TRƯỜNG ĐẠI HỌC NHA TRANG
Khoa/Viện: Kinh tế 


Bộ môn: Kinh tế học 


ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN

1. Thông tin về học phần:
Tên học phần: MARKETING CĂN BẢN

· Tiếng Việt: MARKETING CĂN BẢN
· Tiếng Anh: BASIC MARKETING




Mã học phần: 
ECS335
 

Số tín chỉ: 3 (3 – 0)


Đào tạo trình độ: Đại học





Học phần tiên quyết: Kinh tế vi mô; Kinh tế vĩ mô

2. Thông tin về giảng viên:


Họ và tên: Trương Ngọc Phong - Chức danh: Giảng viên - Học vị: Thạc sỹ


Điện thoại: 0974.966.989 - Email: phongtn@ntu.edu.vn


Địa điểm, lịch tiếp SV: Giảng đường , Văn phòng Bộ môn Kinh tế học
3. Mô tả tóm tắt học phần: 

Môn học sẽ cung cấp cho người học những kiến thức căn bản về marketing trong kinh doanh. Cụ thể, môn học sẽ nghiên cứu một số nội dung chủ yếu sau:  khái niệm, tầm quan trọng, bản chất, các chức năng cơ bản của marketing đối với các doanh nghiệp, môi trường marketing, hành vi của người tiêu dùng và doanh nghiệp, cách phân khúc, lựa chọn và định vị thị trường và các chính sách về sản phẩm, giá cả, phân phối, xúc tiến và lập kế hoạch, tổ chức, thực hiện và kiểm soát marketing.

Sau khi học xong học phần này sinh viên có khả năng phân tích môi trường kinh doanh; thiết lập các chính sách về sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến cho hoạt động kinh doanh các sản phẩm, dịch vụ.
4. Mục tiêu:
· Học phần nhằm cung cấp cho người học các kiến thức và công cụ chuyên sâu về marketing căn bản như: các công cụ marketing, cách thức kết hợp các công cụ marketing sản phẩm, thiết lập kế hoạch marketing.

· Học phần cung cấp kiến thức để người học vận dụng tiếp tục học các học phần Quảng trị marketing, Nghiên cứu marketing.
· Học phần giúp người học hình thành kỹ năng vận dụng các công cụ trong lý thuyết marketing được học để giải thích các chiến lược marketing của doanh nghiệp trên thị trường.

· Học phần giúp người học rèn luyện các kỹ năng mềm: thuyết trình, thu thập và xử lý số liệu, xác định và giải quyết vấn đề.

5. Kết quả học tập mong đợi (KQHT): Sau khi học xong học phần, sinh viên có thể:

a) Hiểu được các khái niệm và thuật ngữ cơ bản về marketing;
b) Hiểu và phân tích được các tư tưởng của marketing;
c) Chỉ ra được vai trò của hoạt động marketing trong một doanh nghiệp;
d) Xác định và phân tích các yếu tố trong môi trường vi mô tạo ra thuận lợi và khó khăn gì cho hoạt động marketing của doanh nghiệp khi có sự thay đổi; 
e) Xác định và phân tích các yếu tố trong môi trường vĩ mô tạo ra cơ hội và thách thức gì cho hoạt động marketing của doanh nghiệp khi có sự thay đổi;
f) Xác định các yếu tố ảnh hưởng đến quyết định mua sắm một sản phẩm cụ thể của người tiêu dùng;

g) Phân tích tiến trình ra quyết định mua hàng của người tiêu dùng;

h) Đề xuất giải pháp để bán được sản phẩm cho người tiêu dùng trong những trường hợp cụ thể;
i) Xây dựng bảng khảo sát, lên kế hoạch chi tiết khảo sát thị trường để xác định các yếu tố có thể ảnh hưởng đến hoạt động marketing cho một thị trường cụ thể (ví dụ thị trường Bột giặt, thị trường sữa, thị trường ô tô, thị trường xe máy…v.v.);
j) Lựa chọn các tiêu thức và thực hiện phân khúc thị trường cho 1 thị trường cụ thể; 
k) Xác định khúc thị trường mục tiêu cho một sản phẩm cụ thể;
l) Xây dựng được mô hình định vị thương hiệu cho một sản phẩm cụ thể;

