
Thời gian đào tạo: 02 năm

1. Mục tiêu đào tạo

1.1. Mục tiêu chung

Chương trình được thiết kế để đào tạo nhân viên bán hàng, quản lý cửa hàng trình độ trung cấp. Sinh viên tốt nghiệp ra trường có phẩm chất chính trị, đạo đức nghề nghiệp, có sức khoẻ tốt, nắm vững kiến thức cơ bản, cơ sở kỹ năng thực hành về nghiệp vụ bán hàng, đủ khả năng giải quyết những vấn đề thông thường về chuyên môn bán hàng, đồng thời có khả năng học tập nghiên cứu để nâng cao trình độ nhằm đáp ứng yêu cầu nghề nghiệp trong điều kiện của nền kinh tế thị trường.
Học xong chương trình này học sinh có thể liên thông lên trình độ cao hơn: Cao đẳng Quản trị bán hàng.
1.2. Mục tiêu cụ thể

* Về kiến thức:

- Trình bày được các kiến thức cơ bản về chính trị, pháp luật và văn hóa xã hội phù hợp với chuyên ngành như: Luật bảo vệ môi trường, Pháp luật trong kinh doanh, Luật kinh tế...;

- Trình bày được tầm quan trọng của việc quản lý nguồn cung ứng hàng hóa;

- Trình bày được các đặc tính của hàng hóa, dịch vụ, chính sách bán hàng;

- Xác định được nội dung cơ bản về quy trình đảm bảo an toàn lao động và phòng chống cháy nổ trong bán hàng;

- Trình bày được những kiến thức cơ bản về giao tiếp, tư vấn và chăm sóc khách hàng;

- Trình bày được những kiến thức tổng quan cần thiết của nghề bán hàng;

- Mô tả được các quy trình sử dụng thiết bị, máy móc chuyên dụng;

- Mô tả được tầm quan trọng của quá trình điều tra, khảo sát thị trường; ứng dụng trong việc xây dựng kế hoạch và lựa chọn, triển khai chương trình Marketing;

- Trình bày và vận dụng được các phương pháp trưng bày hàng hóa;

- Trình bày và ứng dụng được các bước công việc của quá trình bán hàng: bán lẻ, đại lý, siêu thị, trực tuyến;

- Trình bày được quy trình kiểm kê hàng hóa;

- Trình bày và ứng dụng được quy trình thanh toán, trình bày được phương pháp quản lý tiền hàng;

- Trình bày và vận dụng được các nguyên tắc đạo đức trong kinh doanh bán hàng.

* Về kỹ năng:

- Giao tiếp tốt với khách hàng, phù hợp với yêu cầu phục vụ khách tại tất cả các vị trí của các bộ phận trong hoạt động bán hàng như: bộ phận bán hàng, bộ phận thu ngân, nhân viên tiếp thị hoặc nhân viên thị trường;

- Thực hiện được công việc vệ sinh an toàn lao động và phòng, chống cháy, nổ tại nơi làm việc;

- Lập được kế hoạch mua hàng và đề xuất mua hàng;

- Thực hiện được giao dịch mua hàng và ký kết hợp đồng với nhà cung ứng;

- Thao tác, sử dụng được các thiết bị, máy móc chuyên dụng trong bán hàng;

- Xây dựng và triển khai được kế hoạch Marketing;

- Thực hiện được các chương trình quảng cáo tại nơi bán hàng, giao tiếp, tư vấn, chăm sóc khách hàng;

- Chuẩn hóa được công việc trưng bày hàng hóa theo các phương án hợp lý để bố trí gian hàng, các loại hàng hóa theo không gian được thiết kế tại nơi bán hàng;

- Thực hiện nghiệp vụ xuất và nhập hàng chính xác, đúng số lượng, đúng chủng loại;

- Thực hiện được trình tự kiểm kê, bàn giao ca bán hàng;

- Chuẩn hóa các biện pháp và quy trình bảo quản hàng hóa;

- Thực hiện đúng quy trình nghiệp vụ bán hàng, quy trình nghiệp vụ thu ngân tại cửa hàng bán lẻ, siêu thị, đại lý bán hàng trực tuyến;

- Lập và quản lý được chứng từ, báo cáo bán hàng;

- Biết tổ chức làm việc nhóm trong hoạt động bán hàng.

