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Nội dung trình bày 
2 

 Giới thiệu về chuẩn ACBSP 

 Giới thiệu 

 Yêu cầu của chuẩn ACBSP 

 Yêu cầu của nhà trường về thực hiện chuẩn ACBSP trong giảng dạy và đánh 

giá sinh viên theo chuẩn ACBSP 

 Chuẩn bị  

 Thực hiện 

 Giảng dạy 

 Đánh giá  

 Thực nghiệm với học phần Marketing căn bản (3TC) 

Giới thiệu về chuẩn ACBSP 
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 Giới thiệu 

 Yêu cầu của chuẩn ACBSP 

Yêu cầu của nhà trường về thực hiện chuẩn ACBSP trong giảng dạy và 

đánh giá sinh viên theo chuẩn ACBSP 
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Thực nghiệm với học phần Marketing căn bản (3TC) 
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Mô tả học phần 
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- Tên học phần (tiếng Việt):  Marketing căn bản 

- Tên học phần (tiếng Anh) Principles of Marketing 

- Mã số học phần POHE-MKMA1102 

- Thuộc khối kiến thức Bắt buộc của ngành 

- Số tín chỉ 3TC 

+ Số tiết lý thuyết 32 

+ Số tiết thực hành 13 

- Các học phần tiên quyết Kinh tế học vi mô, Kinh tế học vĩ mô 

Mô tả học phần 
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 Giới thiệu cho sinh viên những hiểu biết cơ bản về marketing, vai trò của 

marketing trong tổ chức, những nội dung cơ bản của marketing như nghiên cứu 

marketing, môi trường marketing và hành vi người tiêu dùng.  

 Cung cấp kiến thức và kỹ năng đặc thù của marketing để tiếp cận với khách hàng 

– thị trường, phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu, định vị.  

 Tạo điều kiện cho sinh viên làm quen với 4 công cụ marketing điển hình trong 

lĩnh vực kinh doanh sản phẩm vật chất để triển khai chiến lược, kế hoạch 

marketing, đó là: Sản phẩm, Giá cả, Kênh phân phối và Truyền thông marketing.  

 Học phần được xem là nền tảng cho việc tích lũy các học phần chuyên sâu của 

marketing. 

Mục đích yêu cầu – Goals 
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Mục 

tiêu 

Mô tả  

mục tiêu  
Chuẩn đầu ra của Chương trình đào tạo Trình độ năng lực 

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

G1 Hiểu được bản chất, tư tưởng và những triết lý cơ bản của marketing.  PLO 1 II 

G2 Nắm được quy trình thực hiện nghiên cứu marketing nhằm làm đầy hệ 

thống thông tin marketing phục vụ ra quyết định marketing hiệu quả. 

PLO 1 IV 

G3 Hiểu được căn cứ nền tảng để ra các quyết định marketing chính là các 

yếu tố thuộc về môi trường marketing, bao gồm các yếu tố vi mô và các yếu tố 

vĩ mô. 

PLO 2 IV 

G4 Nắm được các quyết định chiến lược trong marketing qua công thức STP PLO 1 III 

G5 Hiểu được bản chất và vai trò của các công cụ marketing căn bản với công 

thức 4Ps, từ đó phân tích được hoạt động marketing tại các tổ chức/doanh 

nghiệp 

PLO 1 IV 
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Mục tiêu học phần (Course Learning Output)  
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Mục tiêu 

học phần 
CĐR Mô tả chuẩn đầu ra 

Trình độ năng 

lực 

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

G1 CLO1.1 Hiểu được bản chất và những khái niệm cơ bản của marketing II 

CLO1.2 Hiểu được sự ra đời và phát triển của marketing II 

CLO1.3 Nắm được tư tưởng, triết lý cơ bản của marketing II 

CLO1.4 Nắm được quy trình quản trị marketing trong kinh doanh II 

G2 CLO2.1 Nắm được các bộ phận cấu thành nên hệ thống thông tin marketing – nền 

tảng cho các quyết định marketing 
III 

CLO2.2 Hiểu được lý do phải tiến hành nghiên cứu marketing và đặc điểm của 

nghiên cứu marketing 
III 

CLO2.3 Nắm được nội dung và quy trình nghiên cứu marketing và những lưu ý 

trong quá trình thực hiện nghiên cứu marketing 
III 

Mục tiêu học phần (Course Learning Output)  
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Mục tiêu 

học phần CĐR Mô tả chuẩn đầu ra 
Trình độ năng 

lực 

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

G3 CLO3.1 Hiểu được lý do phải phân tích các yếu tố thuộc về môi trường marketing 

và các nhóm yếu tố môi trường marketing 
III 

CLO3.2 Phân tích sự ảnh hưởng của môi trường marketing tới hoạt động 

marketing của doanh nghiệp trên cả hai khía cạnh cung và cầu 
IV 

CLO3.3 Phân tích đặc điểm của thị trường người tiêu dùngvà quá trình thông qua 

quyết định mua của khách hàng người tiêu dùng 
IV 

CLO3.4 Phân tích đặc điểm của thị trường tổ chức và quá trình thông qua quyết 

định mua của khách hàng tổ chức 
IV 

Mục tiêu học phần (Course Learning Output)  
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Mục tiêu 

