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MKT401.4_LT– Marketing QT

� Yêu cầu sinh viên nghiêm túc thực hiện các
nội quy, quy chế của nhà trường, ñặc biệt là
vấn ñề ñeo thẻ sinh viên.

� Sinh viên bắt buộc phải ñeo thẻ bằng dây ñeo 
của nhà trường khi vào trường, vào giảng 
ñường, trong suốt buổi học cũng như khi ñi lại 
trong khuôn viên nhà trường. 

� KHÔNG ðEO THẺ = KHÔNG VÀO HỘI TRƯỜNG, 
KHÔNG ðƯỢC ðIỂM DANH, KHÔNG ðƯỢC 
NHẬN ðỀ KIỂM TRA, KHÔNG ðƯỢC DỰ THI. 
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MKT401.4_LT– Marketing QT

� Cần giữ gìn vệ sinh phòng học cũng như trong
khuôn viên nhà trường và trên ñường phố, 
tạo nếp sống văn hóa và văn minh học ñường.

� Rèn luyện ý thức kỷ luật, tác phong nhanh
nhẹn; nghiêm túc, trung th�c; ñi học ñúng
giờ, giữ trật tự; ñọc tài liệu, phản biện bài
giảng ñể học tập có hiệu quả.
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� Giáo trình:
- (1) Giáo trình Marketing lý thuyết

(Trường ðại học Ngoại thương), PGS.TS. Lê
ðình Tường (chủ biên), NXB Giáo dục, 
2000.

- (2) Giáo trình Marketing quốc tế (Trường
ðại học Ngoại thương), PGS.TS. Nguyễn
Trung Vãn (chủ biên), NXB Lao ñộng - Xã
hội, 2008.

MKT401.4_LT– Marketing QT
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� Tài liệu tham khảo chủ yếu:
- International Marketing, Philip R. 

Cateora, Mary C. Gilly, John L. Graham, 
McGraw-Hill/Irwin, 14th edition, 2009.

MKT401.4_LT– Marketing QT
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� Chương I. Khái quát chung về Marketing 
và Marketing quốc tế

� Chương II. Môi trường Marketing quốc tế
� Chương III. Nghiên cứu thị trường thế giới
� Chương IV. Kế hoạch hóa chiến lược

Marketing quốc tế
� Chương V. Chiến lược sản phẩm quốc tế
� Chương VI. Chiến lược giá quốc tế
� Chương VII. Chiến lược phân phối quốc tế
� Chương VIII. Chiến lược xúc tiến quốc tế

MKT401.4_LT– Chương trình
môn học Marketing quốc tế
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MKT401.4_LT – Tiến ñộ môn học
(từ 22/02 ñến hết 19/04/2011)

� 22/02: Chương III (1)
� 01/03: Chương III (2)
� 08/03: Chương IV
� 15/03: Chương V (1)
� 22/03: Chương V (2) + Chương VI (1)
� 29/03: Chương VI (2) 
� 05/04: Chương VII (1) 
� 12/04: Nghỉ lễ (có thể sẽ học bù theo 

thông báo của nhà trường)
� Nếu học bù vào 16/04: Chương VII (2)+ 

Chương VIII (1)
� 19/4:  Chương VIII (2)
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� ðiểm chuyên cần (10%): ðiểm danh ngẫu
nhiên cả lớp 4 lần (8 ñiểm) + ðiểm danh
ngẫu nhiên mỗi sinh viên 1 lần (1 ñiểm) + 
ðiểm thưởng (phát biểu ý kiến xây dựng bài, 
trả lời câu hỏi, phản biện bài giảng: tối ña 1 
ñiểm).

� ðiểm giữa kỳ (30%): bài tập nhóm + 
thuyết trình (theo hướng dẫn của thầy Phạm 
Văn Chiến)

� ðiểm cuối kỳ (60%): thi vấn ñáp (theo sự
chỉ ñạo của Bộ môn và hướng dẫn của thầy 
Phạm Văn Chiến)

MKT401.4_LT– Marketing QT
Cách tính ñiểm học phần
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� Thông tin phản hồi về giảng viên và môn học:

- Trực tiếp cho giảng viên (ðT 01 226 376 787).
- Cho giảng viên phụ trách lớp (thầy Phạm Văn Chiến).
- Phòng Quản lý ñào tạo (tầng 2 nhà A). 
- Giáo viên chủ nhiệm ở Khoa chuyên ngành.
- Bộ môn Marketing quốc tế (Trưởng Bộ môn: PGS. TS. 

Nguyễn Thanh Bình, Phòng Quản lý ñào tạo, tầng 2 nhà 
A, ðT: 04 3259 5158, ext 205). 

- Khoa Kinh tế và Kinh doanh quốc tế (Trưởng Khoa: 
PGS. TS. Bùi Thị Lý, tầng 2 nhà B, ðT: 04 3835 6801,  
ext 518).

- Ban Giám hiệu (Hiệu trưởng: GS. TS. Hoàng Văn Châu, 
tầng 8 nhà A, ðT: 04 3834 4403, ext 168).

- Hệ thống hộp thư lấy ý kiến ñặt trong khuôn viên
trường hoặc tại ñịa chỉ http://qac.ftu.edu.vn do Trung
tâm ñảm bảo chất lượng (tầng 10 nhà A) quản lý.

MKT401.4_LT– Marketing QT

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

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


� Lưu ý về việc liên lạc với giảng viên:
- Vui lòng tránh liên lạc qua ñiện thoại (gọi ñiện hay nhắn

tin) trước 8h hoặc sau 21h, trừ trường hợp khẩn cấp. 
- Ưu tiên liên lạc qua email, vui lòng ghi rõ trên tiêu ñề

(subject): MKT401.4 - Nội dung hỏi. Ví dụ:
MKT401.4 – Bài giảng chương III
MKT401.4 – Bài tập chương Giá
MKT401.4 – Thắc mắc về kết quả ñiểm danh

- Xin vui lòng KHÔNG ñưa giảng viên vào danh sách bạn
bè trên các mạng xã hội (Facebook, LinkedIn…) hoặc
ñàm thoại trực tuyến (Yahoo!Messenger…).

- Giảng viên KHÔNG tiếp sinh viên tại nhà riêng với bất kỳ
lý do gì. 

- NGHIÊM CẤM tặng quà dưới bất kỳ hình thức nào. 

MKT401.4_LT– Marketing QT
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� Luật Cạnh tranh 2004 
� Luật Thương mại 2005
� Luật ðầu tư 2005
� Luật Doanh nghiệp 2005
� Luật Sở hữu trí tuệ 2005
� Luật chất lượng SP, HH 2007 
� Luật bảo vệ quyền lợi NTD 2010
� Pháp lệnh Quảng cáo 2001
� …

CÁC VĂN BẢN PHÁP LUẬT LIÊN QUAN ðẾN 
HOẠT ðỘNG MARKETING
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� Thời gian học trên lớp theo tín chỉ bị rút
ngắn so với niên chế; mức ñộ gắn kết
và hỗ trợ trong lớp giảm thiểu; lượng
thông tin cập nhật cần trao ñổi so với
kiến thức lý thuyết chuẩn trong giáo
trình không ngừng tăng lên ��� sinh
viên cần ý thức ñược việc tự học
của bản thân mình và tiếp cận kiến
thức một cách chủ ñộng, sáng tạo, 
phù hợp với hoàn cảnh cá nhân.

MKT401.4_LT – Lưu ý về
phương pháp học và thi
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� Giảng viên ñánh giá cao việc sinh viên
một mặt ñảm bảo kỷ luật chung và
thực hiện ñúng các chỉ dẫn, mặt khác
tích cực tham gia xây dựng bài giảng, 
tìm hiểu thêm về các vấn ñề do giảng
viên gợi ý và trao ñổi trên lớp ���

sinh viên cần có tác phong nhanh
nhẹn, nghiêm túc, tập trung nghe
ñể hiểu ñúng và ñủ các vấn ñề ñược
nêu ra, học ñể hiểu, biến kiến thức
thành hiểu biết của bản thân.

MKT401.4_LT – Lưu ý về
phương pháp học và thi
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� Thi vấn ñáp yêu cầu sinh viên
��� thuộc bài
��� hiểu bài
��� diễn ñạt tốt
��� giao tiếp tốt
��� ứng phó với những tình huống bất

ngờ phát sinh

MKT401.4_LT – Lưu ý về
phương pháp học và thi
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� Không có một phương pháp giảng duy
nhất, không có một phương pháp học
duy nhất, không có một phương pháp
làm việc duy nhất ��� sinh viên cần
thích nghi với ñiều kiện học tập ñạt
mục tiêu học tập, ñồng thời rèn
luyện các kỹ năng ñể có thể làm việc
có hiệu quả về sau này.

