	TRƯỜNG ĐH HỒNG ĐỨC

KHOA: KT – QTKD

Bộ môn: QTKD
	ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN: MARKETING CĂN BẢN

Mã học phần: 254026


1. Thông tin về giảng viên

1.1  Họ tên: Lê Quang Hiếu                                      
- Chức danh: Phó Trưởng Khoa, kiêm Giám đốc Trung tâm Bồi dưỡng Kiến thức Quản lý Kinh tế. 
- Học hàm, học vị: Tiến sĩ
- Thời gian làm việc: Các ngày làm việc trong tuần tại P311A3 – CS chính
- Địa chỉ liên hệ: 
NR: Lô BT 02-03 MBQH Trung tâm thương mại đại siêu thị Big C
  



Điện thoại: 
DĐ: 0945.250.666          

             


Email: 
lequanghieu@hdu.edu.vn
- Định hướng nghiên cứu: 
+ Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp

+ Hoạt động marketing của doanh nghiệp

+ Nhân tố tác động đến việc xây dựng và phát triển thương hiệu các trường đại học địa phương

+ Khởi sự kinh doanh; tiềm năng khởi sự kinh doanh


1.2 Họ và tên: Nguyễn Thị Thanh Xuân


+ Chức danh: Phụ trách bộ môn QTKD



+ Học hàm, học vị: Tiến sĩ QTKD


+ Thời gian làm việc: Các ngày làm việc trong tuần tại P.310 – A3 CS chính


+ Chỗ ở hiện nay: Phòng 908 Tòa B Chung cư tecco Phường Đông vệ, TPTH


+ Điện thoại, email:




DĐ: 0946.254.888



E-mail: Nguyenthithanhxuan@hdu.edu.vn
- Hướng nghiên cứu của giảng viên: 

+ Cổ phần hóa DNNN trên địa bàn tỉnh Thanh Hóa

+ Giải pháp phát triển kinh tế trang trại huyện Triệu Sơn

+ Phát triển nguồn nhân lực trong các DNNVV trên địa bàn tỉnh Thanh Hóa

+ Nghiên cứu về văn hóa kinh doanh của một số công ty viễn thông trên địa bàn tỉnh Thanh Hóa

+ Giải pháp thu hút vốn đầu tư FDI trên địa bàn tỉnh Thanh Hóa

+ Giải pháp thu hút vốn đầu tư vào KKT Nghi Sơn và các khu công nghiệp trên địa bàn tỉnh Thanh Hóa


1.3 Họ và tên: Lê Thị Lan


+ Chức danh, học hàm, học vị: Tiến sĩ QTKD


+ Thời gian làm việc: Các ngày làm việc trong tuần tại P.310 – A3 CS chính

+ Địa chỉ liên hệ: 30B/21 Lê Thần Tông, Phường Đông Vệ, TP Thanh Hóa


+ Điện thoại 0944 883 816, email: lelan.hdu@gmail.com
Các lĩnh vực đã và đang nghiên cứu

- Nguồn nhân lực của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên địa bàn tỉnh Thanh Hóa

-  Công tác tạo động lực cho người lao động tại Viễn thông Thanh Hóa

-  Hoạt động marketing của các doanh nghiệp 

1.4. Phạm Đức Anh

+ Chức danh, học hàm, học vị: Thạc sĩ QTKD

+ Thời gian làm việc: Các ngày làm việc trong tuần tại P.310 – A3 CS chính

+ Địa chỉ liên hệ: SN 78 khu tập thể giáo viên trường ĐHHĐ, ngõ 71/8 Lê Lai phường Đông Sơn, TP Thanh Hóa


+ Điện thoại 0919.197.786, email: phamhoangducanh77@gmail.com
Các lĩnh vực đã và đang nghiên cứu

Các vấn đề về quản trị nhân lực trong các doanh nghiệp như: Tiền công tiền lương, tuyển dụng, tạo động lực trong lao động, định mức lao động

1.5. Bùi Thị Ninh

+ Chức danh, học hàm, học vị: Thạc sĩ QTKD

+ Thời gian làm việc: Các ngày làm việc trong tuần tại P.310 – A3 CS chính

+ Địa chỉ liên hệ: thôn 2 xã Quảng Cát Thành phố Thanh Hóa


+ Điện thoại 0983.111.694, email: Buithininh@hdu.edu.vn
Các lĩnh vực đã và đang nghiên cứu

- Các vấn đề về quản trị nhân lực trong các doanh nghiệp như: Tiền công tiền lương, tuyển dụng, tạo động lực làm việc cho người lao động...
- Nghiên cứu giải pháp phát triển sản phẩm, giải pháp về xúc tiến bán hàng, phát triển kênh phân phối...