- Sử dụng công nghệ thông tin cơ bản theo quy định; khai thác, xử lý, ứng dụng công nghệ thông tin trong một số công việc chuyên môn của ngành, nghề;

- Sử dụng được ngoại ngữ cơ bản, đạt bậc 1/6 trong Khung năng lực ngoại ngữ của Việt Nam, ứng dụng được ngoại ngữ vào một số công việc chuyên môn của ngành, nghề.

* Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:

- Có ý thức tổ chức kỷ luật, tác phong chuyên nghiệp và tinh thần trách nhiệm cao trong công việc;

- Tôn trọng các tiêu chuẩn đạo đức nghề nghiệp;

- Thân thiện, cởi mở, sẵn sàng phục vụ và bảo đảm an toàn sức khỏe, tính mạng khách hàng;

- Có tinh thần hợp tác làm việc nhóm; thiện chí trong tiếp nhận ý kiến và giải quyết khó khăn, vướng mắc trong công việc;

- Có ý thức tự học, tự bồi dưỡng, trau dồi kinh nghiệm để nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ, thích ứng với sự phát triển của thực tiễn trong lĩnh vực hoạt động kinh doanh thương mại;

- Rèn luyện khả năng chịu áp lực cao trong công việc, khả năng thích ứng, linh hoạt trong xử lý tình huống, khả năng làm việc độc lập và làm việc theo nhóm;

- Có ý thức trách nhiệm trong việc sử dụng, bảo quản tài sản trong quá trình tác nghiệp.

1.3. Vị trí việc làm sau khi tốt nghiệp

Sau khi tốt nghiệp người học có năng lực đáp ứng các yêu cầu tại các vị trí việc làm của ngành, nghề bao gồm:

- Nhân viên bán hàng; Nhân viên thu ngân, nhân viên trưng bày hàng hóa, nhân viên thu mua, nhân viên trong tổ lễ tân - quan hệ chăm sóc khách hàng, nhân viên trong tổ nhập liệu, tổ kho, … trong các siêu thị, trực tuyến, trung tâm thương mại, đại lý và các doanh nghiệp thương mại;

- Mở các cửa hàng tiện lợi; mở cửa hàng tạp hóa, cửa hàng tự chọn do bản thân đăng ký hoạt động kinh doanh;

2. Khối lượng kiến thức và thời gian khóa học  

- Số lượng môn học: 26
- Khối lượng kiến thức toàn khóa học: 55 tín chỉ

- Khối lượng các môn học chung:  255 giờ

- Khối lượng các môn học chuyên môn: 1110  giờ

- Khối lượng lý thuyết: 281 giờ; Thực hành, thực tập, thí nghiệm: 796 giờ; kiểm tra: 33 giờ
3. Nội dung chương trình:
	Mã môn học
	Tên môn học
	Số tín chỉ
	Thời gian học tập (giờ)

	
	
	
	Tổng số
	Trong đó

	
	
	
	
	Lý thuyết
	Thực hành/thực tập/thí nghiệm/ bài tập/thảo luận
	Kiểm tra

	I. Các môn học chung
	12
	255
	94
	148
	13

	MH 01
	Giáo dục chính trị
	2
	30
	15
	13
	2

	MH 02
	Pháp luật
	1
	15
	9
	5
	1

	MH 03
	Giáo dục thể chất
	1
	30
	4
	24
	2

	MH 04
	GDQP&AN
	2
	45
	21
	21
	3

	MH 05
	Tin học
	2
	45
	15
	29
	1

	MH 06
	Tiếng Anh
	4
	90
	30
	56
	4

	II. Các môn học cở sở, chuyên môn
	43
	1140
	281
	826
	33

	II.1. Các môn học cơ sở
	10
	150
	140
	0
	10

	MH 07
	Cơ sở pháp lý trong kinh doanh
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 08
	Kinh tế vi mô
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 09
	Tài chính tiền tệ
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 10
	Quản trị học
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 11
	Marketing căn bản
	2
	30
	28
	0
	2