MKT401.4_LT – Lưu ý về
phương pháp học và thi
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1

TỔNG QUAN VỀ MARKETING VÀ
MARKETING QUỐC TẾ

1. Khái quát chung về Marketing
2. Khái niệm Marketing quốc tế
3. Tổ chức công ty kinh doanh quốc tế
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

(Giáo trình MKT LT, tr.5 – 29 và tr. 33 – 37)
1.1. Một số ñịnh nghĩa:
- NAMT (1935):

« Marketing là việc tiến hành các hoạt 
ñộng kinh doanh nhằm hướng các luồng
hàng hóa và dịch vụ từ người sản xuất về
phía người tiêu dùng».
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.1. Một số ñịnh nghĩa:
- AMA (1985): 

« Marketing là quá trình lên kế hoạch và
triển khai thực hiện việc tạo ra sản phẩm, 
ñịnh giá, xúc tiến và truyền bá ý tưởng, 
phân phối hàng hóa, cung ứng dịch vụ 
hướng tới trao ñổi nhằm thỏa mãn mục
tiêu của các cá nhân và các tổ chức».
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.1. Một số ñịnh nghĩa:
- AMA (2007, tạm dịch):

« Marketing là một hoạt ñộng, hay các tổ
chức, hoặc những quy trình nhằm tạo ra, 
quảng bá, chuyển giao và trao ñổi những
gì có giá trị ñối với người tiêu dùng, 
khách hàng, ñối tác và xã hội nói chung».
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.1. Một số ñịnh nghĩa:
- Philip Kotler (1976):

« Marketing là một hoạt ñộng của 
con người nhằm thỏa mãn nhu cầu
và mong muốn thông qua trao ñổi».

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.2. Bản chất của Marketing:
- Là một hệ thống các hoạt ñộng và

giải pháp của doanh nghiệp, xuất
phát từ thị trường và nhằm thỏa mãn
nhu cầu của thị trường, qua ñó ñạt
mục tiêu kinh doanh
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.2. Bản chất của Marketing:
- Là sự tác ñộng tương hỗ giữa hai mặt của

một quá trình thống nhất. Một mặt, nghiên
cứu thận trọng, toàn diện thị trường nhằm
tìm hiểu và nắm bắt nhu cầu, thị hiếu, thói
quen, sở thích của NTD, ñịnh hướng sản
xuất theo thị trường. Mặt khác, chủ ñộng
tác ñộng tích cực ñến thị trường, nghiên
cứu nhu cầu tiềm tàng, gợi mở và ñón ñầu
những xu hướng tiêu dùng trong tương lai.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.3. Chức năng của Marketing:
- Nghiên cứu tổng hợp về thị trường
- Hoạch ñịnh các chính sách kinh doanh

(sản phẩm, giá, phân phối, xúc tiến)
- Tổ chức triển khai thực hiện các chính

sách trên một cách hiệu quả và ñồng bộ
- Tiến hành kiểm tra ñể có những ñiều

chỉnh thích hợp với biến ñộng của thị 
trường.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1. Khái quát chung về Marketing

1.4. Các mục tiêu của Marketing:
1.4.1. Lợi nhuận:

Marketing tìm kiếm lợi nhuận tối ưu.
1.4.2. Thị phần/Lợi thế cạnh tranh:

Giành thị phần ñể tạo vị thế về lâu dài.
1.4.3. An toàn trong kinh doanh:

Nắm bắt cơ hội kinh doanh, nhưng cân nhắc
rủi ro và có những biện pháp ứng phó kịp thời
với bất trắc có thể xảy ra.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

7 khái niệm cơ bản:
- Nhu cầu
- Ước muốn
- Số cầu, lượng cầu
- Sản phẩm
- Trao ñổi
- Giao dịch
- Thị trường
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.1. Nhu cầu:
- Là cảm giác thiếu hụt một cái gì ñó mà con 

người cảm nhận ñược
- Nhu cầu có thể ñã xuất hiện và ñã ñược ñáp

ứng, có thể ñã xuất hiện nhưng chưa ñược
ñáp ứng, cũng có thể chưa xuất hiện

- Khi nhu cầu chưa ñược ñáp ứng thì người 
ta thường tìm kiếm ñối tượng có khả năng
thỏa mãn nhu cầu
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.1. Nhu cầu:
- Nếu quan tâm ñến nhu cầu của NTD 

theo quan ñiểm Marketing, DN cần ñáp
ứng tốt nhất nhu cầu của họ ñể giành 
ñiểm trước ñối thủ và ñược NTD tin 
tưởng, lựa chọn

- Thỏa mãn nhu cầu là ý tưởng cội nguồn
của Marketing.

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.1. Nhu cầu: Thứ bậc nhu cầu theo Maslow

Nhu cầu tự khẳng ñịnh

Nhu cầu tâm sinh lý

Nhu cầu về an toàn

Nhu cầu giao tiếp xã hội

Nhu cầu ñược tôn trọng
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.2. Ước muốn:
- Là sự hướng tới nhu cầu cụ thể. ðó

chính là việc người ta làm gì ñó ñể
thỏa mãn nhu cầu của mình

- Theo Philip Kotler, khi một cá nhân gắn
nhu cầu với một vật cụ thể thì ñã cho
thấy là mình có một ước muốn

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.2. Ước muốn:
- Ước muốn cũng rất ña dạng, phong

phú. ðó chính là nhu cầu có dạng ñặc
thù, tương ứng với trình ñộ văn hóa, lối
sống, thói quen và nhân cách của cá
thể.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.2. Ước muốn:
- Khi phát sinh nhu cầu, ước muốn sẽ

xuất hiện và chính ước muốn sẽ kéo
theo ñộng cơ làm một việc gì ñó ñể thỏa
mãn nhu cầu. Như vậy, bất cứ ai, khi 
làm bất cứ việc gì cũng ñều có ñộng cơ
của mình. Trong Marketing, chủ yếu
nghiên cứu ñộng cơ mua hàng của
khách hàng là cá nhân hay tổ chức.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.3. Số cầu, lượng cầu:
- Ước muốn của con người hầu như vô

hạn nhưng khả năng thanh toán lại có
hạn. Khi ước muốn bị giới hạn bởi khả
năng thanh toán thì ñó là số cầu, hay 
lượng cầu.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.3. Số cầu, lượng cầu:
- Như vậy, số cầu là sức mua cụ thể của

hàng hóa, dịch vụ, là biểu hiện cụ thể
của việc thỏa mãn nhu cầu thông qua
việc tiêu thụ sản phẩm ñó

- Khác với nhu cầu chỉ mang tính chất
tâm sinh lý tự nhiên, cầu là khái niệm
kinh tế và có thể lượng hóa ñược.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.4. Sản phẩm:
- Sản phẩm là tất cả những gì có thể thỏa

mãn ñược nhu cầu hay ước muốn của 
con người.

- Khi xuất hiện nhu cầu, con người sẽ tìm
cách thỏa mãn nhu cầu ấy thông qua các
sản phẩm. Tuy nhiên, không phải tất cả
các sản phẩm trên thị trường ñều có khả
năng ñáp ứng hoàn toàn nhu cầu.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.5. Trao ñổi:
- Là hành vi nhận ñược một vật gì ñó

cùng với việc cung cấp một vật khác ñể
thay thế

- Marketing tồn tại trong trường hợp mà 
con người quyết ñịnh việc ñáp ứng nhu
cầu và ước muốn thông qua trao ñổi
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.5. Trao ñổi:
- Trên thực tế, trao ñổi chỉ là 1 trong 4 

phương thức theo ñó các cá nhân riêng
biệt có thể nhận ñược những vật mà
mình mong muốn (tự bảo ñảm, chiếm 
ñoạt, cầu xin, trao ñổi), nhưng lại là
phương thức có nhiều ưu ñiểm nhất nên 
ñược sử dụng phổ biến nhất
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.5. Trao ñổi:
- 5 ñiều kiện ñể tiến hành trao ñổi tự nguyện

(xem GT tr.10,11). Vận dụng trong kinh
doanh: sản phẩm chào bán phải ñáp ứng
nhu cầu của NTD, việc cung ứng phải luôn
sẵn sàng, người mua ñược tự do lựa chọn, 
quyết ñịnh và DN cần tạo ra và phải giữ 
ñược niềm tin của khách hàng.   
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.6. Giao dịch:
- Giao dịch là cuộc trao ñổi những vật có

giá trị giữa các bên liên quan.
- Nếu trao ñổi là khái niệm cơ bản của

Marketing thì giao dịch là ñơn vị ño lường
cơ bản và cụ thể của trao ñổi.

