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	Câu hỏi
	Nội dung
	Điểm

	Câu 1
( 2.5 điểm)
	Trình bày khái niệm Marketing và chức năng của Marketing? ( 2.5 điểm)

	
	+Khái niệm Marketing?
Marketing là toàn bộ hệ thống các hoạt động kinh doanh từ việc thiết kế, định giá, khuyến mãi và phân phối sản phẩm thỏa mãn nhu cầu của nhà tiêu dùng TỐT HƠN đối thủ cạnh tranh.
	0.5

	
	Chức năng của Marketing? ( 2 điểm)

	
		Phân tích môi trường và nghiên cứu Marketing : dự báo và thích ứng với những yếu tố môi trường ảnh hưởng đến sự thành công hay thất bại, tập hợp các thông tin để quyết định các vấn đề marketing.
	0.25

	
		Mở rộng phạm vi hoạt động: lựa chọn và đưa ra cách thức thâm nhập những thị trường mới
	0.25

	
	Phân tích người tiêu thụ: xem xét và đánh giá những đặc tính, yêu cầu, tiến trình mua của người tiêu thụ, lựa chọn các nhóm người tiêu thụ để hướng các nỗ lực marketing vào
	0.25

	
		Hoạch định sản phẩm: phát triển và duy trì sản phẩm, tập hợp sản phẩm, hình ảnh sản phẩm, nhãn hiệu, bao bì, loại bỏ sản phẩm yếu kém.
	0.25

	
		Hoạch định phân phối: xây dựng mối liên hệ với trung gian phân phối, quản lý dự trữ, tồn kho, vận chuyển, phân phối hàng hóa và dịch vụ, bán lẻ và bán sỉ
	0.25

	
		Hoạch định xúc tiến: thông đạt với khách hàng, với công chúng và các nhóm khác thông qua các hình thức của quảng cáo, quan hệ công chúng, bán hàng cá nhân và khuyến mãi.
	0.25

	
		Hoạch định giá: xác định các mức giá, kỹ thuật định giá, các điều khoản bán hàng, điều chỉnh giá và sử dụng giá như một yếu tố tích cực hay thụ động.
	0.25

	
		Thực hiện kiểm soát và đánh giá Marketing: hoạch định, thực hiện và kiểm soát các chương trình, chiến lược marketing, đánh giá các rủi ro và lợi ích của các quyết định và tập trung vào chất lượng toàn diện
	0.25

	Câu 2
( 2.5 điểm)

	Trình bày khái niệm về hành vi mua hàng của người tiêu dùng và các dạng hành vi mua hàng của người tiêu dùng? (2.5 điểm)

	
	Khái niệm hành vi mua của người tiêu dùng? 
Hành vi mua của người tiêu dùng là toàn bộ hành động mà người tiêu dùng bộc lộ ra trong quá trình tìm hiểu, mua sắm, đánh giá cho sản phẩm dịch vụ nhằm thoả mãn nhu cầu của họ. ... liên quan đến việc mua sắm và sử dụng hành hoá, dịch vụ nhằm thoả mãn nhu cầu cá nhân.
	0.5

	
	Các dạng hành vi mua hàng của người tiêu dùng? (2 điểm)

	
	a) Hành vi mua theo thói quen/ Hành vi mua sắm thông thường 
Hành vi mua này xảy ra đối với những sản phẩm có giá trị thấp, tiêu dùng hàng ngày và sự khác biệt giữa các nhãn hiệu bày bán trên thị trường là rất thấp. Người tiêu dùng không hình thành thái độ rõ ràng về một nhãn hiệu nào cả. Khi có nhu cầu, người tiêu dùng chỉ việc ra cửa hàng và chọn một nhãn hiệu. Nếu như việc lựa chọn này lặp đi lặp lại với một nhãn hiệu thì thường là do một thói quen hơn là sự trung thành vì trong quá trình tiêu dùng họ khó nhận thấy tính ưu việt và đặc điểm nổi trội của từng nhãn hiệu.
	0.5