2. Thông tin chung về học phần


Tên ngành/khoá đào tạo: Ngành Kế toán-Kiểm toán, QTKD, TCNH

Tên học phần: Marketing căn bản

Số tín chỉ học tập: 02

Mã học phần: 254026
Học kỳ: IV

Học phần bắt buộc 




Tự chọn 

Các học phần tiên quyết: Kinh tế vi mô

Các học phần kế tiếp: Quản trị doanh nghiệp

Các học phần tương đương, học phần thay thế (nếu có)


Giờ tín chỉ đối với các hoạt động

	+ Nghe giảng lý thuyết: 18

	+ Thảo luận, bài tập: 18

	+ Thực hành: 6

	+ Tự học: 90


  Địa chỉ của bộ môn phụ trách học phần: Bộ môn QTKD - Khoa KT-QTKD, P.310 – A3  Cơ sở chính Đại học Hồng Đức

3. Nội dung học phần: 

Nội dung: Tổng quan về các quan điểm marketing trong doanh nghiệp; khái niệm môi trường marketing và thị trường của doanh nghiệp; Hệ thống thông tin và nghiên cứu Marketing trong doanh nghiệp; khái quát về phân đoạn thị trường và lựa chọ thị trường mục tiêu; Nhận dạng nhu cầu và hành vi của khách hàng; Chiến lược và các chính sách marketing căn bản.
Năng lực đạt được: Người học phân tích được các nhân tố thuộc môi trường marketing vi mô và vĩ mô ảnh hưởng đến hoạt động marketing của công ty; nghiên cứu được hành vi mua hàng của người tiêu dùng, phân đoạn thị trường và lựa chọ thị trường mục tiêu cho DN mình; lập kế hoạch nghiên cứu marketing cho 1 sản phẩm cụ thể; xây dựng chiến lược sản phẩm, chiến lược giá, thiết lập kênh phân phối, xây dựng hoạt động truyền thông cho sản phẩm hoặc công ty.
4. Mục tiêu của học phần: 

	TT
	Mô tả
	Chuẩn đầu ra CTĐT

	1
	Sau khi học xong môn học này sinh viên có khả năng:

- Hiểu được marketing là gì và vai trò của marketing trong kinh doanh

- Hiểu sự cần thiết phải tiến hành nghiên cứu marketing và giải thích được quy trình nghiên cứu marketing

- Giải thích được quá trình quyết định mua hàng và các nhân tố ảnh hưởng đến hành vu mua của khách hàng
- Hiểu được phân khúc thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị thương hiệu và triển khai marketing - mix

- Hiểu ý nghĩa, mục tiêu, vai trò và nội dung của 4P trong marketing mix

- Giải thích được các chiến lược sản phẩm, chiến lược triển khai sản phẩm mới, chu kỳ sống của sản phẩm

- giải thích được các chiến lược giá và phương pháp điều chỉnh giá

- Giải thích được các quyết định khi xây dựng hệ thống phân phối

- Hiểu được đặc điểm của các công cụ xúc tiến hỗn hợp
	Về kiến thức

	2
	+ Nắm vững các nguyên lý marketing và các công cụ marketing mix có khả năng vận dụng vào thực tiễn quản trị doanh nghiệp;

+ Có khả năng tổ chức các hoạt động marketing trong doanh nghiệp như: nghiên cứu thu thập, phân tích các thông tin phục vụ nghiên cứu marketing, lập kế hoạch nghiên cứu marketing, tổ chức hoạt động xúc tiến hỗn hợp cho sản phẩm …

+ Có khả năng quản lý danh mục sản phẩm, định giá, tổ chức phân phối và truyền thông marketing trong doanh nghiệp
	Về kỹ năng

	3
	Nhận thức được tầm quan trọng và mối quan hệ logic giữa môn học marketing với các môn học khác trong khối kiến thức chuyên ngành.

