
1. Học phần: MARKETING KỸ NGHỆ  

2. Mã học phần: MKT3012 

3. Ngành: Kinh doanh quốc tế 

4. Chuyên ngành: Ngoại Thương 

5. Khối lượng học tập: 3 tín chỉ. 

6. Trình độ: Đại học. 

7. Học phần điều kiện học trước: MKT2001 – Marketing căn bản 

8. Mô tiêu học phần 

Học phần cung cấp cho sinh viên nền tảng của hệ thống quản trị marketing khách hàng tổ chức 

(Marketing business-to-business, B2B), làm rõ sự khác biệt giữa marketing B2B và marketing 

khách hàng cá nhân (Marketing business-to-consumer, B2C), tiến trình hoạch định chiến lược 

Marketing B2B, ứng dụng kiến thức vào phân tích/đánh giá chiến lược Marketing và đề xuất 

giải pháp trong môi trường thực tiễn. 

Mục tiêu của học phần: 

- Cung cấp cho người học những kiến thức lý thuyết và thực tiễn về hoạt động quản trị Marketing 

B2B, từ đó có thể phân tích chiến lược Marketing hiện tại và hoạch định chiến lược Marketing 

tương lai cho thị trường khách hàng tổ chức của doanh nghiệp 

- Tạo dựng cho người học các kĩ năng làm việc chuyên nghiệp trong môi trường toàn cầu hóa 

9. Chuẩn đầu ra học phần  

 

TT 

Mã CĐR 

của học 

phần 

 

Tên chuẩn đầu ra 

Cấp độ 

Bloom 

 

1 

 

CĐR1 

Giải thích được các khái niệm Marketing B2B và tiến trình quản trị 

Marketing B2B trong lý thuyết và thực tiễn 
2 

2 CĐR2 
Đánh giá được chiến lược Marketing B2B của doanh nghiệp trong 

thực tiễn kinh doanh 
5 

 

3 

 

CĐR3 

Hoạch định được chiến lược Marketing B2B cho doanh nghiệp 

trong thực tiễn kinh doanh 
6 

4 CĐR4 Có năng lực làm việc nhóm hữu hiệu trong công việc 
 

5 CĐR5 Có năng lực truyền thông hữu hiệu trong công việc 
 



 

Ma trận quan hệ chuẩn đầu ra chƣơng trình và chuẩn đầu ra môn học 
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CLO1             

CLO2             

CLO3             

CLO4      X       

CLO5       X    X  

Tổng      X X    X  

 

10. Nhiệm vụ của sinh viên 

- Tuân thủ theo nội dung khóa học, tài liệu và kế hoạch được giảng viên phụ trách thông qua. 

- Có mặt đầy đủ ít nhất 3/4 số giờ lý thuyết và thực hành ở lớp. Sinh viên tự chịu trách nhiệm nếu 

không tham dự các hoạt động được đánh giá tại lớp. 

- Tuân thủ kế hoạch về thời gian. 

- Có nhiệm vụ theo dõi thông báo trên hệ thống elearning và thông qua lớp trưởng, nhóm trưởng 

về quy định, thay đổi trong kế hoạch học tập. 

- Cam kết thực hiện các bài tập với nỗ lực cá nhân, không vi phạm bản quyền, mọi tài liệu dẫn 

chứng phải ghi rõ nguồn tham khảo. 

- Tự giác và chủ động tham gia các hoạt động nhóm. 

11. Tài liệu học tập 

a. Giáo trình 

TL1. Business Marketing: Connecting Strategy, Relationships, and Learning; Dwyer 

R. and Tanner J.; McGraw-Hill/Irwin, 4th Edition (2008) 

b. Tài liệu tham khảo: 

TK1. Marketing B2B; Nguyễn Quốc Tuấn; Nhà xuất bản Thống kê (2006). 

TK2. Business to Business Marketing; Mathur U. C., New Age International Publishers (2008) 

TK3. Business Market Management: Understanding, Creating, and Delivering; James C. 

Anderson and James A. Narus; Pearson Prentice Hall, 2nd Edition (2004) 



TK4. Business-to-Business Marketing, Ross Brennan, Louise Canning, Raymond McDowell, 

2010. 