m) Biết được các thành phần của marketing hồn hợp (marketing – mix);
n) Hoạch định chiến lược sản phẩm cho một sản phẩm theo chu kỳ sống của nó;

o) Phân tích được chiến lược sản phẩm của một doanh nghiệp cụ thể trên thị trường;
p) Hoạch định chiến lược định giá cho một sản phẩm theo chu kỳ sống của nó;

q) Phân tích được chiến lược định giá sản phẩm của một doanh nghiệp cụ thể trên thị trường;

r) Hoạch định chiến lược phân phối cho một sản phẩm theo chu kỳ sống của nó;

s) Phân tích được chiến lược phân phối sản phẩm của một doanh nghiệp cụ thể trên thị trường;

t) Hoạch định chiến lược xúc tiến cho một sản phẩm theo chu kỳ sống của nó;

u) Phân tích được chiến lược xúc tiến sản phẩm của một doanh nghiệp cụ thể trên thị trường;

v) Biết được các hoạt động cần thiết trong quản trị marketing;

w) Xây dựng được kế hoạch marketing để phục vụ hoạt động marketing cho một sản phẩm trong một khoảng thời gian;
x) Phân tích được kế hoạch marketing của một sản phẩm bất kỳ của một doanh nghiệp cụ thể trên thị trường;
y) Xây dựng được các phương án tổ chức một kế hoạch marketing;
z) Liệt kê được các tiêu chí đánh giá kế hoạch marketing.
6. Kế hoạch dạy học

6.1. Lý thuyết
	STT
	Chủ đề
	Nhằm đạt KQHT
	Số tiết
	Phương pháp
dạy – học
	Chuẩn bị của người học

	1

1.1

1.2

1.3
	Chủ đề 1: Tổng quan về marketing

Các khái niệm và những thuật ngữ cơ bản của marketing.

Những tư tưởng cơ bản của marketing hiện đại

Vai trò của marketing trong kinh doanh 
	a

b

c
	3
	Diễn giảng
	Đọc Tài liệu 1, chủ đề 1; tài liệu 2 chương 1; tài liệu 3 trang 28 – 41.



	2

2.1

2.2
	Chủ đề 2: Phân tích môi trường marketing của doanh nghiệp 

Môi trường vi mô marketing.

Môi trường vĩ mô marketing.
	d

e
	8
	Diễn giảng; thảo luận nhóm
	Đọc tài liệu 1, chủ đề 2; tài liệu 3, trang 142 – 147; tài liệu 2 chương 2.

Đọc tài liệu 1, chủ đề 2; tài liệu 3, trang 148 – 175; tài liệu 2 chương 2.

	3

3.1

3.3
	Chủ đề 3: Phân tích thị trường người tiêu dùng và hành vi của người mua
Các nhân tố ảnh hưởng đến hành vi của của người tiêu dùng.

Tiến trình quyết định mua sắm của người mua.
	f

g, h
	8
	Diễn giảng; thảo luận nhóm


	Đọc tài liệu 1 chủ đề 3; tài liệu 3 trang 265 – 292; tài liệu 2 chương 3; chuẩn bị nội dung thảo luận

Đọc tài liệu 1 chủ đề 3; tài liệu 3 trang 300 – 306; tài liệu 2 chương 3; chuẩn bị nội dung thảo luận

	4

4.1

4.2

4.3
	Chủ đề 4: Phân khúc thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thị trường
Phân khúc thị trường 

Lựa chọn thị trường mục tiêu.

Định vị thị trường.
	i, j

k

l
	8
	Diễn giảng; thảo luận nhóm
	Đọc tài liệu 1, chủ đề 4; tài liệu 3 trang 425 – 470; tài liệu 2 chương 5.



	5

5.1

5.2

5.2.1

5.2.2

5.2.3

5.2.4
	Chủ đề 5: Hoạch định chiến lược marketing – mix
Khái niệm Marketing – mix

Hoạch định một chiến lược marketing

Chiến lược sản phẩm

Chiến lược giá

Chiến lược phân phối

Chiến lược xúc tiến
	m

n, o

p, q

r, s

t, u
	14
	Diễn giảng, thảo luận nhóm


	Đọc tài liệu 1, chủ đề 5, phần 1; tài liệu 3 trang 496 – 502; 529 – 534; 545 – 554; 596 – 606; 623 – 654; 661 – 695; tài liệu 2 chương 6, 7, 8, 9. tài liệu 4 trang 22 – 33; 54 – 63; 92 – 112; 116 – 130; 137 – 143.



