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4. Số tín chỉ: 3

5. Phân bổ thời gian (tiết): 45 tiết

· Nghe giảng lý thuyết:                                  35 tiết
· Bài tập, thảo luận và thuyết trình trên lớp:  10 tiết
· Tự học:                                                       135 tiết    

6. Học phần tiên quyết: Marketing căn bản; Quản trị học.  
7. MỤC TIÊU CỦA HỌC PHẦN
Học phần quản trị marketing trang bị cho sinh viên về kiến thức nhằm giúp SV có khả năng hoạch định chiến lược marketing, tổ chức thực hiện và kiểm tra quá trình thực hiện chiến lược marketing.
8. CHUẨN ĐẦU RA HỌC PHẦN

Để hoàn thành học phần, người học phải đạt được, chuẩn đầu ra học phần/ mục tiêu cụ thể.

· Kiến thức 
CR4

· Mô tả, giải thích được những vấn đề căn bản quản trị marketing.

· Nhận biết các công cụ marketing.

· Áp dụng kiến thức đã học vào việc phối hợp các hoạt động marketing để hình thành chiến lược chung về marketing cho doanh nghiệp..

· Kỹ năng
S2

· Sinh viên phát triển năng lực bản thân phân tích tình hình cạnh tranh và vị thế cạnh tranh của doanh nghiệp trong ngành, có khả năng hoạch định chiến lược marketing, triển khai marketing –mix, kế hoạch marketing hằng năm cho các SBU, tổ chức thực hiện và theo dõi các chương trình marketing của doanh nghiệp. 

·  Phát triển và vận dụng tốt các hiểu biết về công cụ marketing vào trong các công việc tại các doanh nghiệp.
· Thái độ
A4

· Thể hiện được tinh thần tham gia tích cực trong làm việc nhóm, trung thực, đóng góp ý kiến có trách nhiệm trên cơ sở tôn trọng cá nhân. 
Năng lực tự chủ và trách nhiệm 
R1

· Nhận thức được trách nhiệm là sinh viên ngành quản trị, nên luôn tích cực trong học tập, mong muốn khám phá điều mới, nhằm giúp cho doanh nghiệp có những chiến lược marketing phù hợp với thị trường.

R2

· Với kiến thức đã được trang bị, sau khi tốt nghiệp sinh viên có đủ năng lực và trách nhiệm tốt với công việc trong hoạt động marketing của doanh nghiệp. 
9. NỘI DUNG HỌC PHẦN
9.1. Tóm tắt nội dung học phần: 

     Học phần cung cấp kiến thức và phương pháp xử lý dữ liệu quản trị marketing, bao gồm 9 chương:
· Chương 1: Tổng quan về quản trị marketing

· Chương 2:  Hoạch định chiến lược marketing
· Chương 3 : Phân tích các cơ hội marketing, đo lường và dự báo nhu cầu thị trường 
· Chương 4 : Phân tích  cạnh tranh

· Chương 5 : Quản trị chiến lược sản phẩm
· Chương 6 : Quản trị chiến lược giá
· Chương 7 : Quản trị chiến lược phân phối
· Chương 8:  Quản trị chiến lược chiêu thị
· Chương 9:  Tổ chức, thực hiện và kiểm tra hoạt động marketing 
9.2. Nội dung học phần
	STT
	Tên chương
	Mục, tiêu mục
	Số tiết
	TL

TH
	CĐR

	
	
	
	TC
	LT
	BT
	TH
	
	

	1
	Tổng quan về Quản trị marketing


	1.1   Khái niệm, chức năng Quản trị marketing
1.2   Các quan điểm quản trị marketing
1.3   Các mục tiêu của hệ thống marketing
	14


	4


	
	
	[1]  [2]  [3]
10
	CR4
S2

A4

R1

R2

	2


	Hoạch định chiến lược marketing


	2.1 Khái niệm hoạch định chiến lược

2.2 Hoạch định chiến lược toàn doanh nghiệp

2.3 Lập kế hoạch marketing chiến lược

2.4 Lập kế hoạch marketing hàng năm

2.5 Một số công cụ lập kế hoạch chiến lược
	14
	3
	
	1
	[1]  [2]  [3] [4]

10
	CR4

S2

A4

R1

R2

	3
	Phân tích các cơ hội marketing, đo lường và dự báo nhu cầu thị trường
	3.1  Phân tích các cơ hội marketing marketing .