TK5. Business to Business Marketing Management, Alan Zimmerman and Jim Blythe, 2013. 

12. Thang điểm: Theo thang điểm tín chỉ. 

13. Nội dung chi tiết học phần 

  CHƯƠNG 1 

  TỔNG QUAN VỀ MARKETING B2B 

1.1.  Marketing tổ chức 

 1.1.1 Khái niệm 

 1.1.2 Đặc điểm 

1.2.  Thị trƣờng khách hàng tổ chức 

 1.2.1 Khách hàng tổ chức 

 1.2.2 Sản phẩm, dịch vụ trong thị trường tổ chức 

 1.2.3 Đặc điểm nhu cầu trong thị trường tổ chức 

 1.2.4 Marketing mix trong thị trường khách hàng tổ chức 

1.3  Phân biệt marketing B2B và marketing tiêu dùng 

 1.3.1 Sự khác biệt cơ bản giữa marketing tổ chức và marketing tiêu dùng 

 1.3.2 Ảnh hưởng sự khác biệt giữa marketing tổ chức và marketing tiêu dùng 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 1 và chương 2, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw- Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

  CHƯƠNG 2 

  HÀNH VI MUA CỦA KHÁCH HÀNG TỔ CHỨC 

2.1  Chức năng mua 

 2.1.1 Vai trò chức năng mua trong thị trường tổ chức 

 2.1.2 Đánh giá nhà cung cấp 

 2.1.3 Xu hướng trong thu mua 

 2.1.4 Chức năng thu mua trong tổ chức chính quyền 

2.2.  Lý thuyết đo lƣờng hiệu quả 

 2.2.1 Lý thuyết đo lường hiệu quả 

 2.2.2 So sánh với việc ra quyết định dựa vào thuộc tính 



2.3.  Lý thuyết vai trò 

 2.3.1 Vai trò trong trung tâm mua 

 2.3.2 Các thành tố của trung tâm mua 

 2.3.3 Marketing cho trung tâm mua 

2.4.  Lý thuyết quyết định mua 

 2.4.1 Yếu tố cá nhân 

 2.4.2 Yếu tố tổ chức 

 2.4.3 Yếu tố thị trường 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 3 và chương 4, giáo trình Business Marketing: Connecting 

Strategy, Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw- 

Hill/Irwin, 4th Edition (2008) 

 

 

  CHƯƠNG 3 

  PHÂN ĐOẠN THỊ TRƯỜNG TỔ CHỨC VÀ LỰA CHỌN THỊ 

TRƯỜNG MỤC TIÊU 

3.1.  Tìm kiếm cơ hội 

 3.1.1 Tìm kiếm cơ hội với khách hàng hiện tại 

 3.1.2 Tìm kiếm cơ hội với khách hàng mới 

3.2.  Phân đoạn thị trƣờng 

 3.2.1 Đặc điểm doanh nghiệp 

 3.2.2 Tiêu chí phân đoạn hiệu quả 

 3.2.3 Phát triển phân đoạn kết quả 

3.3  Lựa chọn thị trƣờng mục tiêu 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 5, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw-Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

  CHƯƠNG 4 

  CHIẾN LƯỢC MARKETING B2B 

4.1.  Các yếu tố trong chiến lược kinh doanh 



 4.1.1 Thị trường sản phẩm 

 4.1.2 Nguồn lực 

 4.1.3 Mục tiêu và kế hoạch 

4.2.  Phát triển chiến lược 

 4.2.1 Quá trình phát triển chiến lược 

 4.2.2 Phân tích tình hình hiện tại 

4.3.  Áp lực cạnh tranh 

 4.3.1 Mô hình năm lực lượng cạnh tranh 

 4.3.2 Rào cản gia nhập ngành 

 4.3.3 Nhận diện và phản ứng với những đối thủ cạnh tranh tiềm tang 

4.4  Tổ chức học tập 

 4.4.1 Khái niệm tổ chức học tập 

 4.4.2 Vai trò của tổ chức học tập trong hoạch định và thực hiện chiến lược 

 4.4.3 Quản lí tổ chức học tập 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 6, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw-Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