Có ý thức đúng đắn trong việc nhìn nhận, đánh giá một kế hoạch Marketing của một doanh nghiệp.
	Về thái độ

	4
	Có năng lực dẫn dắt về chuyên môn marketing; có sáng kiến trong quá trình thực hiện nhiệm vụ được giao; có khả năng tự định hướng, thích nghi với các môi trường làm việc khác nhau; tự học tập, tích lũy kiến thức, kinh nghiệm để nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ; có khả năng đưa ra được kết luận về các vấn đề chuyên môn, nghiệp vụ thông thường và một số vấn đề phức tạp về mặt chuyên môn; có năng lực lập kế hoạch, điều phối, phát huy trí tuệ tập thể; có năng lực đánh giá và cải tiến các hoạt động chuyên môn.
	Năng lực đạt được



5. Chuẩn đầu ra học phần 
	TT
	Kết quả mong muốn đạt được
	Mục tiêu
	Chuẩn đầu ra CTĐT

	1
	Hiểu được khái niệm marketing, khái niệm môi trường marketing vi mô và vĩ mô, khái niệm hành vi mua của người tiêu dùng
	Về kiến thức


	Người học đủ kiến thức,

năng lực và kỹ năng thực

hiện các công việc liên

quan đến hoạt động marketing, bán hàng. Đủ điều kiện để học các học phần chuyên ngành và tự nghiên cứu các tài liệu chuyên sâu. Người học có thể xây dựng được kế hoạch marketing cho doanh nghiệp

	2
	Xây dựng chiến lược sản phẩm, chiến lược giá, thiết lập kênh phân phối, xây dựng hoạt động truyền thông cho sản phẩm hoặc công ty
	
	

	3
	Có khả năng tổ chức các hoạt động marketing trong doanh nghiệp như: nghiên cứu thu thập, phân tích các thông tin phục vụ nghiên cứu marketing, lập kế hoạch nghiên cứu marketing, tổ chức hoạt động xúc tiến hỗn hợp cho sản phẩm …
	Về kỹ năng


	

	4
	Lựa chọn thị trường mục tiêu thông qua việc định vị sản phẩm và phân tích nhu cầu của người tiêu dùng. Xây dựng chiến lược marketing hỗn hợp áp dụng cho từng loại hình doanh nghiệp: sản xuất, thương mại, dịch vụ
	
	

	5
	Nhận thức được tầm quan trọng và mối quan hệ logic giữa môn học marketing với các môn học khác trong khối kiến thức chuyên ngành.

Có ý thức đúng đắn trong việc nhìn nhận, đánh giá một kế hoạch Marketing của một doanh nghiệp.
	Về thái độ
	


6. Nội dung chi tiết của học phần 
Nội dung 1: Giới thiệu tổng quan về Marketing

I. Vai trò của Marketing trong kinh doanh của doanh nghiệp

1. Các quan điểm định hướng kinh doanh của doanh nghiệp, sự hình thành marketing hiện đại.

2. Vai trò của Marketing trong hoạt động kinh doanh.

II. Các khái niệm cơ bản của marketing

1. Nhu cầu tự nhiên mong muốn và nhu cầu có khả năng thanh toán.

2. Sản phẩm 

3. Giá trị, chi phí và sự thoả mãn.

4. Trao đổi và thị trường 

Nội  dung 2 : Hệ thống thông tin và nghiên cứu Marketing

I. Hệ thống thông tin Marketing (MIS)

1. Nguyên nhân dẫn đến sự hình thành hệ thống thông tin Marketing

2. Khái niệm và các bộ phận cấu thành của hệ thống thông tin Marketing

II. Nghiên cứu Marketing

1. Phát hiện vấn đề và hình thành mục tiêu nghiên cứu

2. Lập kế hoạch nghiên cứu

3. Thu thập thông tin

4. Xử lý và phân tích thông tin thu thập được

5. Báo cáo kết quả nghiên cứu

Thảo luận

      Xác định vấn đề và hình thành mục tiêu nghiên cứu của tình huống

Nội dung 3 : Ảnh hưởng của môi trường kinh doanh và hành vi của khách hàng tới hoạt động Marketing.