	6

6.1

6.2

6.3

6.4

6.5
	Chủ đề 6: Lập kế hoạch, tổ chức, thực hiện và kiểm soát marketing.

Quy trình quản trị marketing

Lập kế hoạch marketing

Tổ chức marketing

Thực hiện marketing

Đánh giá và kiểm soát marketing
	v

w, x

y

y

z
	4
	Diễn giảng; Thảo luận nhóm
	Chuẩn bị báo cáo nhóm


6.2. Thực hành

7. 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
	Tham khảo

	1
	Bộ môn biên soạn
	Bài giảng “Marketing căn bản”
	2009
	Lưu hành nội bộ
	Thư viện số ĐHNT
	x
	

	2
	Quách Thị Bửu Châu và cộng sự
	Marketing căn bản
	2007
	ĐHKT-TPHCM
	Thư viện
	
	x

	3
	Philip Kotler & Gary Armstrong
	Những nguyên lý tiếp thị 1
	2004
	Thống kê
	Thư viện
	
	x

	4
	Philip Kotler & Gary Armstrong
	Những nguyên lý tiếp thị 2
	2004
	Thống kê
	Thư viện
	
	x

	5
	Philip Kotler & Gary Armstrong
	Nguyên lý tiếp thị 
	2012
	Lao động-xã hội
	Thư viện
	x
	x

	6
	Philip Kotler
	Marketing căn bản
	2007
	Lao động-xã hội
	Thư viện
	x
	


8. Yêu cầu của giảng viên đối với học phần

· Tất cả sinh viên phải tham gia đầy đủ các buổi học để đảm bảo cho việc tiếp thu tốt kiến thức của học phần. 

· Tất cả sinh viên phải có trách nhiệm hoàn thành đầy đủ bài tập trong mỗi chương tại nhà và có khả năng lên bảng trình bày trước lớp toàn bộ phần bài giải của mình.

· Tất cả sinh viên đều phải đăng ký nhóm học tập với giảng viên để xúc tiến việc học tập theo nhóm. Để đảm bảo tính hiệu quả của thảo luận nhóm và tính chính xác trong đánh giá kết quả học tập theo nhóm, yêu cầu chỉ lập nhóm nhỏ, với quy mô không quá 7 sinh viên/nhóm. Các thành viên trong nhóm phải họp mặt, trao đổi, thảo luận để thực hiện các yêu cầu của bài tập lớn. 

9. Đánh giá kết quả học tập:


9.1 Lịch kiểm tra giữa kỳ (dự kiến):

	Lần kiểm tra
	Tiết thứ
	Hình thức kiểm tra
	Chủ đề/Nội dung được kiểm tra
	Nhằm đạt KQHT

	1
	Học xong Chủ đề 3
	Kiểm tra viết (lấy điểm cá nhân)
	Đánh giá kiến thức (chương 1,2,3)
	a,b,c,d,e,f,g,h

	2
	Học xong chủ đề 5
	Kiểm tra viết (lấy điểm cá nhân)
	Đánh giá tổng hợp kiến thức và kỹ năng của người học trong các chương 
	Tất cả các kết quả


9.2. Thang điểm học phần
	STT
	Hình thức đánh giá
	Nhằm đạt KQHT
	Trọng số (%)

	1
	Hoạt động nhóm, trình bày báo cáo.
	g, h, i, j, k, l, n, o, p, q, r, s, t, u, w, x, y.
	20

	2
	Kiểm tra giữa kỳ.
	a, b, c, d, e, j, k, v, z. 
	10

	3
	Chuyên cần, thái độ: Tham gia học trên lớp (TGH): tham gia học đủ, chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận.
	
	5

	4
	Tiểu luận: Tự nghiên cứu (TNC), hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	d, e, f, w, x, y
	5

	5
	Thi kết thúc học phần

Hình thức thi: Tự luận

Hình thức đề thi: Được sử dụng tài liệu có giới hạn (10 trang giấy A4)
	Tất cả các KQHT
	50



TRƯỞNG BỘ MÔN
GIẢNG VIÊN

(Ký và ghi họ tên)
(Ký và ghi họ tên)


             Phạm Thành Thái
Trương Ngọc Phong
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