  CHƯƠNG 5 

  CHÍNH SÁCH SẢN PHẨM 

5.1.  Phân loại sản phẩm 

5.2.  Quản trị sản phẩm 

 5.2.1 Chu kỳ sống sản phẩm 

 5.2.2 Chiến lược sản phẩm 

 5.2.3 Danh mục sản phẩm 

5.3  Phát triển sản phẩm mới 

 5.3.1 Rủi ro và quyết định phát triển sản phẩm mới 

 5.3.2 Quá trình phát triển sản phẩm mới 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 8, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw-Hill/Irwin, 4th 



Edition (2008) 

  CHƯƠNG 6 

  CHÍNH SÁCH GIÁ 

6.1.  Mô hình quản trị giá 

 6.1.1 Yếu tố cầu 

 6.1.2 Yếu tố chi phí 

 6.1.3 Yếu tố cạnh tranh 

 6.1.4 Vấn đề chiến lược 

 6.1.5 Yếu tố thương mại 

 6.1.6 Yếu tố pháp lý 

6.2  Chiến lược thương lượng 

 6.2.1 Cạnh tranh 

 6.2.2 Cộng tác 

 6.3.3 Thích nghi 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 14, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw-Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

 

  CHƯƠNG 7 

  CHÍNH SÁCH PHÂN PHỐI 

7.1.  Quản trị kênh và quản trị chuỗi cung ứng 

 7.1.1 Đặc điểm kênh phân phối trong thị trường tổ chức 

 7.1.2 Các loại kênh phân phối 

7.2.  Thiết kế kênh phân phối 

 7.2.1 Xác định và dự đoán nhu cầu 

 7.2.2 Tạo viễn cảnh cho kênh phân phối 

 7.2.3 Đánh giá các lựa chọn 

 7.2.4 Triển khai thực hiện và quản lí 

   



  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 9, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw-Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

 

  CHƯƠNG 8 

  CHÍNH SÁCH TRUYỀN THÔNG CỔ ĐỘNG 

8.1.  Chiến lược truyền thông marketing tích hợp 

 8.1.1 Quá trình truyền thông marketing tích hợp 

 8.1.2 Các hình thức truyền thông 

 8.1.3 Ngân sách cho truyền thông 

8.2  Truyền thông đến thị trƣờng tổ chức 

 8.2.1 Quảng cáo 

 8.2.2 Quan hệ công chúng 

 8.2.3 Thương mại 

8.3.  Bán hàng và quản trị bán hàng 

 8.3.1 Bán hàng và bản chất của bán hàng chuyên nghiệp 

 8.3.2 Vai trò bán hàng trong tổ chức 

 8.3.3 Chiến lược bán hàng và quan hệ khách hàng 

 8.3.4 Tổ chức lực lượng bán 

 8.3.4 Quản trị lực lượng bán 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 11, 12, và 13, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw- Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

 

  CHƯƠNG 9 

  QUẢN TRỊ QUAN HỆ KHÁCH HÀNG TỔ CHỨC 

9.1.  Đánh giá nỗ lực marketing 

 9.1.1 Tầm quan trọng của việc đánh giá 

 9.1.2 Hệ thống kiểm soát 

 9.1.3 Quá trình thiết lập tiêu chuẩn 



 9.1.4 Các công cụ đo lường 

9.2.  Duy trì và tối đa hóa khách hàng 

 9.2.1 Bản chất của khách hàng tổ chức 

 9.2.2 Xác suất duy trì khách hàng và giá trị khách hàng 

 9.2.3 Quản trị quan hệ khách hàng 

 9.2.4 Nghiên cứu sự hài lòng của khách hàng 

   

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 10, 15 và 16, giáo trình Business Marketing: Connecting Strategy, 

Relationships, and Learning; Dwyer R. and Tanner J.; McGraw- Hill/Irwin, 4th 

Edition (2008) 

 

14. Ma trận quan hệ chuẩn đầu ra và nội dung (chương) học phần 
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1. Tổng quan về marketing B2B X X X  X 

