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1. Mục tiêu môn học:

Môn học này trang bị cho học viên những hiểu biết về cách thức và lý do người mua đưa ra quyết định
về các lựa chọn của họ trên thị trường. Học viên sẽ được học các khái niệm, nguyên tắc và lý thuyết về
hành vi người mua từ góc độ tâm lý và xã hội học. Mục tiêu của môn học là cung cấp cho học viên nền
tảng vững chắc để hiểu, phân tích và áp dụng kiến thức hành vi người mua vào các vấn đề quản lý cụ
thể, đồng thời đưa ra các hoạt động tiếp thị phù hợp về mặt chiến lược dài hạn.

Aims:

This course equips the students with an understanding of how and why consumers make decisions
about their choices in the marketplace. Students will learn consumer behavior concepts, principles, and
theories from psychological and sociological viewpoints. The goal is to provide a strong foundation to
understand,  critically  analyze  and  apply  consumer  behavior  knowledge  to  concrete  management
problems and determine the appropriate marketing activity for both tactical and long-run strategies.

2. Nội dung tóm tắt môn học:

Những nội dung chính được trình bày trong môn học gồm (1) tầm quan trọng của việc hiểu về hành vi
người mua; (2) các yếu tố bên trong tác động đến hành vi người mua (ví dụ như động lực, nhận thức,
trí nhớ, thái độ); (3) các yếu tố bên ngoài tác động đến hành vi người mua (như văn hóa, tầng lớp xã
hội, nhóm tham khảo); và (4) quá trình ra quyết định của người mua.

Course outline:

Specific topics include (1) the importance of understanding consumer behavior; (2) internal factors
influencing consumer behavior (e.g. motivation, perception, memory and attitude); (3) external factors
influencing consumer behavior (e.g. culture, social class and reference groups), and (4) consumer
decision making process.



3. Tài liệu học tập:

Giáo trình chính/ Textbook

[1] Hoyer W. D.,  MacInnis D. J.  and Pieters R. (2018),  Consumer Behavior,  7th ed.,  Cengage
Learning.

 

Sách tham khảo/ References

[2] Solomon, M. R (2020). Consumer Behavior: Buying, Having, and Being. 13rd Ed., Pearson.

[3] Mothersbaugh, D. L., Hawkins, D I. and Kleiser S. B. (2020). Consumer Behavior: Building
Marketing Strategy. 14nd Ed., McGraw-Hill.

4. Các hiểu biết, các kỹ năng cần đạt được sau khi học môn học:

STT Chuẩn đầu ra môn học
(CĐRMH)

Công cụ đánh giá
CĐRMH

Đóng góp CĐR
Chương trình

(CĐRCT)
CDI

O
Ứng dụng Nghiên cứu

CĐRMH.1 Giải thích các thuật ngữ, lý thuyết,
mô hình hành vi người mua Thi cuối kỳ d

CĐRMH.2 Làm việc nhóm hiệu quả BTL theo nhóm e

CĐRMH.3
Thể hiện kỹ năng phân tích và diễn
dịch  dữ  liệu  để  thấu  hiểu  khách
hàng

BTL theo nhóm f

CĐRMH.4 Phân tích tình huống liên quan đến
hành vi người mua

Thảo luận tình
huống g

CĐRMH.5
Phân tích các vấn đề doanh nghiệp
gặp thực tiễn về hành vi người mua
và đề xuất giải pháp phù hợp

BTL theo nhóm,
Thi cuối kỳ g

CĐRMH.6
Thể hiện mối quan tâm đến hành vi
của người mua từ những văn hóa
khác nhau

Thi cuối kỳ h

Learning outcomes:

No. Course learning outcomes (CLO) CLO
assessment

Matching with PLO
CDIO

Coursework Research

CLO.1 Explain the key consumer behavior
concepts, theories and models Final exam d

CLO.2 Master effective teamwork skills Group project e

CLO.3
Demonstrate  data  analysis  and
interpretation  skills  in  generating
consumer insights

Group project f

CLO.4 Analyze  consumer  behavior  case
studies

Discussion of
case studies g



No. Course learning outcomes (CLO) CLO
assessment

Matching with PLO
CDIO

Coursework Research

CLO.5
Analyze  practical  consumer
behavior  issues  and  propose
appropriate  solutions