	II.2. Các môn học chuyên môn
	22
	720
	85
	623
	12

	MH 12
	Siêu thị trực tuyến
	2
	60
	00
	58
	2

	MH 13
	Nghiệp vụ bán hàng 
	3
	45
	42
	0
	3

	MH 14
	Vận chuyển hàng hóa trong hoạt động bán hàng
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 15
	Kỹ thuật  bảo quản hàng hóa
	2
	60
	00
	58
	2

	MH 16
	Phần mềm quản lý bán hàng
	3
	75
	15
	57
	3

	MH 17
	Thực tế cơ sở
	4
	180
	0
	180
	0

	MH 18
	Thực tập tốt nghiệp
	6
	270
	0
	270
	0

	II.3. Các môn thay thế môn thi tốt nghiệp
	5
	120
	28
	87
	5

	MH 19
	Kỹ thuật trưng bày hàng hóa
	3
	90
	0
	87
	3

	MH 20
	Quản trị chất lượng dịch vụ bán hàng
	2
	30
	28
	0
	2

	II.3. Các môn học tự chọn (chọn 1 trong 2 chuyên ngành sau)
	6
	150
	28
	116
	6

	
	
	
	
	
	

	Chuyên ngành Kinh doanh thương mại điện tử
	6
	150
	28
	116
	6

	MH 21
	Thương mại điện tử
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 22
	Marketing thương mại
	2
	60
	0
	58
	2

	MH 23
	Thương mại quốc tế
	2
	60
	0
	58
	2

	Chuyên ngành Nghiệp vụ bán hàng siêu thị
	6
	150
	28
	116
	6

	MH 24
	Nghiệp vụ bán hàng trong siêu thị
	2
	60
	0
	58
	2

	MH 25
	Nghiệp vụ chăm sóc khách hàng
	2
	30
	28
	0
	2

	MH 26
	Nghiệp vụ xuất nhập hàng hóa trong siêu thị
	2
	60
	0
	58
	2

	Tổng cộng
	55
	1395
	375
	974
	46


4. Kế hoạch giảng dạy

	Học kỳ 1

14(9,5)
	
	Học kỳ 2

15(11,4)
	
	Học kỳ 3

13(4,9)
	
	Học kỳ 4

13(3,11)

	
	
	
	
	
	
	

	Giáo dục chính trị

2(2,0)
	
	Quản trị học

2(2,0)
	
	Vận chuyển hàng hóa trong hoạt động bán hàng

2(2,0)
	
	Phần mềm QL bán hàng

3(1,2)

	
	
	
	
	
	
	

	Pháp luật

1(1,0)
	
	Tài chính tiền tệ

2(2,0)
	
	Kỹ thuật trưng bày HH

3(0,3)
	
	QTCL dịch vụ bán hàng

2(2,0)

	
	
	
	
	
	
	

	Giáo dục thể chất

1(0,1)
	
	Marketting căn bản

2(2,0)
	
	Môn học tự chọn 2

2(2,0)
	
	Kỹ thuật bảo quản hàng hóa

2(0,2)

	
	
	
	
	
	
	

	Tin học

2(1,1)
	
	Siêu thị trực tuyến

2(0,2)
	
	Môn học tự chọn 3

2(0,2)
	
	TT tốt nghiệp 

6(0,6)

	
	
	
	
	
	
	

	Tiếng Anh

4(2,2)
	
	Nghiệp vụ bán hàng 

3(3,0)
	
	Thực tế cơ sở

4(0,4)
	
	


	
	
	
	
	
	
	

	GDQP-AN

2(1,1)
	
	Môn học tự chọn 1

2(0,2)
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	CSPL trong KD

2(2,0)
	
	Kinh tế vi mô

2(2,0)
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


5. Hướng dẫn sử dụng chương trình

5.1. Các môn học chung bắt buộc được giảng dạy theo chương trình do Bộ Lao động - Thương binh và Xã hội tổ chức xây dựng và ban hành

