
1. Học phần:   ĐỊNH GIÁ 

(PRICING) 

2. Mã học phần:   MKT3008   

3. Ngành:     Marketing 

4. Khối lƣợng học tập:   3 tín chỉ. 

5. Trình độ:   Đại học. 

6. Học phần điều kiện học trƣớc:  MKT3001 Quản trị Marketing 

7. Mục đích học phần 

Định gi       t tr ng nh ng  u  t  ịnh  arketing  uan trọng n   tr ng  h i th c 

 arketing. M n học n   nh   trang  ị ch  ng  i học nh ng kh i ni    k  thu t v  

khu n   u      nh gi  v  h nh th nh chi n    c  ịnh gi . Qu  t  ịnh  ịnh gi     c 

  a ra dựa trên sự tổng h   c c ngu ên tắc kinh t  v   arketing cũng nh  c c r ng 

 u c về  ạ    c v   u t  h   v  khả năng sử dụng d   i u nghiên c u thị tr  ng  d  

 i u t i chính v  k  t  n. 

8. Chuẩn đầu ra học phần (CLO) 

TT 
Mã CĐR 

học  hần 
Tên chuẩn  ầu ra 

1 CLO1 
A        c c c công cụ       ng    nhạ  cả    i với gi  của 

kh ch h ng tr ng   t thị tr  ng thực t . 

2 CLO2 

Eva uate    c   i cảnh  ịnh gi  gồ  cạnh tranh  gi  trị kh ch 

h ng  ục tiêu v    i th  của  ơn vị     ựa chọn chi n    c  ịnh 

gi   hù h  . 

3 CLO3 
Criticize    c chi n    c  ịnh gi  của   t  ơn vị kinh d anh 

nh    r   se giải  h   ch   ơn vị 

4 CLO4 Tru ền th ng v      vi c nhó  hi u  uả tr ng h ạt   ng  ịnh gi  

Ma tr n  uan h  chuẩn  ầu ra học  hần và chuẩn  ầu ra ch ơng tr nh 
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CLO2         X   X 
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CLO4  X           

Tổng c ng  U      T TU   U 

 



Chú thích: 

 Introduce: Chuẩn  ầu ra ch ơng tr nh (PLO) kh ng nhất thi t  hải    c 

chu  n tải th nh chuẩn  ầu ra học  hần (CLO) (n i dung “Intr duce” gắn với 

chuẩn  ầu ra ch ơng tr nh kh ng cần th  hi n tr ng chuẩn  ầu ra học  hần)  

có h ạt   ng giới thi u sơ     kh ng có h ạt   ng ki   tra    nh gi  tr ng 

học  hần  ó. 

 Teach: PLO  hải    c chu  n tải th nh CLO (n i dung Teach  hải    c 

th  hi n rõ tr ng CLO   n học)  có h ạt   ng giảng dạ  chính khóa  có h ạt 

  ng ki   tra    nh gi . 

 Utilize: kh ng nhất thi t PLO  hải    c chu  n tải th nh CLO  kh ng có 

h ạt   ng giảng dạ   sinh viên chỉ sử dụng nh ng ki n th c  k  năng  ã có ở 

  n học tr ớc  ó    học v / h ặc   nh gi  ở   n hi n tại. 

9. Nhiệm vụ của sinh viên 

 Sinh viên tu  t   i tuân thủ the  n i dung khóa học  ch ơng tr nh  t i  i u 

v  k  h ạch  ã    c giảng viên  hụ tr ch th ng  ua 

 Sinh viên  hải có  ặt  ầ   ủ ít nhất 3/4 s  gi   ý thu  t v  thực h nh ở 

 ớ . Sinh viên h  n t  n chịu tr ch nhi   về vi c kh ng tha  dự c c h ạt 

  ng    c   nh gi  tại  ớ .  

 Sinh viên  hải tu  t   i tuân thủ k  h ạch về th i gian. Mọi ch   trễ sẽ 

kh ng    c chấ  nh n với  ất kỳ  ý d  g . 

