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	TRƯỜNG ĐẠI HỌC KINH TẾ &QTKD

KHOA MARKETING,THƯƠNG MẠI VÀ DU LỊCH

(Bộ môn phụ trách: MARKETING)



	


ĐỀ C​ƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN

1. Tên học phần:
HÀNH VI NGƯỜI TIÊU DÙNG
Mã học phần:  CBE321
2. Tên Tiếng Anh: CONSUMER BEHAVIOR


3. Số tín chỉ: 3 tín chỉ (a/b/c) (2 tín chỉ lý thuyết, 1 tín chỉ thực hành/thảo luận, 6 tín chỉ tự học)

Giảng dạy cho CTĐT: Quản trị marketing



4. Điều kiện tham gia học tập học phần

Môn học tiên quyết : Không 

Môn học trước: Marketing căn bản

Khác: Không
5. Các giảng viên phụ trách học phần
	STT
	Học hàm, học vị, họ tên
	Số điện thoại
	Email
	Ghi chú

	1
	PGS. TS. Nguyễn Thị Gấm
	0912-805-980
	ntgam@yahoo.com
ntgam@tueba.edu.vn
	


6. Mô tả học phần: 

Để có được thành công trong thị trường đầy biến động và cạnh  tranh gay gắt, nhà quản trị marketing cần phải hiểu tất cả những gì họ có thể về người tiêu dùng như người tiêu dùng muốn cái gì,  họ nghĩ gì, họ làm việc như thế nào và họ nghỉ ngơi như thế nào. Bên cạnh đó, nhà quản trị marketing còn phải hiểu được những ảnh hưởng cá nhân và môi trường xung quanh tới các quyết định của người tiêu dùng và quyết định này được thực hiện như thế nào.  Đó là chủ đề của hành vi người tiêu dùng. 

Tại sao lại phải nghiên cứu hành vi người tiêu dùng? Chúng ta nghiên cứu hành vi người tiêu dùng vì nhiều nguyên nhân khác nhau. Với tư cách là người tiêu dùng, chúng ta được hưởng lợi từ việc hiểu sâu sắc những quyết định liên quan đến tiêu dùng của cá nhân chúng ta: chúng ta mua cái gì, tại sao chúng ta mua và chúng ta mua như thế nào? Việc nghiên cứu hành vi người tiêu dùng giúp chúng ta nhận biết những ảnh hưởng tinh tế thuyết phục chúng ta mua sản phẩm và dịch vụ mà ta lựa chọn. Với tư cách là sinh viên, việc nghiên cứu hành vi người tiêu dùng đóng vai trò quan trọng trong việc giúp chúng ta hiểu những ảnh hưởng bên trong và bên ngoài bắt buộc cá nhân hành động theo cách liên quan tới tiêu dùng nhất định. Là nhà quản trị marketing hay nhà quản trị marketing trong tương lai, việc nghiên cứu hành vi người tiêu dùng giúp cho người học nhận biết các cá nhân ra quyết định tiêu dùng của mình như thế nào và làm thế nào để nhà quản trị có thể có được những quyết định marketing chiến lược tốt hơn. Việc hiểu được hành vi người tiêu dùng giúp cho nhà quản trị marketing có được lợi thế cạnh tranh trên thương trường. Môn học Hành vi người tiêu dùng cung cấp những kiến thức tổng quan về  người tiêu dùng, phân đoạn thị trường, nghiên cứu những ảnh hưởng bên ngoài (văn hóa- xã hội, gia đình, nhóm, nhân cách và lối sống) và những ảnh hưởng cá nhân (nhu cầu và đông cơ, nhận thức và học tập và thái độ) tới quá trình quyết định mua của người tiêu dùng. Trên cơ sở đó, người học vận dụng những kiến thức đã học vào  giải quyết những vấn đề liên quan đến về marketing trong thực tế.

7. Mục tiêu học phần (Course Objectives - COs)
	Mục tiêu
	Mô tả

Học phần này trang bị cho sinh viên:
	CĐR

CTĐT
	Trình độ năng lực

	
CO1
	Trang bị những kiến thức cơ bản về hành vi người tiêu dùng,  phân đoạn thị trường người tiêu dùng, các yếu tố ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng, quá trình quyết định mua của người tiêu dùng, vận dụng những kiến thức đã học vào việc xây dựng chương trình marketing  cho doanh nghiệp
	- CTĐT Quản trị Marketing1.4, 1.5, 1.6 


	3

	CO2
	Có kỹ năng hiểu rõ hành vi của người tiêu dùng để trở thành nhà quản trị marketing giỏi, đánh giá những ảnh hưởng của hành vi khách hành tới các chiến lược marketing, có được những quyết định marketing có hiệu quả hơn.
	- CTĐT QT marketing:   2.2; 2.3; 2.4 và 2.5


	3

	CO3
	Trách nhiệm cá nhân, đạo đức nghề nghiệp và trách nhiệm xã hội trong nghiên cứu hành vi. Qua đó,  trang bị cho sinh viên ý thức học tập suốt đời và không ngừng nâng cao kiến thức  chuyên môn
	- CTĐT Quản trị Marketing:  3.2; 3.3