học phần CĐR Mô tả chuẩn đầu ra 
Trình độ năng 

lực 

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

G4 CLO4.1 Hiểu được khái quát về tiến trình STP và phạm vi của STP trong 

tổng thể quá trình áp dụng marketing trong doanh nghiệp 
II 

CLO4.2 Nắm được các giai đoạn, tiêu chí, yêu cầu và ý nghĩa của các 

phương án phân đoạn thị trường 
III 

CLO4.3 Hiểu được cách thức lựa chọn thị trường mục tiêu và phân tích 

được lý do lựa chọn thị trường mục tiêu của một số doanh nghiệp 

điển hình 

II 

CLO4.4 Nắm được ý nghĩa của định vị và quy trình định vị một sản phẩm, 

một thương hiệu hay một doanh nghiệp 

III 

Mục tiêu học phần (Course Learning Output)  
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Mục 

tiêu 
CĐR Mô tả chuẩn đầu ra 

Trình độ 

năng lực 

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

G5 CLO5.1 Nắm được bản chất và vai trò của sản phẩm trong marketing, từ đó xác định 

các quyết định liên quan tới sản phẩm trong số các quyết định marketing và căn 

cứ đưa ra lựa chọn/quyết định về sản phẩm 

IV 

CLO5.2 Nắm được bản chất và vai trò của giá cả trong marketing, từ đó xác định các 

quyết định liên quan tới giá cả trong số các quyết định marketing và căn cứ đưa 

ra lựa chọn/quyết định về giá cả 

IV 

CLO5.3 Nắm được bản chất và vai trò của kênh phân phối trong marketing, từ đó xác 

định các quyết định liên quan tới kênh phân phối trong số các quyết định 

marketing và căn cứ đưa ra lựa chọn/quyết định về kênh phân phối 

IV 

CLO5.4 Nắm được bản chất và vai trò của truyền thông marketing trong marketing, từ 

đó xác định các quyết định liên quan tới truyền thông marketing trong số các 

quyết định marketing và căn cứ đưa ra lựa chọn/quyết định về truyền thông 

marketing 

IV 
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Hình thức đánh giá  
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Hình thức 

đánh giá  
Nội dung  Thời điểm  

CĐR học 

phần 

Tiêu chí  

đánh giá  

Tỷ lệ 

(%) 

[1] [2] [3] [4] [5] [6] 

Đánh giá  

quá trình 
Tất cả các nội dung 

Cả quá 

trình 

Tất cả các 

CLO 
Sự tham gia trên lớp 10% 

Bài tập 

nhóm 

  

Chọn nhóm, chọn chủ đề Tuần 2   Sự tham gia - 

Thảo luận về cách phân tích các 

nội dung 
Tuần 7   Sự tham gia   

Trình bày kết quả Tuần 10 CLO5 
Sự tham gia và khả năng phản 

biện 
20% 

Báo cáo Tuần 10 CLO5 Báo cáo 20% 

Đánh giá 

cuối kỳ 
Chương 1,2,3,4,5,7,8,9,10 Tuần 18 CLO1,2,3,4,5 

Câu hỏi lựa chọn 

Câu hỏi ngắn 

Tình huống  

50% 

Kế hoạch học tập 
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Tuần/Buổi học  Nội dung CLO Bài đánh giá 

[1] [2] [3] [5] 

1 (4t) Chương 1 CLO1 Câu hỏi ngắn 

2 (4t) Chương 2 + Hướng dẫn bài tập nhóm CLO2 Câu hỏi ngắn 

3 (4t) Chương 3 CLO3 Câu hỏi ngắn 

4 (4t) Chương 4 CLO3 Câu hỏi ngắn, h huống  

5 (4t) Chương 5,6 CLO4 Câu hỏi ngắn  

6 (4t) Chương 7 CLO5.1 Câu hỏi ngắn 

7 (2t) Chương 8 + Hướng dẫn bài tập nhóm CLO5.2 Câu hỏi ngắn 

8 (4t) Chương 9 CLO5.3 Câu hỏi ngắn 

9 (4t) Chương 10 CLO5.4 Câu hỏi ngắn, Tình huống 

10 (5t) Trình bày bài tập nhóm và nộp báo cáo CLO5 Báo cáo, trình bày 

11 (4t) Tổng kết và công bố điểm thành phần 

Bài tập nhóm thực hành 
15 

 Chọn 1 sản phẩm/thương hiệu mà nhóm thích nhất. Hãy phân tích hoạt động 

marketing mà chủ thể đã áp dụng cho sản phẩm đó và có những gợi ý cải 

thiện các hoạt động đó trên cơ sở: 

 Phân tích các yếu tố ảnh hưởng tới hành vi mua của một/một số nhóm khách hàng với 

sản phẩm/thương hiệu; 

 Phân tích cạnh tranh trong kinh doanh sản phẩm/thương hiệu đó tại thị trường Việt 

Nam/Hà Nội; 

 Phân tích các biến số marketing của sản phẩm và gợi ý giải pháp cải thiện các công cụ 

marketing cho sản phẩm/thương hiệu đó. 

Tài liệu học tập 
16 

 [1]Trần Minh Đạo (2012). Giáo trình Marketing căn bản, NXB ĐH Kinh tế Quốc 

dân, 2012 

 [2] Philip Kotler and Gary Amstrong (2014), Principles of marketing, 15th edition, 

Pearson Education 

 [3] Philip Kotler (2011), Marketing 3.0, NXB Tổng hợp Thành phố Hồ Chí Minh 
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Thiết kế đánh giá 
17 

 Điểm quá trình học tập: 10% 

 Điểm trình bày và bảo vệ bài tập nhóm: 20% 

 Điểm Báo cáo Bài tập nhóm: 20% 

 Điểm bài thi: 50% 

Đánh giá quá trình 
18 

Mức độ 
19 

Căn cứ đánh giá quá trình  
20 
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Đánh giá điểm trình bày 
21 22 

23 
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Câu hỏi? 

 