I. Môi trường kinh doanh 

1. Khái niệm môi trường kinh doanh
2. Môi trường kinh doanh vi mô 

3. Môi trường kinh doanh vĩ mô 

II. Thị trường người tiêu dùng và hành vi mua hàng của người tiêu dùng

1. Thị trường người tiêu dùng 

2. Mô hình hành vi mua của người tiêu dùng

3. Những yếu tố cơ bản ảnh hưởng tới hành vi mua của người tiêu dùng .

4. Quá trình thông qua quyết định mua 

III. Hành vi của người mua 

1. Thị trường và hành vi mua của các doanh nghiệp sản xuất

2. Thị trường và hành vi mua của các doanh nghiệp thương mại 

3. Thị trường và hành vi mua của các tổ chức Nhà nước .

Nội dung 4 : Phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị hàng hoá của doanh nghiệp.

I. Phân đoạn thị trường

1. Khái quát về phân đoạn thị trường 

2. Các tiêu thức dùng để phân đoạn thị trường

3. Phân đoạn thị trường khách hàng là các tổ chức

II.- Lựa chọn thị trường mục tiêu 

1. Đánh giá các đoạn thị trường 

2. Lựa chọn thị trường mục tiêu 

III. Định vị hàng hoá 

1. Khái niệm định vị thị trường
2. Các loại định dạng hàng hoá 

3. Hai chiến lược định dạng hàng hoá 

Nội dung 5 : Chiến lược sản phẩm hàng hoá

I. Sản phẩm hàng hoá theo quan điểm marketing 

1. Khái niệm sản phẩm
2. Phân loại hàng hoá

II. Các quyết định về nhãn hiệu sản phẩm hàng hoá 

1. Nhãn hiệu và bộ phận cấu thành nhãn hiệu hàng hóa

2. Các quyết định có liên quan đến nhãn hiệu 

III. Quyết định bao gói và dịch vụ đối với sản phẩm hàng hoá 

1. Quyết định về bao gói 

2. Quyết định về dịch vụ khách hàng 

IV. Quyết định về chủng loại và danh mục hàng hoá 

1. Quyết định về chủng loại 

2. Quyết định về danh mục hàng hoá 

V. Thiết kế và marketing sản phẩm mới 

1. Khái niệm về sản phẩm mới 

2. Các giai đoạn thiết kế và Marketing sản phẩm mới 

VI. Chu kỳ sống sản phẩm hàng hoá 

Nội dung 6 : Chiến lược giá cả

I. Các yếu tố chủ yếu ảnh hưởng đến quyết định giá 

1. Các yếu tố bên trong doanh nghiệp 

2. Các yếu tố bên ngoài doanh nghiệp 

II. Tiến trình xác định giá ban đầu 

1. Xác định mục tiêu định giá và cầu của thị trường mục tiêu 

2. Xác định chi phí cho việc định giá 

3. Phân tích hàng hoá và giá cả của đối thủ cạnh tranh

4. Lựa chọn phương pháp định giá 

5. Lựa chọn mức giá cuối cùng 

III. Các kiểu chiến lược giá 

1. Xác định giá cho sản phẩm mới 

2. Chiến lược áp dụng giá cho danh mục hàng hoá 

3. Định giá 2 phần và định trọn gói 

4. Định giá theo nguyên tắc địa lý 

5. Chiết giá và bớt giá 

6. Định giá khuyến mại, giá phân biệt và thay đổi giá 

Bài tập : Các phương pháp định giá 

Thảo luận: Tìm hiểu các chiến lược giá trong kinh doanh của DN.

Nội dung 7 : Chiến lược phân phối

I. Đại cương về kênh phân phối 

1. Khái niệm về kênh phân phối

2. Vai trò và chức năng của trung gian phân phối 

II. Cấu trúc và tổ chức kênh 

1. Cấu trúc kênh phân phối

2. Tổ chức và hoạt động kênh

III. Lựa chọn và quản trị kênh phân phối 

1. Lựa chọn kênh phân phối

2. Quản trị kênh phân phối 

IV. Bán buôn và bán lẻ 

1. Bán buôn 

2. Bán lẻ 

Thảo luận : Lựa chọn kênh phân phối và các điều kiện của DN để lựa chọn kênh có hiệu quả.

