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Nội dung chƣơng 10:
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10.2. Các mô hình xúc tiến và truyền thông

10.3. Các công cụ của xúc tiến hỗn hợp

o Quảng cáo (Advertising)

o Khuyến mãi/ khuyến mại (Sales promotion)

o Tuyên truyền và Quan hệ công chúng (Publicity and

Public relations)

o Marketing trực tiếp (Direct marketing)

o Bán hàng cá nhân (Personal selling)
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10.1. KHÁI QUÁT VỀ XÚC TIẾN HỖN HỢP
(10.1.1).Khái niệm

Chiêu Thị là những nỗ lực của doanh nghiệp để thông tin, 

thuyết phục, nhắc nhở và khuyến khích khách hàng mua 

sản phẩm, cũng như hiểu rõ về doanh nghiệp

Hỗn hợp Chiêu thị ( promotional - mix)

Quảng cáo (Advertising)

Khuyến mãi (Sales Promotion)

Quan hệ công chúng (Public Relations)

Bán hàng cá nhân (Personal selling)

Marketing trực tiếp (Direct marketing)  
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(10.1.2).Mục đích của chính sách xúc 
tiến và hỗ trợ kinh doanh

1. Đẩy mạnh việc bán hàng

2. Tạo lợi thế cạnh tranh cho doanh 

nghiệp

3. Truyền đạt thông tin về doanh 

nghiệp và sản phẩm đến ngƣời tiêu 

dùng

4. Là vũ khí cạnh tranh trên thƣơng 

trƣờng
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Đồ thị

P

Demand goal with 

promotion

Present 

demand

Q

P

Q
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10.1. KHÁI QUÁT VỀ XÚC TIẾN HỖN HỢP (tt)

Bản chất của xúc tiến hỗn hợp

Bản chất của xúc tiến hỗn hợp chính là

truyền tin về sản phẩm và doanh nghiệp

tới khách hàng để thuyết phục họ mua.

Vì vậy cũng có thể gọi đây là các hoạt

động truyền thông marketing.
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* Chính sách xúc tiến hỗn hợp có vai trò quan trọng 

+ Giúp cho doanh nghiệp nắm bắt kịp thời những thông tin của 

thị trường, ý muốn của khách hàng, 

+ Doanh nghiệp có thể tiêu thụ hàng hóa sản xuất ra nhanh 

chóng hơn và với số lượng nhiều hơn. 

+ Doanh nghiệp tác động vào sự thay đổi cơ cấu tiêu dùng và 

gợi ra những hướng mở hình thành nên những những nhu cầu 

mới trên thị trường.

10.1. KHÁI QUÁT VỀ XÚC TIẾN HỖN HỢP (tt)
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GENERAL 

MARKETING MARKETING 

- MIX

TARGET

MARKET                               

THÒ

TRÖÔØNG

MUÏC 

TIEÂU

PROMOTION

(Chieâu thò)

PRICE

(Giaù caû)

PRODUCT

(Saûn phaåm)

PLACE

(Phaân phoái)

SALES 

PROMOTION

(Khuyeán 

mai)

PUBLICITY vs 

PR

(Tuyeân 

truyeàn, QHCC) 

PERSONAL 

SELLING

(Baùn haøng 

CN

CUSTOMER 

PROMOTION

(Khuyeán khích ngöôøi 

tieâu duøng - tröïc tieáp)

TRADE PROMOTION

(Khuyeán khích ñaïi lyù 

baùn haøng – giaùn tieáp)

PULL STRATEGY

(Chieán löôïc keùo)

PUSH STRATEGY

(Chieán löôïc ñaåy)

SALES 

PROMOTION

(Khuyeán 

mai)

PUBLICITY vs PR

(Tuyeân truyeàn, 

QHCC) 

SALES 

PROMOTION

(Khuyeán 

mai)

PERSONAL 

SELLING

(Baùn haøng 

CN

PUBLICITY vs PR

(Tuyeân truyeàn, 

QHCC) 

SALES 

PROMOTIO

N

(Khuyeán 

mai)

ADVERTISING

(Quaûng caùo)

DIRECT 

MARKETING 

(Marketing 

tr.tiep) 

CUSTOMER PROMOTION

(Khuyeán khích ngöôøi 

tieâu duøng - tröïc tieáp)

TRADE PROMOTION

(Khuyeán khích ñaïi lyù 

baùn haøng – giaùn tieáp)

PULL STRATEGY

(Chieán löôïc keùo)

PUSH STRATEGY

(Chieán löôïc ñaåy)

Những hình thức hoạt động của chính sách xúc tiến hỗn hợp
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10.1.3. Các chiến lƣợc của chính sách 

xúc tiến và hỗ trợ kinh doanh

a.Chiến lƣợc kéo

Chiến lƣợc kéo là chiến lƣợc thu hút, 

lôi kéo khách hàng mua sản phẩm của 

DN. 

