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CHƯƠNG TRÌNH ĐÀO TẠO ĐẠI HỌC
NGÀNH ĐÀO TẠO: QUẢN TRỊ KINH DOANH
ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN
1. Tên học phần:   Marketing căn bản (Basic Marketing) 
Mã số học phần: 7070207
Số tín chỉ học phần: 3(3-0-6), thời gian học 8 tuần
Số tiết học phần: 
Lý thuyết:.....35 tiết.; Bài tập:..10.tiết; Thực hành: 0
       Thực tập: 0 ; Đồ án:..................; Tự học: 90 tiết;
2. Đơn vị quản lý học phần
2.1. Giảng viên giảng dạy:	Mã giảng viên
1. PGS.TS. Nguyễn Thị Hoài Nga	0702-04
2. TS Đồng Thị Bích	0702-06
3. Ths. Phan Thị Thùy Linh                                          0702-09
4. ThS Nguyễn Thị Hường                                          0702-11
5. ThS Nguyễn Thị Thanh Thủy                                  0703- 05	
6. ThS. Nguyễn Thị Thu Hà                                        0703 – 09
7. ThS Nguyễn Văn Thưởng	0702-13
2.2. Bộ môn: Quản trị doanh nghiệp Mỏ
2.3. Khoa: Kinh tế - Quản trị kinh doanh
3. Điều kiện tiên quyết (mã số học phần)
3.1. Môn học tiên quyết: 7070104 (Kinh tế học vi mô) ; 7070105 (Kinh tế học vĩ mô)
3.2. Môn học học trước: 
4. Mục tiêu của học phần: Môn học giúp sinh viên nắm bắt và hiểu được các kiến thức cơ bản của học thuyết Marketing hiện đại đồng thời có thể vận dụng kiến thức đó một cách linh hoạt vào thực tế hoạt động marketing của doanh nghiệp trong quá trình kinh doanh.
4.1. Kiến thức
4.1.1. Hiểu được nguyên nhân sự ra đời marketing, quá trình phát triển của marketing gắn với 5 quan điểm quản trị marketing đồng thời nắm rõ được các khái niệm cơ bản của marketing và vai trò của nó trong kinh doanh và trong đời sống
4.1.2. Nắm được sự hình thành và các bộ phận cấu thành hệ thống thông tin cũng như các phương pháp nghiên cức marketing; Nhận định được những tác động của môi trường đến hoạt động marketing; đánh giá được cơ hội và thách thức của môi trường marketing
4.1.3. Nhận dạng được các loại thị trường, nắm được các nhân tố ảnh hưởng đến tiến trình mua sắm và các bước trong tiến trình quyết định mua của các loại khách hàng
4.1.4. Các kiến thức về  cách thức tiến hành phân đoạn và lựa chọn thị trường mục tiêu cũng như định vị sản phẩm trong thị trường mục tiêu
4.1.5.  Có được sự hiểu biết về sản phẩm theo quan điểm Marketing và nắm được những quyết định cơ bản liên quan đến sản phẩm trong Marketing của doanh nghiệp
4.1.6. Nắm được các phương pháp định giá, các nhân tố ảnh hưởng đến quyết định về giá và các chiến lược giá 
4.1.7. Nhận dạng được các kiểu kênh phân phối sản phẩm, các trung gian phân phối, các hoạt động chủ yếu trong kênh phân phối và nắm được các quyết định cơ bản trong phân phối hàng hóa vật chất
4.1.8. Hiểu rõ khái niệm, bản chất của các hoạt động xúc tiến, nhận định được tầm quan trọng của từng hoạt động xúc tiến
4.2. Kỹ năng
4.2.1. Có khả năng hệ thống hóa và vận dụng các kiến thức được học  để nhận định, phân tích, bình luận, đánh giá các tình huống Marketing trong thực tế
4.2.2. Hình thành kỹ năng thu thập và xử lý thông tin Marketing, điều tra thị trường thị trường: phỏng vấn, quan sát, điều tra lấy mẫu, xử lý số liệu…
4.2.3. Xây dựng được hệ thống các tiêu thức phân khúc thị trường phù hợp với sản phẩm cụ thể, đề xuất được những điểm khác biệt để định vị một sản phẩm cụ thể trong thị trường mục tiêu của nó
4.2.4. Có khả năng đưa ra được các quyết định liên quan đến các công cụ trong  marketing - mix (sản phẩm, giá, phân phối, xúc tiến)
4.2.5. Bước đầu hình thành kỹ năng làm viêc theo nhóm và thuyết trình các vấn đề trước đám đông
5. Tóm tắt nội dung học phần:
Marketing căn bản là môn học cung cấp những kiến thức tổng quan, cơ bản nhất về marketing. Đó là các kiến thức về hệ thống thông tin và môi trường Marketing, phân tích hành vi của khách hàng, phân khúc thị trường, xác định thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm. Môn học còn giúp cho người học nắm bắt được các quyết định liên quan đến 4 phối thức quan trọng trong việc phân tích và xây dựng chiến lược marketing hỗn hợp (Marketing Mix): sản phẩm (Product), giá (Price), phân phối (Place), xúc tiến (Promotion).
6. Cấu trúc nội dung học phần
Bảng 1. Nội dung học phần
	6.1. Lý thuyết

