CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC
[bookmark: _GoBack]Tên môn học: MARKETING CĂN BẢN
Mã môn học: KTT415
Thời gian thực hiện môn học: 45 giờ; (Lý thuyết: 43 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 0 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC:
-Vị trí: Đây là môn học cơ sở trong chương trình các ngành thuộc khối ngành kinh tế
-Tính chất: Am hiểu Marketing không những có lợi cho các doanh nghiệp mà còn có lợi cho cả người tiêu dùng (NTD). Người tiêu dùng am hiểu marketing sẽ có cách ứng xử khôn ngoan và đúng đắn hơn khi mua bán. Việc nắm vững, phân tích và đánh giá đúng được thị trường (cung - cầu) sẽ giúp các doanh nghiệp thành công trên thương trường.
II. MỤC TIÊU MÔN HỌC:
-Kiến thức: hiểu được các khái niệm Marketing, phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến phản ứng của người tiêu dùng và doanh nghiệp trước các tác nhân kích thích của môi trường và Marketing, 
-Kỹ năng: Vận dụng kiến thức để xây dựng hệ thống Marketing-mix (sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến).
-Năng lực tự chủ và trách nhiệm:Tích cực và chuyên nghiệp phục vụ khách hàng, liêm chính, tuân thủ các quy định quản lý, an ninh, an toàn và bảo vệ môi trường.
III. NỘI DUNG MÔN HỌC:
0. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian:
	Số TT
	Tên các bài trong môn học
	Thời gian (giờ)

	
	
	Tổng
số
	Lý thuyết
	Thực hành / thực tập/ thí nghiệm/ bài tập/ thảo luận
	Kiểm
Tra

	1
	Chương 1: Nhập môn về Marketing
	9
	9
	
	