Mục đích của chiến lƣợc kéo tác động 

trực tiếp đến ngƣời tiêu dùng cuối 

cùng làm cho họ tìm tới các thành 

phần trung gian của kênh phân phối 

để mua sản phẩm
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Các công cụ đƣợc sử dụng: tất 
cả các công cụ Marketing

 Sơ đồ chiến lƣợc kéo

Người 

sản xuất

Người 

bán 

buôn

Người 

bán lẻ
Người 

tiêu 

dùng 

cuối 

cùng
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b.Chiến lƣợc đẩy

Chiến lƣợc đẩy là chiến lƣợc mà DN đƣa 

hàng hoá ra thị trƣờng thông qua mạng lƣới 

kênh phân phối một cách tối đa sao cho có 

hiệu quả nhất.

Mục đích của chiến lƣợc đẩy là xúc tiến 

kinh doanh đối với các thành phần trung 

gian của kênh phân phối hơn là đối với 

ngƣời tiêu dùng cuối cùng.
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 Các công cụ đƣợc sử dụng: các 
chính sách động viên khuyến khích 
các nhà phân phối

Sơ đồ chiến lƣợc đẩy:

Người 

sản xuất

Người 

bán 

buôn

Người 

bán lẻ
Người tiêu 

dùng cuối 

cùng
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10.2.Các mô hình xúc tiến truyền thông
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10.2.2.Các mô hình truyền thông
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AIDA model
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Dagmar model
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10.3. 1.QUẢNG CÁO

Khái niệm

Theo PK:  quảng cáo là những hình 

thức truyền thông không trực tiếp, phi 

cá nhân, được thực hiện thông qua 

các phương tiện truyền tin phải trả 

tiền và các chủ thể quảng cáo phải 

chịu chi phí.
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 Theo Điều 102, Luật Thương

mại Việt Nam 2005: “Quảng

cáo thương mại là hoạt động

xúc tiến thương mại của

thương nhân để giới thiệu với

khách hàng về hoạt động kinh

doanh hàng hóa, dịch vụ của

mình.”

10.3.1. QUẢNG CÁO
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10.3.1. QUẢNG CÁO

 Theo Hiệp hội Marketing Mỹ: “Quảng cáo là bất

cứ loại hình nào của sự hiện diện không trực tiếp

của hàng hóa, dịch vụ, tư tưởng đến một nhóm

người mà người ta phải trả tiền để nhận biết người

quảng cáo.”

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Quảng cáo là những thông báo phải trả tiền, một chiều và

không cho cá nhân ai, được thực hiện thông qua các

phương tiện truyền thông đại chúng và các dạng truyền

thông khác nhằm cổ động cho một hàng hóa, một nhãn

hiệu, một tổ chức nào đó.
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10.3.1. QUẢNG CÁO

Armand Dayan
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10.3.1. QUẢNG CÁO

* Đặc điểm của quảng cáo

- Qc chỉ mang tính một chiều

- Qc không cho cá nhân ai

- gián tiếp

- phải trả tiền
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Tác dụng của quảng cáo

"Làm kinh doanh mà không quảng cáo 

có khác nào nháy mắt với một bạn gái 

trong đêm tối, chỉ có mình bạn mới 

biết bạn đang làm gì, ngoài ra chẳng 

còn ai biết."

Stewat H. Britt 

40

10.3.1. QUẢNG CÁO
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* Đối với người tiêu dùng: Người tiêu dùng có thể 

tối ưu hóa sự lựa chọn của họ nhờ biết được nhiều 

hơn về nhãn hiệu các sản phẩm.
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10.3.1. QUẢNG CÁO
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* Đối với nhà sản xuất:

+ Nhờ có quảng cáo mà hàng hóa có thể bán được nhiều 

hơn, nhanh hơn trên quy mô rộng rãi hơn với số lượng 

khách đông hơn.

+Quảng cáo giúp họ tìm hiểu được phản ứng của thị trường, 

nhờ vậy mà có thể cải tiến sản phẩm và thay đổi các chính 

sách Marketing cho phù hợp.
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10.3.1. QUẢNG CÁO
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• Đối với nhà sản xuất(tt) 

• + Quảng cáo còn là công cụ cạnh tranh đắc lực của doanh 

nghiệp trong việc tạo ra hình ảnh và uy tín đối với người 

tiêu dùng.