- Nhìn chung, một giao dịch bao hàm sự
thỏa thuận về các chủ thể, ñối tượng, các 
ñiều kiện, thời gian và ñịa ñiểm giao dịch.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.5. Các khái niệm cơ bản

1.5.7. Thị trường:
- Là tập hợp khách hàng, bao gồm những 

người mua hiện tại và những người mua 
tiềm tàng ñối với 1 sản phẩm, tức là hội 
ñủ 3 yếu tố: có ước muốn, có khả năng
và có mong muốn trao ñổi

- Người làm Marketing nên hiểu ñơn giản
thị trường là nơi có những nhu cầu cần 
ñược ñáp ứng
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We sell memories, hope 
and dreams

We make cosmeticsRevlon

We help people 
experience the emotion of 
the competition

We sell shoesNike

We connect individual 
buyers and sellers in the 
world’s online marketplace

We hold online 
auctions

eBay

We create fantasiesWe run theme parksDisney

We make the Internet 
buying experience fast, 
easy and enjoyable

We sell books, videos, 
CDs, toys, consumer 
electronics, …

Amazon.
com

COMPANY   Product-oriented definition  Market-oriented definition
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.6. Cấu trúc tổng thể

1.6.1. Các thành phần cơ bản (2):
- Phân phối: Kênh phân phối, lựa chọn 

ñiểm bán, ñào tạo nhân viên, trưng bày
hàng hóa, quản lý kho bãi, vận chuyển, 
logistics…

- Xúc tiến: Quảng cáo, PR, hội chợ triển
lãm, Marketing trực tiếp, xúc tiến bán, 
văn minh thương mại…

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.6. Cấu trúc tổng thể

1.6.2. Marketing hỗn hợp:
- Marketing-Mix (4Ps) là sự vận dụng

nhuần nhuyễn và kết hợp hài hòa cả 4 
thành phần cơ bản (sản phẩm, giá, 
phân phối, xúc tiến) ñể ñạt hiệu ứng tốt
nhất lên thị trường mục tiêu của doanh
nghiệp.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.6. Cấu trúc tổng thể

Marketing hỗn hợp với 4Ps và 4Cs
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.6. Cấu trúc tổng thể

Marketing hỗn hợp với 4Ps, 4Cs và 4As
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.7. Quá trình phát triển

1.7.1. Quan ñiểm hoàn thiện sản xuất:
- Theo quan ñiểm này, NTD sẽ có thiện

cảm hơn ñối với những mặt hàng ñược
bán rộng rãi với giá cả phải chăng

- Các DN cần tập trung vào việc nâng
cao hiệu quả sản xuất (high production 
efficiency) và mở rộng hệ thống phân
phối (wide distribution coverage). 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.7. Quá trình phát triển

1.7.2. Quan ñiểm hoàn thiện sản phẩm:
- Theo quan ñiểm này, NTD sẽ ưa thích

những sản phẩm có chất lượng tốt
nhất, có tính năng sử dụng cao nhất

- Các DN cần tập trung vào việc hoàn
thiện (making superior products) và
không ngừng ñổi mới (improving them
over time) sản phẩm của mình. 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.7. Quá trình phát triển

1.7.3. Quan ñiểm tăng cường nỗ lực TM:
- Theo quan ñiểm này (còn gọi là quan ñiểm

bán hàng), NTD thường có sức ỳ và nếu
không ñược giới thiệu hay thuyết phục thì
tự họ sẽ không mua, hoặc ít mua SP

- Các DN cần tập trung vào việc tăng 
cường những nỗ lực nhằm tiêu thụ và kích
thích tiêu thụ (aggressive selling and
promotion effort)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.7. Quá trình phát triển

1.7.4. Quan ñiểm Marketing:
- Theo quan ñiểm này, yếu tố cơ bản 

ñảm bảo cho việc thực hiện các mục
tiêu của DN là xác ñịnh ñược nhu cầu
và mong muốn của thị trường mục tiêu
và tạo sự hài lòng, thỏa mãn một cách
mạnh mẽ và hiệu quả hơn các ñối thủ
cạnh tranh.
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SoSossáánhnh quanquan ñi ñiểểmm bbáánn hhààngng
vvớớii quanquan ñi ñiểểmm MarketingMarketing

� Bán cái mình có (Sell what we make)

Xuất phát    ðối tượng quan Phương tiện Mục tiêu
      ñiểm tâm chủ yếu         ñạt mục tiêu

� Bán cái khách hàng cần (Make what we can sell)

SSảảnn
phphẩẩmm

DoanhDoanh
nghinghiệệpp

NNỗỗ llựựcc bbáánn

hhààngng & XT& XT
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lưlượợngng bbáánn

ThThịị  
trưtrườờngng

mmụụcc tiêutiêu

NhuNhu ccầầuu
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hhợợpp ccủủaa

MarketingMarketing

LLợợii nhunhuậậnn
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lònglòng ccủủaa KHKH
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.7. Quá trình phát triển

1.7.5. Quan ñiểm Marketing ñạo ñức XH:
- Theo quan ñiểm này, nhiệm vụ của DN 

là xác ñịnh nhu cầu, ước muốn, mối
quan tâm của thị trường mục tiêu nhằm
tạo sự hài lòng, thỏa mãn một cách
mạnh mẽ và hiệu quả hơn các ñối thủ
cạnh tranh mà vẫn giữ nguyên hay
củng cố lợi ích của NTD và cho toàn XH
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
1.7. Quá trình phát triển

1.7.5. Quan ñiểm Marketing ñạo ñức XH:
- Nói cách khác, quan ñiểm Marketing 

ñạo ñức xã hội (Societal Marketing 
Concept) ñòi hỏi doanh nghiệp trong
quá trình hoạt ñộng của mình luôn phải
tìm cách cân bằng cả 3 yếu tố: lợi
nhuận của công ty, quyền lợi của NTD 
và lợi ích chung của toàn xã hội.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2. Khái niệm về Marketing quốc tế

ðọc giáo trình Marketing quốc tế:
- Khái niệm, bản chất, chức năng, vai trò, 

bối cảnh ra ñời của Marketing quốc tế: 
tr. 35 – 54.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2. Khái niệm về Marketing quốc tế

2.1. Một số ñịnh nghĩa:
International Marketing is the 
performance of business activities 
designed to plan, price, promote and 
direct the flow of a company’s goods and 
services to consumers or users in more 
than one nation for a profit. 
(Philip R. Cateora, Mary C. Gilly & John 
L. Graham, International Marketing, 14th

edition, Irwin/McGraw-Hill, 2009).
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2. Khái niệm về Marketing quốc tế

2.1. Một số ñịnh nghĩa:
International Marketing is the multinational 
process of planning and executing the 
conception, pricing, promotion and distribution 
of ideas, goods and services to create 
exchanges that satisfy individual and 
organizational objectives.

(Sak Onkvisit, John J. Shaw, International 

Marketing: Analysis and Strategy, 4th edition, 

Routledge, 2004)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2. Khái niệm về Marketing quốc tế

2.1. Một số ñịnh nghĩa:
An organization that engages in global 
marketing focuses its resources on global 
market opportunities and threats.
(Warren J. Keegan, Mark C. Green (2004), 
Global Marketing,Prentice Hall, 4th Ed.)