3.2  Phân Đo lường và tiên đoán nhu cầu


	14
	3
	
	1
	[1]  [2]  [3] [4]

[5]

10
	CR4

S2

A4

R1

R2

	4


	Phân tích  cạnh tranh
	4.1 Các lực lượng cạnh tranh

4.2  Nhận dạng đối thủ cạnh tranh

4.3  Phân tích đối thủ cạnh tranh

4.4  Thiết kế hệ thống tình báo về đối thủ cạnh tranh

4.5 Thiết kế các chiến lược marketing cạnh tranh
	8
	6
	
	2
	[1]  [2]  [3] [4]

18
	CR4

S2

A4

R1

R2

	5
	Quản trị chiến lược sản phẩm
	5.1Khái niệm sản phẩm

5.2 Phân loại sản phẩm

5.3 Các quyết định về tập hợp sản phẩm

5.4 Các quyết định về dòng sản phẩm

5.5 Quyết định về thương hiệu

5.6 Quyết định về bao bì và nhãn hiệu

5.7 Quyết định về các dịch vụ hỗ trợ

5.8 Phát triển sản phẩm mới

5.9 Quá trình chấp nhận và truyền bá sản phẩm mới

5.10 Cơ cấu tổ chức trong phát triển sản phẩm mới

5.11. Quản trị chiến lược chu kỳ sống sản phẩm
	18
	6
	1
	1
	[1]  [2]  [3] [4]

[5]
10

	CR4

S2

A4

R1

R2

	6


	Quản trị chiến lược giá


	6.1 Khái niệm và vai trò của chiến lược giá trong hoạt động kinh doanh

6.2 Tầm quan trọng của giá

6.3 Các yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược và các quyết định về giá của doanh nghiệp

6.4 Các phương pháp định giá sản phẩm

6.5 Các chiến lược giá thường được các doanh nghiệp áp dụng

6.6 Qui trình định giá sản phẩm

6.7 Chủ động tạo ra và phản ứng với những thay đổi về gi
	14
	3
	1
	
	[1]  [2]  [3] [4]

[5]

10
	CR4

S2

A4

R1

R2

	7
	Quản trị chiến lược phân phối
	7.1. Bản chất của kênh phân phối

7.2. Thiết kế kênh phân phối

7.3. Các loại kênh phân phối

7.4. Xác định mật độ trong kênh phân phối

7.5. Kiểm soát xung đột trong kênh phân phối

7.6. Tổ chức HT bán lẻ

7.7. Tổ chức HT bán sỉ

7.8.Phân phối vật chất
	14
	3
	1
	
	[1]  [2]  [3] [4]
10

	CR4

S2

A4

R1

R2

	8
	Quản trị chiến lược chiêu thị
	8.1. Khái niệm và bản chất của xúc tiến hỗn hợp

8.2. Xác định nội dung xúc tiến hỗn hợp

8.3. Xác định ngân sách xúc tiến hỗn hợp

8.4 Thiết kế chương trình quảng cáo hiệu quả

8.5 Bán hàng trực tiếp

8.6. Khuyến mãi

8.7. Quan hệ công chúng
	14
	3
	1
	
	[1]  [2]  [3] [4]

[5]

10
	CR4

S2

A4

R1

R2

	9
	Tổ chức, thực hiện và kiểm tra hoạt động marketing
	9.1  Tổ chức marketing
9.2  Thực hiện chiến lược và chương trình marketing
9.3  Kiểm tra hoạt động marketing
9.4 Ý nghĩa