• + Quảng cáo không chỉ kích thích người ta mua hàng mà 

còn có tác dụng gợi ý và hình thành nhu cầu...
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10.3.1. QUẢNG CÁO
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Các mô hình trong quảng cáo

 Trƣờng phái quảng cáo của Mỹ: mô hình A.I.D.A

 Trƣờng phái quảng cáo của Pháp: mô hình 3S’s và 3R’s

10.3.1. QUẢNG CÁO
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10.3.1. QUẢNG CÁO

A

A

I

D

Attention (get attention):

Lôi cuốn sự chú ý

Interest (hold interest):

Tạo sự quan tâm.

Desire (create desire):

Tạo sự ham muốn.

Action (lead to action):

Thúc đẩy hành động mua.

MÔ HÌNH A.I.D.A (Phổ biến trên thế giới)
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10.3.1. QUẢNG CÁO

3S’

s

Simplicité

Système Substanc

e

Đơn giản

Hệ thống, chặt chẽ giữa

Lời nói và hành động
Nói thật, không xạo

MÔ HÌNH 3S’s
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10.3.1. QUẢNG CÁO

3R’

s

Rire

Rêve Risque

Hài hước

Nghệ thuật Nói xạo

3R’

s

Rire

Rêve Risque

Rire

Rêve Risque

Rire

Rêve Risque

MÔ HÌNH 3R’s
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Các phƣơng tiện quảng cáo

a. Quảng cáo bằng truyền hình

b. Phim ảnh quảng cáo

c.Truyền thanh

d. Báo chí và tạp chí

e. Panô - áp phích

f. Quảng cáo qua bưu điện

* Các hình thức qc khác:
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10.3.1. QUẢNG CÁO
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Thiết lập chƣơng trình quảng cáo

a. Xác định mục tiêu quảng cáo 

b. Xác định đối tượng nhận tin

c. Xác định thông điệp quảng cáo

d. Lựa chọn phương tiện quảng cáo

e. Xác định ngân sách quảng cáo

f. Đánh giá chương trình quảng cáo

49
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a. Xác định mục tiêu quảng cáo 

- Quảng cáo thông tin

- Quảng cáo thuyết phục

- Quảng cáo nhắc nhở
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10.3.1. QUẢNG CÁO
Thiết lập chƣơng trình quảng cáo
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- Quảng cáo thông tin :

Mục tiêu là nhằm tạo ra nhu cầu ban đầu.

51

10.2. QUẢNG CÁO
Thiết lập chƣơng trình quảng cáo

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://images.google.com.vn/imgres?imgurl=http://www.rosa.vn/Portals/0/images/logo/Logo%2520X-men.jpg&imgrefurl=http://www.rosa.vn/Default.aspx%3Ftabid%3D36&h=89&w=100&sz=15&hl=vi&start=6&tbnid=q4vD1dHKNRyNiM:&tbnh=73&tbnw=82&prev=/images%3Fq%3Dd%25E1%25BA%25A7u%2Bg%25E1%25BB%2599i%2B%25C4%2591%25E1%25BA%25A7u%2BX-men%26gbv%3D2%26hl%3Dvi%26sa%3DG
http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


- Quảng cáo thuyết phục

Mục tiêu của doanh nghiệp là tạo ra nhu 

cầu có lựa chọn.
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10.2. QUẢNG CÁO
Thiết lập chƣơng trình quảng cáo
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- Quảng cáo nhắc nhở

Mục tiêu của quảng cáo nhắc nhở là làm cho người 

tiêu dùng thường xuyên nghĩ tới sản phẩm.
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10.3.1. QUẢNG CÁO
Thiết lập chƣơng trình quảng cáo

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Xác định thông điệp quảng cáo

1. Giàu ý nghĩa

2. Đáng tin cậy

3. Độc đáo
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10.3.1. QUẢNG CÁO
Thiết lập chƣơng trình quảng cáo
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Nội dung chƣơng 10:

61

10.1. Tổng quan về xúc tiến hỗn hợp

10.2. Các mô hình xúc tiến và truyền thông

10.3. Các công cụ của xúc tiến hỗn hợp

o Quảng cáo (Advertising)

o Khuyến mãi/ khuyến mại (Sales promotion)

o Tuyên truyền và Quan hệ công chúng (Publicity and

Public relations)

o Marketing trực tiếp (Direct marketing)

o Bán hàng cá nhân (Personal selling)
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10.3.2. KHUYẾN MẠI/KHUYẾN MẠI

 Khuyến mãi là việc khuyến khích việc mua hàng trong ngắn hạn.