International marketing is the application of 
marketing orientation and marketing 
capabilities to international business. 
(Muhlbacher, H., Helmuth, L. and Dahringer, L. 
(2006), International Marketing - A Global 
Perspective, Thomson, 3rd Ed.)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2. Khái niệm về Marketing quốc tế

2.1. Một số ñịnh nghĩa (GT tr. 37-39):
- Warren J. Keegan: cơ hội và thách thức trên thị trường

toàn cầu

- Philip R. Cateora: người tiêu dùng/người sử dụng ở trên
hơn một quốc gia

- H. Igor Ansoff: lấy thị trường nước ngoài làm ñịnh hướng

- Michael R. Czinkota: giao dịch thương mại qua biên giới
quốc gia

- Vern Terpstra: hoạt ñộng kinh doanh trên phạm vi toàn cầu
nhằm thỏa mãn nhu cầu của người tiêu dùng toàn cầu
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.2. Bản chất và những vấn ñề cốt lõi

2.2.1. Bản chất:
- Tìm và thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của

người tiêu dùng nước ngoài

- ðẩy mạnh tiêu thụ sản phẩm bằng con 
ñường xuất khẩu theo nghĩa ñầy ñủ

- Môi trường hoạt ñộng mở rộng và phức
tạp trên những cấp ñộ khác nhau
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.2. Bản chất và những vấn ñề cốt lõi

2.2.1. Bản chất:
- Doanh nghiệp ñóng vai trò là nhà XK, nhà

kinh doanh QT, nhà ñầu tư QT, công ty
quốc tế, công ty toàn cầu…

- Cạnh tranh quốc tế và giành giật lợi thế
cạnh tranh trở nên phức tạp và khốc liệt
hơn nhiều về cả quy mô, hình thức lẫn
chiến lược, công cụ.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.2. Bản chất và những vấn ñề cốt lõi

2.2.2. Những vấn ñề cốt lõi :
- Nghiên cứu và phát hiện nhu cầu, mong

muốn của khách hàng toàn cầu
- ðáp ứng, thỏa mãn nhu cầu khách hàng trên

phạm vi thế giới
- Thực hiện tốt hơn các ñối thủ
- Phối hợp tốt tư duy và hành ñộng Marketing
- Nhận thức ñược các trở ngại của môi

trường kinh doanh quốc tế
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.3. ðặc trưng của Marketing quốc tế

2.3.1. Những khác biệt so với MKT quốc gia:
- Về chủ thể (các bên tham gia)
- Về khách thể: có sự di chuyển qua biên giới

quốc gia
- Về tiền tệ: là ngoại tệ ñối với ít nhất 1 trong

các bên
- Về hành trình phân phối (thời gian, không

gian, chi phí, rủi ro…)
- Về chiến lược và phối hợp các hoạt ñộng

Marketing
- Về vòng ñời sản phẩm
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.3. ðặc trưng của Marketing quốc tế

2.3.2. Những nét ñặc thù:
- Về mục ñích chung: có sự chuyển dịch

chiến lược/chính sách kinh doanh ra thị
trường nước ngoài

- Về phân ñoạn thị trường, DN phải
hướng vào phân ñoạn phù hợp và mang
lại hiệu quả nhất
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.3. ðặc trưng của Marketing quốc tế

2.3.2. Những nét ñặc thù:
- Về chiến lược SP: thích ứng với thị

trường nước ngoài
- Về giá và phân phối: là nội dung phức

tạp ñiển hình (lựa chọn kênh phân phối
và ấn ñịnh mức giá bán ra/tại nước
ngoài)

- Về xúc tiến: tôn tạo hình ảnh, xây dựng
thương hiệu mạnh ra thị trường nước
ngoài
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.4. Mục tiêu và các chức năng

2.4.1. Mục tiêu:
- Giữ vững ñịa vị trên thị trường nước

ngoài

- Mở rộng thị trường hiện tại

- Khai thác thị trường mới

- Phát triển mạnh mẽ ra thị trường toàn
cầu
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.4. Mục tiêu và các chức năng

2.4.2. Các chức năng:
- Nghiên cứu môi trường và thị trường

nước ngoài

- Xác ñịnh những thị trường tiềm năng, 
các phân ñoạn phù hợp và các thị
trường ngách có tính khả thi nhất

- Nắm bắt các yếu tố tâm lý – xã hội của
khách hàng nước ngoài, xác ñịnh chiến
lược sản phẩm phù hợp
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.4. Mục tiêu và các chức năng

2.4.2. Các chức năng:
- Quyết ñịnh chiến lược về thị trường và

phương pháp thâm nhập cụ thể trên cơ
sở phân tích các yếu tố cạnh tranh

- Ấn ñịnh các mục tiêu kinh doanh cho
từng thị trường, từng phân ñoạn, từng
danh mục sản phẩm

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
2.4. Mục tiêu và các chức năng

2.4.2. Các chức năng:
- Xác ñịnh ngân sách bán hàng cho từng

thị trường, từng phân ñoạn, từng sản
phẩm, thực hiện các hoạt ñộng hỗ trợ
kinh doanh trong quá trình xuất khẩu

- ðưa ra những công cụ và giải pháp cần
thiết, lập chương trình hành ñộng ñể
kịp thời ứng phó với những biến ñộng
của thị trường nước ngoài
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
Bối cảnh ra ñời và phát triển của

Marketing quốc tế

- Thương mại quốc tế có quy mô và tốc
ñộ tăng trưởng nhanh

- Xu hướng toàn cầu hóa và tự do hóa
trong hoạt ñộng thương mại

- Vai trò của các công ty ña quốc gia
(MNCs) và xuyên quốc gia (TNCs) ngày
càng gia tăng (GT tr. 59-64)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
Bối cảnh ra ñời và phát triển của

Marketing quốc tế

- Vai trò và tiếng nói của các nước ñang
phát triển ngày càng nổi bật

- Khoa học công nghệ ngày càng phát
triển mạnh mẽ làm thay ñổi về cơ cấu
trao ñổi và cách thức tiến hành hoạt
ñộng kinh doanh quốc tế

- Thương mại quốc tế diễn ra trong
những mâu thuẫn và cạnh tranh gay gắt
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Phân biệt:

� Domestic vs. International Marketing

� Local vs. Global Marketing
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Phân biệt:

�Domestic Marketing

�Export Marketing

� International Marketing

�Multinational Marketing

�Global Marketing
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Mở cửa quốc tế và các cấp ñộ của
Marketing quốc tế (GT tr. 46-50)

� Mở cửa nhỏ lẻ và phân tán (5-10%)

� Kinh doanh quốc tế (25-30%)

� Quốc tế hóa/ða quốc gia hóa (50%)

� Toàn cầu hóa (80%)
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Phân biệt:
� Local Marketing

=

Marketing ñịa phương???
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 1
3. Tổ chức công ty kinh doanh quốc tế

ðọc giáo trình Marketing quốc tế:
- Mô hình tổ chức công ty kinh doanh

quốc tế: tr. 65 – 71 và tr. 245 – 251.
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Mô hình tổ chức
công ty kinh doanh quốc tế

� Theo phạm vi quốc tế (tr. 67–68)
� Theo sản phẩm (tr. 69–70)
� Theo chức năng (tr. 71)
� Theo ma trận sản phẩm-vùng (tr. 71) 
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Mô hình tổ chức Sony Corp. (2010)
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Mô hình tổ chức P&G (2010)

Global Business 
Units (GBU)

Philosophy:
Think Globally

Products & 
Branding 
Decisions

Market Development 
Organizations (MDO)

Philosophy: Act Locally

Understanding 
regional markets & 
local customers

Global Business Services (GBS)

Philosophy: Enabling P&G to 
win with Customers and 
Consumers

Provide services & solutions, 
cooperate with business 
partners, and employees

Corporate 
Functions (CF) 
(F&A, HR, Legal, 
Information 
Technology…)

Philosophy: Be 
the Smartest 
and the Best 
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Mô hình tổ chức Metro AG (2010)

The maxim of Shape 2012:                                        
as decentrally as possible, as centrally as necessary.
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Tìm hiểu về quy chế thương nhân
và hình thức pháp lý của các doanh
nghiệp ở Việt Nam và trên thế giới

� Nước ngoài:
- Mỹ: Corp, Inc, LLC, LLP, SP
- Anh: LLP, Ltd, Plc, SP
- Australia: Inc, NL, Ltd, Pty, Pty Ltd
- Pháp: EI, SNC, SCS, SCA, EURL, SARL, SA, 

SAS
- ðức: AG, GmbH, KG, KGaA, OHG 
- Ý: SNC, SAS, SAPA, SRL, SPA
- Nhật: KK, GK, GSK, GMK
- Singapore: LLP, Ltd, Pte Ltd
� Việt Nam: Luật TM 2005, Luật DN 2005 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2

MÔI TRƯỜNG MARKETING QT

1. Khái quát chung
2. Môi trường bên trong
3. Môi trường bên ngoài
4. Mối quan hệ giữa các yếu tố

môi trường Marketing
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
1. Khái quát chung

1.1. Khái niệm:
- Môi trường Marketing là tập hợp các

yếu tố có thể gây ảnh hưởng ñến
hoạt ñộng kinh doanh của doanh
nghiệp trên thị trường.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
1. Khái quát chung

1.2. Phân loại:
- Căn cứ vào phạm vi tác ñộng: môi

trường vi mô, môi trường vĩ mô; môi
trường quốc gia, môi trường quốc tế.