 C c th ng     có th     c gửi  ua e earning v  th ng  ua  ớ  tr ởng  

nhó  tr ởng. 

 C c sinh viên có nhi   vụ the  dõi c c th ng     trên e- earning về nh ng 

tha   ổi tr ng k  h ạch học t  . 

 N i  u   ạ    c học t  : C c sinh viên  hải ca  k t thực hi n c c   i t   

với nh ng nỗ  ực c  nhân  kh ng sa  ché  của ng  i kh c. Sinh viên  hải tự 

gi c v  chủ   ng tha  gia c c h ạt   ng nhó .... 

10. Tài liệu học tập 

10.1. Giáo trình 

TL1. B i giảng Định gi  - Khoa Marketing  Tr  ng Đại học kinh t   Đại học 

Đ  Nẵng  iên s ạn. 

TL2. The strategy and Tactics of Pricing: A Guide to Profitable Decision 

Making (5th Ed.) by Thomas Nagle & John Hogan (2010). 

TL3. C c   i     v  t nh hu ng d  gi   viên cung cấ  tr ng  u  tr nh học. 

10.2. Tài liệu tham khảo 

TK1. Pricing strategy: setting price levels, managing price discounts & 

establishing price structures, Tim J. Smith, Mason, Oh: South-Western 

Cengage Learning, 2014 



TK2. Pricing and Profitability Management: A Practical Guide for Business 

Leaders (2011), Julie Meehan , Mike Simonetto , Larry Montan , Chris 

Goodin. 

11. Thang điểm:  The  thang  i   tín chỉ. 

12. Nội dung chi tiết học phần 

  CHƢƠNG 1 

  TỔNG QUAN VỀ ĐỊNH GIÁ 

   

1.1.  Các cách tiếp cận định giá 

 1.1.1 Định gi  dựa v   chi  hí 

 1.1.2 Định gi   ịnh h ớng khách hàng 

 1.1.3 Định gi  the  thị  hần 

1.2.  Định giá chiến lƣợc 

1.3  Cấu trúc giá 

1.4  Giá và truyền thông giá trị 

1.5  Chính sách định giá 

1.6  Các mức giá 

1.7   Thực thi chiến lƣợc định giá 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 1  B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 1  gi   tr nh The strateg  and Tactics  f 

Pricing 

  CHƢƠNG 2 

  SÁNG TẠO GIÁ TRỊ TRONG ĐỊNH GIÁ 

   

2.1.  Vai trò của giá trị trong định giá 

2.2.  Làm thế nào ƣớc lƣợng giá trị kinh tế 

 2.2.1 Gi  tha  khả  của   i thủ cạnh tranh 

 2.2.2 Ước    ng gi  trị   ng tiền 

 2.2.3 Ước    ng gi  trị tâ   ý 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng  2 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 2  4 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f 

Pricing 



  CHƢƠNG 3 

  CẤU TRÚC GIÁ 

   

3.1.  Cấu trúc giá  

 3.1.1 T i  u gi  trọn gói 

 3.1.2 Thi t k  gi  trọn gói  ặc  i t d nh ch   hân   ạn 

 3.1.3 Định gi  hai  hần 

 3.1.4 Chi t khấu s     ng 

3.2.  Price Metrics 

 3.2.1 Tạ   rice  etrics hi u  uả 

 3.2.2 Price  etrics dựa trên năng  ực 

3.3.  Price Fences 

 3.3.1 Fences theo khách hàng 

 3.3.2 Fences the  vị trí  ua h ng 

 3.3.3 Fences the  th i gian  ua h ng 

 3.3.4 Fences the  s     ng  ua h ng 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 3 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 3 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

 

CHƢƠNG 4 

TRUYỀN THÔNG GIÁ TRỊ TRONG ĐỊNH GIÁ 

4.1.  Truyền thông giá trị 

 4.1.1 Thích  ng th ng  i   the   ặc  i   sản  hẩ  

 4.1.2 Thích  ng th ng  i   the    i cảnh  ua h ng 

 4.1.3 Ti n tr nh mua hàng 

 4.1.4 C c  ên tha  gia v   ti n tr nh  ua h ng 

4.2.  Truyền thông giá 

 

  CHƢƠNG 5 

  CHÍNH SÁCH GIÁ 

   

5.1.  Phát triển chính sách giá 

5.2.  Các chính sách đối phó với các phản ứng về giá của khách hàng 

5.3.  Các chính sách kiểm soát tăng giá 



5.4.  Các chính sách ứng phó với sự giảm sút kinh tế 

5.5  Các chính sách định giá khuyến mãi 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 4 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 5 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

 

  CHƢƠNG 6 

  ĐỊNH MỨC GIÁ 

   

6.1.  Tiến trình định giá 

 6.1.1 Định nghĩa  rice wind w 

 6.1.2 Thi t       c gi   an  ầu 

 6.1.3 C c  ục tiêu  ịnh gi  

6.2.  Phân tích đánh đổi giữa giá và số lƣợng 

6.3  Dự đoán phản ứng của khách hàng 

6.4  Truyền thông mức giá mới 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 5 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 6 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

 

  CHƢƠNG 7 

  ĐỊNH GIÁ THEO CHU KỲ SỐNG SẢN PHẨM 

   

7.1.  Sản phẩm mới và chu kỳ sống sản phẩm 

7.2.  Định giá cho sản phẩm đổi mới trong giai đoạn giới thiệu 

 7.2.1 Tru ền th ng gi  trị với ch ơng tr nh cổ   ng dùng thử 

 7.2.2 Tru ền th ng gi  trị với   n h ng trực ti   

 7.2.3 C c h ạt   ng  arketing ch  sản  hẩ   ới th ng  ua kênh 

 hân  h i 

7.3.  Định giá sản phẩm mới trong giai đoạn phát triển 

 7.3.1 Định gi  với chi n    c kh c  i t hóa 

 7.3.2 Định gi  với chi n    c d n  ạ  về chi  hí 

 7.3.3 Giả  gi  tr ng giai   ạn  h t tri n 

7.4.  Định giá cho sản phẩm trong giai đoạn bão hòa 



7.5.  Định giá cho phẩm trong giai đoạn suy thoái 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 6 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 7 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

  CHƢƠNG 8 

  PHÂN TÍCH CHI PHÍ 

   

8.1.  Vai trò của chi phí trong định giá 

8.2.  Xác định các chi phí quan trọng 

8.3.  Phân tích tài chính: định giá để đạt đƣợc lợi nhuận 

 8.3.1 Phân tích hòa v n: t nh hu ng cơ  ản 

 8.3.2 Phân tích hòa v n với sự tha   ổi của  i n  hí 

 8.3.3 Phân tích hòa v n với chi  hí c   ịnh incre enta  

 8.3.4 Phân tích hòa v n tr ng  ịnh gi   ng  i n 

 8.3.5 Đ  ng d anh thu the   i   hòa v n 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 7 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 9  10 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

 

  CHƢƠNG 9 

  PHÂN TÍCH CẠNH TRANH 

   

9.1.  Hiểu rõ trong chơi định giá 

9.2.  Lợi thế cạnh tranh: nguồn bền vững duy nhất để đạt tính sinh 

lợi 

9.3.  Phản ứng lại cạnh tranh 

9.4.  Nên hành động nhƣ thế nào 

9.5.  Kiểm soát thông tin cạnh tranh 

 9.5.1 Thu th   v    nh giá thông tin 

 9.5.2 Tru ền th ng   t c ch chọn  ọc 

9.6.  Khi nào nên cạnh tranh về giá 

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 8 gi   tr nh B i giảng Định gi  



 TL2. Đọc ch ơng 11 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

   

 

CHƢƠNG 10 

  ĐO LƢỜNG SỰ NHẠY CẢM  ĐỐI VỚI GIÁ 

   

10.1.  Các thủ tục đo lƣờng 

 10.1.1 Nghiên c u ng u nhiên t nh hu ng  ua h ng 

 10.1.2 Nghiên c u có ki   s  t t nh hu ng  ua h ng 

 10.1.3 Nghiên c u ng u nhiên ý  ịnh v  sở thích 

 10.1.4 Nghiên c u có ki   s  t ý  ịnh v  sở thích 

10.2.  Sử dụng các kỹ thuật đo lƣờng một cách phù hợp 

 10.2.1 Sử dụng  u n ch ng          ng t t hơn 

 10.2.2 Sử dụng c c c ng cụ trên Internet 

 10.2.3 Sử dụng nguồn d   i u  ên ng  i 

 10.2.4 Lựa chọn c c k  thu t       ng  hù h   

   

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 9 gi   tr nh B i giảng Định gi  

 TL2. Đọc ch ơng 12 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

 

  CHƢƠNG 11 

  THỰC THI CHIẾN LƢỢC ĐỊNH GIÁ VÀ CÁC VẤN ĐỀ 

PHÁP LUẬT-ĐẠO ĐỨC 

   

11.1  Quyết định giá trong tổ chức 

 11.1.1 Cơ cấu tổ ch c 

 11.1.2 Qu ền  u  t  ịnh 

 11.1.3 Qu  tr nh  ịnh gi  

11.2  Các ràng buộc đạo đức trong định giá 

11.3  Khuôn khổ pháp luật trong định giá 

11.4  Định giá thống nhất 

11.5  Định giá bán lại 

11.6  Phân biệt giá gốc và giá khuyến mãi 

  T i  i u học t   

 TL1. Đọc ch ơng 10 gi   tr nh B i giảng Định gi  



 TL2. Đọc ch ơng 8  13 gi   tr nh The strateg  and Tactics  f Pricing 

 

13. Ma trận quan hệ chuẩn đầu ra (CLO) và nội dung (chƣơng) học phần 

Ch ơng 

th  Tên ch ơng 

C
L

O
1

 

C
L

O
2

 

C
L

O
3

 

C
L

O
4

 

1 Tổng  uan về  ịnh gi   X   

2 S ng tạ  gi  trị tr ng  ịnh gi  X X  X 

3 Cấu trúc gi    X X 

4 Tru ền th ng gi  trị tr ng  ịnh gi    X X 

5 Chính s ch  ịnh gi    X X 

6 Định   c gi    X X 

7 Định gi  the  chu kỳ s ng sản  hẩ    X X 

8 Phân tích chi phí  X X X 

9 Phân tích cạnh tranh  X X X 

10 
Phân tích thị tr  ng: Đ     ng sự nhạ  

cả  về gi . 

X X X X 

11 
C c vấn  ề  ạ    c v   h    u t tr ng 

 ịnh gi  

  X  

 

14. M i  uan h  gi a chuẩn  ầu ra học  hần (CLO) v   h ơng  h   giảng dạ   học 

t   (TLM) 

S

T

T 

Mã 
Tên phƣơng pháp giảng 

dạy, học tập (TLM) 

Nhóm 

phƣơng 

pháp C
L

O
1

 

C
L

O
2

 

C
L

O
3

 

C
L

O
4

 

1 TLM1 
Giải thích 

cụ th  

 Explicit 

Teaching 
1 X X X 

 

2 TLM2 
Thu  t 

giảng 
Lecture 1 X X X 

 

3 TLM3 
Tham 

 u n 
 Guest Speaker 1    

 

4 TLM4 

Giải 

 u  t vấn 

 ề 

Problem 

Solving 
2    

 

5 TLM5 
T   kích 

não 
Brainstorming 2    

 



6 TLM6 

Học the  

tình 

hu ng 

 Case Study 2    

 

7 TLM7 Đóng vai  Role Playing 3     

8 TLM8 Trò chơi  Game 4     

9 TLM9 
Thực t    

thực t  
 Field Trip 4    

 

10 TLM10 
Tranh 

 u n 
 Debate 4    

 

11 TLM11 Thả   u n  Discussion 5 X X X X 

12 TLM12 
Học 

nhóm 
Peer Practice 5    

 

13 TLM13 
Câu hỏi 

g i  ở 
 Inquiry 5    

 

14 TLM14 

Dự  n 

nghiên 

c u/ 

Nghiên 

c u   c 

    

 Research 

Project/ 

Independent 

Study 

6 X X X 

X 

15 TLM15 
Học trực 

tu  n 

Technology-

Based Methods 
7    

 

16 TLM16 
B i t   ở 

nhà 

 Work 

Assigment 
6  X  

 

17 TLM17 
H ớng 

d n 

Seminar/ 

Tutorial 
1    

 

18 TLM18 Bi u diễn Story Theatre 3     

19 TLM19 M   hỏng Simulation 4     

20 TLM20 
Lớ  học 

 ắ  ghé  
Jigsaw 5    

 

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

Ch ơng 

th  
Tên ch ơng 

S  ti t tín chỉ Ph ơng  h   giảng dạ  

Lý 

thu  t 

Thực 

h nh/ thả  

 u n
(*)

 

Tổng 

s  

 



1 
Tổng  uan về  ịnh 

giá 
5 

1 
6 

TLM1, 2,11 

2 
S ng tạ  gi  trị tr ng 

 ịnh gi  
2 

1 
3 

TLM1, 2, 11 

3 Cấu trúc gi  2 1 3 TLM1, 2, 11, 14 

4 
Tru ền th ng gi  trị 

tr ng  ịnh gi  
2 

1 
3 

TML1, 2, 11, 14 

5 Chính s ch  ịnh gi  2 1 3 TML1, 2, 11, 14 

6 Định   c gi  4 2 6 TML1, 2, 14 

7 
Định gi  the  chu kỳ 

s ng sản  hẩ  
2 

1 
3 

TML1, 2, 14 

8 Phân tích chi phí 4 2 6 TML 1, 2, 14,16 

9 Phân tích cạnh tranh 2 1 3 TML1, 2, 11, 14 

10 

Phân tích thị tr  ng: 

Đ     ng sự nhạ  

cả  về gi . 

4 

2 

6 

TML1, 2, 11, 14 

11 

C c vấn  ề  ạ    c 

v   h    u t tr ng 

 ịnh gi  

2 

1 

3 

TML1, 2, 11 

 Tổng 31 14 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. M i  uan h  gi a chuẩn  ầu ra học  hần (CLO) v   h ơng  h     nh gi  (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

 

1 AM1 

Đ nh gi  

chuyên 

cần 

 Attendance 

Check 
1    

 

2 AM2 
Đ nh gi  

  i t   

Work 

Assignment 
1  X  

 

3 AM3 

Đ nh gi  

thu  t 

trình 

 Oral 

Presentation 
1 X X X 

X 

4 AM4 
Đ nh gi  

h ạt   ng 

 

Performance 
2    

 



test 

5 AM5 
Nh t ký 

thực t   

Journal and 

blogs 
2    

 

6 AM6 
Ki   tra 

tự  u n 
 Essay 2 X X X 

 

7 AM7 

Ki   tra 

trắc 

nghi   

Multiple 

choice exam 
2    

 

8 AM8 

Bả  v  v  

thi vấn 

    

 Oral Exam 2    

 

9 AM9 Báo cáo 
Written 

Report 
2 X X X 

X 

10 AM10 

Đ nh gi  

    vi c 

nhóm 

Teamwork 

Assessment 
3    

X 

11 AM11 
Báo cáo 

khóa  u n 

Graduation 

Thesis/ 

Report 

3    

 

12 AM12 Khác  4     

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

 
1 5 Ch ơng 3 AM2 5%  X   

2 3-13 Ch ơng 1 2  4-11 AM3 10% X X X X 

3 15 Ch ơng 1-11 AM3,9,10 25% X X X X 

4  Theo  ịch T  n    AM6 60% X X X 
 

Tổng cộng 100%     

   

Xác nhận của Khoa/Bộ môn 

 

 