2. Hành vi mua của khách hàng tổ chức  X X X X 

3. Phân đoạn thị trường tổ chức và lựa chọn thị trường mục 

tiêu 
  X X X 

4. Chiến lược marketing B2B   X X X 

5. Chính sách sản phẩm   X X X 

6. Chính sách giá   X X X 

7. Chính sách phân phối   X X X 

8. Chính sách truyền thông cổ động   X X X 

9. Quản trị quan hệ khách hàng tổ chức   X X X 

 

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

tập (TLM) 



 

STT 

 

Mã 

Tên phương pháp giảng dạy, học 

tập (TLM) 

Nhóm phương 
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1 TLM1 Giải thích cụ thể 1      

2 TLM2 Thuyết giảng 1      

3 TLM3 Tham luận 1      

4 TLM4 Giải quyết vấn đề 2      

5 TLM5 Tập kích não 2      

6 TLM6 Học theo tình huống 2      

7 TLM7 Đóng vai 3      

8 TLM8 Trò chơi 4      

9 TLM9 Thực tập, thực tế 4      

10 TLM10 Tranh luận 4      

11 TLM11 Thảo luận 5      

12 TLM12 Học nhóm 5  X X X X 

13 TLM13 Câu hỏi gợi mở 5      

 

14 
TLM14 

Dự án nghiên cứu/ Nghiên cứu 

độc lập 
 

6 
X X X  X 

15 TLM15 Học trực tuyến 7      

16 TLM16 Bài tập ở nhà 6 X X X X  

17 TLM17 Hướng dẫn 1      

18 TLM18 Biểu diễn 3      

19 TLM19 Mô phỏng 4      

20 TLM20 Lớp học lắp ghép 5      

 

16. 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 

 

Lý 

thuyết 

Thực 

hành/ 

thảo luận 

 

Tổng 

số 

1 Tổng quan về marketing B2B 6 2 8 

2 Hành vi mua của khách hàng tổ chức 4 2 6 

3 Phân đoạn thị trường tổ chức và lựa chọn thị trường 2 1 3 



mục tiêu 

4 Chiến lược marketing B2B 4 2 6 

5 Chính sách sản phẩm 3 0 3 

6 Chính sách giá 3 1 4 

7 Chính sách phân phối 3 1 4 

8 Chính sách truyền thông cổ động 6 2 8 

9 Quản trị quan hệ khách hàng tổ chức 2 1 3 

 Tổng 33 12 45 

 

17. Mối quan hệ giữa chuẩn đầu ra học phần (CLO) và phương pháp đánh giá (AM) 

  

Mã 
Tên phương pháp đánh giá Nhóm phương pháp 
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1 AM1 Sự tham gia trên lớp 1      

2 AM2 Đánh giá bài tập 1 X X X X X 

3 AM3 Kỹ năng trình bày 1 X X   X 

4 AM4 Thực hành tại lớp 2      

5 AM5 Bài thu hoạch 2      

6 AM6 Thi viết 2 X X X X  

7 AM7 Kiểm tra trắc nghiệm 2      

8 AM8 Thi vấn đáp 2      

9 AM9 Kỹ năng giao tiếp thông qua 

văn bản 

2 
X X X X  

10 AM10 Dự án 3      

11 AM11 Làm việc nhóm 3      

12 AM12 Khoá luận tốt nghiệp 3      

13 AM13 Đánh giá đồng cấp 4      

 

18. Kế hoạch kiểm tra, đánh giá 

 

TT 

 

Tuần 

 

Bài đánh 

giá 

 

Nội dung 

Hình 

thức 

(*) 

Tỷ 

lệ 

(%) 

Chuẩn đầu ra (**) 

CĐR 

1 

CĐR 

2 

CĐR 

3 

CĐR 

4 

CĐR 

5 



 

 

1 

 

1- 

12 

Các bài tập 

thảo luận, 

thuyết trình 

cánhân/nhóm 

 

Chương 

1-9 

 

 

AM11 

 

20 

% 
X X   X 

2 13- 

15 

Dự án cuối 

kì (nhóm) 

Chươn

g 1-9 

AM3 20 

% 
X X X X X 

 

3 

 Thi kết thúc 

học phần 

Chương 

1-9 

 

AM9 

 

60% 
X X X X 

 

Tổng 100%     
 

 

Xác nhận của Khoa/Bộ môn 


