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6. Học phần điều kiện học trƣớc:  MKT3001-QUẢN TRỊ MARKETING 

7. Mục đích học phần: 

Chiến lược marketing bao hàm các định hướng chiến lược trong việc quản trị khách 

hàng sinh lợi nhằm tối đa hóa khả năng tăng trưởng và lợi nhuận dài hạn của tổ chức. 

Trọng tâm của quá trình quản trị chiến lược này là phát hiện các cơ hội marketing, 

đánh giá khả năng nắm bắt cơ hội, xây dựng các mục tiêu marketing chiến lược, phát 

triển các phương án khai thác cơ hội thị trường và bảo vệ vị thế của doanh nghiệp.      

Môn học Chiến lược marketing được thiết kế nhằm mục đích cung cấp cho sinh viên 

các kiến thức nền tảng của quản trị marketing và năng lực hoạch định các hoạt động 

Marketing ở cấp độ chiến lược. Đặc biệt, được xây dựng dựa trên cách tiếp cận 

4C/4P, khóa học sẽ tập trung vào các kỹ thuật phân tích marketing, xác định vấn đề 

và cơ hội marketing đồng thời trang bị kiến thức và kỹ năng giải quyết tình huống 

chiến lược, phát triển và thực hiện các chiến lược marketing cụ thể. Sau khi học xong 

môn học, học viên được trang bị tư duy marketing chiến lược, biết cách sử dụng các 

phương pháp phân tích tình huống, phát hiện cơ hội, nhận dạng vấn đề và đưa ra các 

giải pháp chiến lược. Học viên sẽ được rèn luyện kỹ năng xây dựng một chiến lược 

marketing hoàn chỉnh cho một đơn vị kinh doanh chiến lược  

8. Chuẩn đầu ra học phần (CLO) 

TT 
Mã CĐR 

học phần 
Tên chuẩn đầu ra 

1 CLO1 
Nhận diện được các quy luật vận động của thị trường, khách hàng và 

cạnh tranh làm cơ sở cho tư duy và hành động chiến lược. 

2 CLO2 
Phân tích được diễn biến thị trường và cạnh tranh nhằm xác định các 

cơ hội marketing. 

3 CLO3 Đánh giá được thực trạng chiến lược của một thương hiệu – sản phẩm 

4 CLO4 Xây dựng được các phương án chiến lược từ tổng quát đến cụ thể 



trong các điều kiện khác nhau của thị trường 

5 CLO5 
Trình bày được một bản kế hoạch marketing chiến lược theo đúng 

tiêu chuẩn 
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Tổng hợp theo học 

phần 
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Chú thích: 

 Introduce: Chuẩn đầu ra chương trình (PLO) không nhất thiết phải được chuyển tải 

thành chuẩn đầu ra học phần (CLO) (nội dung “Introduce” gắn với chuẩn đầu ra 

chương trình không cần thể hiện trong chuẩn đầu ra học phần), có hoạt động giới thiệu 

sơ bộ, không có hoạt động kiểm tra, đánh giá trong học phần đó. 

 Teach: PLO phải được chuyển tải thành CLO (nội dung Teach phải được thể hiện rõ 

trong CLO môn học), có hoạt động giảng dạy chính khóa, có hoạt động kiểm tra, đánh 

giá. 

 Utilize: không nhất thiết PLO phải được chuyển tải thành CLO, không có hoạt động 

giảng dạy, sinh viên chỉ sử dụng những kiến thức, kỹ năng đã có ở môn học trước đó 

để học và/ hoặc đánh giá ở môn hiện tại. 

9. Nhiệm vụ của sinh viên 

Sự chuẩn bị đầy đủ của các học viên trong lớp sẽ là điều kiện cần thiết để có các 

cuộc thảo luận hiệu quả. Với môn học này, các học viên được yêu cầu kỹ lưỡng về việc 

đọc và chuẩn bị các nội dung thảo luận trước khi buổi học bắt đầu. Chất lượng chuẩn bị 

bài tập của các học viên và sự tham gia nhiệt tình sẽ là một yếu tố quyết định đến điểm số 

nhận được trong khóa học. 

Ngoài ra, học viên còn được yêu cầu :  

- Tự nghiên cứu trước bài giảng và làm các bài tập theo yêu cầu của giáo viên 

(nhóm và cá nhân).  

- Tham dự các diễn đàn cá nhân và nhóm để hoàn thành các yêu cầu của môn học 

trên E-learning.  



- Có thái độ học tập tích cực ở lớp, giáo viên chỉ là người thiết lập môi trường cho 

nỗ lực học tập của mọi người.  

Hoàn thành đúng thời hạn các bài tập cá nhân và bài tập nhóm theo yêu cầu của giáo viên. 