Group project,
Final exam g

CLO.6 Show  concerns  for  cross-cultural
consumer behavior Final exam h

Bảng ánh xạ chuẩn đầu ra môn học và chuẩn đầu ra chương trình ứng dụng:
Chuẩn đầu ra của chương trình (CĐRCT)

Chuẩn đầu ra môn học
(CĐRMH) a b c d e f g h i j k l m

CĐRMH.1
CĐRMH.2
CĐRMH.3
CĐRMH.4
CĐRMH.5
CĐRMH.6

Bảng ánh xạ chuẩn đầu ra môn học và chuẩn đầu ra chương trình nghiên cứu:
Chuẩn đầu ra của chương trình (CĐRCT)

Chuẩn đầu ra môn học
(CĐRMH) a b c d e f g h i j k l m n o

CĐRMH.1
CĐRMH.2
CĐRMH.3
CĐRMH.4
CĐRMH.5
CĐRMH.6

5. Hướng dẫn cách học - chi tiết cách đánh giá môn học:

Học viên cần đọc sách giáo trình và các tài liệu được giao trước khi đến lớp.

Cách đánh giá:

- BTL theo nhóm: 30%

- Thảo luận tình huống: 20%

- Thi cuối kỳ: 50%

Learning strategies & Assessment Scheme:

Students should read the textbooks and assigned readings before each session.



Grading:

-  Group project: 30%

-Discussion of case studies: 20%

- Final exam: 50%

6. Nội dung chi tiết:
Tuần
/Buổi Chủ đề (chương) Nội dung Chuẩn đầu ra

môn học Tài liệu

1 Chương 1: Tổng quan
về hành vi người mua

- Giới thiệu về hành vi người
mua
- Các yếu tố ảnh hưởng đến hành
vi người mua
- Ứng dụng hành vi người mua
vào hoạt động tiếp thị

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

2 Chương 2: Động cơ, khả
năng và cơ hội

- Động cơ của người mua
- Khả năng của người mua
- Cơ hội của người mua

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

3 Chương 3: Nhận thức

- Sự tiếp xúc
- Sự chú ý
- Sự nhận thức
- Sự diễn giải và hiểu

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

4 Chương 4: Trí nhớ và
kiến thức

- Trí nhớ
- Nội dung, cấu trúc và sự linh
hoạt của kiến thức
- Sự gợi nhớ

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

5 Chương 5: Thái độ

- Định nghĩa thái độ
- Thành phần lý trí và cảm xúc
của thái độ
- Thay đổi thái độ

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

6
Chương 6: Nhận diện
vấn đề và tìm kiếm
thông tin

- Nhận diện vấn đề
- Tìm kiếm thông tin bên trong
- Tìm kiếm thông tin bên ngoài

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

7 Chương 7: Đánh giá và
ra quyết định

- Quá trình đánh giá tương ứng
với nỗ lực cao và thấp
- Quá trình ra quyết định tương
ứng với nỗ lực cao và thấp

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

8 Chương 8: Các quá
trình sau quyết định

- Sự bất hòa và hối tiếc
- Học hỏi từ trải nghiệm tiêu
dùng
- Sự hài lòng và không hài lòng

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

9
Chương 9: Ảnh hưởng
của các yếu tố xã hội và
cá nhân

- Ảnh hưởng của yếu tố xã hội
- Ảnh hưởng của yếu tố cá nhân

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.5

[1], [2], [3]

10
Chương 10: Các vấn đề
đạo đức, trách nhiệm xã
hội và hoạt động tiếp thị

- Tìm kiếm sự cân bằng
- Những tranh cãi về đạo đức
- Trách nhiệm xã hội trong hoạt
động tiếp thị

CĐRMH.1,
CĐRMH.4,
CĐRMH.6

[1], [2], [3]



Tuần
/Buổi Chủ đề (chương) Nội dung Chuẩn đầu ra

môn học Tài liệu

Thuyết trình bài tập
nhóm

CĐRMH.2,
CĐRMH.3

7. Giảng viên tham gia giảng dạy:
CBGD chính: TS. Phạm Ngọc Trâm Anh
CBGD tham gia: PGS.TS Lê Nguyễn Hậu

BỘ MÔN QUẢN LÝ MÔN HỌC
Tp. Hồ Chí Minh, ngày ...... tháng ...... năm ......

GIẢNG VIÊN LẬP ĐỀ CƯƠNG

TS. Phạm Ngọc Trâm Anh