Nội dung 8 : Các quyết định về truyền thông marketing tích hợp
 I. Khái quát về truyền thông marketing tích hợp
1. Mô hình truyền thông marketing 

2. Các bước tiến hành hoạt động truyền thông 

II. Xác lập hỗn hợp truyền thông và ngân sách 

1. Xác lập hệ thống xúc tiến hỗn hợp 

2. Các yếu tố ảnh hưởng đến cấu trúc các dạng truyền thông hỗn hợp.

3. Xác định ngân sách dành cho hoạt động truyền thông 

III. Các thành phần trong truyền thông marketing
1. Quảng cáo 
2. Tuyên truyền và quan hệ công chúng
3. Khuyến mại 

4. Bán hàng trực tiếp

5. Marketing trực tiếp và marketing trực tuyến 

Thảo luận : ưu, nhược điểm của các công cụ trong hoạt động xúc tiến hỗn hợp

6. Học liệu: Học liệu bắt buộc và học liệu tham khảo (Tên tác giả, tên sách, NXB năm xuất bản, website, băng hình,…) theo tứ thự ưu tiên


6.1. Học liệu bắt buộc:

-GS - TS Trần Minh Đạo – Trần Minh Đạo (2013), Marketing căn bản, Nxb Đại học KTQD 


6.2. Học liệu tham khảo:

· Nguyễn Văn Hùng (2013), Marketing căn bản, Nxb KT TPHCM

- Philip Kotler (2006), Marketing căn bản, Nxb Thống kê
- Lê Quang Hiếu (2016), Quan hệ công chúng, Nxb ĐH Hồng Đức

8. Hình thức tổ chức dạy học 
	Nội dung
	Hình thức tổ chức dạy học môn học
	Tổng giờ tín chỉ

	
	Lý thuyết
	Xemina
	Làm việc nhóm
	Thực hành
	Tự học, tự nghiên cứu
	Tư vấn của giáo viên
	KT – ĐG
	

	Giới thiệu tổng quan về Marketing
	2


	2
	2
	
	10.5
	
	
	6

	Hệ thống thông tin và nghiên cứu Marketing
	2
	
	1
	
	9
	
	
	3

	Ảnh hưởng của môi trường kinh doanh  tới hoạt động Marketing.
	2
	1
	1
	
	10.5
	
	
	4

	Phân đoạn thị trường, Lựa chọn thị trường mục tiêu và định vị hàng hóa
	2
	1
	1
	
	9
	
	
	4

	Chiến lược sản phẩm hàng hoá
	2
	
	1
	2
	10.5
	
	
	5

	Chu kỳ sống sản phẩm hàng hoá 
	2
	1
	2
	1
	10.5
	
	
	6

	Chiến lược giá cả
	2
	1
	1
	1
	9
	
	
	5

	Chiến lược phân phối
	2
	2
	
	1
	10.5
	
	
	5

	Chiến lược xúc tiến hỗn hợp
	2
	
	1
	1
	10.5
	
	
	4

	Tổng 
	18
	8
	10
	6
	90
	
	
	42


9. Chính sách đối với học phần


9.1. Cơ sở pháp lý

- Quyết định số 43/2007/QĐ- BGDĐT ngày 15/8/2007 của Bộ trưởng Bộ Giáo dục và đào tạo (Quy chế đào tạo hệ ĐH, CĐ chính quy theo hệ thống tín chỉ)

- Căn cứ quyết định số 234/QĐ-HĐHĐ ngày 26/2/2013 và quyết định số 2042/QĐ-HĐHĐ ngày 05/11/2014 của Hiệu trưởng Trường đại học Hồng Đức 

9.2. Yêu cầu và cách thức đánh giá.

Sinh viên phải có đầy đủ các điều kiện sau mới được dự thi cuối kỳ và được đánh giá kết quả môn học:

- Mức độ chuyên cần: Sinh viên phải tham gia học tối thiểu là 80% số tiết học trên lớp.

- Thái độ học tập: Sinh viên phải tích cực học tập, tự học tự nghiên cứu, làm các bài tập đầy đủ và nộp đúng hạn theo yêu cầu của giáo viên; tích cực tham gia thảo luận nhóm, 

- Điểm quá trình: Phải có tối thiểu 4 con điểm thường xuyên một con điểm kiểm tra giữa kỳ (hoặc bài tiểu luận)

- Điểm kết thúc học phần: Sinh viên phải tham gia dự thi khi đã có đủ điều kiện dự thi. 