	2
	Chương 2: Chọn lựa thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm
	9
	8
	
	1

	3
	Chương 3: Marketing mix
	27
	26
	
	1

	Tổng cộng
	45
	43
	
	2


2.Nội dung chi tiết:
CHƯƠNG 1: NHẬP MÔN MARKETING				Thời gian: 9 giờ
Mục tiêu:  
-Hiểu được sự hình thành và phát triển của Marketing. 
-Giải thích được một số khái niệm Marketing, từ đó rút ra bản chất của Marketing. 
-Trình bày các chức năng cơ bản của Marketing. 
-Trình bày khái quát môi trường vĩ mô và vi mô ảnh hưởng đến hoạt động Marketing của doanh nghiệp. 
-Trình bày về việc nghiên cứu Marketing và vai trò của nghiên cứu Marketing đối với quyết định Marketing của doanh nghiệp.
-Trình bày khái quát về tổ hợp Marketing (Marketing Mix).
Nội dung:
1.1 Giới thiệu về cơ sở xã hội của Marketing			
1.2 Một số khái niệm về Marketing					
1.2.1 Nhu cầu
1.2.2 Mong muốn
1.2.3 Số cầu 
1.2.4 Sản phẩm
1.2.5 Trao đổi
1.2.6 Giá trị khách hàng
1.3 Nội dung cơ bản của Marketing					
1.4 Môi trường Marketing						
1.4.1 Khái niệm và vai trò
1.4.2 Các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động Marketing				
[bookmark: _Toc425487785][bookmark: _Toc426125224]CHƯƠNG 2:   CHỌN LỰA THỊ TRƯỜNG MỤC TIÊU VÀ ĐỊNH VỊ SẢN PHẨM	Thời gian: 9giờ
Mục tiêu: 
-Trình bày về thị trường và phân loại thị trường
-Trình bày về lợi ích của phân khúc thị trường, đánh giá lựa chọn thị trường mụa tiêu và định vị thị trường. 
Nội dung:
2.1 Khái niệm và phân loại thị trường	
2.1.1. Khái niệm 
2.1.2. Phân loại
2.2. Phân khúc thị trường		
2.3. Chọn thị trường mục tiêu
2.4. Định vị sản phẩm			
2.5. Bài tập		
2.6. Kiểm tra 	
CHƯƠNG 3: MARKETING MIX - CHIẾN LƯỢC 4P	Thời gian: 27 giờ	
Mục tiêu: 
-Hiểu được tầm quan trọng của sản phẩm trong kinh doanh.
-Trình bày các khái niệm, phân loại sản phẩm, các quyết định về nhãn hiệu và chu kỳ sống sản phẩm.
-Trình bày và hoạch định được tiến trình phát triển một sản phẩm mới.
-Trình bày một số yếu tố ảnh hưởng đến việc định giá cho sản phẩm.
-Trình bày được quy trình định giá cho một sản phẩm mới
-Trình bày về phân phối trong Marketing 
-Trình bày được chiến lược phân phối
-Trình bày được hành vi và tổ chức kênh phân phối
-Hiểu được tầm quan trọng của xúc tiến trong Marketing
-Trình bày sự lựa chọn các công cụ xúc tiến sản phẩm
Nội dung:
3.1. Chiến lược sản phẩm                                                            Thời gian: 9 giờ
3.1.1. Khái niệm và vai trò của chiến lược sản phẩm
3.1.2. Các yếu tố cần xem xét khi thiết kế chiến lược sản phẩm
[bookmark: _Toc426125225][bookmark: _Toc425487786]3.2. Chiến lược giá                                                                     Thời gian: 6 giờ
3.2.1. Khái niệm và vai trò của chiến lược giá
3.2.2. Các yếu tố cần xem xét khi thiết kế chiến lược giá
[bookmark: _Toc425487787][bookmark: _Toc426125226]3.3. Chiến lược phân phối                                                          Thời gian: 6 giờ
3.3.1. Khái niệm và vai trò của chiến lược phân phối
3.3.2. Các yếu tố cần xem xét khi thiết kế chiến lược phân phối
3.4. Chiến lược xúc tiến                                                            Thời gian: 6 giờ
3.4.1. Khái niệm và vai trò của chiến lược xúc tiến
3.4.2. Các yếu tố cần xem xét khi thiết kế chiến lược xúc tiến
3.4.3. Kiểm tra
IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN:
1. Phòng học chuyên môn hóa/nhà xưởng: Phòng lý thuyết
2. Trang thiết bị máy móc: Máy chiếu, micro, bảng, phấn
3. Học liệu, dụng cụ, nguyên vật liệu: Tài liệu học tập
4. Các điều kiện khác: Theo hướng dẫn của giảng viên
V. NỘI DUNG VÀ PHƯƠNG PHÁP ĐÁNH GIÁ: 
1. Nội dung:
-Kiến thức: Hiểu được các khái niệm Marketing, phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến phản ứng của người tiêu dùng và doanh nghiệp trước các tác nhân kích thích của môi trường và Marketing, 
-Kỹ năng: Vận dụng kiến thức để xây dựng hệ thống Marketing-mix (sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến).
-Năng lực tự chủ và trách nhiệm:Tích cực và chuyên nghiệp phục vụ khách hàng, liêm chính, tuân thủ các quy định quản lý, an ninh, an toàn và bảo vệ môi trường.
2. Phương pháp: 
1. Kiểm tra lý thuyết với các nội dung đã học có liên hệ với thực tiễn.
1. Thực hành: Kiểm tra và đánh giá các bài thảo luận của các nhóm qua các bài thực hành.
1. Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm)
1. Đánh giá cuối học phần: Kiểm tra theo hình thức: Vấn đáp, Viết (Tự luận, Trắc nghiệm)
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN:
1. Phạm vi áp dụng môn học: Chương trình  môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ Trung cấp.
2. Hướng dẫn về phương pháp giảng dạy, học tập môn học:
- Đối với giáo viên, giảng viên: Giáo viên trước khi giảng dạy cần phải căn cứ vào nội dung của từng bài học chuẩn bị đầy đủ các điều kiện thực hiện bài học để đảm bảo chất lượng giảng dạy.
-Đối với người học: Người học trước khi học cần phải căn cứ vào nội dung của từng bài học chuẩn bị đầy đủ các điều kiện thực hiện bài học để đảm bảo chất lượng học.
3. Những trọng tâm cần chú ý: Chương 2 và chương 3
4. Tài liệu tham khảo:
- PGS TS.Nguyễn Minh Tuấn (2012) ,Giáo trình Marketing Căn bản, NXB Lao Động - GS.TS. Trần Minh Đạo (2013), Giáo trình Marketing Căn bản, Nhà xuất bản Đại Học Kinh Tế Quốc Dân.
- TS. Nguyễn Văn Hùng (2013), Giáo trình Marketing Căn bản, Nhà xuất bản Kinh Tế Tp. HCM.
[bookmark: _Toc426125223]-  Philip Kotler, Gary Armstrong (2009), Principles of Marketing 13e.,  Prentice Hall.
5. Ghi chú và giải thích (nếu có).

[bookmark: _Hlk34833122]Thành phố Hồ Chí Minh, ngày         tháng      năm 2020
            Trưởng khoa




             Nguyễn Trọng Nghĩa