	Đề mục
	Nội dung
	Số tiết
	Mục tiêu

	Chương 1
	Những vấn đề chung về marketing
	4
	

	1.1
	Lịch sử hình thành và phát triển của marketing.
	1
	4.1.1


	1.2
	Những khái niệm cốt lõi của marketing
	1
	4.1.1; 4.2.1

	1.3
	Các quan điểm quản trị marketing trong kinh doanh
	1
	

	1.4
	Vai trò và chức năng của marketing
	1
	

	Chương 2
	Hệ thống thông tin và môi trường marketing
	6
	

	2.1
	Hệ thống thông tin marketing
	3
	4.1.2; 4.2.2

	2.2
	Môi trường marketing
	2
	4.1.2; 4.2.2

	
	Bài tập Chương 2
	1
	4.2.1; 4.2.2; 4.2.5

	Chương 3
	Hành vi mua của khách hàng
	5
	

	3.1
	Thị trường người tiêu dùng và hành vi mua của người tiêu dùng
	2
	4.1.3; 4.2.1

	3.2
	Thị trường tổ chức và hành vi mua của khách hàng là tổ chức
	2
	4..1.3; 

	
	Bài tập chương 3
	1
	4.2.1; 4.2.3, 4.2.5

	Chương 4
	Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm trong thị trường mục tiêu
	6
	


