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MARKETING CĂN BẢN 

Mã học phần: MAR32031 – Số tín chỉ: 03 

Dùng cho ngành: Quản trị Kinh doanh 

Điều kiện tiên quyết (nếu có):  

Hình thức đào tạo: Trực tiếp hoặc trực tuyến 

Đơn vị phụ trách: Khoa Quản trị Kinh doanh 

Giảng viên phụ trách giảng dạy:  

1. Ths. Nguyễn Văn Thụ 

2. Ths. Lê Thị Nam Phương 

1. Mô tả chung về học phần 

 Trong tiến trình chuyển đổi sang nền kinh tế thị trường theo định hướng xã hội 

chủ nghĩa và hội nhập vào nền kinh tế thế giới ở nước ta hiện nay, việc hiểu biết và vận 

dụng kiến thức Marketing vào thực tiễn kinh doanh là mối quan tâm của các doanh nghiệp. 

Học phần Marketing Căn bản là học phần trang bị cho sinh viên những kiến thức cơ bản và 

tổng hợp nhất về Marketing định hướng thị trường giúp sinh viên có thể ứng dụng để quản 

trị doanh nghiệp theo triết lý Marketing.  

 Cụ thể với nội dung chi tiết, sinh viên sẽ được trang bị các kiến thức Marketing 

cơ bản, vai trò của Marketing trong kinh doanh, các khái niệm cơ bản về Marketing. Ngoài 

ra sinh viên còn được trang bị các kiến thức về hệ thống thông tin Marketing, tác động của 

môi trường kinh doanh tới hoạt động Marketing của doanh nghiệp, hành vi khách hàng, kĩ 

thuật phân đoạn thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu, kế hoạch hóa hoạt động 

Marketing, chiến lược sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến hỗn hợp.    

 Sau khi nghiên cứu học phần, sinh viên sẽ nắm được những lý luận cơ bản của 

Marketing, là cơ sở để nắm vững kiến thức các môn chuyên ngành và ứng dụng để xử lý 

các tình huống Marketing thực tế của doanh nghiệp và quản trị doanh nghiệp theo triết lý 

Marketing. 

2. Các chữ viết tắt (nếu có): ĐG – Đánh giá, BT - Bài tập, GV- Giảng viên 

3. Chuẩn đầu ra của học phần 

Mã Chuẩn đầu ra học phần 
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a2 Vận dụng lý luận và thực tế để hiểu các nguyên lý cơ bản của Marketing, hệ 

thống thông tin Marketing, tác động của môi trường kinh doanh.  

a3 Vận dụng các kiến thức lý luận và thực tiễn để giải thích, phân tích hành vi 

khách hàng, phân đoạn thị trường, kế hoạch hóa Marketing và các công cụ 

Marketing-Mix nhằm giải quyết được bài toán thực tế của hoạt động 

Marketing. 

b3 Sử dụng kỹ năng phân tích, tổng hợp, tư duy logic để giải quyết các vấn hế 

liên quan đến hoạt động Marketing của doanh nghiệp. 

c3 Thể hiện tác phong làm việc nghiêm túc, có ý  thức kỷ luật, tích cực phát 

biểu trong học tập, thảo luận môn học. 

4. Giáo trình và tài liệu học tập 

[1] GS.TS.Trần Minh Đạo. (2013). Marketing căn bản. NXB ĐH Kinh tế Quốc dân. 

[2] Phillip Korler, TS.Phan Thăng dịch. (2013). Marketing căn bản. NXB Lao động. 

[3] ĐH Kinh tế TP HCM, ThS.Đinh Tiến Minh. (2014). Marketing căn bản. NXB Lao động 

5. Chiến lược học tập 

Sinh viên cần tích cực và chủ động tham gia vào quá trình học tập; phải tham gia đầy đủ 

các tiết học theo quy định, hoàn thành các nhiệm vụ học tập theo đúng tiến độ. 

Để hoàn thành tốt học phần này, sinh viên cần: 

- Nghe giảng để hiểu được kiến thức cơ bản của học phần do giảng viên cung cấp trên lớp 

và tìm hiểu kiến thức trong tài liệu chính và tài liệu tham khảo. 

- Thu thập thông tin qua các phương tiện truyền thông như qua ti vi, internet và sách báo 

nhằm có được tư duy thực tế để giải quyết tình huống liên quan đến nội dung học phần hoặc 

các bài tập nhóm do giảng viên đưa ra.  