- Căn cứ vào khả năng kiểm soát của
DN: môi trường bên trong, môi
trường bên ngoài.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
2. Môi trường bên trong

2.1. Khái niệm:
- Là các yếu tố chủ quan, nội tại mà

doanh nghiệp có thể kiểm soát ñược.
- Bao gồm 4 yếu tố cơ bản: môi

trường tài chính, môi trường công
nghệ, môi trường nhân sự và văn
hóa doanh nghiệp.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
2. Môi trường bên trong

2.2. Môi trường tài chính:
- Tình hình tài chính
- Vốn tự có, vốn ñi vay
- Kết quả kinh doanh (lỗ, lãi)
- Các tỷ suất liên quan ñến vốn, lợi

nhuận, ñầu tư…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
2. Môi trường bên trong

2.3. Môi trường công nghệ:
- Hiện trạng máy móc thiết bị

- Trình ñộ công nghệ sản xuất
- Chiến lược R&D…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
2. Môi trường bên trong

2.4. Môi trường nhân sự:
- Trình ñộ quản lý, nghiên cứu
- Tay nghề công nhân
- Chiến lược tuyển dụng, ñào tạo, sử

dụng và phát triển nguồn nhân lực…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
2. Môi trường bên trong

2.5. Môi trường văn hóa doanh nghiệp:
- Hệ thống các chu �n m�c và giá tr � về

v�t ch �t và tinh th �n quy ñịnh m�i
quan h �, thái ñ
 và hành vi �ng x �
của tất cả các thành viên trong doanh
nghiệp, cũng như giữa doanh nghiệp
với bên ngoài, tạo nét riêng ñộc ñáo và
là sức mạnh lâu bền của doanh nghiệp
trên thương trường.

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
2. Môi trường bên trong

2.5. Môi trường văn hóa doanh nghiệp:
- Quan ñiểm ñịnh hướng phát triển, triết

lý kinh doanh
- Hệ thống ký hiệu, biểu trưng
- Tập tục, thái ñộ, hành vi ứng xử

- Kỷ luật lao ñộng, tổ chức, tài chính
- Truyền thống và các tập tục bất thành

văn khác
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.1. Khái niệm:
- Là các yếu tố khách quan, chi phối

hoạt ñộng của doanh nghiệp.
- Doanh nghiệp không những không thể

kiểm soát ñược, mà còn phải theo dõi, 
nắm bắt và tự ñiều chỉnh cho phù hợp
với những yếu tố ấy.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.2. Môi trường kinh tế:
- Tình hình và triển vọng kinh tế
- Mức thu nhập, phân bổ thu nhập, mức

ñộ chi cho tiêu dùng trong thu nhập
- Chỉ số giá cả, mức tăng giá trung bình

theo các nhóm mặt hàng
- Tỷ giá hối ñoái, lãi suất tiết kiệm…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.3. Môi trường chính trị-pháp luật:
- Hệ thống chính trị
- Các cơ quan quản lý
- Các luật và văn bản dưới luật
- Chính sách ñầu tư, thuế khóa…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

The Intel chip story…
The Intel chip. For years it’s been trapped
inside PCs, inside dull little boxes, dutifully 
performing dull little tasks, when it could 
have been doing so much more. Starting 
today, the Intel chip will be set free and 
get to live life inside a Mac. (US Advert, 
2006)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

The Intel chip story…
La puce Intel, séquestrée depuis des 
années dans des ordinateurs, à l’étroit, 
exécutant des tâches répétitives, 
rébarbatives, quand elle aurait pu faire 
bien plus. Mais aujourd’hui, la puce Intel 
est libre. Elle va enfin vivre sa vie dans un 
Mac. Imaginez ce qui devient possible.
(French Advert, 2006)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

The Intel chip story…
The Intel chip. For years it’s only been 
inside PCs, dutifully doing all the things 
PCs were built to do. Starting today, the 
Intel chip will be set free and also get to 
do all the things Macs were built to do. 
(UK Advert, 2006)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.4. Môi trường cạnh tranh:
- Tình hình cạnh tranh
- Quy mô, tính chất cạnh tranh…
- Nghiên cứu mô hình các lực lượng

(áp lực) cạnh tranh theo Michael 
Porter (GT Marketing lý thuyết tr. 171)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.5. Môi trường khoa học công nghệ:
- Mặt bằng và trình ñộ công nghệ

- Chính sách ñầu tư, nghiên cứu và
phát triển công nghệ quốc gia…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.6. Môi trường văn hóa-xã hội và nhân
khẩu học:

- Quy mô dân số, mật ñộ, cơ cấu và
phân bố dân cư, hình thức tổ chức và
quy mô gia ñình…

- Thói quen, tập quán, tín ngưỡng, thái
ñộ, phong cách sống, lối sống…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
3. Môi trường bên ngoài

3.7. Môi trường tự nhiên:
- Các yếu tố ñịa lý khí hậu, tài nguyên, 

ñất ñai…
- Vấn ñề ô nhiễm môi trường (không

khí, nguồn nước…) và nhận thức, thái
ñộ của công chúng.

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

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


Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
4. Mối quan hệ giữa

các yếu tố môi trường

- DN khi hoạt ñộng thì chịu sự tác ñộng
của cả hai loại môi trường, trong ñó
MTBN – bao gồm các yếu tố DN 
không thể kiểm soát ñược – giữ vai
trò quan trọng nhất và có ảnh hưởng
rất lớn ñến thành công hay thất bại
của DN.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
4. Mối quan hệ giữa

các yếu tố môi trường

- Có thể coi MTBN là ñiều kiện khách
quan, còn MTBT là khả năng chủ quan, 
hay các phương tiện ñể DN thực hiện
mục tiêu của mình. Yêu cầu ñối với DN 
là phải thích nghi và ñiều tiết các yếu tố
MTBT cho phù hợp với những ñặc
ñiểm và biến ñộng của MTBT. 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 2
4. Mối quan hệ giữa

các yếu tố môi trường

- Giữa các yếu tố MTBT có sự tác ñộng
qua lại

- Giữa các yếu tố MTBN có sự tác ñộng
qua lại

- MTBT và MTBN cũng có sự tác ñộng
và gây ảnh hưởng lẫn nhau
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG QT

1. Khái quát chung
2. Nội dung nghiên cứu thị trường
3. Quy trình các bước NCTT
4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh

thị trường mục tiêu
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
1. Khái quát chung

1.1. Khái niệm:
- Thị trường là lĩnh vực lưu thông, ở

ñó hàng hóa thực hiện ñược giá trị
ñã ñược tạo ra trong khâu sản xuất

- Thị trường là nơi gặp gỡ giữa cung
và cầu, giữa những người mua và
người bán
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
1. Khái quát chung

1.1. Khái niệm:
- Thị trường là tập hợp tất cả những

người mua hiện tại và tiềm tàng ñối
với một sản phẩm

- Thị trường là nơi có những nhu cầu
cần ñược ñáp ứng
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
1. Khái quát chung

1.2. Phân loại:
- Theo phạm vi lưu thông
- Theo ñối tượng lưu thông
- Theo ñối tượng mua hàng
- Theo tính chất kinh doanh
- Theo lĩnh vực kinh doanh
- Theo quan hệ cung cầu…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
1. Khái quát chung

1.2. Phân loại:

(1): KH hiện tại của DN

(2): KH hiện tại của cả DN và ñối thủ

(3): KH hiện tại của ñối thủ

(4): những người chưa sử dụng SP 

(5): những người không sử dụng SP 

(3) (2)    (1) (4)     (5)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
1. Khái quát chung

1.2. Phân loại:
Thị trường hiện tại của SP = (1) + (2) + (3)
Thị trường tiềm năng của SP = (4)
Thị trường lý thuyết của SP = (1) + (2) + (3) + (4)
Phần gạch chéo là thị trường mà DN cần hướng tới
trong tương lai, tương ứng (1) + một phần của mỗi
khu vực (2), (3) và (4). 
Phần thêm so với thị trường hiện tại của DN có thể

coi là thị trường tiềm năng ñối với DN.   
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
1. Khái quát chung

1.3. Mối quan hệ giữa DN với thị trường:
- Xem GT tr. 41
- Theo quan ñiểm Marketing, mối quan hệ

giữa DN với TT còn là, phải là, và trước
hết là quan hệ về mặt thông tin (thông tin 
từ thị trường, thông tin ñến thị trường, 
thông tin phản hồi…) ñể ñảm bảo hoạt
ñộng sản xuất kinh doanh phù hợp với nhu
cầu và những diễn biến trên thị trường.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.1. Nghiên cứu khái quát:
- Cho phép doanh nghiệp có cái nhìn