5.2. Hướng dẫn xác định nội dung và thời gian cho các hoạt động ngoại khóa:

Nhằm mục đích giáo dục toàn diện để học sinh có nhận thức đầy đủ về nghề nghiệp đang theo học, nhà trường bố trí thời gian cho hoạt động ngoại khoá, tham quan, học tập dã ngoại tại một số doanh nghiệp hoặc cơ sở sản xuất kinh doanh phù hợp với nghề đào tạo ngoài thời gian đào tạo chính khoá vào thời điểm thích hợp. Cụ thể:

- Hoạt động thể dục thể thao vào các buổi chiều sau khi kết thúc giờ học

- Văn hoá, văn nghệ, sinh hoạt tập thể một buổi/tuần

- Các hoạt động vui chơi giải trí và hoạt động tập thể do Đoàn thanh niên tổ chức các hoạt động thể thao, buổi giao lưu, sinh hoạt hàng tuần hoặc hàng tháng

5.3. Hướng dẫn tổ chức kiểm tra hết môn học:

- Cuối mỗi học kỳ, người học phải tham gia thi kết thúc môn học

- Hình thức thi kết thúc môn học có thể là thi viết, vấn đáp, trắc nghiệm, thực hành, bài tập lớn, tiểu luận, bảo vệ kết quả thực tập theo chuyên đề hoặc kết hợp giữa các hình thức trên
- Thời gian làm bài thi kết thúc môn học đối với mỗi bài thi viết từ 60 đến 120 phút, thời gian làm bài thi đối với các hình thức thi khác hoặc thời gian làm bài thi của môn học có tính đặc thù của ngành, nghề đào tạo do hiệu trưởng quyết định
5.4. Hướng dẫn xét công nhận tốt nghiệp:

Người học được công nhận tốt nghiệp khi đủ các điều kiện sau

- Tích lũy đủ số tín chỉ quy định cho chương trình 80 tín chỉ trong chương trình đào tạo.
- Điểm trung bình chung tích lũy của toàn khóa học theo thang điểm 4 đạt từ 2,00 trở lên

- Thỏa mãn một số yêu cầu về kết quả học tập đối với nhóm môn học, mô đun thuộc ngành, nghề đào tạo và các điều kiện khác do hiệu trưởng quy định

- Không trong thời gian: bị kỷ luật từ mức đình chỉ học tập có thời hạn trở lên, bị truy cứu trách nhiệm hình sự

- Có đơn gửi nhà trường đề nghị được xét tốt nghiệp trong trường hợp đủ điều kiện tốt nghiệp sớm hoặc muộn so với thời gian thiết kế của khóa học

- Trường hợp người học có hành vi vi phạm kỷ luật hoặc vi phạm pháp luật chưa ở mức bị truy cứu trách nhiệm hình sự, hiệu trưởng phải tổ chức xét kỷ luật trước khi xét điều kiện công nhận tốt nghiệp cho người học đó.
5.5. Các chú ý khác: Không
	
	TRƯỜNG CAO ĐẲNG SƠN LA

	
	HIỆU TRƯỞNG


KHỐI LƯỢNG KIẾN THỨC, YÊU CẦU VỀ NĂNG LỰC MÀ NGƯỜI HỌC ĐẠT ĐƯỢC SAU KHI TỐT NGHIỆP TRÌNH ĐỘ TRUNG CẤP

NGÀNH, NGHỀ: NGHIỆP VỤ BÁN HÀNG

TRÌNH ĐỘ: TRUNG CẤP

1. Giới thiệu chung về ngành, nghề:

Nghiệp vụ bán hàng là ngành mà người làm nghề bán hàng trực tiếp tiếp cận khách hàng, tư vấn giúp khách hàng chọn lựa mặt hàng - dịch vụ phù hợp, thuyết phục khách hàng mua mặt hàng đã được tư vấn. Nghề này tiếp nhận tất cả mọi đối tượng có khả năng tiếp cận tư vấn và thuyết phục khách hàng mua hàng.

Các công việc của ngành, nghề chủ yếu là giải đáp thắc mắc của khách hàng, giới thiệu sản phẩm, giao hàng, nhận tiền, gói hàng; trưng bày hàng hóa; giúp khách hàng lựa chọn sản phẩm; làm báo cáo định kỳ theo yêu cầu của doanh nghiệp. Cường độ làm việc không cao nhưng chịu áp lực lớn về thời gian phục vụ và yêu cầu đảm bảo sự hài lòng đa dạng của khách hàng.