	3


8. CĐR của học phần (Course Learning Outcomes - CLOs)
	CĐR học phần
	Mô tả

Sau khi học xong học phần này, người học có thể:
	CĐR CTĐT
	Trình độ năng lực

	CLO1
	 Đánh giá  được các đoạn thị trường người   tiêu dùng và phân tích  được các yếu tố ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng.
	 - PLO: 1.4, 1.5, 1.6 CTĐT QT Marketing 


	3

	CLO2
	Phân tích được quá trình quyết định mua của người   
	- PLO: 1.4, 1.5, 1.6 CTĐT QT Marketing 
	3

	CLO3
	Có khả năng thu thập thông tin, phân tích,  đánh giá  các yếu tố ảnh hưởng đến quá trình quyết định mua của người tiêu dùng  
	- PLO: 2.2, 2.3, 2.4 2.5 CTĐT QT Marketing 


	3

	CLO4
	Triển khai kế hoạch marketing, tiếp cận thuyết phục khách hàng, giải quyết tình huống  phát sinh trong quá trình hoạt động  kinh doanh 
	- PLO: 2.2, 2.3, 2.4 2.5 CTĐT QT Marketing 


	3

	CLO5
	Phát triển được kỹ năng và năng lực làm việc cá nhân, làm việc nhóm thông qua các bài tập, có ý thức trong việc học tập suốt đời bằng việc liên kết môn học với các môn học khác và nâng cao kiến thức của môn học.
	 - PLO: 3.2; 3.3 CTĐT Quản trị Marketing:  

	3


Mối tương thích giữa CĐR học phần với Triết lý giáo dục của 

Trường Đại học kinh tế và Quản trị kinh doanh

	Nội dung của triết lý giáo dục
	CĐR học phần

	Sáng tạo
	Đào tạo hướng tới phát huy tối đa khả năng của người học, chủ động tiếp cận và nắm bắt các cơ hội trong đời sống xã hội, trong nghề nghiệp
	CLO1, CLO2, CLO3, CLO4


	Thực tiễn
	Đào tạo người học có phẩm chất đạo đức, có tri thức, kỹ năng đáp ứng yêu cầu cần thiết phù hợp với nhu cầu của xã hội hiện đại, của thị trường lao động và nhu cầu học tập tự thân của mỗi người
	CLO5

	Hội nhập
	Đào tạo giúp người học tích lũy tri thức và kỹ năng nghề nghiệp, chủ động hội nhập quốc tế, phù hợp xu thế phát triển bền vững
	CLO1, CLO2, , CLO3, CL04




Ma trận mức độ đáp ứng của CĐR học phần đối với CĐR CTĐT

Mức độ đáp ứng được mã hóa theo 3 mức từ I, R và M trong đó:

- Mức I (Introduction):  Giới thiệu (làm quen)

- Mức R (Reinforced): Tăng cường (củng cố)

- Mức M (Master): Đáp ứng đầy đủ (chuyên sâu) 
	
	CĐR của CTĐT Quản trị Marketing

	
	PLO1
	PLO2
	PLO3

	
	1.1
	1.2
	1.3
	1.4
	1,5
	1.6
	1.7
	2.1
	2.2
	2.3
	2.4
	2.5
	3.1
	3.2
	3.3

	CLO1
	
	 
	
	R
	R
	R
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	CLO2
	
	 
	
	R
	R
	R
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	CLO3
	
	
	
	
	
	
	
	
	R
	R
	R
	R
	
	
	

	CLO4
	
	
	
	
	
	
	
	
	R
	R
	R
	R
	
	
	

	CLO5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	R
	R

	CLO6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	R
	R


9. Nhiệm vụ của sinh viên 

9.1. Phần lý thuyết, bài tập, thảo luận

- Dự lớp ( 80 % tổng số thời lượng của học phần.

- Chuẩn bị thảo luận.

 -  Hoàn thành các bài tập được giao trong sách bài tập.

9.2. Thăm quan thực tế doanh nghiệp (nếu có)

- Trong khuôn khổ cho phép, giáo viên giảng dạy sẽ tổ chức 1- 2 chuyến thăm quan doanh nghiệp/ khách mời doanh nghiệp đến nói chuyện. Sinh viên viết thu hoạch.

Sinh viên yêu cầu tự tham quan một số các siêu thị, trung tâm thương mại, chợ truyền thống, khách sạn nhà hàng, khu vui chơi giải trí để có hiểu biết và đánh giá về việc lựa chọn sản phẩm dịch vụ của khách hàng ở các lứa tuổi khác nhau.

9.3. Phần khác (nếu có): (Ví dụ như tham quan thực tế)

- Tên bài tập lớn hoặc tiểu luận: 

1. Lựa chọn một nhóm sản phẩm, nghiên cứu thị trường và phân tích các đoạn thị trường khách hàng cho nhóm các sản phẩm đó.

2. Lựa chọn một sản phẩm, phân tích quá trình quyết định mua và các yếu tố ảnh hưởng đến quá trình quyết định mua đó

- Yêu cầu cần đạt .