9.5 Kiểm tra thực hiện kế hoạch năm

9.6  Kiểm tra chiến lược marketing.
	15
	4
	
	1
	[1]  [2]  [3] [4]

[5]

10
	CR4

S2

A4

R1

R2

	TỔNG CỘNG
	145
	35
	4
	6
	
	


10. YÊU CẦU VÀ KỲ VỌNG CỦA HỌC PHẦN
   Sinh viên có thể sử dụng kiến thức của môn học hỗ trợ  doanh nghiệp đánh giá được vị thế của mình trên thị trường  để từ đó đưa chiến lược canh tranh phù hợp. 
   Giúp doanh nghiệp trong việc lập kế hoạch, tổ chức thực hiện và kiểm tra chiền lược marketing một cách hiệu quả.
· Phần lý thuyết được giảng dạy trên lớp 11buổi.  Những thắc mắc, nếu có của sinh viên sẽ được giải đáp trong thời gian lên lớp, ở những thời điểm thuận lợi nhất cho học tập và nghiên cứu.

· Phần thực hành được tổ chức theo nguyên tắc học nhóm , mỗi nhóm học tập gồm 6 đến 10 sinh viên tự hình thành và nộp danh sách cho giáo viên vào tuần thứ 2 của chương trình. Nhóm học tập phải hoàn thành những yêu cầu sau :

· Sinh viên cần làm việc tích cực bằng cách tự tìm hiểu các tài liệu bắt buộc và tài liệu tham khảo, làm bài tập, chuẩn bị tình huống ở nhà trước khi vào lớp theo lịch học.

· Sinh viên sẽ nhận một cuốn bài tập ứng dụng, họp nhóm học tập để giải các bài tập này và các nhóm sẽ được mời bất chợt giải đáp trên lớp khi có yêu cầu theo lịch học bên dưới.

· Sinh viên sẽ được mời trả lời câu hỏi bất chợt trong lớp học sau từng phần giảng.
· ( Điểm nhận được sẽ cộng thêm vào điểm chuyên cần)   

· Phương pháp giảng dạy ở môn học này là sử dụng bài giảng bằng PowerPoint, nhưng sinh viên  phải ghi chép thêm. 
· Trong quá trình học, Sinh viên áp dụng thảo luận theo nhóm, thuyết trình nhóm về một cuộc nghiên cứu thị trường.
· Trong giờ học Sinh viên tuyệt đối không nói chuyện và để điện thoại ở chế độ rung.
· Vào tuần thứ 8, sinh viên phải làm một bài kiểm tra giữa kỳ chiếm 20 % tổng số điểm
Cuối học kỳ, sinh viên sẽ có một bài thi dài 60 phút hình thức tự luận.
11. PHƯƠNG PHÁP ĐÁNH GIÁ HỌC PHẦN
	Những nội dung

cần đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số (%)

	Dự lớp
	10
	10

	Thảo luận
	
	

	Bản thu hoạch
	
	

	Thuyết trình
	1
	5

	Bài tập
	1
	5

	Thi giữa học kỳ
	1
	40

	Thi cuối học kỳ
	1
	60

	
	
