CHƯƠNG TRÌNH MÔN HỌC
Tên môn học: QUẢN TRỊ MARKETING
Mã môn học: KTC120
Thời gian thực hiện môn học: 45 giờ;  (Lý thuyết: 13 giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo luận, bài tập: 30 giờ; Kiểm tra: 2 giờ)
I. VỊ TRÍ, TÍNH CHẤT CỦA MÔN HỌC:
- Vị trí:  Môn học quản trị marketing là môn chuyên ngành được giảng dạy sau khi đã giảng dạy các môn cơ sở chung và môn marketing căn bản. 
- Tính chất: Môn học quản trị marketing nghiên cứu những kiến thức cơ bản, nền tảng về quản trị marketing.
II. MỤC TIÊU MÔN HỌC:
- Kiến thức:
+ Trình bày được những nguyên lý về marketing và quản trị marketing, các khái niệm liên quan, các chính sách về sản phẩm, giá cả, phân phối và truyền thông trong quản trị marketing.
- Kỹ năng:
+ Vận dụng kiến thức của môn học và kết hợp với các môn học khác để giải thích một số các khái niệm, nguyên lý trong marketing. 
+ Phân tích được môi trường và phân đoạn được thị trường marketing. 
+ Xác định được nhu cầu và hành vi của khách hàng công nghiệp và khách hàng là người tiêu dung.
+ So sánh được marketing trong kinh doanh, tiêu dùng và trong xã hội.
- Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Có ý thức tích cực, chủ động trong quá trình học tập.
+ Tuân thủ những yêu cầu về phẩm chất của nhà quản trị là sáng tạo, nhạy bén, trung thực, chính xác, khoa học.
III. NỘI DUNG MÔN HỌC:
1.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

	I
	Bản chất của Marketing 
Quan điểm Marketing trong kinh doanh
Khái niệm Marketing
Vai trò của marketing trong kinh doanh và trong xã hội
	7
	2
	5
	

	II
	Kế hoạch hoá chiến lược và quá trình quản trị  marketing 
Kế hoạch hoá chiến lược
Quá trình quản trị marketing 
Mối quan hệ kế hoạch hoá chiến lược và kế hoạch marketing
	7
	2
	5
	

	III
	Khách hàng của doanh nghiệp, phân đoạn thị trường và các chiến lược marketing theo thị trường mục tiêu
Thị trường tiêu dùng cá nhân và các hành vi của người tiêu dùng cá nhân
Thị trường và hành vi mua của tổ chức 
Phân đoạn thị trường theo các tiêu thức phù hợp
Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm
Quyết định chiến lược marketing nhằm khai thác các đoạn thị trường mục tiêu
Hoạch định marketing mix
	7
	2
	5
	

	IV
	Chiến lược và chương trình định giá
Khái quát chung về giá
Những yếu tố cơ bản ảnh hưởng đến quyết định giá
Các phương pháp định giá trong marketing 
Phân biệt giá
Điều chỉnh giá
	8
	2
	5
	1

	V
	Quản trị hệ thống kênh phân phối 
Khái quát về kênh phân phối
Tổ chức và quản trị kênh phân phối
Kiểm soát quá trình vận hành kênh
Quyết định về kênh phân phối                                           
	7
	2
	5
	

	VI
	Chính sách truyền thông trong quản trị marketing 
Khái quát về truyền thông
Tiến trình xây dựng chương trình truyền thông
Truyền thông các sản phẩm công nghiệp
	9
	3
	5
	1

	
	Tổng
	45
	13
	30
	2


2. Nội dung chi tiết:
Chương 1: Bản chất của Marketing 
Mục tiêu:
- Trình bày được các khái niệm về marketing, về khách hàng và sản phẩm trong marketing.
- Thực hiện được các bài tập tình huống, so sánh được các quan điểm quản trị marketing.
- Phân loại được sản phẩm trong marketing.
- Nghiêm túc, chủ động, tích cực trong quá trình nghiên cứu học tập.
1.1. Quan điểm marketing trong kinh doanh  			Thời gian: 0,5 giờ
- Các quan điểm quản trị doanh nghiệp
- Những triết lý cơ bản của quan điểm marketing	
1.2. Khái niệm marketing                                 			Thời gian:0,5 giờ
1.3. Vai trò của marketing trong kinh doanh và trong xã hội 	Thời gian: 1giờ
1.3.1.Vai trò của marketing đối với doanh nghiệp
1.3.2. Vai trò của marketing đối với người tiêu dùng
1.3.3.Vai trò của marketing đối với xã hội
1.4. Thực hành: 							Thời gian: 5 giờ
- Tác động của marketing đối với xã hội như thế nào?
- Trong kinh doanh, marketing đóng vai trò quan trọng như thế nào? Thảo luận và cho ví dụ minh họa cụ thể.
Cách thức thực hành:	
- Chia lớp thành các nhóm mỗi nhóm tối đa là 10 sinh viên.
- Các tổ cử ra một nhóm trưởng có trách nhiệm tổng hợp các ý kiến của các thành viên, thay mặt nhóm để thuyết trình bài thảo luận của nhóm mình, đồng thời cùng với các thành viên trả lời các thắc mắc của nhóm khác.
-Thảo luận theo nhóm.
-Trình bày kết quả thảo luận theo nhóm (Các nhóm trưởng trình bày) và trả lời các thắc mắc của các nhóm khác. Kết thúc cuộc thảo luận giáo viên nhận xét đánh giá kết quả của các nhóm đồng thời đưa ra một số vấn đề cơ bản của nội dung thực hành.
Chương 2: Kế hoạch hoá chiến lược và quá trình quản trị markeing
Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm quá trình kế hoạch hoá chiến lược và quan hệ của nó tới quá trình kế hoạch hoá marketing.
- Thực hành được các bài tập tình huống về so sánh quá trình kế hoạch hoá chiến lược và quá trình kế hoạch hoá marketing.
- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu.
- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập.
- Tạo mối quan hệ tốt với bạn bè trong quá trình thảo luận, học tập.
	2.1. Kế hoạch hoá chiến lược                                                         Thời gian: 0,5 giờ

	2.1.1. Khái niệm.

	2.2.2.Quá trình kế hoạch hoá chiến lược

	2.2.2.1.Nhiệm vụ của tổ chức.

	2.2.2.2.Các mục tiêu của tổ chức.

	2.2.2.3.Các chiến lược của tổ chức.

	2.2.2.4.Danh mục đầu tư củ tổ chức.

	2.2. Quá trình quản trị marketing                                                     Thời gian: 1 giờ

	2.2.1.Nhiệm vụ và mục tiêu về marketing của doanh nghiệp.

	2.2.2.Phân tích hoàn cảnh.

	2.2.3.Kế hoạch hoá marketing.                                                           

	2.2.4.Thực hiện, kiểm tra và điều khhiển kế hoạch marketing.

	2.2.5.Hệ thống thông tin Marketing và nghiên cứu Marketing.
2.3. Mối quan hệ giữa kế hoạch chiến lược và kế hoạch Marketing  Thời gian: 0,5 giờ


2.4. Thực hành							      Thời gian: 5 giờ
- Mục tiêu của tổ chức.
- Nhiệm vụ của tổ chức.
- Chiến lược của tổ chức.
- Môi trường tác nghiệp.
Cách thức thực hành:	
- Chia lớp thành các nhóm mỗi nhóm tối đa là 10 sinh viên.
- Các tổ cử ra một nhóm trưởng có trách nhiệm tổng hợp các ý kiến của các thành viên, thay mặt nhóm để thuyết trình bài thảo luận của nhóm mình, đồng thời cùng với các thành viên trả lời các thắc mắc của nhóm khác.
+ Thảo luận theo nhóm.
+ Trình bày kết quả thảo luận theo nhóm (Các nhóm trưởng trình bày) và trả lời các thắc mắc của các nhóm khác. Kết thúc cuộc thảo luận giáo viên nhận xét đánh giá kết quả của các nhóm đồng thời đưa ra một số vấn đề cơ bản của nội dung thực hành.
Chương 3:  Khách hàng của doanh nghiệp, phân đoạn thị trường và các chiến lược Markerting theo thị trường mục tiêu
Mục tiêu: 
- Trình bày được khái niệm,  tầm quan trọng, những yêu cầu và tiêu thức của phân đoạn thị trường công nghiệp.
- Thực hiện được các bài tập tình huống xác định được các tiêu thức phân đoạn và tiến trình phân đoạn, lựa chọn được thị trường mục tiêu.
- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu.
- Có ý thức học tập nghiêm túc, chủ động, sáng tạo.
- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập.
3.1 Thị trường tiêu dùng cá nhân và hành vi của người tiêu dùng cá nhân Thời gian: 0,25 giờ
3.2 Thị trường và hành vi mua của các tổ chức                     Thời gian: 0,25 giờ
3.3 .Phân chia thị trường theo các tiêu thức phù hợp             Thời gian: 0,25 giờ
3.4. Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị sản phẩm         Thời gian: 0,5 giờ
3.4.1 Lựa chọn thị trường mục tiêu
3.4.2 Định vị sản phẩm
3.5. Quyết định chiến lược Marketing nhằm khai thác các đoạn thị trường mục tiêu
                                                                                          Thời gian: 0,25 giờ
3.6. Hoạch định Marketting Mix	                                               Thời gian: 0,5 giờ
3.7. Thực hành 						                Thời gian:5 giờ
-  Yêu cầu và tiêu thức phân đoạn
-  Các phương pháp phân đoạn
-  Tiến trình lựa chọn thị trường mục tiêu
Cách thức thực hành:	
- Chia lớp thành các nhóm mỗi nhóm tối đa là 10 sinh viên
- Các tổ cử ra một nhóm trưởng có trách nhiệm tổng hợp các ý kiến của các thành viên, thay mặt nhóm để thuyết trình bài thảo luận của nhóm mình, đồng thời cùng với các thành viên trả lời các thắc mắc của nhóm khác.
+ Thảo luận theo nhóm.
+ Trình bày kết quả thảo luận theo nhóm (Các nhóm trưởng trình bày) và trả lời các thắc mắc của các nhóm khác. Kết thúc cuộc thảo luận giáo viên nhận xét đánh giá kết quả của các nhóm đồng thời đưa ra một số vấn đề cơ bản của nội dung thực hành.
Chương 4: Chiến lược và chương trình định giá
Mục tiêu: 
- Trình bày được các khái niệm, vai trò của giá cả và các yếu tố ảnh hưởng đến hình thành giá.
- Thực hiện được các bài tập tình huống xác định giá bằng các phương pháp khác nhau trong marketing. 
- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu.
- Có ý thức học tập nghiêm túc, sáng tạo.
- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập.
4.1. Khái quát chung về giá.                                                      Thời gian: 0,25 giờ
4.2. Những yếu tố cơ bản ảnh hưởng đến quyết định về giá. Thời gian: 0, 5 giờ
4.2.1. Các yếu tố từ phía cầu ảnh hưởng đến quyết định giá    
4.2.2. Các yếu tố từ phía cung ảnh hưởng đến quyết định giá  
4.2.3. Những ảnh hưởng của môi trường đến quyết định giá   
4.3. Các phương pháp định giá trong Marketing                     Thời gian: 0,25 giờ