	
	b) Hành vi mua sắm phức tạp
    Là dạng hành vi tiêu dùng thường xảy ra đối với những sản phẩm đắt tiền, mang lại giá trị cao, nhưng mua không thường xuyên và mang tính đầu tư cao. Người tiêu dùng này thường nghiên cứu rất kỹ về sự khác nhau giữa các nhãn hiệu, hiểu ưu nhược điểm của từng loại sản phẩm, với mong muốn có thể chọn được sản phẩm phù hợp nhất.
	0.5

	
	c) Hành vi mua thỏa hiệp 
    Hành vi này xảy ra đối với những sản phẩm đắt tiền, nhiều rủi ro và mua không thường xuyên nhưng sự khác biệt giữa các nhãn hiệu trên thị trường là không lớn. 
    Trong trường hợp này, quyết định mua được đưa ra khá nhanh gọn, và những yếu tố liên quan đến tình huống mua sắm như tiếp thị hay khuyến mãi có ảnh hưởng khá lớn đến quyết định mua.
	0.5

	
	d) Hành vi mua nhiều lựa chọn
     Hành vi mua này thường xảy ra khi người tiêu dùng mua những sản phẩm có giá trị thấp, tiêu dùng hàng ngày nhưng trên thị trường lại tồn tại nhiều nhãn hiệu trong cùng một chủng loại sản phẩm. 
Trong trường hợp này, người tiêu dùng thường thay đổi nhãn hiệu. Việc thay đổi nhãn hiệu này thực chất nhằm tìm kiếm sự đa dạng chứ không phải do họ không hài lòng với sản phẩm mua trước đó.
	0.5

	Câu 3
( 3 điểm)
	Trình bày và phân tích môi trường vi mô trong Marketing? (3 điểm)

	
	a) Phân tích khách hàng 
Thỏa mãn nhu cầu khách hàng là nền tảng cốt lõi của hoạt động marketing, do đó phân tích khách hàng để hiểu được nhu cầu, hành vi mua sắm của họ là cơ sở quan trọng để xây dựng chiến lược marketing cũng như những quyết định mang tính tác nghiệp. 
Trong phân tích khách hàng thì vấn đề quan trọng là phải xác định nhu cầu (qui mô, cơ cấu) và xu hướng biến đổi của nhu cầu sẽ tạo ra những cơ hội và nguy cơ như thế nào đối với hoạt động của doanh nghiệp. 
Doanh nghiệp có thể hoạt động trong 5 loại thị trường khách hàng: 
+ Thị trường người tiêu dùng: gồm những cá nhân và gia đình mua hàng hóa để tiêu dùng cho chính họ 
+ Thị trường kỹ nghệ: bao gồm những người mua tổ chức mua hàng hóa và dịch vụ phục vụ cho nhu cầu sản xuất của họ để kiếm lời. 
+ Thị trường người bán lại: bao gồm những tổ chức mua hàng hóa và dịch vụ để bán chúng kiếm lời 
+ Thị trường chính quyền và các tổ chức phi lợi nhuận: bao gồm các cơ quan nhà nước, và các tổ chức phi lợi nhuận mua hàng hóa và dịch vụ để tạo ra các dịch vụ công ích. 
+ Thị trường quốc tế: những người mua ở nước ngoài gồm người tiêu dùng, người sản xuất, người bán lại, các cơ quan nhà nước, tổ chức phi lợi nhuận ở nước ngoài. 
	0.5

	
	b) Phân tích đối thủ cạnh tranh và áp lực cạnh tranh 
Đối thủ cạnh tranh và áp lực cạnh tranh cũng là những yếu tố tạo nguy cơ hay cơ hội cho hoạt động marketing của doanh nghiệp. Phân tích đối thủ cạnh tranh và áp lực cạnh tranh là cơ sở để doanh nghiệp tìm ra lợi thế cạnh tranh giúp cho việc thỏa mãn nhu cầu của khách hàng mục tiêu hiệu quả hơn. 
	0.5