	Tổng: 100%


· Giảng viên sẽ không điểm danh từng buổi học mà sẽ điểm danh bất chợt 10 buổi trong suốt quá trình học. Nếu Sinh viên nào vắng 1 buổi sẽ bị trừ 1 điểm trong cột điểm chuyên cần. Sinh viên đi học trễ 15 phút sẽ coi như vắng mặt buổi học hôm đó. Điểm chuyên cần (10 % tổng số điểm ) của sinh viên còn được đánh giá qua việc làm các bài tập trong lớp, phát biểu hay qua các bài tập tình huống.
· Tham gia phát biểu ý kiến xây dựng bài: Sinh viên khi phát biểu đúng sẽ được cộng 1 điểm thưởng vào điểm chuyên cần (nếu điểm chuyên cần đã tối đa thì sẽ được cộng vào điểm thi giữa học kỳ)
· Khi giảng viên yêu cầu một nhóm nào đó lên trình bày một tình huống hoặc làm bài tập, toàn bộ nhóm đó sẽ bị 0 điểm nếu trường hợp sau đây xảy ra: không chuẩn bị gì hết; và thành viên nào vắng mặt sẽ bị 0 điểm. Đối với cá nhân, khi giảng viên yêu cầu một cá nhân trả lời một câu hỏi có tính bất kỳ, cá nhân đó sẽ bị 0 điểm nếu: (a) vắng mặt, và (b) không trả lời được.

· Có hành động gian dối: Nếu sinh viên có hành động gian dối trong quá trình làm bài kiểm tra, bài thi, bài tập nộp cho giảng viên (sao chép bài của bạn; xem tài liệu trong quá trình thi, kiểm tra; đạo văn…) thì sẽ bị điểm 0.
12. HỌC LIỆU
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13. TỔ CHỨC GIẢNG DẠY VÀ HỌC TẬP
Thực hiện theo Quy chế học vụ theo học chế tín chỉ ban hành kèm quyết định hiện hành của Hiệu trưởng Trường Đại học Phan Thiết.

14. KẾ HOẠCH GIẢNG DẠY
TUẦN 1 ( 4 tiết)
Chương 1.Tổng quan về quản trị marketing
 
· Giới thiệu về nội dung học phần

· Trình bày nội dung chương 1: theo phương pháp động não và thuyết giảng
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi của C1.
· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Yêu cầu cho tuần sau: 
· Lập nhóm từ 8- 10 SV, thảo luận nhóm,

· SV tìm tài liệu báo cáo nhóm về một số hoạt động marketing của doanh nghiệp tại VN
                  Đọc trước chương 2 “Hoạch định chiến lược marketing” tài liệu [1]  [2]  [3]   .
TUẦN 2 ( 4 tiết)  Chương 2. Hoạch định chiến lược marketing 
· Kiểm tra lại kiến thức chương 1 của tuần thứ nhất. 
· Trình bày nội dung chương 2: theo phương pháp quy nạp và thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· SV tham khảo tài liệu chọn đề tài để nhóm thuyết trình  

· Đọc trước chương 3 “Phân tích các cơ hội marketing, đo lường và dự báo nhu cầu thị trường” tài liệu [1]  [2]  [3] [4]
TUẦN 3 ( 4 tiết)  Chương 3.  Phân tích các cơ hội marketing, đo lường và dự báo nhu  cầu thị trường
· Kiểm tra lại kiến thức chương 2 của tuần thứ 2. 
· Trình bày nội dung chương 3: theo phương pháp quy nạp và thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· Nhóm  thực hiện đề tài đã  phân công thu thập thông tin về những doanh nghiệp có hoạt động  marketing.

· Đọc trước chương 4 “Phân tích cạnh tranh”  tài liệu [1] [2] [3] [4]  .
TUẦN 4 ( 4 tiết)  Chương 4.  Phân tích cạnh tranh
· Kiểm tra lại kiến thức chương 3 của tuần thứ 3. 
· Trình bày nội dung chương 4: theo phương pháp thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· Nhóm phân công SV hoàn thành từng phần của đề tài về phân tích cạnh tranh của một doanh nghiệp.

· Đọc trước chương 4 “Phân tích cạnh tranh” tài liệu [1] [3] [4] [5]  .
TUẦN 5 ( 4 tiết)   Chương 4. Phân tích  cạnh tranh (tt)
· Kiểm tra lại kiến thức chương 4 phần 4.1 của tuần thứ 4. 
· Trình bày tiếp nội dung chương 4: theo phương pháp thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· SV thuyết trình  đề tài nhóm về phân tích cạnh tranh của một doanh nghiệp.