 Khuyến mãi là tập hợp các kỹ thuật nhằm tạo ra sự khích lệ ngắn

hạn, thúc đẩy khách hàng hoặc các trung gian mua ngay, mua

nhiều hơn và thường xuyên hơn.

 Paker Lindberg (Chủ tịch Hội khuyến mãi Mỹ) cho rằng: Khuyến

mãi là làm cho sản phẩm vận động ngày hôm nay chứ không phải

ngày mai”.

 Khuyến mãi là những khích lệ ngắn hạn để khuyến khích dùng

thử hay mua một sản phẩm/dịch vụ.
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10.3.2.KHUYẾN MẠI/KHUYẾN MẠI

Đối với trung gian phân phối

 Tăng mức mua bán và trữ hàng hóa 

của nhà phân phối;

 Khuyến khích mua vào những thời 

điểm vắng khách;

 Tăng cƣờng phân phối sản phẩm;

 Gia tăng tính nhiệt tình bán hàng của 

trung gian;

 Khuyến khích ủng hộ kiểu dáng/sản 

phẩm mới;…

MỤC TIÊU CỦA

KHUYẾN MÃI
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10.3.2. KHUYẾN MẠI/KHUYẾN MẠI

MỤC TIÊU CỦA

KHUYẾN MÃI

Đối với ngƣời tiêu dùng

 Động viên sử dụng thử sản phẩm;

 Khuyến khích mua và mua nhiều sản 

phảm;

 Lôi kéo khách hàng của đối thủ;

 Gia tăng sự nhận thức về nhãn hiệu 

sản phẩm;

 Khuyến khích mua lại sản phẩm;…
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Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Quà tặng

Hội chợ triển lãm

Hình thức khác

ĐỐI VỚI

TRUNG GIAN

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Quà tặng

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Hội chợ triển lãm

Quà tặng

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Hình thức khác

Hội chợ triển lãm

Quà tặng

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Quà tặng

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

Hội chợ triển lãm

Quà tặng

Các cuộc thi, trò chơi

Hình thức khác

Hội chợ triển lãm

Quà tặng

Trưng bày hàng hóa

Các cuộc thi, trò chơi

10.3. KHUYẾN MẠI/KHUYẾN MẠI

CÁC HÌNH THỨC KHUYẾN MÃI
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10.3. KHUYẾN MẠI/KHUYẾN MẠI

CÁC HÌNH THỨC KHUYẾN MÃI

ĐỐI VỚI

NGƯỜI  TIÊU DÙNG

Thẻ VIP,…

Hội chợ triển lãm

Xổ số

Phiêu giảm giá

Quà tặng sử dụng thử
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10.3.3.Hội chợ triển lãm thƣơng 
mại

Khái niệm: Hội chợ, triển lãm 

thƣơng mại là hoạt động xúc tiến 

thƣơng mại đƣợc thực hiện tập trung 

trong một thời gian và tại một địa 

điểm nhất định để thƣơng nhân trƣng 

bày, giới thiệu hàng hoá, dịch vụ nhám 

mục đích thúc đẩy, tìm kiếm cơ hội 

giao kết hợp đồng mua bán hàng hoá, 

hợp đồng dịch vụ. (Luật thương mại năm 

2005, điều 129, mục 4)CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt
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Phân loại (căn cứ vào tính 
chất):

Hội chợ triển lãm tổng hợp

Hội chợ triển lãm chuyên ngành

Hội chợ triển lãm định kỳ

Hội chợ triển lãm không định kỳ
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Nội dung chƣơng 10:

72

10.1. Tổng quan về xúc tiến hỗn hợp

10.3. Các công cụ của xúc tiến hỗn hợp

o Quảng cáo (Advertising)

o Khuyến mãi/ khuyến mại (Sales promotion)

o Tuyên truyền và Quan hệ công chúng (Publicity and

Public relations)

o Marketing trực tiếp (Direct marketing)

o Bán hàng cá nhân (Personal selling)
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-Quan hệ công chúng và tuyên truyền( PR): 

Các chương trình khác nhau được thiết kế nhằm 

đề cao và/hoặc bảo vệ hình ảnh của một công ty 

hay những sản phẩm cụ thể của nó

10.3.4 .Quan hệ công chúng và tuyên truyền PR

chương trình “Trẻ 

học cảm ơn, Cành 

vươn lộc Tết” do 

Omo thực hiện
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 Tuyên truyền là một hình thức của PR, là những hoạt động đƣa

tin tức có ý nghĩa thƣơng mại trên các phƣơng tiện truyền

thông nhƣng không mang tính cá nhân và không phải trả tiền.