	
	c) Phân tích nhà cung ứng 
Nhà cung ứng là những tổ chức hoặc cá nhân kinh doanh cung cấp nguyên vật liệu cần thiết cho việc sản xuất sản phẩm của doanh nghiệp và các đối thủ cạnh tranh. 
Nhà cung ứng ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động của doanh nghiệp vì chất lượng, số lượng, giá cả và sự ổn định của các yếu tố đầu vào sẽ ảnh hưởng mạnh mẽ đến khả năng phục vụ khách hàng của doanh nghiệp. Nhà cung ứng hoàn toàn có thể tạo ra các cơ hội hoặc đe dọa cho hoạt động của doanh nghiệp. 
	0.5

	
	d) Phân tích các trung gian marketing 
Các trung gian marketing gồm các doanh nghiệp thương mại tham gia vào quá trình tiêu thụ hàng hóa hoặc các tổ chức cung cấp các dịch vụ khác phục vụ cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Các tổ chức này có thể độc lập với doanh nghiệp hoặc tồn tại như một bộ phận của doanh nghiệp, do đó chúng có thể là yếu tố bên trong hoặc bên ngoài doanh nghiệp. 
	0.5

	
	e) Phân tích công chúng 
Giới công chúng bao gồm tất cả các lực lượng, các tổ chức mang tính xã hội, các cơ quan thông tin và ngôn luận…có thể tác động đến quá trình ra quyết định marketing của doanh nghiệp. Giới công chúng có thể gây thuận lợi hoặc khó khăn cho hoạt động marketing của doanh nghiệp. Công chúng bao gồm các giới chủ yếu sau: giới tài chính, công luận, chính quyền, tổ chức hoạt động xã hội, công chúng địa phương, nội bộ doanh nghiệp. 
	0.5

	
	f) Phân tích môi trường marketing nội bộ 
Tất cả mọi doanh nghiệp đều có những điểm mạnh và điểm yếu và các hoạt động marketing đề ra phải tận dụng được những điểm mạnh, khắc phục những điểm yếu của doanh nghiệp. 
Phân tích các yếu tố thuộc môi trường marketing nội bộ là để phát hiện ra các điểm mạnh, điểm yếu trong hoạt động của doanh nghiệp. Đó là cơ sở để doanh nghiệp tạo dựng lợi thế cạnh tranh trong quá trình hoạt động. 
Khi phân tích môi trường marketing nội bộ, người ta thường xem xet, đánh giá các yếu tố như chức năng quản trị, hoạt động marketing, tài chính, kế toán, nhân sự, sản xuất, nghiên cứu và phát triển, các hệ thống thông tin…và mối quan hệ giữa các yếu tố.
	0.5

	Câu 4
( 2 điểm)
	Chọn đáp án đúng: ( 2 điểm)

	
	a) Nhà cung ứng là những cá nhân hoặc tổ chức cung cấp ….. cần thiết cho Doanh nghiệp:C. Các tổ chức hay cá nhân
B. Hàng hóa, dịch vụ, nguyên vật liệu
	0.25

	
	b) Marketing gồm các chức năng và hoạt động:Người tiêu dùng:
D. Đáp án A, B, C đều đúng
	0.25

	
	c) Dòng đời một sản phẩm bao gồm?
A. Giới thiệu - Tăng trưởng - Trưởng thành - Suy thoái
	0.25

	
	 d) Tư duy Marketing là:
C. Bán những thứ khách hàng cần
	0.25

	
	 e) Kênh phân phối hàng hóa là một tập hợp ………. cùng làm nhiệm vụ chuyển đưa hàng hóa, sản phẩm hoặc dịch vụ từ nhà sản xuất đến người tiêu dùng.
C. Các tổ chức hay cá nhân
	0.25

	
	f) Theo quan điểm Marketing sản phẩm là tất cả những cái, những yếu tố có thể thỏa mãn nhu cầu hay ước muốn được đưa ra ………….. trên thị trường với mục đích thu hút sự chú ý mua sắm, sử dụng của người tiêu dùng. 
D.Chào bán
	0.25

	
	g) Chiến lược phân phối có vai trò quan trọng trong hoạt động Marketing giải quyết việc vận chuyển sản phẩm đến ………… 
B. Người tiêu dùng
	0.25

	
	h) Chiến lược phân phối tốt sẽ là một công cụ quan trọng để sản phẩm xâm nhập vào ……………
B. Thị trường mới
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	Cộng điểm
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