4.3.1. Mô hình quyết định giá                                                  
4.4. Phân biệt giá                                                                   Thời gian: 0,5 giờ
4.5. Điều chỉnh giá                                                                Thời gian: 0,5 giờ
4.6. Thực hành 						  Thời gian: 5 giờ
- Xác định chi phí sản xuất kinh doanh.
- Xác định cầu thị trường.
- Định giá bằng các phương pháp khác nhau.
- Xem xét các vấn đề thuộc về doanh nghiệp và các vấn đề thuộc về khách hàng. 
4.7. Kiểm tra:						        Thời gian: 1 giờ
Cách thức thực hành:	
- Chia lớp thành các nhóm mỗi nhóm tối đa là 10 sinh viên.
- Các tổ cử ra một nhóm trưởng có trách nhiệm tổng hợp các ý kiến của các thành viên, thay mặt nhóm để thuyết trình bài thảo luận của nhóm mình, đồng thời cùng với các thành viên trả lời các thắc mắc của nhóm khác.
+ Thảo luận theo nhóm.
+ Trình bày kết quả thảo luận theo nhóm (Các nhóm trưởng trình bày) và trả lời các thắc mắc của các nhóm khác. Kết thúc cuộc thảo luận giáo viên nhận xét đánh giá kết quả của các nhóm đồng thời đưa ra một số vấn đề cơ bản của nội dung thực hành.
Chương 5:  Quản trị hệ thống kênh phân phối
 Mục tiêu: 
- Trình bày được các khái niệm, chức năng, đặc trưng của kênh phân phối, hoạt động quản trị kênh
- Thực hiện được các bài tập tình huống phân biệt được các kiểu kênh phân phối và xác định được những khác biệt về kênh phân phối trong marketing công nghiệp với marketing tiêu dùng
- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu
- Có ý thức học tập nghiêm túc, sáng tạo
- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập.
5.1. Khái quát về kênh phân phối.                                                Thời gian: 1 giờ
5.1.1. Bản chất và chức năng của hệ thống kênh phân phối        
5.1.2. Cấu trúc và hoạt động của kênh phân phối                        
5.2. Tổ chức kênh phân phối và quản trị kênh phân phối         Thời gian: 0,5 giờ
5.3.Kiểm soát quá trình vận hành kênh.                                   Thời gian: 0,25 giờ
5.4 Quyết định về kênh phân phối                                           Thời gian: 0,25 giờ
5.5 Thực hành                                                                         Thời gian: 5 giờ
- Các kiểu kênh phân phối.
- Các phương thức phân phối.
- Thiết kế kênh phân phối, quản trị kênh.
Cách thức thực hành:	
- Chia lớp thành các nhóm mỗi nhóm tối đa là 10 sinh viên.
- Các tổ cử ra một nhóm trưởng có trách nhiệm tổng hợp các ý kiến của các thành viên, thay mặt nhóm để thuyết trình bài thảo luận của nhóm mình, đồng thời cùng với các thành viên trả lời các thắc mắc của nhóm khác.
+ Thảo luận theo nhóm.
+ Trình bày kết quả thảo luận theo nhóm (Các nhóm trưởng trình bày) và trả lời các thắc mắc của các nhóm khác. Kết thúc cuộc thảo luận giáo viên nhận xét đánh giá kết quả của các nhóm đồng thời đưa ra một số vấn đề cơ bản của nội dung thực hành.
Chương 6:  Chính sách truyền thông trong quản trị marketing 
Mục tiêu: 
- Trình bày được các khái niệm,  bản chất, các hình thức truyền thông và các bước của tiến trình xây dựng chương trình truyền thông. 
- Thực hiện được các bài tập tình huống so sánh truyền thông trong marketing với truyền thông trong marketing. 
- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu.
- Có ý thức học tập nghiêm túc, sáng tạo.
- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập.
6.1. Khái quát về truyền thông 				                 Thời gian: 1 giờ
6.1.1.Bản chất của truyền thông.
6.1.2. Các hình thức truyền thông.