- Trong các buổi học, sinh viên cần chủ động, tích cực và sáng tạo giải quyết tốt được các 

câu hỏi giúp cho việc đánh giá kết quả tốt hơn. 

- Sinh viên cần phải biết làm việc theo nhóm một cách hiệu quả nhất để hoàn thành được 

các bài tập nhóm do giảng viên giao cho. 

6. Nội dung, kế hoạch giảng dạy và đánh giá 

Nội dung và kế hoạch giảng 

dạy, đánh giá 

Hoạt động học tập của người học Chuẩn 

đầu ra Trên lớp ST Tự học SG 

Mở đầu, giới thiệu  0.5    
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Nghe giới thiệu về giảng viên, 

giới thiệu học phần,  đề cương 

chi tiết, giáo trình, tài liệu ... 

Trao đổi khác liên quan 

CHƯƠNG 1:  BẢN CHẤT 

CỦA MARKETING TRONG 

KINH DOANH 

 2 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung các 

khái niệm và vai 

trò của Marketing 

trong tài liệu 

[1][2][3] 

10 a2, b3, c3 

1.1. Sự ra đời của Marketing 
Nghe giảng 

Thảo luận 
0.5   

1.2. Một số khái niệm nền 

tảng của marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

1.3 Quy trình Marketing 
Nghe giảng 

Thảo luận 
0.5   

1.4. Ứng dụng quản trị 

Marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 
0.5   

CHƯƠNG 2: HỆ THỐNG 

THÔNG TIN VÀ NGHIÊN 

CỨU MARKETING 

 3 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung hệ 

thống MIS trong 

tài liệu [1][2][3] 

10 a2, b3, c3 

2.1. Khái quát về hệ thống 

thông tin và nghiên cứu 

marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

2.2. Hệ thống thông tin 

marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 
   

2.3. Nghiên cứu Marketing 
Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

CHƯƠNG 3 : MÔI 

TRƯỜNG MARKETING 
 6 Đọc và nghiên 

cứu nội dung ảnh 

hưởng của môi 

trường kinh 

doanh tới hoạt 

động Marketing 

trong tài liệu 

[1][2][3] 

15 a2, b3, c3 

3.1. Tổng quan sự tác động 

của môi trường kinh doanh 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

3.2. Tác động của môi trường 

marketing vi mô 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

3.3. Tác động của môi trường 

marketing vĩ mô 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

Đánh giá 1: Vận dụng lý luận 

và thực tế để hiểu các nguyên 

lý cơ bản của Marketing, hệ 

thống thông tin Marketing, tác 

động của môi trường kinh 

doanh 

Kiểm tra trên 

lớp 
1   a2, b3, c3 

CHƯƠNG 4: HÀNH VI 

KHÁCH HÀNG 
 6 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung về 
15 a3, b3, c3 
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4.1. Khái quát về hành vi 

khách hàng 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1 

hành vi khách 

hàng và định 

hướng hoạt động 

Marketing của 

DN trong tài liệu 

[1][2][3] 

  

4.2. Hành vi mua của người 

tiêu dùng 

Nghe giảng 

Thảo luận 
3   

4.3. Hành vi mua của khách 

hàng tổ chức 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

CHƯƠNG 5: PHÂN ĐOẠN 

THỊ TRƯỜNG VÀ LỰA 

CHỌN THỊ TRƯỜNG MỤC 

TIÊU  

 5 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung 

phân đoạn thị 

trường và lựa 

chọn thị trường 

mục tiêu trong tài 

liệu [1][2][3]. 

Làm BT nhóm 

 

15 
a3, b3, c3 

5.1. Phân đoạn thị trường 
Nghe giảng 

Thảo luận 
3   

5.2. Lựa chọn thị trường mục 

tiêu 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

CHƯƠNG 6: KẾ HOẠCH 

HÓA CHIẾN LƯỢC 

MARKETING 

Nghe giảng 

Thảo luận 

 

2 
Đọc và nghiên 

cứu nội dung lập 

kế hoạch chiến 

lược Marketing 

trong tài liệu 

[1][2][3] 

5 a3, b3, c3 

6.1. Khái quát về chiến lược 

marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 

 

1   

6.2. Những nội dung cơ bản 

của một bản Kế hoạch 

marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 

 

1   

Đánh giá 2: Vận dụng các kiến 

thức lý luận và thực tiễn để giải 

thích, phân tích hành vi khách 

hàng, phân đoạn thị trường, kế 

hoạch hóa Marketing và các 

công cụ Marketing-Mix nhằm 

giải quyết được bài toán thực 

tế của hoạt động Marketing 

Kiểm tra trên 

lớp 
1   a3, b3, c3 

CHƯƠNG 7: QUYẾT ĐỊNH 

SẢN PHẨM 
 6 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung 

chiến lược sản 

phẩm trong tài 

liệu [1][2][3]. 

Làm BT nhóm 

 

15 a3, b3, c3 

7.1. Sản phẩm theo quan điểm 

marketing 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

7.2. Danh mục và chủng loại 
Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

7.3. Các quyết định liên quan 

tới từng đơn vị sản phẩm 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

7.4. Quyết định về chủng loại 

và danh mục hàng hoá 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   
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7.5. Thiết kế và marketing sản 

phẩm mới 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

7.6. Chu kỳ sống của sản 

phẩm 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

CHƯƠNG 8: QUYẾT ĐỊNH 

GIÁ  
 4 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung 

chiến lược giá 

trong tài liệu 

[1][2][3]. Làm BT 

cá nhân, nhóm 

10 a3, b3, c3 

8.1. Khái quát chung về giá 
Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

8.2. Các yếu tố cơ bản ảnh hưởng 

tới quyết định giá 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

8.3. Quy trình định giá 
Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

8.4. Các phương pháp định 

giá 

Nghe giảng 

Thảo luận 
0.5   

8.5. Các chính sách giá điển 

hình 

Nghe giảng 

Thảo luận 
0.5   

CHƯƠNG 9: QUYẾT ĐỊNH 

PHÂN PHỐI  
 3 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung 

chiến lược phân 

phối trong tài liệu 

[1][2][3]. Làm BT 

nhóm 

10 a3, b3, c3 

9.1. Khái quát về kênh phân 

phối 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

9.2. Cấu trúc kênh phân phối 
Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

9.3. Lựa chọn và quản lý kênh 

phân phối 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

CHƯƠNG 10: QUYẾT ĐỊNH 

VỀ XÚC TIẾN VÀ TRUYỀN 

THÔNG 

 3 
Đọc và nghiên 

cứu nội dung 

chiến lược xúc 

tiến hỗ hợp trong 

tài liệu [1][2][3]. 

Làm BT nhóm 

10 a3, b3, c3 

10.1. Bản chất của xúc tiến 

hỗn hợp 

Nghe giảng 

Thảo luận 
1   

10.2. Quá trình xây dựng 

chương trình truyền thông 

Nghe giảng 

Thảo luận 
   

10.3. Các hình thức truyền 

thông 

Nghe giảng 

Thảo luận 
2   

Tổng kết, ôn tập Thực hành  2 

Đọc và nghiên 

cứu nội dung các 

chương 7,8,9,10 

trong tài liệu 

[1][2][3]. Làm BT 

nhóm 

5 a3, b3, c3 

Đánh giá 3: Sử dụng kỹ năng 

phân tích, tổng hợp, tư duy 
Thi tự luận    

a2,a3, b3, 

c3 
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logic để giải quyết các vấn hế 

liên quan đến hoạt động 

Marketing của doanh nghiệp 

Tổng số tiết/giờ học  45  120  

ST - Số tiết chuẩn, SG - Số giờ 

7. Đánh giá kết quả học tập 

Hoạt động đánh giá của học phần gồm: 

Phân loại Phương pháp đánh giá 
Tỷ 

trọng 

Chuẩn đầu ra 

a2 a3 b3 c3 

Quá trình 
ĐG1 trên lớp 20% x   x 

ĐG2 trên lớp 20%  x  x 

Kết thúc học phần ĐG3. Bài thi tự luận 60%   x x 

Tổng cộng: 100%     

8. Hoạt động đánh giá 

8.1. Hoạt động đánh giá 1 - Chuẩn đầu ra: a2 - Tỷ lệ: 20% điểm học phần 

- Mô tả chung:  

+ Nội dung đánh giá: Giúp sinh viên vận dụng lý luận và thực tế để hiểu các nguyên lý 

cơ bản của Marketing, hệ thống thông tin Marketing, tác động của môi trường kinh doanh. 

+ Hình thức đánh giá: Đánh giá thông qua bài kiểm tra tự luận 50 phút trên lớp. 