+ Sinh viên cần có đủ tài liệu và đề cương chi tiết học phần để học tập, nghiên cứu.

10. Phương pháp, hình thức KT – ĐG kết quả học tập học phần

10.1. Kiểm tra - đánh giá thường xuyên: Trọng số là 30%. 

- Kiểm tra hàng ngày và hàng tuần trên các hình thức: Học trên lớp, ngoài giờ, tư vấn. Kiểm tra, đánh giá về tinh thần thái độ, kết quả những vấn đề sinh viên phải chuẩn bị bài, tự nghiên cứu, cần tư vấn nhằm tạo động lực thúc đẩy sinh viên tự học.

- Kiểm tra tự học, tự nghiên cứu của SV hoàn thành tốt các nội dung, nhiệm vụ mà GV giao cho cá nhân/tuần, bài tập nhóm/tháng, bài tập lớn/học kỳ và các hoạt động theo nhóm. 

- Học phần ít nhất phải có 3 con điểm đánh giá thường xuyên/sinh viên. Điểm đánh giá thường xuyên phải rải đều trong quá trình dạy học, (lịch kiểm tra đã được quy định cụ thể trong đề cương chi tiết học phần)

- Hình thức và trọng số: 

+ Điểm chuyên cần: trọng số 10% ( thang điểm 10): Đi học đầy đủ các buổi lý thuyết và thảo luận đạt điểm tối đa, nghỉ học 1 tiết trừ 0,5 điểm.

+ Điểm tự học: trọng số 5% (thang điểm 10), đánh giá thông qua vở tự học.  

+ Kiểm tra thường xuyên: Trọng số 15%, gồm 3 bài: Các bài kiểm tra 1, 2 là các bài kiểm tra viết, thời gian mỗi bài 30-45 phút, được trích từ các giờ học trên lớp (lý thuyết, thảo luận, bài tập), bài 3 là bài thảo luận nhóm. 

10.2. Kiểm tra - đánh giá giữa kỳ: Trọng số là 20%.

- Tiến hành thi trắc nghiệm trên giấy nhằm đánh giá tổng hợp các mục tiêu nhận thức và các kỹ năng khác ở giai đoạn giữa môn học nhằm làm cơ sở cho việc cải tiến, điều chỉnh phương pháp giảng dạy và phương pháp học ở nửa kỳ sau. 

- Hình thức và trọng số: Trọng số 20%, làm bài kiểm tra trắc nghiệm trên giấy, thời gian 30 phút cho 30 câu hỏi trắc nghiệm (được trích từ giờ học thảo luận trên lớp).  

- Lịch thi, kiểm tra: Bố trí ở buổi thảo luận của tuần 5.
 

10.3.  Kiểm tra đánh giá cuối kỳ: Trọng số là 50%
- Đây là hình thức kiểm tra quan trọng nhất của học phần nhằm đánh giá toàn bộ các mục tiêu nhận thức và các mục tiêu khác đặt ra.

- Hình thức thi: Trắc nghiệm online trên máy

- Lịch thi, kiểm tra: Thực hiện khi kết thúc môn học, theo lịch của trường.

*  Tiêu chí đánh giá cho các loại bài tập.
a. Bài tập cá nhân/tuần: Sinh viên phải làm đầy đủ bài tập cá nhân theo yêu cầu của giáo viên, chuẩn bị trước các câu hỏi, đọc các tài liệu hướng dẫn học tập theo yêu cầu của giáo viên trước khi lên lớp, thảo luận, xêmina ...

- Bài tập cá nhân yêu cầu không lớn nhưng phải trọn vẹn. 

- Các tiêu chí đánh giá loại bài tập này gồm:

+ Về nội dung: Sinh viên phải xác định được vấn đề, nhiệm vụ nghiên cứu rõ ràng, hợp lý, thể hiện kĩ năng phân tích, tổng hợp, trong việc giải quyết các nhiệm vụ nghiên cứu. Bài viết được thể hiện rõ ràng đã sử dụng các tài liệu do giáo viên hướng dẫn.