Người bán hàng giỏi có thể vươn tới vị trí đại diện bán hàng. Lúc đó công việc của họ là: Nghiên cứu các khu vực thị trường mà mình chịu trách nhiệm, đánh giá tiềm năng khách hàng tại khu vực đó; Lên chương trình và sắp xếp các cuộc gặp gỡ với các khách hàng tiềm năng để thuyết phục họ dùng sản phẩm, dịch vụ của mình

Để hành nghề, người lao động phải có sức khỏe tốt, có ngoại hình phù hợp, đạo đức nghề nghiệp tốt, có đủ kiến thức chuyên môn và kỹ năng nghề đáp ứng với vị trí công việc. Ngoài ra, cần phải thường xuyên học tập để nâng cao khả năng giao tiếp bằng ngoại ngữ, mở rộng kiến thức xã hội; rèn luyện tính cẩn thận, chi tiết, rõ ràng; xây dựng ý thức nghề và sự say mê nghề.

Khối lượng kiến thức toàn khóa: 1365 giờ (tương đương 55 tín chỉ). Trong đó:
- Khối lượng các môn học chung:  255 giờ

- Khối lượng các môn học chuyên môn: 1110  giờ

- Khối lượng lý thuyết: 375 giờ, chiếm 27%

- Khối lượng thực hành, thực tập, thí nghiệm, bài tập, thảo luận, kiểm tra: 990 giờ, chiếm 73%

2. Kiến thức:

- Xác định được các kiến thức cơ bản về chính trị, pháp luật và văn hóa xã hội phù hợp với chuyên ngành như: Luật bảo vệ môi trường, Pháp luật trong kinh doanh, Luật kinh tế...;

- Trình bày được các đặc tính của hàng hóa, dịch vụ, chính sách bán hàng;

- Xác định được nội dung cơ bản về quy trình đảm bảo an toàn lao động và phòng chống cháy nổ trong bán hàng;

- Trình bày được những kiến thức tổng quan cần thiết của nghề bán hàng;

- Mô tả được các quy trình sử dụng thiết bị, máy móc chuyên dụng;

- Hiểu được tầm quan trọng của quá trình điều tra, khảo sát thị trường; ứng dụng trong việc xây dựng kế hoạch và lựa chọn, triển khai chương trình Marketing;

- Hiểu và vận dụng được các phương pháp trưng bày hàng hóa;

- Hiểu và ứng dụng được các bước công việc của quá trình bán hàng: bán lẻ, đại lý, siêu thị, trực tuyến;

- Trình bày được quy trình kiểm kê hàng hóa;

- Hiểu và ứng dụng được quy trình thanh toán, trình bày được phương pháp quản lý tiền hàng;

- Hiểu và vận dụng được các nguyên tắc đạo đức trong kinh doanh bán hàng.

3. Kỹ năng:

- Giao tiếp tốt với khách hàng, phù hợp với yêu cầu phục vụ khách tại tất cả các vị trí của các bộ phận trong hoạt động bán hàng như: bộ phận bán hàng, bộ phận thu ngân, nhân viên tiếp thị hoặc nhân viên thị trường;

- Thực hiện được công việc vệ sinh an toàn lao động và phòng, chống cháy, nổ tại nơi làm việc;

- Lập được kế hoạch mua hàng và đề xuất mua hàng;

- Thực hiện được giao dịch mua hàng và ký kết hợp đồng với nhà cung ứng;

- Thao tác, sử dụng được các thiết bị, máy móc chuyên dụng trong bán hàng;

- Xây dựng và triển khai được kế hoạch Marketing;

- Thực hiện được các chương trình quảng cáo tại nơi bán hàng, giao tiếp, tư vấn, chăm sóc khách hàng;

- Chuẩn hóa được công việc trưng bày hàng hóa theo các phương án hợp lý để bố trí gian hàng, các loại hàng hóa theo không gian được thiết kế tại nơi bán hàng;

- Thực hiện nghiệp vụ xuất và nhập hàng chính xác, đúng số lượng, đúng chủng loại;

- Thực hiện được trình tự kiểm kê, bàn giao ca bán hàng;