10. Tài liệu học tập 

10.1. Sách, giáo trình chính:  
(1) Nguyễn Thị Gấm. Giáo trình Hành vi người tiêu dùng. Nhà xuất bản Đại học Thái Nguyên.2009
10.2. Tài liệu tham khảo

(2)  Roger D. Blackwell và Cộng sự.. Consumer behavior, 10 ed, South-Western College Publishing.2005
(3) Shiffman and Kanul .Consumer behavior.   10 eddition, Prentice Hall .2010
(4) Vũ Huy Thông.  Giáo trình Hành vi người tiêu dùng.  Nhà xuất bản Trường Đại học Kinh tế Quốc dân.2010
11. Phương pháp giảng dạy - học tập 

- Phương pháp giảng dạy - học tập của học phần:  Các phương pháp giảng dạy - học tập chính của học phần  Hành vi Người tiêu dùng  bao gồm: dạy học trực tiếp, gián tiếp, tương tác, trải nghiệm và tự học, cụ thể như sau:

(1) Dạy học trực tiếp

1. Thuyết trình: Giáo viên trình bày nội dung bài học và giải thích các nội dung trong bài giảng. Giáo viên là người thuyết trình, diễn giảng. Sinh viên chỉ nghe giảng và thình thoảng ghi chú để tiếp nhận các kiến thức mà giáo viên truyền đạt.

2. Giải thích cụ thể: Giáo viên hướng dẫn và giải thích chi tiết cụ thể các nội dung liên quan đến bài học, giúp cho sinh viên đạt được mục tiêu dạy học về kiến thức và kỹ năng.

(2) Chiến lược dạy học gián tiếp 

3. Câu hỏi gợi mở: Giáo viên sử dụng các câu hỏi gợi mở hay các vấn đề, và hướng dẫn giúp sinh viên từng bước trả lời câu hỏi. Sinh viên có thể tham gia thảo luận theo nhóm để cùng nhau giải quyết bài toán, vấn đề đặt ra.

4. Giải quyết vấn đề: Người học làm việc với vấn đề được đặt ra và học được những kiến thức mới thông qua việc đối mặt với vấn đề cần giải quyết. Thông qua quá trình tìm giải pháp cho vấn đề đặt ra, sinh viên đạt được kiến thức và kỹ năng theo yêu cầu của môn học.

(3)  Dạy học tương tác

5. Tranh luận: Giáo viên đưa ra một vấn đề liên quan đến nội dung bài học, sinh viên với các quan điểm trái ngược nhau về vấn đề đó phải phân tích, lý giải, thuyết phục người nghe ủng hộ quan điểm của mình. Thông qua hoạt động dạy học này, sinh viên hình thành các kỹ năng như tư duy phản biện, thương lượng và đưa ra quyết định hay kỹ năng nói trước đám đông.

6. Thảo luận: Sinh viên được chia thành các nhóm và tham gia thảo luận về những quan điểm cho một vấn đề nào đó được giáo viên đặt ra. Khác với phương pháp tranh luận, trong phương pháp thảo luận, người học với cùng quan điểm mục tiêu chung và tìm cách bổ sung để hoàn thiện quan điểm, giải pháp của mình.

7. Học nhóm: Sinh viên được tổ chức thành các nhóm nhỏ để cùng nhau giải quyết các vấn đề được đặt ra và trình bày kết quả của nhóm thông qua báo cáo hay thuyết trình trước các nhóm khác và giảng viên, giúp hình thành năng lực nghiên cứu và kỹ năng sáng tạo
(4).Tự học

8. Bài tập ở nhà: Theo phương pháp này, sinh viên được giao nhiệm vụ làm việc ở nhà với những nội dung và yêu cầu do giáo viên đặt ra. Thông qua việc hoàn thành các nhiệm vụ được giao ở nhà, sinh viên học được cách tự học, cũng như đạt được những nội dung về kiến thức cũng như kỹ năng theo yêu cầu.


(5) Trải nghiệm

Học trải nghiệm là chiến lược dạy học trong đó người học tiếp nhận được kiến thức và kỹ năng thông qua những gì mà họ được trải nghiệm qua thực hành, thực tế quan sát và cảm nhận. Họ học thông qua quan sát, làm và trải nghiệm.
Ma trận quan hệ giữa chuẩn đầu ra học phần và phương pháp giảng dạy - học tập

	Các CĐR của học phần
	Trình độ năng lực
	Phương pháp giảng dạy - học tập

	
	
	Thuyết trình
	Giải thích cụ thể
	Câu hỏi gợi mở
	Giải quyết vấn đề
	Thảo thuận
	Tranh luận
	Học nhóm
	Bài tập ở nhà

	CLO1
	2
	x
	x
	x
	 x
	x 
	x 
	x 
	x 

	CLO2
	3
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x

	CLO3
	3
	
	
	x
	x
	x
	x
	x
	x

	CLO4
	3
	
	
	x
	x
	x
	x
	x
	

	CLO5
	3
	
	
	x
	x
	x
	x
	x
	x


12. Nội dung giảng dạy chi tiết

	Tiết
	Nội dung giảng dạy

(Ghi chi tiết đến từng mục nhỏ của từng chương)
	CĐR học phần (CĐR đạt được khi kết thúc chương)
	Đáp ứng CĐR CTĐT và mức độ đáp ứng sau khi kết thúc chương
	Phương pháp GD 
học tập
	Phương pháp đánh giá