+ Về hình thức: Ngôn ngữ trong sáng, trích dẫn hợp lệ, dung lượng vừa đủ không quá dài (không quá 03 trang A4).

b. Bài tập nhóm/tháng:
- Sinh viên phải tham gia đầy đủ các buổi học thực hành, thực tế, phải đem theo sổ sách để ghi chép, máy ảnh, máy ghi hình, ghi âm (nếu có). Chấp hành nội quy quy định của tập thể, làm đầy đủ các bài tập, các vấn đề học tập theo yêu cầu của giáo viên.- Mỗi nhóm tổng hợp thành một văn bản báo cáo kết quả hoàn chỉnh theo mẫu sau:

MẪU BÁO CÁO KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

TRƯỜNG ĐẠI HỌC HỒNG ĐỨC           

        KHOA: KT – QTKD

                           BÁO CÁO KẾT QUẢ THẢO LUẬN NHÓM TUẦN….
  Nội dung thảo luận: ..................................................................................

1. Danh sách nhóm và các nhiệm vụ được phân công.

	STT
	Họ và tên
	Nhiệm vụ được phân công
	Ghi chú

	1
	
	
	Nhóm trưởng

	2
	
	
	Thư kí

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	


2. Quá trình làm việc của nhóm (miêu tả các buổi làm việc, có thể có biên bản kèm theo, lịch trình tìm hiểu học tập, thực tế).

3. Tổng hợp kết quả làm việc của nhóm: Các nội dung tiến hành, kết quả thu nhận được

4. Kiến nghị, đề xuất (nếu có).

                                                                                    Nhóm trưởng (kí tên) 

 c. Bài tập lớn/ học kỳ: Tuỳ điều kiện thời gian, khả năng của sinh viên mà giáo viên ra bài tập lớn cho sinh viên thực hiện. Khi được giao phải hoàn thành đúng tiến độ, có kết quả tốt, tinh thần làm việc nghiêm túc, khoa học.

 - Về nội dung:

1. Đặt vấn đề, xác định đối tượng, nhiệm vụ, phương pháp nghiên cứu hợp lý và lôgíc.

2. Có bằng chứng về năng lực tư duy, kĩ năng phân tích tổng hợp, đánh giá trong việc giải quyết nhiệm vụ nghiên cứu.

3. Có bằng chứng về việc sử dụng các tư liệu, phương pháp, giải pháp do giáo viên hướng dẫn.,  

4. Bố cục hợp lý, ngôn ngữ trong sáng, trích dẫn phù hợp, trình bày đẹp, đúng quy cách của một văn bản khoa học.

Biểu điểm trên cơ sở đạt 4 tiêu chí trên:

	Điểm
	Tiêu chí
	Ghi chú

	9 - 10
	Đạt cả 4 tiêu chí
	

	7 - 8,5
	- Đạt 2 tiêu chí đầu.

- Tiêu chí 3 có sử dụng các tài liệu, song chưa đầy đủ, chưa có bình luận.

- Tiêu chí 4 còn mắc vài lỗi nhỏ.
	

	5 - 6,5
	- Đạt tiêu chí 1.

- Tiêu chí 2 chưa thể hiện rõ tư duy phê phán, các kĩ năng phân tích, tổng hợp, đánh giá còn hạn chế.

- Tiêu chí 3, 4 còn mắc lỗi.
	

	Dưới 4,5
	 Không đạt cả 4 tiêu chí. 
	


11. Các yêu cầu khác của giảng viên.


* Yêu cầu sinh viên :

 - Nghiên cứu trước các nội dung GV sẽ trình bày trên lớp.

- Chuẩn bị nội dung thảo luận, xêmina, làm bài tập đầy đủ theo yêu cầu của CBGD.

- Có thái độ nghiêm túc trong học tập: Tích cực tham gia ý kiến xây dựng bài học và trong các hoạt động nhóm.

- Chuẩn bị đầy đủ, có chất lượng nội dung tự học, tự nghiên cứu theo yêu cầu của đề cương chi tiết môn học.

Thanh hoá, ngày 05 tháng 08 năm 2020
            P. Trưởng khoa
           P.Trưởng bộ môn

               Giảng viên

        Trần Thị Thu Hường         Nguyễn Thị Loan                   Nguyễn Thị Thanh Xuân
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