Đây là điều kiện cần cho phép sinh viên thi kết thúc môn.  

10. Tài liệu học tập 

10.1 Giáo trình  

TL1. Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. C. Ferrell, Michael Hartline, 

Cengage Learning, 6th edition, 587p. 

10.2 Tài liệu tham khảo  

TK1. Marketing Strategy: A Decision-Focused Approach (2013), Orville Walker 

(Author), John Mullins, McGraw-Hill/Irwin; 8 edition, 384p.  

TK2. The Marketing Plan Handbook, 3rd Edition (2011), Alexander Chernev, Cerebellum 

Press; 3 edition, 154p 

TK3. Quản Trị Marketing định hướng giá trị - Lê Thế Giới, Nguyễn Xuân Lãn, Võ Quang 

Trí, Đinh Thị Lệ Trâm, Phạm Ngọc Ái. 

TK4. Consumer behavior & marketing strategy (2010), J Paul Peter; Jerry C Olson. 

11. Thang điểm:  Theo thang điểm tín chỉ 

12. Nội dung chi tiết học phần 

 

  CHƢƠNG 1 

  TỔNG QUAN VỀ CHIẾN LƢỢC MARKETING 

   

1.1.  Các vấn đề về Marketing hiện đại 

 1.1.1 Thách thức và cơ hội của marketing hiện đại 

 1.1.2 Các khái niệm marketing cơ bản 

 1.1.3 Các hoạt động và quyết định marketing chính 

 1.1.4 Thách thức trong lập chiến lược marketing 

1.2.  Hoạch định chiến lƣợc Marketing 

 1.2.1 Tiến trình hoạch định chiến lược 

 1.2.2 Kế hoạch marketing 

 1.2.3 Các quan điểm marketing và hoạch định chiến lược 

http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=Orville%2520Walker&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=John%2520Mullins&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/Alexander-Chernev/e/B001K8QBMC/ref=ntt_athr_dp_pel_1


  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 1&2, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. 

C. Ferrell, Michael Hartline 

  CHƢƠNG 2 

  KHÁM PHÁ CƠ HỘI MARKETING 

   

2.1.  Thu thập và xử lý thông tin Marketing 

 2.1.1 Tiến trình phân tích tình huống marketing 

 2.1.2 Thu thập dữ liệu và thông tin marketing 

 2.1.3 Phân tích môi trường bên trong 

 2.1.4 Phân tích khách hàng 

 2.1.5 Phân tích cạnh tranh 

2.2.  Phát triển lợi thế cạnh tranh và trọng tâm chiến lƣợc 

 2.2.1 Phân tích SWOT 

 2.2.2 Phát triển lợi thế cạnh tranh 

 2.2.3 Thiết lập các trọng tâm chiến lược 

 2.2.4 Thiết lập các mục tiêu chiến lược 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 3&4, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. 

C. Ferrell, Michael Hartline 

 

 

  CHƢƠNG 3 

  ĐÁNH GIÁ VÀ CHỌN LỰA THỊ TRƢỜNG 

   

3.1.  Phân tích thị trƣờng 

 3.1.1 Hành vi mua trong thị trường tiêu dùng 

 3.1.2 Hành vi mua trong thị trường tổ chức 

http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank


3.2.  Phân đoạn thị trƣờng 

 3.2.1 Phân đoạn thị trường theo phương pháp truyền thống 

 3.2.2 Phân đoạn thị trường theo phương pháp cá nhân hóa 

 3.2.3 Các yêu cầu của phân đoạn thị trường 

3.3.  Chọn lựa thị trƣờng mục tiêu 

 3.3.1 Đánh giá các phân đoạn thị trường 

 3.3.2 Các chiến lược marketing mục tiêu 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 5, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. C. 

Ferrell, Michael Hartline 

 

 

  CHƢƠNG 4 

  PHÁT TRIỂN GIÁ TRỊ MỚI CHO KHÁCH HÀNG 

   

4.1.  Chiến lƣợc sản phẩm 

 4.1.1 Chiến lược phổ sản phẩm 

 4.1.2 Chiến lược dịch vụ  

 4.1.3 Chiến lược sản phẩm mới 

 4.1.4 Chiến lược thương hiệu 

 4.1.5 Khác biệt hóa và định vị 

4.2.  Chiến lƣợc giá 

 4.2.1 Giá và vai trò của giá trong chiến lược marketing 

 4.2.2 Các chiến lược định giá  

 4.2.3 Chiến lược giá dịch vụ 

 4.2.4 Chiến lược thay đổi và điều chỉnh giá 

  Tài liệu học tập 

http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank


 TL1. Đọc chương 6&7, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. 