	Tiết 1
	Giới thiệu học phần:

-Mục tiêu của HP

-Đề cương của HP
	
	
	Giải thích cụ thể
	

	CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ HÀNH VI NGƯỜI TIÊU DÙNG

	Tiết 1


	1.1. Hành vi người tiêu dùng là gì?

1.2. Tại sao phải NC hành vi người tiêu dùng?

1.3. Sự tiến triển của lý thuyết hành vi NTD.
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	-PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing

	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 2
	 1.4. Nguyên lý cơ bản của hành vi người tiêu dùng
	
	
	
	

	Tiết 3
	 1.5. Những ứng dụng của nguyên lý hành vi người TD đối với marketing chiến lược
	
	
	
	

	Tiết 4
	1.6. Phương pháp nghiên cứu hành vi người tiêu dùng


	
	
	
	

	CHƯƠNG 2: PHÂN ĐOẠN THỊ TRƯỜNG

	Tiết 

5


	2.1. Phân đoạn thị trường  

2.1.1. Khái niệm

2.2.2. Sự hình thành của marketing mục tiêu

2.2.3. Ai sử dụng phân đoạn thị trường

2.2.4. Nhà QT Marketing sử dụng phân đoạn TT ntn?
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 6
	 2.2. Cơ sở để phân đoạn thị trường

- Phân đoan TT theo địa lý

- Phân đoạn thị trường theo nhân khẩu học

- Phân đoạn thị trường theo lợi ích tìm kiếm
- Phân đoạn thị trường theo tâm lý

- Phân đoạn thị trường theo VH-XH
	
	
	
	

	Tiết 7
	 2.4. Lựa chọn thị trường mục tiêu

2.5. Định vị thị trường
	
	
	
	

	Tiết  

8
-

 10
	Thảo luân/ thăm quan siêu thị : nghiên cứu phân đoạn thị trường  của một số ngành hàng sản phầm
 Tại một trong các siêu thị tại thành phố Thái Nguyên
	 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	-PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Phân nhóm sinh viên, chuẩn bị nội dung ở nhà; thuyết trình vào thảo luận trên lớp
	Đánh giá ND bài chuẩn bị , ND thuyết trình , thảo luận và làm việc nhóm

	CHƯƠNG 3:  VĂN HOÁ VÀ GIAI TẦNG XÃ HỘI

	Tiết 11
	 3.1. Văn hoá

3.1.1. Nền văn hoá

- Khái niệm

- Những Đ2 quan trọng chịu ảnh hưởng của VH

- Bộ 3 truyền văn hóa

-Nguyên nhân của sự biến đổi văn hoas
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	-PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 12
	    3.1.2. Nhánh văn hoá

3.1.3. Ảnh hưởng của văn hoá  tới HVNTD
	
	
	
	

	Tiết 13
	3.2. Giai tầng xã hội

   3.2.1. Giai tầng XH là gi?
3.2.2. Các yếu  tố xác định giai tầng xã hội

3.2.3. Đánh giá giai tầng xã hội

3.2.4. Lối sống của giai tầng xã hội
	
	
	
	

	Tiết 14
	 3.2.5. Biến đổi của giai tầng xã hội

3.2.6. Người tiêu dùng giàu có

3.2.7. Áp dụng của giai tầng xã hội trong chiến lược marketing
	
	
	
	

	Tiết15
	Kiểm tra định kỳ số 1
	CLO1;

 CLO3;

CLO4 
	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); CTĐT QT Marketing
	
	Kiểm tra viết


	CHƯƠNG 4: GIA ĐÌNH

	Tiết 16
	 4.1. Tầm quan trọng của gia đình đối với hành vi người tiêu dùng

4.2. Gia đình là gì

4.3. Chức năng của gia đình
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 17
	 4.4.Quyết định mang tính gia đình

4.5. Con cái
	
	
	
	

	Tiết 18
	4.6. Các giai đoạn chu kỳ sống của gia đình và hành vi mua hàng
	
	
	
	

	CHƯƠNG 5: ẢNH HƯỞNG CỦA NHÓM  

	Tiết 19
	5.1. Nhóm là gì?

5.2. Nhóm tham khảo 


	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 20
	5.3. Áp dụng quan điểm nhóm tham khảo
	
	
	
	

	Tiết 21
	5.4. Truyền tải ảnh hưởng thông qua trao đổi hai chiều
	
	
	
	

	Tiết 22
	5.5. Lời nói truyền miệng, ý kiến người lãnh đạo trong quảng cáo và marketing chiến lược
	
	
	
	

	CHƯƠNG 6: LỐI SỐNG VÀ NHÂN CÁCH

	Tiết 23
	6.1. Lối sống

6.1.1. Khái niệm

6.1.2. Các đặc trưng của nhân cách

6.1.3. Các học thuyết về nhân cách
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing

	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 24
	6.1.4. QN về bản thân

6.1.5.Ứng dụng của nhân cách trong quản trị marketing
	
	
	
	

	Tiết 25
	6.2. Lối sống

6.2.1. Khái niệm

6.2.2. Lối sống được xác định như thế nào?
	
	
	