- Các yêu cầu: Sinh viên phải làm bài kiểm tra để chứng tỏ khả năng vận dụng lý luận 

và thực tế để hiểu các nguyên lý cơ bản của Marketing, hệ thống thông tin Marketing, tác 

động của môi trường kinh doanh. 

- Thời gian thực hiện bài kiểm tra: khi kết thúc chương 3 

- Thời hạn nộp minh chứng: ngay sau khi kết thúc giờ kiểm tra 

- Ma trận đánh giá:  
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Tiêu chí 

đánh giá 

Khung điểm 

A B C D F 

8,5 ÷ 10 7,0 ÷ 8,4 5,5 ÷ 6,9 4,0 ÷ 5,4 < 4,0 

a2: vận dụng 

lý luận và 

thực tế để 

hiểu đúng các 

nguyên lý cơ 

bản của 

Marketing, hệ 

thống thông 

tin 

Marketing, 

tác động của 

môi trường 

kinh doanh. 

Phải làm 

đúng ít nhất 

(85% - 

100%) các 

câu hỏi 

 Phải làm 

đúng ít nhất 

(70% - 84%)  

các câu hỏi       

 Phải làm 

đúng ít nhất 

(55% - 69%) 

các câu hỏi 

Phải làm 

đúng ít nhất 

(40% - 54%) 

các câu hỏi 

 Làm đúng < 

40%  các câu 

hỏi 

8.2. Hoạt động đánh giá 2 - Chuẩn đầu ra: a3 - Tỷ lệ: 20% điểm học phần 

- Mô tả chung:  

- Nội dung đánh giá: giúp sinh viên vận dụng các kiến thức lý luận và thực tiễn để giải 

thích, phân tích hành vi khách hàng, phân đoạn thị trường, kế hoạch hóa Marketing và các 

công cụ Marketing-Mix nhằm giải quyết được bài toán thực tế của hoạt động Marketing 

- Hình thức đánh giá: Đánh giá thông qua bài kiểm tra tự luận. 

- Các yêu cầu: Sinh viên phải làm bài kiểm tra để chứng tỏ khả năng vận dụng các kiến 

thức lý luận và thực tiễn để giải thích, phân tích hành vi khách hàng, phân đoạn thị trường, 

kế hoạch hóa Marketing và các công cụ Marketing-Mix nhằm giải quyết được bài toán thực 

tế của hoạt động Marketing 

- Thời gian thực hiện bài kiểm tra: khi kết thúc chương 6 

- Thời hạn nộp minh chứng: ngay sau khi kết thúc giờ kiểm tra 

- Ma trận đánh giá:  

Tiêu chí đánh 

giá 

Khung điểm 

A B C D F 

8,5 ÷ 10 7,0 ÷ 8,4 5,5 ÷ 6,9 4,0 ÷ 5,4 < 4,0 

a3: Vận dụng 

các kiến thức lý 

luận và thực tiễn 

để giải thích, 

Phải làm 

đúng ít 

nhất (85% 

- 100%) 

 Phải làm 

đúng ít nhất 

(70% - 84%)  

các câu hỏi       

 Phải làm 

đúng ít nhất 

(55% - 69%) 

các câu hỏi 

Phải làm 

đúng ít nhất 

(40% - 54%) 

các câu hỏi 

 Làm đúng < 

40%  các câu 

hỏi 
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Tiêu chí đánh 

giá 

Khung điểm 

A B C D F 

8,5 ÷ 10 7,0 ÷ 8,4 5,5 ÷ 6,9 4,0 ÷ 5,4 < 4,0 

phân tích hành 

vi khách hàng, 

phân đoạn thị 

trường, kế 

hoạch hóa 

Marketing và 

các công cụ 

Marketing-Mix 

nhằm giải quyết 

được bài toán 

thực tế của hoạt 

động Marketing 

các câu 

hỏi 

8.3. Hoạt động đánh giá 3 - Chuẩn đầu ra: b3 - Tỷ lệ: 60% điểm học phần 

- Hình thức đánh giá: Thi tự luận 

- Mô tả bài đánh giá: Giảng viên đưa ra nội dung ôn tập liên quan đến phân tích các 

công cụ Marketing mix. Nội dung sẽ là các yêu cầu phân tích tình huống thực tế với 

nội dung liên quan đến 4P của Marketing gắn với nội dung từ chương 1 đến 10.  

- Thời gian làm bài thi là 90 phút. 