C. Ferrell, Michael Hartline 

 

 

  CHƢƠNG 5 

  TRUYỀN THÔNG VÀ CHUYỂN GIAO GIÁ TRỊ 

   

5.1.  Phân tích thị trƣờng 

 5.1.1 Các khái niệm cơ bản của phân phối và chuỗi cung ứng 

 5.1.2 Các vấn đề chiến lược trong phân phối và chuỗi cung ứng 

 5.1.3 Chiến lược kênh  

5.2.  Truyền thông marketing tích hợp 

 5.2.1 Các vấn đề chiến lược trong truyền thông marketing 

 5.2.2 Chiến lược quảng cáo 

 5.2.3 Chiến lược quan hệ công chúng 

 5.2.4 Chiến lược bán hàng trực tiếp  

 5.2.5 Chiến lược khuyến mãi 

 5.2.6 Tich hợp truyền thông và phân phối 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 6&7, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. 

C. Ferrell, Michael Hartline 

 

  CHƢƠNG 6 

  PHÁT TRIỂN NĂNG LỰC CẠNH TRANH 

   

6.1.  Rà soát các yếu tố cạnh tranh cơ bản 

 6.1.1 Các mô hình chiến lược cơ bản 

 6.1.2 Các giả định chiến lược 

http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank


6.2.  Các chiến lƣợc tăng trƣởng 

 6.2.1 Chiến lược xâm nhập thị trường 

 6.2.2 Chiến lược phát triển thị trường 

 6.2.3 Chiến lược phát triển sản phẩm 

6.3.  Phát triển lợi thế cạnh tranh chiến lƣợc 

 6.3.1 Chiến lược dẫn đạo chi phí 

 6.3.2 Chiến lược khác biệt hóa 

 6.3.2 Chiến lược ngách thị trường 

6.4  Các chiến lƣợc phòng ngự 

 6.4.1 Các giả định cho chiến lược phòng ngự 

 6.4.2 Kỹ thuật phòng ngự  

 6.4.3 Chiến lược phòng ngự  

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 9, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), O. C. 

Ferrell, Michael Hartline 

 TL2. Đọc chương 8,9,10&11, giáo trình Marketing Strategy: A Decision-

Focused Approach (2013),  OrvilleWalker (Author), John Mullins 

 

 

   

CHƢƠNG 7 

  HÀNH ĐỘNG CHIẾN LƢỢC 

   

7.1.  Thực hành và kiểm soát marketing 

 7.1.1 Liên hệ giữa hoạch định và thực thi 

 7.1.2 Các thành tố của thực thi marketing 

 7.1.3 Các định hướng thực thi marketing 

 7.1.4 Marketing nội bộ và quản trị sự thay đổi 

http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=Orville%2520Walker&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=John%2520Mullins&search-alias=books&sort=relevancerank


 7.1.5 Hệ thống kiểm soát nội bộ các hoạt động marketing 

7.2.  Phát triển và gìn giữ quan hệ khách hàng 

 7.2.1 Quản trị quan hệ khách hàng 

 7.2.2 Chất lượng và giá trị trong quản trị quan hệ khách hàng 

 7.2.3 Sự hài lòng và giữ chân khách hàng 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 9&10, giáo trình Marketing Strategy, Text and Cases (2014), 

O. C. Ferrell, Michael Hartline 

13. Ma trận quan hệ chuẩn đầu ra (CLO) và nội dung (chƣơng) học phần 
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1 Tổng quan về chiến lược Marketing X X X   

2 Khám phá cơ hội Marketing X X X X  

3 Đánh giá và lựa chọn thị trường  X X X X 

4 Phát triển giá trị mới cho khách hàng   X X X 

5 Truyền thông và chuyển giao giá trị   X X X 

6 Phát triển năng lực cạnh tranh   X X X 

7 Hành động chiến lược   X X X 

14. Mối quan hệ giữa chuẩn đầu ra học phần (CLO) và phƣơng pháp giảng dạy, 

học tập (TLM)  
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học tập (TLM) 
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1 TLM1 
Giải thích 

cụ thể 

 Explicit 

Teaching 
1 X X X X  

2 TLM2 
Thuyết 

giảng 
Lecture 1 X X X X  

3 TLM3 Tham luận  Guest Speaker 1      

4 TLM4 
Giải quyết 

vấn đề 

Problem 

Solving 
2 X X X X X 

5 TLM5 Tập kích Brainstorming 2      

http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_1?_encoding=UTF8&field-author=O.%2520C.%2520Ferrell&search-alias=books&sort=relevancerank
http://www.amazon.com/s/ref=ntt_athr_dp_sr_2?_encoding=UTF8&field-author=Michael%2520Hartline&search-alias=books&sort=relevancerank


não 

6 TLM6 
Học theo 

tình huống 
 Case Study 2 X X X X  

7 TLM7 Đóng vai  Role Playing 3      

8 TLM8 Trò chơi  Game 4      

9 TLM9 
Thực tập, 

thực tế 
 Field Trip 4      

10 TLM10 Tranh luận  Debate 4      

11 TLM11 Thảo luận  Discussion 5  X X X  

12 TLM12 Học nhóm Peer Practice 5      

13 TLM13 
Câu hỏi 

gợi mở 
 Inquiry 5      

14 TLM14 

Dự án 

nghiên 

cứu/ 

Nghiên 

cứu độc 

lập 

 Research 

Project/ 

Independent 

Study 

6 X X X X X 

15 TLM15 
Học trực 

tuyến 

Technology-

Based Methods 
7      

16 TLM16 
Bài tập ở 

nhà 

 Work 

Assigment 
6 X X X   

17 TLM17 Hướng dẫn 
Seminar/ 

Tutorial 
1      

18 TLM18 Biểu diễn Story Theatre 3      

19 TLM19 Mô phỏng Simulation 4 X X X X  

20 TLM20 
Lớp học 

lắp ghép 
Jigsaw 5      

15. Phân bổ thời gian theo số tiết tín chỉ cho 3 tín chỉ (1 tín chỉ = 15 tiết) 

Chương 

thứ 
Tên chương 

Số tiết tín chỉ 

Phương pháp giảng dạy Lý 

thuyết 

Thực hành/ 

thảo luận
(*)

 

Tổng 

số 

1 
Tổng quan về chiến 

lược Marketing 
5 

1 
6 

TLM1,2,11,16 

2 Khám phá cơ hội 3 6 9 TLM1,2,4,6,11,16 



Marketing 

3 
Đánh giá và lựa chọn 

thị trường 
2 

4 
6 

TLM1,2,4,14,16,19 

4 
Phát triển giá trị mới 

cho khách hàng 
2 

4 
6 

TLM1,2,11,14,19 

5 
Truyền thông và 

chuyển giao giá trị 
2 

4 
6 

TLM4,19 

6 
Phát triển năng lực 

cạnh tranh 
2 

4 
6 

TLM1,2,11,14,19 

7 
Hành động chiến 

lược 
2 

4 
6 

TLM1,2,11,14,19 

 Tổng 18 27 45  

Ghi chú: Số giờ thực hành/ thảo luận trên thực tế sẽ bằng số tiết thực hành/ thảo luận 

trên thiết kế x 2 

16.  Mối quan hệ giữa chuẩn đầu ra học phần (CLO) và phƣơng pháp đánh giá 

(AM)   

STT Mã 
Tên phƣơng 

pháp đánh giá 

Nhóm 

phƣơng 

pháp C
L

O
1

 

C
L

O
2

 

C
L

O
3

 

C
L

O
4

 

C
L

O
5

 

1 AM1 
Đánh giá 

chuyên cần 

 Attendance 

Check 
     

2 AM2 
Đánh giá bài 

tập 

Work 

Assignment 
     

3 AM3 
Đánh giá 

thuyết trình 

 Oral 

Presentation 
     

4 AM4 
Đánh giá hoạt 

động 

 

Performance 

test 

     

5 AM5 
Nhật ký thực 

tập 

Journal and 

blogs 
     

6 AM6 
Kiểm tra tự 

luận 
 Essay X X X X  

7 AM7 
Kiểm tra trắc 

nghiệm 

Multiple 

choice exam 
     

8 AM8 Bảo vệ và thi  Oral Exam      



vấn đáp 

9 AM9 Báo cáo 
Written 

Report 
X X X X X 

10 AM10 
Đánh giá làm 

việc nhóm 

Teamwork 

Assessment 
     

11 AM11 
Báo cáo khóa 

luận 

Graduation 

Thesis/ 

Report 

     

12 AM12 Khác  X X X X  

17. Kế hoạch kiểm tra, đánh giá 

STT Tuần Nội dung 

Phƣơng 

pháp 

đánh giá 

Tỷ lệ 

(%) C
L

O
1

 

C
L

O
2

 

C
L

O
3

 

C
L

O
4

 

C
L

O
5

 

1 7-8 
Chương 3-

7 
AM12 20% 

X X X X  

2 1-15 
Chương 1-

7 
AM9 20% 

X X X X X 

3 
Theo 

lịch 

Chương 1-

7 
AM6 60% 

X X X X  

Tổng cộng 100%      

   

                         Xác nhận của Khoa/Bộ môn 

  

 

 