	

	Tiết 26
	6.2.2.3.Khung chuẩn VALS
	
	
	
	

	CHƯƠNG 7:    NHU CẦU CỦA NGƯỜI TIÊU DÙNG VÀ ĐỘNG CƠ   

	Tiết 27
	7.1. Động cơ là gì

- Khái niệm

- Nhu cầu

- Mục đích

- Động cơ tích cực và tiêu cực, tình cảm và lý trí
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 28
	7.2. Bản chất của động cơ


	
	
	
	

	Tiết 29
	7.3. Các học thuyết về nhu cầu


	
	
	
	

	Tiết 30
	7.4. Lý thuyết động cơ và chiến lược marketing
	
	
	
	

	Tiết 31
	Kiểm tra giữa kỳ
Nội dung chương 1-6
	CLO1;

 CLO3;

CLO4 
	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); CTĐT QT Marketing
	
	Kiểm tra viết

	CHƯƠNG 8: NHẬN THỨC VÀ HỌC TẬP



	Tiết 32
	8.1. Nhận thức 

8.1.1. Khái niệm

8.1.2. Quá trình nhận thức
	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 33
	8.1.3. Nhận thức và chiến lược marketing

8.2. Học tập

8.2.1. Học tập là gì
	
	
	
	

	Tiết 33
	8.2.2. Những nguyên lý cơ bản của học tập

8.2.3. Lý thuyết học tập của hành vi
	
	
	
	

	Tiết 34
	8.2.4. Lý thuyết học tập dựa trên hiểu biết

8.2.5. Ứng dụng của kinh nghiệm sống trong việc XD lòng trung thành nhãn hiệu
	
	
	
	

	CHƯƠNG 9: THÁI ĐỘ VÀ SỰ THAY ĐỔI THÁI ĐỘ    

	Tiết 35
	 9.1. Thái độ là gì

9.2. Các yếu tố cấu thành nên thái độ


	CLO1;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết 36
	 9.3. Mô hình thái độ đối với quảng cáo

9.4. Sự hình thành thái độ
	
	
	
	

	Tiết 37
	 9.5. Thay đổi thái độ

9.6. Các đặc tính của thông tin tác động đến sự hình thành thái độ và thay đổi thái độ
	
	
	
	

	Tiết 38
	9.7. Chiến lược phân đoạn thị trường và phát triển sản phẩm dựa trên NC thái độ
	
	
	
	

	Tiết39
	Kiểm tra định kỳ số 2

Chương 6-9
	  CLO1;

 CLO3;

CLO4 
	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); ) CTĐT QT Marketing
	
	Kiểm tra viết

	CHƯƠNG 10:  QUÁ TRÌNH QUYẾT ĐỊNH MỤA CỦA NGƯỜI TIÊU DÙNG: NHẬN BIẾT NHU CẦU VÀ TÌM KIẾM THÔNG TIN

	Tiết40
	10.1. Mô hình quá trình quyết định mua
	CLO2;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết41
	10.2. Nhân biết nhu cầu

10.2.1. Khái niệm

10.2.2. Tại sao C. ty cần phải hiểu nhận biết nhu cầu
	
	
	
	

	Tiết42
	10.3. Tìm kiếm thông tin

10.3.1. Khái niệm

10.3.2. Cách tìm kiếm thông tin

10.3.3. Nguồn thông tin
	
	
	
	

	Tiết43
	10.3.4. Người tiêu dùng tìm hiểu bao nhiêu
	
	
	
	

	Tiết44
	10.3.5. Giá trị của việc hiểu được những thứ khách hàng đang tìm kiếm
	
	
	
	

	CHƯƠNG 11:  QUÁ TRÌNH QUYẾT ĐỊNH MỤA CỦA NGƯỜI TIÊU DÙNG: ĐÁNH GIÁ CÁC PHƯƠNG ÁN THAY THẾ VÀ QUYẾT ĐỊNH MUA

	Tiết45
	11.1. Đánh giá các phương án thay thế

11.1.1. Khái niệm

11.1.2. Quyết định cách đánh giá những phương án thay thế
	CLO2;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	-PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết46
	11.1.3. Các PA đánh giá

11.2. Quyết định mua

11.2.1. Khái niệm
11.2.2. Quyết định mua và các yếu tố ảnh hưởng đến quyết định mua
	
	
	
	

	Tiết47
	11.2.3. Tại sao mọi người lại mua sắm
	
	
	
	

	Tiết48
	11.2.4. Quá trình đưa ra quyết định mua
11.2.5. Những yếu tố QĐ cho thành công hay thất bại của các nhà bán lẻ
	
	
	
	

	Tiết49
	Kiểm tra định kỳ số 3

Chương 10-11
	CLO2;

 CLO3;

CLO4 
	-PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); CTĐT QT Marketing
	
	Kiểm tra viết

	CHƯƠNG 12:  QUÁ TRÌNH QUYẾT ĐỊNH MỤA CỦA NGƯỜI TIÊU DÙNG: ĐÁNH GIÁ SAU KHI MUA

	Tiết50
	12.1. Tiêu dùng

12.1.1. Khái niệm

12.1.2. Khi nào TD diễn ra?
	CLO2;

 CLO3;

CLO4;

CLO5;


	PLO1: 1.4(R); 1.5(R); 1.6(R); PL02: 2.2(R), 2.3(R), 2.4(R), 2.5(R); PL03: 3.2(R) 3.3(R) CTĐT QT Marketing
	Thuyết trình, hỏi đáp, trao đổi trên lớp, SV tự NC học tập và làm bài tập.
	Kiểm tra quá trình học tập bằng hỏi đáp trực tiếp trên lớp

	Tiết51
	12.1.3. TD diễn ra ở đâu?