- Ma trận đánh giá:  

Tiêu chí đánh 

giá 

Khung điểm 

A B C D F 

8,5 ÷ 10 7,0 ÷ 8,4 5,5 ÷ 6,9 4,0 ÷ 5,4 < 4,0 

b3: Sử dụng kỹ 

năng phân tích, 

tổng hợp, tư 

duy logic để 

giải quyết các 

vấn hế liên 

quan đến hoạt 

động Marketing 

của doanh 

nghiệp. 

Phải giải 

quyết được ít 

nhất (85% - 

100%)  các 

yêu cầu của 

đề bài 

Phải giải 

quyết được ít 

nhất (70% - 

84%)  các 

yêu cầu của 

đề bài 

Phải giải 

quyết được ít 

nhất (55% - 

69%)  các 

yêu cầu của 

đề bài 

Phải giải 

quyết được ít 

nhất (40% - 

54%)  các 

yêu cầu của 

đề bài 

Phải giải 

quyết được 

<40%  các 

yêu cầu của 

đề bài 

8.4. Hoạt động đánh giá quá trình học tập: Chuẩn đầu ra c3 

➢ Có mặt trên lớp tối thiểu 80% tổng số tiết môn học; 
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➢ Sinh viên được cộng điểm (điểm thưởng) vào điểm học phần ở mục 8.5 khi tích 

cực tham gia phát biểu ý kiến trong quá trình học khi điểm học phần ở mục 8.5 

chưa đạt tối đa, cụ thể như sau: 

- Sinh viên có từ 1-5 lần phát biểu ý kiến đúng, được cộng 0,5 điểm; 

- Sinh viên có từ 6-10 lần phát biểu ý kiến đúng, được cộng 1 điểm; 

- Sinh viên có trên 10 lần phát biểu ý kiến đúng, được cộng 2 điểm; 

➢ Sinh viên bị trừ điểm (điểm phạt) vào điểm học phần ở mục 8.5 trong những trường 

hợp sau: 

- Không trả lời được câu hỏi kiểm tra trên lớp từ 2-5 lần trừ 0,5 điểm;  

- Không trả lời được câu hỏi kiểm tra trên lớp từ  trên 6 lần trừ 1 điểm; 

- Không tham dự các tiết học trên lớp (trừ trường hợp có lý do chính đáng được 

giảng viên đồng ý) cứ mỗi 10% tổng số tiết vắng, sinh viên sẽ bị trừ 0,5 điểm 

8.5. Kết quả đánh giá chung 

Xếp loại kết quả học tập chung của học phần quy định như sau: 

Kết quả học tập Xuất sắc Tốt Trung bình Trung bình yếu  Không đạt 

Thang điểm 

chữ 
 A        B        C         D F 

Thang điểm 10 8,5 ÷ 10 7,0 ÷ 8,4 5,5 ÷ 6,9 4,0 ÷ 5,4 < 4,0 

Điểm học phần= 20% điểm ĐG1+ 20% điểm ĐG2 + 60% điểm ĐG 3 + Điểm 

thưởng – Điểm phạt  

(Điểm học phần tối đa = 10 điểm) 

9. Các phương tiện, trang thiết bị dạy và học 

-  Phòng học đảm bảo 2 sinh viên/ 1 bàn, có đủ ánh sáng, phấn, bảng 

- Thiết bị hỗ trợ giảng dạy: máy vi tính, máy chiếu, âm thanh 

- Sinh viên cần chuẩn bị đầy đủ thiết bị phục vụ cho quá trinh học tập như giấy trắng 

khổ A4, máy tính bỏ túi, thước kẻ, bút bi nhiều màu, bút chì, tẩy, ... 

10. An toàn của sinh viên và giảng viên 

- Phòng học phải được sinh viên vệ sinh sạch sẽ trước giờ vào học. 

- Sinh viên sẽ được chăm sóc sức khỏe chu đáo và được tư vấn, hướng dẫn chuyển 

tuyến trên khi cần thiết 

11. Kỷ luật, khiếu nại và hỗ trợ 
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Sinh viên gặp bất kỳ khó khăn gì trong quá trình học tập có thể liên hệ trực tiếp với 

giảng viên, Trưởng khoa/bộ môn, Văn phòng hỗ trợ sinh viên, Phòng Đào tạo, Ban Thanh 

tra của Nhà trường để được hướng dẫn, hỗ trợ.  

 

Chủ tịch Hội đồng HảiPhòng, ngày … tháng … năm 2023 

 Xây dựng CTĐT ngành Người biên soạn  

 