6.1.3.Những khác biệt cơ bản trong truyền thông giữa marketing công nghiệp và marketing tiêu dùng.
6.2. Tiến trình xây dựng chương trình truyền thông		     Thời gian: 1 giờ
6.3. Truyền thông các sản phẩm công nghiệp			     Thời gian: 1 giờ
6.3.1.Bán hàng cá nhân.
6.3.2. Khuyến mại.
6.3.3.Marketing trực tiếp.
6.3.4.Quảng cáo.
6.4.Thực hành                                                                           Thời gian: 5 giờ
- Các hình thức truyền thông.
- So sánh những khác biệt giữa truyền thông trong marketing công nghiệp với truyền thông trong marketing tiêu dụng.
- Thiết kế chương trình truyền thông cho sản phẩm công nghiệp.
- Quảng cáo và khuyến mại.
Cách thức thực hành:	
- Chia lớp thành các nhóm mỗi nhóm tối đa là 10 sinh viên.
- Các tổ cử ra một nhóm trưởng có trách nhiệm tổng hợp các ý kiến của các thành viên, thay mặt nhóm để thuyết trình bài thảo luận của nhóm mình, đồng thời cùng với các thành viên trả lời các thắc mắc của nhóm khác.
+ Thảo luận theo nhóm.
+ Trình bày kết quả thảo luận theo nhóm (Các nhóm trưởng trình bày) và trả lời các thắc mắc của các nhóm khác. Kết thúc cuộc thảo luận giáo viên nhận xét đánh giá kết quả của các nhóm đồng thời đưa ra một số vấn đề cơ bản của nội dung thực hành.
6.5. Kiểm tra							      Thời gian: 1 giờ
IV. ĐIỀU KIỆN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH:
- Máy tính, máy chiếu projector.
- Đề cương, giáo án, bài giảng môn học, giáo trình, tài liệu tham khảo.
- Giáo trình, tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác.
- Ngân hàng câu hỏi trắc nghiệm môn marketing công nghiệp.
- Câu hỏi, bài tập thực hành.
- Máy tính, máy chiếu projector.
- Đề cương, giáo án, bài giảng môn học, giáo trình, tài liệu tham khảo.
- Giáo trình, tài liệu phát tay và các tài liệu liên quan khác.
V. PHƯƠNG PHÁP VÀ NỘI DUNG ĐÁNH GIÁ:
1. Nội dung:
- Kiến thức:
+ Trình bày được những nguyên lý về marketing và quản trị marketing, các khái niệm liên quan, các chính sách về sản phẩm, giá cả, phân phối và truyền thông trong quản trị marketing.
- Kỹ năng:
+ Vận dụng kiến thức của môn học và kết hợp với các môn học khác để giải thích một số các khái niệm, nguyên lý trong marketing. 
+ Phân tích được môi trường và phân đoạn được thị trường marketing. 
+ Xác định được nhu cầu và hành vi của khách hàng công nghiệp và khách hàng là người tiêu dung.
- Năng lực tự chủ và trách nhiệm:
+ Tuân thủ những yêu cầu về phẩm chất của nhà quản trị là sáng tạo, nhạy bén, trung thực, chính xác, khoa học.
2. Phương pháp:
- Kiểm tra lý thuyết với các nội dung đã  học có liên hệ với thực tiễn.
- Thực hành: Kiểm tra và đánh giá các bài thảo luận của các nhóm qua các bài thực hành.
- Đánh giá trong quá trình học: Kiểm tra viết (Tự luận và trắc nghiệm).
VI. HƯỚNG DẪN THỰC HIỆN CHƯƠNG TRÌNH: 
1. Phạm vi áp dụng chương trình: Chương trình môn học được sử dụng để giảng dạy cho trình độ cao đẳng. Tổng thời gian thực hiện môn học là 45 giờ, giáo viên giảng các tiết lý thuyết kết hợp với các bài tập thực hành đan xen.
2. Hướng dẫn một số điểm  chính về phương pháp giảng dạy môn học:
- Hình thức giảng dạy chính của môn học: Lý thuyết trên lớp kết hợp với thảo luận nhóm.
- 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.
3. Những trọng tâm chương trình cần chú ý: 
Chương 1, chương 4, chương 5, chương 6.
4. Tài liệu cần tham khảo:               
* Quản trị Marketing – Philip Kotler - NXB Thống kê - 2016.
* Quản trị Marketing - Đại học KTQD - NXB Thống kê - 2017.
5.Ghi chú và giải thích (nếu có)
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