12.1.4. Sản phẩm được tiêu dùng  như thế nào?

12.1.5. TD bao nhiêu?
	
	
	
	

	Tiết52
	12.2. Đánh giá sau TD

12.2.1.  Điều gì quyết định sự thoả mãn hay không thoả mãn

12.2.2. Tầm quan trọng của thoả mãn khách hàng

12.2.3. Tại sao thoả mãn khách hàng lại quan trọng như vậy
	
	
	
	

	Tiết53
	12.2.4. Ứng dụng cho các chiến lược cạnh tranh

12.3. Loại bỏ sản phẩm

12.4. Ứng dụng của mô hình quyết định mua
	
	
	
	

	Tiết53
	 Ôn tập nội dung bài 1 - 12
	
	
	
	


13. Phương pháp, công cụ, tiêu chí đánh giá

13.1. Các phương pháp đánh giá

Các phương pháp đánh giá được sử dụng trong học phần Hành vi người tiêu dùng được chia thành 3 loại chính là: đánh giá theo tiến trình, đánh giá giữa kỳ và đánh giá cuối kỳ. 
* Đánh giá tiến trình: 
Mục đích của đánh giá tiến trình là nhằm cung cấp kịp thời các thông tin phản hồi của người dạy và người học về những tiến bộ cũng như những điểm cần khắc phục xuất hiện trong quá trình dạy học.
Các phương pháp đánh giá cụ thể với loại đánh giá tiến trình gồm: đánh giá chuyên cần, đánh giá bài tập nhóm, bài tập cá nhân và kiểm tra thường xuyên. 
* Đánh giá giữa kỳ:
Mục đích của loại đánh giá này là đưa ra những kết luận, phân hạng về mức độ đạt được mục tiêu và chất lượng đầu ra, sự tiến bộ của người học tại thời điểm giữa học kỳ. Phương pháp đánh giá giữa học kỳ là Kiểm tra viết.

* Đánh giá cuối kỳ:
Mục đích của loại đánh giá này là đưa ra những kết luận, phân hạng về mức độ đạt được mục tiêu và chất lượng đầu ra, sự tiến bộ của người học tại thời điểm cuối học kỳ. Các phương pháp đánh giá cuối kỳ sử dụng là kiểm tra viết.
13.2. Công cụ, tiêu chí đánh giá


(Các công cụ đánh giá bao gồm: Điểm số học phần; Phiếu đánh giá; Câu hỏi; Bài tập; Danh mục kiểm tra; Đề kiểm tra... Khoa/Bộ môn cần làm rõ nội hàm của của các công cụ đánh giá được sử dụng)

Tiêu chí đánh giá

	CĐR học phần
	Trình độ năng lực
	Thường xuyên (30%)
	Giữa học phần (20%)
	Kết thúc học phần

 (50%)

	CLO1
	3
	x
	x
	x

	CLO2
	3
	x
	x
	x

	CLO3
	3
	x
	x
	x

	CLO4
	3
	x
	x
	x

	CLO5
	3
	x
	 
	


Tiêu chí đánh giá 1: Chuyên cần (Class Attendace)

	Tiêu chí đánh giá
	Mức độ đạt chuẩn quy định
	Trọng số

	
	MỨC 1
	MỨC 2
	MỨC 3
	MỨC 4
	MỨC 5
	

	
	(0)
	(5.5-6.9)
	(7.0-8.4)
	(8.5-8.9)
	(9,0-10,0)
	

	Số tiết 
	Đi học
(<80%)
	Đi  học   (<81-85%)
	Đi  học ít chuyên cần
(86-90%)
	Đi  học chuyên  cần
(91-95%)
	Đi  học đầy đủ, rất chuyên  cần

(96-100%)
	50%

	Đóng góp tại lớp
	Không tham gia hoạt động nào tại lớp
	Hiếm khi tham gia phát biểu, đóng góp cho bài học tại lớp.

Đóng góp không hiệu quả.
	 Thỉnh thoảng tham gia phát biểu, trao đổi ý kiến tại lớp.

Phát biểu ít khi có hiệu quả.
	Thường xuyên phát biểu và trao đổi ý kiến liên quan đến bài học.

Các đóng góp cho bài học là hiệu quả.
	Tham gia tích cực các hoạt động tại lớp: phát biểu, trao đổi ý kiến liên quan đến bài học.

Các đóng góp rất   hiệu quả.
	50%


Tiêu chí đánh giá 2: Bài tập nhóm/Thảo luận nhóm

	Tiêu chí đánh giá
	Mức độ đạt chuẩn quy định
	Trọng số

	
	MỨC 1
	MỨC 2
	MỨC 3
	MỨC 4
	MỨC 5
	

	
	(0)
	(0.25-4.0)
	(4.1-6.0)
	(6.1-8.0)
	(8.1-10,0)
	

	Làm việc nhóm
	Không xác định nhiệm vụ và đánh giá không chính xác cho các thành viên. Không tổ chức làm việc nhóm.

Không nộp bài tập nhóm  
	Xác định nhiệm vụ không rõ ràng và đánh giá không chính xác cho các thành viên. Hiếm khi làm việc nhóm. 

Nộp bài tập nhóm muộn
	Xác định nhiệm vụ khá rõ ràng đánh giá khá chính xác cho các thành viên. Thỉnh thoảng làm việc nhóm.

Nộp bài tập nhóm đúng thời hạn
	Xác định nhiệm vụ rõ ràng và đánh giá chính xác cho các thành viên. Thường xuyên làm việc nhóm. 

Nộp bài tập nhóm đúng thời hạn
	Xác định nhiệm vụ rõ ràng và đánh giá chính xác cho các thành viên. Thường xuyên và tích cực làm việc nhóm. 

Nộp bài tập nhóm đúng thời hạn
	20%

	Trình bày  bài tập
	Không có bài tập
	Bài tập trình bày lộn xộn, không đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng). Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập  không phù hợp
	Bài tập trình bày đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng). Hình vẽ, bảng biểu rõ ràng, phù hợp. Còn một số lỗi nhỏ (lỗi chính tả, nhầm lẫn ghi chú, kích thước)
	Bài tập trình bày đẹp, đầy đủ, đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng). Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập rõ ràng, phù hợp. Ghi chú, giải thích đầy đủ, hợp lý
	Bài tập trình bày đẹp, đầy đủ, đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng), logic. Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập  rõ ràng, khoa học. Ghi chú, giải thích cụ thể, hợp lý
	20%

	Nội dung bài tập
	Không có bài tập.
	Nội dung bài tập không đầy đủ và không thuyết trình được theo yêu cầu. Một số không đúng theo yêu cầu nhiệm vụ
	Nội dung bài tập đầy đủ, đúng với yêu cầu nhiệm vụ nhưng chưa hợp lý và thuyết trình chưa tốt theo yêu cầu. Còn một số sai sót trong nội dung.
	Nội dung bài tập đầy đủ, hợp lý, đúng theo yêu cầu nhiệm vụ và thuyết trình tốt theo yêu cầu. Nội dung  đúng, rõ ràng.
	Nội dung bài tập đầy đủ, hợp lý, đúng theo yêu cầu nhiệm vụ và thuyết trình rất tốt theo yêu cầu. Nội dung  logic, chi tiết và rõ ràng, hoàn toàn hợp lý.
	60%


Tiêu chí đánh giá 3: Bài tập cá nhân

	Tiêu chí đánh giá
	Mức độ đạt chuẩn quy định
	Trọng 

số

	
	MỨC 1
	MỨC 2
	MỨC 3
	MỨC 4
	MỨC 5
	

	
	(0)
	(0.25-4.0)
	(4.1-6.0)
	(6.1-8.0)
	(8.1-10.0)
	

	Nộp bài tập
	Không nộp bài tập


	Nộp bài tập đạt 70% khối  lượng được giao. Tất cả các bài chưa đúng thời gian quy định
	Nộp bài tập đầy đủ (100% khối lượng được giao).  Một số bài tập nộp chưa đúng thời gian quy định
	Nộp bài tập đầy đủ (100% kl được giao). Hầu hết bài tập nộp đúng thời gian quy định
	Nộp bài tập đầy đủ (100% khối lượng được giao). 

Đúng thời gian quy định
	20%

	Trình bày bài tập
	Không có bài tập
	Bài tập trình bày lộn xộn, không đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng). Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập  không phù hợp
	Bài tập trình bày đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng). Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập rõ ràng, phù hợp. Còn 1 số lỗi nhỏ (lỗi chính tả, nhầm lẫn ghi chú, kích thước)
	Bài tập trình bày đẹp, đầy đủ, đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng). Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập rõ ràng, phù hợp. Ghi chú, giải thích đầy đủ, hợp lý
	Bài tập trình bày đẹp, đầy đủ, đúng yêu cầu (font chữ, cỡ chữ, giãn dòng), logic. Hình vẽ, bảng biểu sử dụng trong bài tập  rõ ràng, khoa học. Ghi chú, giải thích cụ thể, hợp lý
	20%

	Nội dung bài tập
	Không có bài tập
	Nội dung bài tập không đầy đủ, một số không đúng theo yêu cầu nhiệm vụ
	Nội dung bài tập đầy đủ, đúng với yêu cầu nhiệm vụ nhưng chưa hợp lý. Còn một số sai sót trong nội dung
	Nội dung bài tập đầy đủ, hợp lý, đúng theo yêu cầu nhiệm vụ. Nội dung  đúng, rõ ràng
	Nội dung bài tập đầy đủ, hợp lý, đúng theo yêu cầu nhiệm vụ. Nội dung  logic, chi tiết và rõ ràng, hoàn toàn hợp lý
	60%


Tiêu chí đánh giá 4: Kiểm tra viết

Theo thang điểm 10 dựa trên đáp án được thiết kế sẵn.
13.3. Hệ thống tính điểm
Điểm học phần được đánh giá theo thang điểm 10 sau đó quy đổi sang thang điểm chữ.