ñầu tiên mang tính chất tổng thể và
hệ thống, từ ñó nhanh chóng ñánh
giá cơ hội, khả năng và cách tiếp
cận cũng các bước ñi tiếp theo một
cách hợp lý
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2. Nghiên cứu chi tiết:
- Nghiên cứu khách hàng
- Nghiên cứu hàng hóa
- Quy mô, ñặc tính thị trường
- Hệ thống phân phối
- Nghiên cứu cạnh tranh
- Cơ sở hạ tầng
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1. Nghiên cứu khách hàng:
2.2.1.1. Xác ñịnh khách hàng:
- Là tập hợp những người mua (ñã mua, 

ñang mua và sẽ mua) SP của DN. 
- Nhìn chung, có thể coi KH là người có

nhu cầu, có khả năng thanh toán và
sẵn sàng trao ñổi ñể thỏa mãn nhu cầu.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1. Nghiên cứu khách hàng:
2.2.1.1. Xác ñịnh khách hàng:
- Như vậy, KH của DN có thể là: NTD 

cuối cùng (cá nhân và gia ñình họ), các
DN (sản xuất, phân phối, XK, nhà NK 
nước ngoài…), Chính phủ và các cơ
quan thuộc bộ máy Nhà nước…
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1. Nghiên cứu khách hàng:
2.2.1.2. Nghiên cứu hành vi mua của KH là cá

nhân (Consumer buying behavior)
- Mô hình cơ bản:

Tác nhân
kích thích

Hộp ñen
ý thức

Phản ứng
ñáp lại
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- 5 vai trò trong một quyết ñịnh mua:

Người chủ xướng (Initiator)
Người có ảnh hưởng (Influencer)
Người quyết ñịnh (Decider)
Người mua (Buyer/Customer)
Người sử dụng/NTD (User/Consumer)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- 4 kiểu hành vi mua sắm:

Hành vi mua sắm phức tạp (Complex)
Hành vi mua sắm hài hòa (Dissonance 

reducing)
Hành vi mua sắm ña dạng (Variety seeking)
Hành vi mua sắm thông thường (Habitual)
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2. Nội dung nghiên cứu thị trường
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi tiêu dùng:

Nhóm yếu tố văn hóa
Nhóm yếu tố xã hội
Nhóm yếu tố cá nhân
Nhóm yếu tố tâm lý
Nhóm yếu tố hoàn cảnh (tình huống)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi tiêu dùng:

Nhóm yếu tố văn hóa (cultural factors):
+ nền văn hóa (culture)
+ nhánh văn hóa (subculture)
+ tầng lớp xã hội (social class)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi tiêu dùng:

Nhóm yếu tố xã hội (social factors):
+ các nhóm ảnh hưởng (groups)
+ gia ñình (family)
+ vai trò (roles) và ñịa vị (status)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp) Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi TD

Nhóm yếu tố cá nhân (personal factors):
+ tuổi (age) và giai ñoạn phát triển (life-cycle 
stage)
+ nghề nghiệp (occupation)
+ hoàn cảnh kinh tế (economic situation)
+ phong cách sống (lifestyle)
+ tính cách (personality) và ý niệm về bản thân 
(self-concept): « we are what we have »
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi tiêu dùng:

Nhóm yếu tố tâm lý (psychological factors):
+ ñộng cơ (motivation)
+ nhận thức (perception): selective attention, 
selective distortion, selective retention
+ quá trình tiếp thu (learning)
+ niềm tin (beliefs) và thái ñộ (attitudes)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp) Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi TD:

Nhóm yếu tố hoàn cảnh/tình huống
(situational factors)
+ không gian vật chất (physical surroundings)
+ không gian giao tiếp (social surroundings)
+ viễn cảnh thời gian (time perspective)
+ xác ñịnh mục tiêu (task definition)
+ tình trạng trước ñó (antecedent state)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
- Tâm lý và hành vi mua của NTD:

Vừa ñơn giản, vừa phức tạp
ðan xen gi ữa lý trí và c ảm tính
Khó có thể lựa chọn « t�t nh �t » nên 
thường lựa chọn « phù h �p nh �t »
Giành quyền thay ñổi quyết ñịnh, trì hoãn
hay từ bỏ việc mua sắm
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.2. (tiếp)
ðan xen gi ữa lý trí và c ảm tính
(theo các mô hình Response Hierarchy Models)

Cognitive stage (Nhận thức, lý trí)
▼

Affective stage (Thái ñộ, tình cảm)
▼

Behavioral stage (Hành vi, hành ñộng)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1. Nghiên cứu khách hàng:
2.2.1.3. Nghiên cứu hành vi mua của KH là các tổ
chức (Industrial/Organizational buying behavior)
- Bước 1: Ý thức về nhu cầu
- Bước 2: Mô tả khái quát nhu cầu
- Bước 3: Xây dựng hệ thống tiêu chuẩn và chỉ

tiêu kỹ thuật
- Bước 4: Tìm kiếm những người cung ứng
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1. Nghiên cứu khách hàng:
2.2.1.3. Nghiên cứu hành vi mua của KH là các tổ
chức (Industrial/Organizational buying behavior)
- Bước 5: Yêu cầu chào hàng
- Bước 6: ðánh giá, lựa chọn nhà cung ứng
- Bước 7: ðàm phán, thỏa thuận chi tiết, làm thủ

tục ñặt hàng
- Bước 8: ðánh giá hiệu quả
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CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.1.3 (tiếp)
Các yếu tố ảnh hưởng ñến hành vi mua hàng CN:
- Nhóm yếu tố môi trường (mức ñộ nhu cầu, 

triển vọng kinh tế, công nghệ, cạnh tranh…)
- Nhóm yếu tố tổ chức của DN (Hệ thống, cơ

cấu, mục tiêu, chính sách, thủ tục…) 
- Ảnh hưởng qua lại giữa các cá nhân liên quan 

ñến quy trình ra quyết ñịnh mua sắm của DN
- Nhóm yếu tố cá nhân liên quan ñến người mua
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CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.2. Nghiên cứu hàng hóa (GT tr. 51-53)
- Chất lượng hàng hóa
- Năng lực cạnh tranh của hàng hóa
- Phạm vi sử dụng của hàng hóa
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CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.3. Xác ñịnh quy mô, ñặc tính TT:
2.2.3.1. Xác ñịnh quy mô thị trường:
- Là việc xác ñịnh lượng cầu của thị 

trường về một loại hàng hóa cụ thể, từ
ñó ñánh giá tiềm năng bán hàng của
DN. 
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CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.3. Xác ñịnh quy mô, ñặc tính TT:
2.2.3.1. Xác ñịnh quy mô thị trường:
- Lượng cầu của thị trường, hay dung 

lượng thị trường, là khối lượng hàng
hóa có thể bán ñược, hoặc ñã thực sự 
ñược bán trên một phạm vi thị trường
trong một thời kỳ xác ñịnh, thường là 1 
năm.
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CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.3. Xác ñịnh quy mô, ñặc tính TT:
2.2.3.1. Xác ñịnh quy mô thị trường:
- Công thức tính DLTT:

- VD: SX = 25.000, NK = 12.800, tồn kho ñầu kỳ
= 8.000, TK cuối kỳ = 6.400, XK = 4.500

► DLTT trong kỳ vừa qua = 34.900

DLTT = (SX −−−− ∆tồn kho) + NK −−−− XK
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CHƯƠNG 3
2. Nội dung nghiên cứu thị trường

2.2.3. Xác ñịnh quy mô, ñặc tính TT:
2.2.3.2. Xác ñịnh ñặc tính thị trường:
- ðặc ñiểm của thị trường NTD và thị trường DN 

theo các tiêu thức: cơ cấu thị trường, số lượng 
người mua, lượng cầu, quy mô và tính chất
cạnh tranh, ñặc ñiểm về hàng hóa, ñối tượng
sử dụng, quy trình ra quyết ñịnh mua, yêu cầu
về dịch vụ, nguồn thông tin, kênh phân phối, 
quảng cáo, bán hàng… (GT tr. 54, 55)
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.1. Phương pháp tiến hành chung:
- Xác ñịnh vấn ñề và mục ñích nghiên cứu
- Lựa chọn phương pháp nghiên cứu
- Lập kế hoạch nghiên cứu
- Thu thập thông tin thứ cấp
- Thu thập thông tin sơ cấp
- Xử lý và diễn giải thông tin
- Giới thiệu (báo cáo) kết quả nghiên cứu
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.1. Phương pháp tiến hành chung:
- So sánh ưu nhược ñiểm của thông tin sơ

cấp và thứ cấp về các mặt: thời gian, công
sức, chi phí thu thập, mức ñộ chính xác, 
tính cập nhật, ñộ tin cậy, tính phổ biến, 
mức ñộ ñáp ứng yêu cầu và mục ñích
nghiên cứu… (GT tr. 56, 57, 59)  
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.2. Nghiên cứu tài liệu
- Còn gọi là nghiên cứu tại bàn, ñây là bước

thu thập thông tin thứ cấp
- Có nhiều nguồn tư liệu (niên giám thống kê; 

sách báo, tạp chí; báo cáo của các Bộ, 
ngành; tài liệu của các cơ quan nghiên cứu; 
thông tin trên mạng máy tính; tài liệu, báo
cáo nội bộ, cơ sở dữ liệu của chính DN…)
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Cơ sở dữ liệu kinh doanh quốc tế dành cho công
tác giảng dạy và học tập tại ðH Ngoại thương