· Đọc trước chương  “Quản trị chiến lược sản phẩm” tài liệu [1] [3] [4] [5]   
TUẦN 6 ( 4 tiết)    Chương 5. Quản trị chiến lược sản phẩm
· Kiểm tra lại kiến thức chương 4  của tuần thứ 5. 
· Trình bày nội dung chương 5: theo phương pháp quy nạp và thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· SV làm bài tập cá nhân về nội dung của một chiến lược sản phẩm tự chọn.
· Tiếp tục đọc chương  “Quản trị chiến lược sản phẩm” tài liệu [1] [2] [3] [4] [5]   và một số trang web mạng.
TUẦN 7 ( 4 tiết)    Chương 5. Quản trị chiến lược sản phẩm (tt)
· Kiểm tra lại kiến thức chương 5 phần 1 của tuần thứ 6. 
· Trình bày tiếp nội dung chương 5: theo phương pháp thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
·  Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· SV nộp bài tập cá nhân về nội dung của một chiến lược sản phẩm tự chọn
· Đọc trước chương 6 “Quản trị chiến lược giá” tài liệu [1] [2] [3] [4] [5]  và một số trang web mạng.
TUẦN 8 ( 4 tiết)    Chương 6. Quản trị giá
· Kiểm tra lại kiến thức chương 5  của tuần thứ 7. 
· Trình bày nội dung chương 6: theo phương pháp thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· SV tìm hiểu về chiến lược giá của một sản phẩm của một doanh nghiệp, phân tích mức giá trên với mức giá của đối thủ cạnh tranh trên thị trên.   
· Đọc trước chương 7 “Quản trị chiến lược phân phối” tài liệu [1] [2] [3] [4] [5]  và một số trang web mạng.
TUẦN 9 ( 4 tiết)    Chương 7. Quản trị chiến lược phân phối
· Kiểm tra lại kiến thức chương 6  của tuần thứ 8. 
· Trình bày nội dung chương 7: theo phương pháp thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· SV tìm hiểu về kênh phân phối của một doanh nghiệp, đánh giá và phân tích về kênh phân phối trên 
· Đọc trước chương 8 “Quản trị chiến lược chiêu thị” tài liệu [1] [2] [3] [4]và một số trang web mạng.
TUẦN 10 ( 4 tiết)    Chương 8.  Quản trị chiến lược chiêu thị
· Kiểm tra lại kiến thức chương 7 của tuần thứ 8. 
· Trình bày nội dung chương 8: theo phương pháp quy nạp và thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Củng cố lại kiến thức buổi học qua các câu hỏi.

· Yêu cầu cho tuần sau:

· Bài tập cá nhân phân tích về việc vận dụng công cụ chiêu thị của một doanh nghiệp trên thị trường. 
· Đọc trước chương 9 “Tổ chức, thực hiện và kiểm tra hoạt động marketing” tài liệu [1] [2] [3] [4] [5]  và một số trang web mạng.
TUẦN 11 ( 5 tiết) Chương 9.  Tổ chức, thực hiện và kiểm tra hoạt động marketing
· Kiểm tra lại kiến thức chương 8 của tuần thứ 10. 
· Trình bày nội dung chương 9: theo phương pháp quy nạp và thuyết giảng

· Kết quả mong muốn: Đạt CR4, S2, A4, R1, R2.
· Sinh viên thuyết trình nhóm .

· GV ôn tập, thông báo hình thức thi.

· Thông báo điểm giữa kỳ

15. THI KẾT THÚC HỌC PHẦN
- Thời gian:  Theo lịch thi chung của trường
- Hình thức thi: Tự luận, sinh viên được sử dụng tài liệu.
Phan Thiết, ngày      tháng      năm 2017

	Trưởng Khoa
	                 Người biên soạn
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