	4.1
	Lựa chọn thị trường mục tiêu
	3
	4.1.4, 
4.2.1
4.2.3

	4.2
	Định vị sản phẩm trong thị trường mục tiêu
	1
	

	
	Bài tập Chương 4
	2
	4.2.1; 4.2.3; 4.2.5

	Chương 5
	Chính sách sản phẩm
	8
	

	5.1
	Những vấn đề chung về sản phẩm
	1
	4.1.5; 4.2.1

	5.2
	Các quyết định liên quan đến sản phẩm
	2
	4.1.5; 4.2.1;  4.2.4

	5.3
	Quyết định về chủng loại và danh mục sản phẩm
	1
	

	5.4
	Nghiên cứu và phát triển sản phẩm mới
	1
	

	5.5
	Chu kỳ sống của sản phẩm
	1
	

	
	Bài tập Chương 5
	2
	4.2.1;4.2.4 ;4.2.5

	Chương 6
	Các quyết định về giá
	6
	

	6.1
	Những vấn đề chung về giá và chiến lược giá
	0,5
	4.1.1, 4.2.1


	6.2
	Các nhân tố chủ yếu tác động đến quyết định về giá
	1,5
	4.1.6; 4.2.1;
4.2.4

	6.3
	Các  phương pháp định giá
	.1
	

	6.4
	Các chiến lược giá
	1
	

	
	Bài tập chương 6
	2
	4.2.1; 4.2.4; 4.2.5

	Chương 7
	Các quyết định về phân phối
	4
	

	7.1
	Khái niệm và vai trò của phân phối trong Marketing
	0,5
	4.1.1; 4.1.7, 4,2,1; 4.2.4; 4.2.5

	7.2
	Kênh phân phối
	2,5
	

	7.3
	Quyết định phân phối hàng hóa vật chất
	1
	

	Chương 8
	Các quyết định về xúc tiến hỗn hợp
	6
	

	8.1
	Khái quát về xúc tiến hỗn hợp
	1
	4.1.1; 4.2.1

	8.2
	Quảng cáo
	1
	
4.1.8,
4.2.1;
 4.2.4;
4.2.5

	8.3
	Quan hệ công chúng
	0,5
	

	8.4
	Kích thích tiêu thụ
	0,5
	

	8.5
	Bán hàng cá nhân
	0,5
	

	8.6
	Marketing trực tiếp
	0,5
	

	
	Bài tập chương 8 
	2
	4.2.1; 4.2.4; 4.2.5

	6.2. Thí nghiệm/Thực hành 


 
7. Phương pháp giảng dạy:
- Giảng dạy lý thuyết kết hợp với các ví dụ minh họa và thảo luận trên lớp theo nội dung bài giảng
- Giảng viên nêu tình huống giả định kèm theo các yêu cầu gắn với nội dung tiết học. Sinh viên thực hiện yêu cầu dựa vào phần lý thuyết được giao tìm hiểu từ tiết học trước. 
- Giảng viên giao đề tài bài tập nhóm, sinh viên tìm hiểu, viết báo cáo, thuyết trình kết quả tìm hiểu, các nhóm còn lại đặt câu hỏi thảo luận các vấn đề liên quan đến đề tài.
8. Nhiệm vụ của sinh viên 
Sinh viên phải thực hiện các nhiệm vụ sau:
- Có mặt tối thiểu 80% số tiết học lý thuyết;
- Hoàn thành đầy đủ các bài tập nhóm/bài tập và được đánh giá kết quả thực hiện;
- Tham dự kiểm tra giữa học kỳ;
- Tham dự thi kết thúc học phần (bắt buộc);
- Chủ động chuẩn bị các nội dung và thực hiện giờ tự học theo mục 11;
- Có ý thức, thái độ tích cực khi tham gia các buổi học trên lớp.
9. Đánh giá kết quả học tập của sinh viên
9.1. Cách đánh giá
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 bài tập
	Số bài tập đã làm/số bài tập được giao.
	

	3
	Điểm bài tập nhóm
	- Báo cáo/thuyết trình
- Được nhóm xác nhận có tham gia.
	30%

	4
	Điểm kiểm tra
giữa kỳ
	- Viết (30 phút)
	

	5
	Điểm thi kết thúc học phần
	- Thi viết (Trắc nghiệm kết hợp tự luận , 60 phút).
- Tham dự đủ 80% tiết lý thuyết 
- Dự thi kết thúc học phần.
	

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), 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 tính theo thang điểm 10 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] Bài giảng Marketing căn bản do giáo viên cung cấp
[2]  Trần Minh Đạo, Giáo trình Marketing căn bản, NXB đại học Kinh tế quốc dân, Hà Nội 2013 
[3] Philip Kotler – Marketing căn bản– NXB Lao động- Xã hội – Tài liệu dịch

	


11. Hướng dẫn tự học của học phần
Bảng 3. Nội dung chuẩn bị
	Tuần
	Nội dung
	Lý thuyết (tiết)
	Bài tập
(tiết)
	Thực hành
(tiết)
	Sinh viên cần chuẩn bị

	1

	Chương 1: Những vấn đề chung về marketing

1.1.  Lịch sử hình thành và phát triển marketing

1.2.Các khái niệm cốt lõi của Marketing
1.3. Các quan điểm quản trị marketing trong kinh doanh

1.3. Vai trò và chức năng của marketing

	4


1



1


1

1
	0
	0

	+Đọc trước các nội dung mục 1.1 đến mục 1.3 của Chương 1 Tài liệu [1].

+ Tham khảo tài liệu [2] và tài liệu [3] chương 1 

+ Hoàn thành bài tập: Phân biệt các quan điểm quản trị Marketing

+ Ôn tập câu hỏi cuối chương để hệ thống kiến thức.

	1
	Chương 2: Hệ thống thông tin và môi trường marketing
2.1 Hệ thống thông tin marketing
2.2 Môi trường marketing


	4


2

2
	2





	
	+ Đọc trước chương 2 của tài liệu [1]
+ Tham khảo nội dung liên quan của tài liệu [2], [3]


	2
	2.3.Bài tập chương 2





Chương 3: Hành vi mua của khách hàng
3.1. Thị trường người tiêu dùng và hành vi mua của người tiêu dùng

	2







4


2





	







1











	







0

	+ Làm việc nhóm (theo nhóm đã phân): Tìm hiểu các nội dung liên quan đến đề tài được giao, chuẩn bị các nội dung và trình bày kết quả nghiên cứu của nhóm


+Xem lại khái niệm thị trường đã học ở học phần 1.2. Chương 1
Tài liệu [2] đọc mục 1, chương 4 để hiểu thêm về mô hình hành vi mua của người tiêu dùng

+Tài liệu [3] từ trang 64 đến trang 96, tham khảo thêm về: các nhân tố ảnh hưởng đến hành vi mua của người thiêu dùng và tiến trình quyết định mua của người tiêu dùng. 


	3

	3.2. Thị trường tổ chức và hành vi mua của khách hàng là tổ chức


 Bài tập Chương 3


	
2













	






1






	0

	+ Ôn tập câu hỏi cuối chương để hệ thống kiến thức.
+Tài liệu [2] đọc nội dung 2 chương 4: Tham khảo thêm về: các nhân tố ảnh hưởng đến hành vi mua của khách hàng là các tổ chức và tiến trình quyết định mua của các tổ chức. 
Làm việc nhóm: Chuẩn bị các nội dung theo yêu cầu của bài tập được giao để thảo luận


	3
	Chương 4: Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm trong thị trường mục tiêu
4.1.  Lựa chọn thị trường mục tiêu
4.2. Định vị sản phẩm trong thị trường mục tiêu


	4



2,5


1,5






	2












	
	+Tài liệu [1]: Đọc trược Nội dung từng mục của Chương (từ mục 4.1 đến 4.2, Chương 4) trước khi bắt đầu tiết học
+Ôn tập lại toàn bộ nội dung đã học 
trong buổi học trước
+Tìm hiểu thêm phần 1.1 (từ trang 157  đến trang 195) và Phần 1.2 (từ trang 225  đến trang 248) tài liệu [2], đọc Tài liệu [3] từ trang 144 đến trang 157 để rõ hơn về các cơ sở để phân đoạn thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu cho phù hợp với doanh nghiệp cụ thể.


	4

	Bài tập chương 4





Chương 5: Các quyết định về sản phẩm
5.1. Những vấn đề chung về sản phẩm
5.2. Các Quyết định liên quan đến sản phẩm

	





6

1

2




	2





2

	

	-Làm việc nhóm (theo danh sách phân nhóm): Làm bài tập nhóm giáo viên yếu cầu,  tham khảo thêm trong tài liệu [3] từ trang 171 đến  trang 182, viết báo cáo nhóm và chuẩn bị thảo luận.

+ Tài liệu [1]: Đọc trước nội dung từng mục của Chương (từ 5.1 đến 5.2, Chương 5).