�http://infotrac.galegro
up.com/itweb/vnftu

�Password: research
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.2. Nghiên cứu tài liệu
- Cần khoanh vùng những thông tin cần thiết cho

việc nghiên cứu
- Xác ñịnh các ñơn vị thu thập, mục ñích thu thập và

công bố dữ liệu của họ

- ðánh giá tính chính xác, ñộ tin cậy và tính cập
nhật của các tài liệu có ñược

- Lưu giữ và trích dẫn tài liệu một cách có hệ thống
- Cần tiến hành một cách thường xuyên (ñịnh kỳ)
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.3. Nghiên cứu ñịnh tính
- Là bước thu thập thông tin sơ cấp ñầu tiên

- Thông qua nghiên cứu ñịnh tính, NTD bộc lộ, 
chia sẻ ý nghĩ của mình một cách tự nhiên và 
ñi vào chiều sâu của vấn ñề.

- Như vậy, phỏng vấn và/hoặc quan sát nhằm
khai thác ñộng cơ và thái ñộ của NTD, trả lời
các câu hỏi « AI (CÁI GÌ)? », « TẠI SAO? », 
« NHƯ THẾ NÀO? ».
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.3. Nghiên cứu ñịnh tính
- Các phương pháp chủ yếu:

Quan sát trực tiếp (Observation)(*)
Phỏng vấn cá nhân (In-depth interview)
Phỏng vấn nhóm (Focus group)

(*): trong một số trường hợp, quan sát còn ñược
coi là một phương pháp nghiên cứu ñịnh lượng
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. Nghiên cứu ñịnh lượng
- Trên cơ sở những thông tin hữu ích thu thập 

ñược qua phỏng vấn sâu, doanh nghiệp cần
tiến hành nghiên cứu thực ñịa trên diện rộng ñể
ñánh giá, ước lượng về quy mô, khối lượng, 
tần suất, mức ñộ của các hiện tượng hay vấn 
ñề có liên quan.

- Nghiên cứu ñịnh lượng giúp trả lời câu hỏi: 
« BAO NHIÊU? », « BAO LÂU? », « Ở ðÂU? », 
« KHI NÀO? »
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. Nghiên cứu ñịnh lượng
- Các phương pháp chủ yếu:

Thực nghiệm (Experimentation)(*)
Mô phỏng (Modelization)
Khảo sát, ñiều tra (Survey)

(*): trong một số trường hợp, thực nghiệm còn ñược
coi là một phương pháp nghiên cứu ñịnh tính
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. (tiếp) – Khảo sát, ñiều tra (làm survey):
Lấy mẫu (sampling):
- Ngẫu nhiên (Simple random ~)
- Mẫu chùm (Stratified ~)
- Mẫu phân lớp (Multi-stage ~)
- Mẫu hạn ngạch (Quota ~)
- Mẫu hệ thống (Systematic ~)
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. (tiếp) – Khảo sát, ñiều tra (làm survey):
Sai sót trong ước lượng kết quả lên mẫu tổng 
thể khi mẫu ñiều tra mang tính ñại diện:

ε =   ± t   p(1 – p)/n
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. (tiếp) – Khảo sát, ñiều tra (làm survey):
Thiết kế bảng câu hỏi:
- Xác ñịnh các nhóm thông tin cần thu thập
- Soạn thảo và ñánh giá sơ bộ bảng câu hỏi
- Thiết kế cấu trúc bảng câu hỏi
- Rà soát về hình thức bảng câu hỏi
- Kiểm nghiệm (ñiều tra thử) và hoàn chỉnh

bảng câu hỏi
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. (tiếp) – Khảo sát, ñiều tra (làm survey):
Một số yêu cầu ñối với bảng câu hỏi (1):
- Các câu hỏi ngắn gọn, rõ ràng, dễ hiểu
- Thứ tự hợp lý, chỉ dẫn rõ ràng
- Các câu hỏi cần ñi từ ñơn giản ñến phức tạp
- Tránh các câu quá phức tạp hay phải huy ñộng

trí nhớ quá nhiều
- Không ñặt 2 câu hỏi trong cùng một câu
- Tránh những câu hỏi gây trở ngại (tuổi tác, thu

nhập…) ngay ở phần ñầu
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. (tiếp) – Khảo sát, ñiều tra (làm survey):
Một số yêu cầu ñối với bảng câu hỏi (2):
- Tránh các câu hỏi « gợi ý » câu trả lời: cách

diễn ñạt phải mang tính trung lập, không áp ñặt
- Tránh các câu hỏi dạng phủ ñịnh, mơ hồ, ñặt

giả thuyết, tối nghĩa hay ña nghĩa
- Không nên sử dụng nhiều câu hỏi mở (dạng

« Tại sao? ») hay các câu dạng « Có/Không »
- Phần cảm ơn cần phải ngắn gọn và chân thực
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CHƯƠNG 3
3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.4. (tiếp) – Khảo sát, ñiều tra (làm survey):
4 cách tiến hành chủ yếu:
- Phỏng vấn trực tiếp
- Phỏng vấn qua ñiện thoại
- ðiều tra qua thư tín
- Khảo sát trên Internet
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3. Quy trình nghiên cứu thị trường

3.5. Một số khó khăn thường gặp khi
nghiên cứu thị trường ngoài nước:

- Khoảng cách ñịa lý
- Rào cản tâm lý, giao tiếp
- Thái ñộ, thiện chí, mối quan tâm
- Bất ñồng về ngôn ngữ, văn hóa
- Vấn ñề nhân lực
- Chi phí thực hiện
- ðộ chính xác và tin cậy của kết quả
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CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Khái niệm:

Là việc phân chia toàn bộ khu vực thị 
trường thành những nhóm NTD có những 
ñặc ñiểm giống nhau. PðTT biến thị 
trường tổng thể trở thành những ñoạn
(phân ñoạn, phân khúc) thị trường riêng
biệt và ñồng nhất. 
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CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Mục ñích:

Tiếp cận dễ dàng và hiệu quả hơn ñối với
các ñoạn thị trường ñồng nhất
Nhận biết cơ cấu NTD trên thị trường
Lựa chọn thị trường mục tiêu phù hợp

Tìm ra những khe hở của thị trường, tận
dụng ñược những lợi thế cạnh tranh
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CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Các tiêu thức thường dùng ñể phân 

ñoạn ñối với thị trường tiêu dùng:
Nhóm yếu tố ñịa lý
Nhóm yếu tố tâm lý
Nhóm yếu tố hành vi
Nhóm yếu tố nhân khẩu học
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CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Các tiêu thức thường dùng ñể phân 

ñoạn ñối với thị trường công nghiệp:
Ngành kinh tế
Quy mô doanh nghiệp
Khối lượng và tần suất ñặt hàng
Hình thức sở hữu và quy trình mua sắm
máy móc thiết bị
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Yêu cầu ñối với phân ñoạn thị trường:

Các phân  ñoạn ph ải ñồng nh ất, 
riêng bi ệt và xác  ñịnh  ñược một
cách rõ ràng (Homogeneous, 
Differentiable/Distinctive, 
Tangible/Measurable)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Yêu cầu ñối với phân ñoạn thị trường:

Phân  ñoạn ph ải mang tính kh ả thi  
ñể DN có th ể tiếp cận và  ñạt mục
tiêu c ủa mình (Substantial, 
Accessible, Defendable)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4.1. Phân ñoạn thị trường
- Yêu cầu ñối với phân ñoạn thị trường:

Thích h ợp với vi ệc sử dụng các
biện pháp Marketing c ủa DN
(Actionable)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4. 2. Xác ñịnh thị trường mục tiêu
- Khái niệm:

Là khu vực thị trường mà doanh
nghiệp lựa chọn ñể cung ứng các
sản phẩm nhằm thực hiện các mục
tiêu kinh doanh của mình.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4. 2. Xác ñịnh thị trường mục tiêu
- Yêu cầu:

Là khu vực thị trường có nhu cầu mà DN có
khả năng ñáp ứng một cách có hiệu quả

Có tiềm năng và có triển vọng phát triển
DN có ưu thế cạnh tranh trên khu vực thị 
trường ñó
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4. 2. Xác ñịnh thị trường mục tiêu
- Căn cứ xác ñịnh:

Quy mô và tốc ñộ tăng trưởng của thị trường
Áp lực cạnh tranh thấp
Rào cản gia nhập và rút lui thấp
Lợi thế cạnh tranh, mục tiêu và nguồn lực của
doanh nghiệp
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4. 2. Xác ñịnh thị trường mục tiêu
- 5 phương án lựa chọn (1 hay nhiều ñoạn thị 

trường, tại mỗi thị trường cung ứng 1 hay
nhiều sản phẩm):
Tập trung vào 1 PðTT
Chuyên môn hóa có chọn lọc
Chuyên môn hóa theo thị trường
Chuyên môn hóa theo sản phẩm
Bao phủ toàn bộ thị trường
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 3

4. Phân ñoạn thị trường và xác ñịnh
thị trường mục tiêu

4. 2. Xác ñịnh thị trường mục tiêu
- 3 chiến lược Marketing:

Chiến lược không phân biệt: 1 chiến lược
chung áp dụng cho tất cả các phân ñoạn
Chiến lược phân biệt: mỗi phân ñoạn sử dụng
1 chiến lược riêng
Chiến lược tập trung: chỉ tập trung 1 chiến 
lược cho 1 phân ñoạn duy nhất.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4

KẾ HOẠCH HÓA CHIẾN LƯỢC 
MARKETING QUỐC TẾ

1. Khái quát chung
2. Trình tự kế hoạch hóa
3. Nội dung chính của một bản kế

hoạch Marketing
4. Chiến lược thâm nhập thị trường

thế giới
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
1. Khái quát chung

1.1. Khái niệm:
- KHH Marketing là toàn bộ hoạt ñộng

xây dựng và thực hiện kế hoạch dựa
trên sự kết hợp hài hòa giữa tình hình
thị trường và môi trường kinh doanh
với mục tiêu, khả năng và nguồn lực
của doanh nghiệp nhằm ñạt hiệu quả
kinh doanh cao nhất. 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
1. Khái quát chung

1.2. Tầm quan trọng:
- Giúp DN nhận biết nhanh chóng và

tận dụng các cơ hội kinh doanh, chủ
ñộng có phương án ñối phó với
những tác ñộng bất lợi từ môi trường.

- Nhận thức ñầy ñủ và kịp thời ñiểm
mạnh và ñiểm yếu của mình. 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
1. Khái quát chung

1.2. Tầm quan trọng:
- Phân bổ có hiệu quả các nguồn lực

(sản xuất, tài chính, nhân lực) cho các
mục tiêu và theo tiến ñộ ñã xác ñịnh.

- Phối hợp hành ñộng giữa các bộ
phận chức năng trong doanh nghiệp
ở mức tốt nhất.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
1. Khái quát chung

1.3. Phân loại:
- Kế hoạch hóa dài hạn: từ 5 năm trở

lên (kế hoạch 5 năm, mục tiêu ñến
năm 20xx…)

- Kế hoạch hóa trung hạn: từ 1 ñến 4 
năm (kế hoạch năm, chỉ tiêu 2 năm…)

- Kế hoạch hóa ngắn hạn: dưới 1 năm
(kế hoạch quý, tháng…)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.1. Thu thập thông tin (Information):
- Xác ñịnh nhu cầu thông tin
- Xây dựng hệ thống thu thập và xử lý

thông tin
- Dự báo diễn biến của môi trường kinh

doanh
- Lập bảng tổng hợp ñể ñánh giá các

yếu tố môi trường kinh doanh
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.2. Lập kế hoạch (Planning):
- Căn cứ vào việc ñánh giá và lựa chọn

trọng ñiểm kinh doanh, hay ñơn vị
kinh doanh chiến lược (Strategic 
Business Unit), tức là lĩnh vực, ngành
nghề hay sản phẩm mà doanh nghiệp
nên tập trung nguồn lực ñể ñầu tư, 
phát triển và khai thác.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.2. Lập kế hoạch (Planning):
- Sử dụng mô hình BCG (Ma trận tăng

trưởng-thị phần), dựa vào 2 tiêu chí: 
Tốc ñộ tăng trưởng của thị trường và
Thị phần tương ñối của doanh nghiệp.

- 4 trạng thái khác nhau ñối với mỗi
SBU (GT tr.176) : Ô dấu hỏi, ô ngôi
sao, ô bò sữa hay tiền mặt, ô chú chó. 
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MA TRẬN TĂNG TRƯỞNG-THỊ PHẦN
(BCG 1 / GROWTH(BCG 1 / GROWTH(BCG 1 / GROWTH(BCG 1 / GROWTH----SHARE MATRIX)SHARE MATRIX)SHARE MATRIX)SHARE MATRIX)
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MA TRẬN LỢI THẾ CẠNH TRANH
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.2. Lập kế hoạch (Planning):
- DN cần có ñánh giá ñầy ñủ và kịp thời

cân ñối lại danh mục sản phẩm, lĩnh
vực hay ngành nghề kinh doanh của
mình, trên cơ sở các mục tiêu và có
những ñịnh hướng ưu tiên rõ ràng.

- Xây dựng chương trình hành ñộng
thống nhất và kế hoạch thực hiện chi 
tiết, cụ thể.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.3. Tổ chức thực hiện (Action):
- Phân bổ các nguồn lực một cách tối

ưu theo khu vực thị trường, cho từng
thời kỳ, ñối với mỗi SBU.

- Thực hiện các chính sách (sản phẩm, 
giá, phân phối, xúc tiến) ñã ñề ra
trong kế hoạch. 
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.3. Tổ chức thực hiện (Action):
- Tạo sự phối hợp ñồng bộ giữa các bộ

phận trong DN, cũng như giữa doanh
nghiệp với các ñối tác của mình.

- Duy trì liên tục hệ việc thu thập thông
tin ñể nắm ñược một cách hệ thống
những phản hồi cùng các thông tin 
mới nhất từ thị trường.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.4. Kiểm tra và ñiều chỉnh (Control):
- ðánh giá diễn biến trên thị trường, ñối

chiếu kết quả ñạt ñược với mục tiêu
ñề ra, từ ñó ñiều chỉnh lại kế hoạch
ban ñầu cho phù hợp với khả năng và
nguồn lực thực tế của doanh nghiệp.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
2. Trình tự kế hoạch hóa

(Quy trình IPAC)

2.4. Kiểm tra và ñiều chỉnh (Control):
- Kết hợp giữa kiểm tra ñịnh kỳ và kiểm

tra ñột xuất ñể ứng phó linh hoạt, kịp
thời và tăng khả năng thích nghi của
doanh nghiệp ñối với môi trường kinh
doanh của mình.
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
3. Nội dung chính của một

kế hoạch Marketing

Gồm 8 phần cơ bản:
� Tóm lược chung Executive Summary

� Tình hình hiện tại Current/Market Situation 

Analysis(môi trường, thị trường, cạnh
tranh, tình hình kinh doanh của DN)

� Phân tích SWOT SWOT Analysis (ñiểm
mạnh, ñiểm yếu, cơ may, hiểm họa)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
3. Nội dung chính của một

kế hoạch Marketing

Gồm 8 phần cơ bản:
� Các mục tiêu ñề ra Marketing Objectives

(doanh số, thị phần, lợi nhuận…)
� Chiến lược Marketing Marketing Strategies

(thị trường mục tiêu, ñịnh vị, các
chính sách Marketing)
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
3. Nội dung chính của một

kế hoạch Marketing

Gồm 8 phần cơ bản:
� Chương trình hành ñộng cụ thể Action Plans

(tổ chức, phối hợp hoạt ñộng, phân ñịnh
trách nhiệm, tiến ñộ và thời hạn)

� Dự toán lời lỗ Projected profit-and-loss 

statement/Budgets

� Quy trình, cách thức kiểm tra, ñánh giá
và ñiều chỉnh Control Procedures
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Nguyễn Huyền Minh (FTU)

CHƯƠNG 4
4. Chiến lược thâm nhập thị trường

thế giới

ðọc GT Marketing quốc tế, tr. 231 – 244.
� Xuất khẩu (gián tiếp, trực tiếp)
� Cấp phép sản xuất
� Liên doanh
� Nhượng quyền thương mại
� Các chiến lược khác
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