Điểm học phần là tổng điểm của tất cả các điểm đánh giá bộ phận của học phần nhân với trọng số tương ứng. Điểm học phần làm tròn đến một chữ số thập phân, sau đó được chuyển thành điểm chữ.


Điểm đánh giá bộ phận gồm:

+ Điểm kiểm tra thường xuyên: 30%

+ Điểm thi giữa học phần: 20% 

+ Điểm thi kết thúc học phần: 50% 

13.4. Kế hoạch kiểm tra, đánh giá
	Hình thức kiểm tra
	Nội dung
	Thời điểm
	CĐR học phần được đánh giá
	Đáp ứng CĐR CTĐT và mức độ đáp ứng sau khi kết thúc chương
	Phương

pháp

đánh

giá
	Công cụ đánh giá
	Tỷ lệ %

	Kiểm tra thường xuyên
	Theo tiêu chí đánh giá 1, 2 và 3
	Trong quá trình học
	CLO1

CLO2

CLO3

CLO4

CLO5
	PLO1 (R)
PLO2  (R)
PLO3 (R)

	Chấm bài viết cá nhân
	Câu hỏi kiểm tra
	CC- 5%
BT cá nhân
- 5%

	Bài tập nhóm
	Bài tập giao theo nhóm
	Trong thời gian học
	CLO5

 
	PLO2  (R)

PLO3 (R)

	Theo đóng góp
	Bài tập nhóm
	5%

	Kiểm tra  TX 1
	Chương 1 -3
	Tiết 16
	CLO1, CL03, CL04, CL05 
	  PLO1 (R)


	Chấm bài viết cá nhân
	Câu hỏi kiểm tra
	5%

	Kiểm tra  TX 2
	Chường 6-9
	 Tiết 39
	CLO1, CL03, CL04, CL05 
	  PLO1 (R)


	Chấm bài viết cá nhân
	Câu hỏi kiểm tra
	5%

	Kiểm tra  TX 3
	Chương 9-10
	 Tiết 49
	CLO2, CL03, CL05,  
	  PLO1 (R)


	Chấm bài viết cá nhân
	Câu hỏi kiểm tra
	5%

	Thi giữa học phần
	Chương 1-6
	Tiết 31
	CLO1, CL03, CL04, CL05 
	  PLO1 (R)


	Chấm bài viết cá nhân
	Câu hỏi kiểm tra
	20%

	Thi kết thúc học phần
	Thi kết thúc HP
	Cuối học kỳ
	CLO1,

CL02 CL03, CL05,  
	PLO1 (R)

PLO2  (R)

PLO3 (R)

	Chấm điểm viết cá nhân
	Đề thi
	50%

	
	- Nội dung bao quát tất cả các CĐR quan trọng của môn học. 

- Thời  gian  thi  90 phút. Không sử dụng tại liệu  
	
	
	
	
	
	


13.5. Bảng đối chiếu các CĐR học phần được đánh giá

	CĐR học phần
	Hình thức kiểm tra, đánh giá
	Phương pháp/ Công cụ kiểm tra, đánh giá

	
	Chuyên cần 
	Bài tập nhóm/Thảo luận nhóm 
	Bài tập cá nhân 
	Bài kiểm tra TX 
	Đánh giá Giữa kỳ 
	Đánh giá Cuối kỳ 
	Câu hỏi
	Bài tập
	Điểm số 

	CLO1
	x
	x
	 
	x
	x
	x
	x
	 
	x

	CLO2
	x
	x
	x
	x
	x
	 x
	x
	x
	x

	CLO3
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x

	CLO4
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	x

	CLO5
	x
	x
	x
	 
	 
	 
	x
	x
	


14. Các yêu cầu đối với sinh viên
Các bài tập và câu hỏi ở nhà phải được thực hiện từ chính bản thân sinh viên. Nếu bị phát hiện có sao chép thì xử lý các sinh viên có liên quan bằng hình thức đánh giá 0 (không) điểm quá trình.

15. Ngày phê duyệt lần đầu: 

16. Cấp phê duyệt:

	Trưởng khoa
PGS.TS. Nguyễn Thị Gấm
	Trưởng Bộ môn
TS. Dương Thanh Hà
	Nhóm biên soạn
PGS.TS. Nguyễn Thị Gấm

	
	
	


17. Tiến trình cập nhật ĐCCT

	Lần 1: Tóm tắt nội dung cập nhật ĐCCT lần 1:

 ngày    tháng    năm


	<người cập nhật ký và ghi rõ họ tên)

Trưởng Bộ môn:

	Lần 2: Tóm tắt nội dung cập nhật ĐCCT lần 2: 

ngày    tháng    năm

	<người cập nhật ký và ghi rõ họ tên)
Trưởng Bộ môn:





ĐẠI HỌC THÁI NGUYÊN
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