+Ôn tập lại toàn bộ nội dung đã học trong buổi học trước

	5
	5.3. Quyết định về chủng loại và danh mục sản phẩm
5.4. Nghiên cứu và phát triển sản phẩm mới
5.5. Chu kỳ sống của sản phẩm 



 Bài tập chương 5



	
1

1

1








	









2






	
	+ Tài liệu [1]: Đọc trước nội dung từng mục của Chương (từ 5.3 đến 5.5, Chương 5).
-Tìm hiểu thêm phần 2.3 và 2.4 (từ trang 345  đến trang 352) trong tài liệu [2] để rõ hơn về các quyết định về danh mục và chủng loại sản phẩm cũng như hướng nghiên cứu và phát triển sản phẩm mới của doanh nghiệp.
-Làm việc nhóm (theo danh sách phân nhóm): tham khảo thêm Chương 7 trong tài liệu [2], Tài liệu [3] từ trang 186 đến 192 để hoàn thành bài tập nhóm giáo viên yêu cầu và chuẩn bị thảo luận.
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	Chương 6: Các quyết định về giá
6.1. Những vấn đề chung về giá và chiến lược giá

6.2. Các nhân tố chủ yếu tác động đến quyết định về giá 

6.3.Các phương pháp xác  định giá
6.4. Các chiến lược giá
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	+Ôn tập nội dung Lý thuyết Cầu, Lý thuyết về cạnh tranh và độc quền đã học ở học phần Kinh tế học vi mô, Chi phí và giá thành ở học phần Kinh tế công nghiệp, Tài chính doanh nghiệp.
+Đọc trước nội dung chương 6 tài liệu [1]
+ Tài liệu đọc các nội dung 4, chương 8 tài liệu [2], nội dung 2 đến 6 (từ trang 129 đến trang 138) tài liệu [3] để tham khảo về tiến trình xác định mức giá cơ sở và các chiến lược giá 
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	 Bài tập chương 6


Chương 7: Các quyết định về phân phối
7.1. Khái niệm và vai trò của phân phối trong Marketing
7.2. Kênh phân phối

	

 



  4


0,5


2,5

	2



0








	
	-Làm việc nhóm (theo danh sách phân nhóm): Tìm hiểu các nội dung liên quan để hoàn thành bài tập của Chương 6,  viết báo cáo và chuẩn bị thuyết trình (đối với nhóm thuyết trình), chuẩn bị câu hỏi thảo luận (đối với các nhóm còn lại).

+ Tài liệu [1]: Đọc trước các nội dung từ mục 7.1 đến mục 7.2

+ Đọc nội dung 2 và 3 tài liệu [2], tài liệu [3] từ trang 242 đến trang 252 để hiểu thêm về kênh phân phối
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	7.3. Quyết định phân phối hàng hóa
Chương 8: Các quyết định về xúc tiến hỗn hợp
8.1.Khái quát về xúc tiến hỗn hợp

8.2. Quảng cáo
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	- Tham khảo Tài liệu 3 mục 4 để hiểu hơn về các quyết định liên quan đến phân phối hàng hóa vật chất
- Đọc trước nội dung chương 8 tài liệu [1]
- Ôn lại nội dung 5.5 của chương 5 
- Đọc nội dung 2, 3,4 chương 10 tài liệu [2] để tham khảo về các bước tiến hành hoạt động truyền thông và xác lập hỗn hợp truyền thông và hiểu rõ hơn về Quảng cáo 
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	8.3. Quan hệ công chúng

8.4. Kích thích tiêu thụ

8.5. Bán hàng cá nhân

8.6. Marketing trực tiếp 

Bài tập Chương 8
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	+ Đọc trước nội dung Chương 8 (từ mục 8.4 đến 8.6 Tài liệu [1]
+Tham khảo Tài liệu [2] nội dung 10.4,10.5,10.6 để nắm được các quyết định cơ bản của xúc tiến tiêu thụ, bán hàng cá nhân và Marketing trực tiếp
 + Đọc nội dung 2 đến 4 (từ trang 256 đến trang 264) tài liệu [3] để hiểu thêm về các công cụ xúc tiến 
-Làm việc nhóm (theo danh sách phân nhóm): tìm hiểu các vấn đề liên quan để thực hiện bài tập của Chương 8,  viết báo cáo và chuẩn bị thuyết trình (đối với nhóm thuyết trình), chuẩn bị câu hỏi thảo luận (đối với các nhóm còn lại).
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