- Chuẩn hóa các biện pháp và quy trình bảo quản hàng hóa;

- Thực hiện đúng quy trình nghiệp vụ bán hàng, quy trình nghiệp vụ thu ngân tại cửa hàng bán lẻ, siêu thị, đại lý bán hàng trực tuyến;

- Lập và quản lý được chứng từ, báo cáo bán hàng;

- Sử dụng công nghệ thông tin cơ bản theo quy định; khai thác, xử lý, ứng dụng công nghệ thông tin trong một số công việc chuyên môn của ngành, nghề;

- Sử dụng được ngoại ngữ cơ bản, đạt bậc 1/6 trong Khung năng lực ngoại ngữ của Việt Nam, ứng dụng được ngoại ngữ vào một số công việc chuyên môn của ngành, nghề.

- Biết tổ chức làm việc nhóm trong hoạt động bán hàng.

4. Mức độ tự chủ và trách nhiệm
- Có ý thức tổ chức kỷ luật, tác phong chuyên nghiệp và tinh thần trách nhiệm cao trong công việc;

- Tôn trọng các tiêu chuẩn đạo đức nghề nghiệp;

- Thân thiện, cởi mở, sẵn sàng phục vụ và bảo đảm an toàn sức khỏe, tính mạng khách hàng;

- Có tinh thần hợp tác làm việc nhóm; thiện chí trong tiếp nhận ý kiến và giải quyết khó khăn, vướng mắc trong công việc;

- Có ý thức tự học, tự bồi dưỡng, trau dồi kinh nghiệm để nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ, thích ứng với sự phát triển của thực tiễn trong lĩnh vực hoạt động kinh doanh thương mại;

- Rèn luyện khả năng chịu áp lực cao trong công việc, khả năng thích ứng, linh hoạt trong xử lý tình huống, khả năng làm việc độc lập và làm việc theo nhóm;

- Có ý thức trách nhiệm trong việc sử dụng, bảo quản tài sản trong quá trình tác nghiệp.

5. Vị trí việc làm sau khi tốt nghiệp
Sau khi tốt nghiệp người học có năng lực đáp ứng các yêu cầu tại các vị trí việc làm của ngành, nghề bao gồm:

- Nhân viên bán hàng; Nhân viên thu ngân, nhân viên trưng bày hàng hóa, nhân viên thu mua, nhân viên trong tổ lễ tân - quan hệ chăm sóc khách hàng, nhân viên trong tổ nhập liệu, tổ kho, … trong các siêu thị, trực tuyến, trung tâm thương mại, đại lý và các doanh nghiệp thương mại;

- Mở các cửa hàng tiện lợi; mở cửa hàng tạp hóa, cửa hàng tự chọn do bản thân đăng ký hoạt động kinh doanh;

6. Khả năng học tập, nâng cao trình độ
- Khối lượng khối lượng kiến thức tối thiểu, yêu cầu về năng lực mà người học phải đạt được sau khi tốt nghiệp ngành, nghề Nghiệp vụ bán hàng trình độ trung cấp có thể tiếp tục phát triển ở các trình độ cao hơn;

- Người học sau tốt nghiệp có năng lực tự học, tự cập nhật những tiến bộ khoa học công nghệ trong phạm vi ngành, nghề để nâng cao trình độ hoặc học liên thông lên trình độ cao hơn trong cùng ngành nghề hoặc trong nhóm ngành nghề hoặc trong cùng lĩnh vực đào tạo.
7. Các chương trình, tài liệu, chuẩn quốc tế đã tham khảo

- Chương trình đào tạo trình độ trung cấp ngành Nghiệp vụ bán hàng trong siêu thị, Trường Cao đẳng kinh tế - Kỹ thuật Vinatext Thành phố Hồ Chí Minh

- Chương trình đào tạo Quản trị bán hàng, Trường Cao đẳng kinh tế - Kỹ thuật Vinatext Thành phố Hồ Chí Minh

- Chương trình đào tạo nghề Nghiệp vụ bán hàng, Trường Cao đẳng Long An

- Chương trình đào tạo trung cấp nghề Nghiệp vụ bán hàng, trường Trung cấp du lịch – công nghệ số 9
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