 Hình thức: bài viết giới thiệu sản phẩm hoặc doanh nghiệp

đăng trên các báo, chuyến viếng thăm của lãnh đạo,…

 Quan hệ công chúng là những hoạt động truyền thông để xây

dựng và bảo vệ danh tiếng của công ty, của sản phẩm trƣớc các

giới công chúng.

10.3.4. PR
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10.3.4. PR

Cơ quan

truyên thông

Công chúng
bao gồm
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10.3.4. PR

Các hình thức PR

 Thông tin báo chí: cung cấp thông tin

để phóng viên viết bài.

 Họp báo.

 Tổ chức sự kiện.
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Các hình thức PR

 Quảng cáo biện hộ.

 Tài trợ.

 Tham gia hoạt động cộng đồng.

 Vận động hành lang.

10.3.4. PR

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Nội dung chƣơng 10:
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10.1. Tổng quan về xúc tiến hỗn hợp

10.3. Các công cụ của xúc tiến hỗn hợp

o Quảng cáo (Advertising)

o Khuyến mãi/ khuyến mại (Sales promotion)

o Tuyên truyền và Quan hệ công chúng (Publicity and

Public relations)

o Marketing trực tiếp (Direct marketing)

o Bán hàng cá nhân (Personal selling)
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10.5. MARKETING TRỰC TiẾP

 Marketing trực tiếp là việc sử dụng thƣ, điện thoại và những

công cụ tiếp xúc khác (không phải là ngƣời) để thông tin cho

những khách hàng hiện thực và tiềm năng hay yêu cầu họ có

phản ứng đáp lại.

 Quảng cáo, PR tạo sự nhận thức và quan tâm, khuyến mại để

kích thích mua hàng và bán hàng cá nhân để hoàn tất việc bán

hàng. Marketing trực tiếp cố gắng kết hợp cả ba yếu tố này lại

để đi đến việc bán hàng trực tiếp không qua trung gian.
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10.5. MARKETING TRỰC TiẾP

Các hình thức marketing trực tiếp

 Marketing bằng catalogue

 Marketing bằng email

 Marketing qua điện thoại, thƣ

 Marketing trực tiếp trên tr.thanh, truyền hình
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Nội dung chƣơng 10:
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10.1. Tổng quan về xúc tiến hỗn hợp

10.2. Các công cụ của xúc tiến hỗn hợp

o Quảng cáo (Advertising)

o Khuyến mãi/ khuyến mại (Sales promotion)

o Tuyên truyền và Quan hệ công chúng (Publicity and

Public relations)

o Marketing trực tiếp (Direct marketing)

o Bán hàng cá nhân (Personal selling)
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10.6. BÁN HÀNG CÁ NHÂN

 Bán hàng cá nhân là sự giao tiếp mặt đối mặt của nhân viên

bán hàng với khách hàng hiện tại/tiềm năng để trình bày, giới

thiệu và bán sản phẩm.

 Việc bán hàng mang tính nghệ thuật rất cao. Trong một số

trƣờng hợp và hoàn cảnh cụ thể việc bán đƣợc nhiều hàng

hay không là do tài năng của nhân viên bán hàng. Do vậy

nhân viên bán hàng cần phải đƣợc tuyển chọn, đào tạo, huấn

luyện cẩn thận, phải hiểu đƣợc tâm lý khách hàng, vui vẻ, nhã

nhặn, lịch sự...
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10.6. BÁN HÀNG CÁ NHÂN

Nhiệm vụ của nhân viên bán hàng

 Tìm kiếm khách hàng

 Cung cấp thông tin, giới thiệu sản phẩm

 Thuyết phục khách hàng quan tâm và mua sản phẩm

 Thực hiện các đơn hàng

 Thu thập thông tin về khách hàng và đối thủ
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Hội chợ triển lãm
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Chu kì sống sản phẩm và hỗn hợp 
chiêu thị

QC nhẹ; 
Chuẩn bị 

bước 
đầu của PR

QC và
PR mạnh cho
việc nhận thức
sản phẩm và
khuyến mãi 
dùng thử

AD/PR
giảm;

hạn chế
khuyến mãi

Ads giảm;
Khuyến mãi 
và bán hàng 

cá nhân;
nhắc nhở và 
thuyết phục

Ads, 
PR, duy trì 
lòng trung

thành, 
Bán hàng cá
nhân bắt đầu

Giới thiệu Tăng trưởng

Bão hòa

Suy thoái

S
a
le

s
 (

$
)

Time

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt

