
Chƣơng IV: Lựa chọn thị 

trƣờng mục tiêu và chiến 
lƣợc định vị thị trƣờng 
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Nội dung

Kết luận chung

Chiến lược định vị thị trường

Phương pháp lựa chọn thị trường mục tiêu.

Phương pháp đo lường thị trường

Khái niệm và sự cần thiết phải lựa chọn thị trường mục tiêu

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

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


www.themegallery.com

Company Logo

KHÁI NIỆM VÀ SỰ CẦN THIẾT PHẢI 
LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG MỤC TIÊU

Khái niệm về thị trường:

Tập hợp các khách hàng hiện tại và tiềm 
năng của sản phẩm hay dịch vụ của 
doanh nghiệp

Các dạng thị trƣờng:
 Thị trƣờng tiềm năng 
 Thị trƣờng có thể tiếp cận đƣợc 

 Thị trƣờng tiếp cận đƣợc 
 Thị trƣờng mục tiêu 
 Thị trƣờng thâm nhập
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Các dạng thị trƣờng

Các dạng 
thị trƣờng

Khái niệm

Thị trƣờng 
tiềm năng

tập hợp những ngƣời bày tỏ ý thích 
trong những chừng mực nhất định đối 
với đề nghị của công ty và có khả 
năng thanh toán

Thị trƣờng 
có thể 
tiếp cận 
đƣợc

tập hợp những khách hàng - những 
ngƣời có ý thích, có thu nhập và có 
thể tiếp cận đƣợc với đề nghị của công 
ty
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Các dạng thị trƣờng

Thị trƣờng 
tiếp cận 
đƣợc

tập hợp những khách hàng có ý thích, 
thu nhập, tiếp cận đƣợc và phù hợp với 
những tiêu chuẩn của sản phẩm của 
công ty

Thị trƣờng 
mục tiêu  
(thị trƣờng 
đáp ứng):

là một phần của thị trƣờng kiếm đƣợc 
hạn chế mà công ty theo đuổi, là thị 
trừơng hấp dẫn nhất mà nếu công ty 
theo đuổi thì nó có thể đạt đƣợc hiệu quả 
kinh doanh cao.

Thị trƣờng 
thâm nhập

là số lƣợng khách hàng thuộc thị trƣờng 
mục tiêu đã mua sản phẩm của công ty.
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Các dạng thị trƣờng

 Sơ đồ các dạng thị trƣờng

100%       100%                          Thị trƣờng 
tiềm năng

70%                            thị trƣờng
có thể tiếp

cận đƣợc

40%                              thị trƣờng
tiếp cận

đƣợc

25%                             thị trƣờng
mục tiêu

 thị trƣờng                                                                               
tiềm năng                               10%    10%                                   thị trƣờng 

xâm nhập
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SỰ CẦN THIẾT PHẢI LỰA CHỌN THỊ 
TRƢỜNG MỤC TIÊU

Định hướng marketing mục tiêu?

Định hƣớng Marketing

Không phân 

biệt

Phân biệt Mục tiêu Cá nhân 

hóa
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ĐỊNH HƢỚNG MARKETING 

Định 
hƣớng 

Mar

Không 
phân biệt

Phân biệt Mục tiêu Cá nhân hoá

Nội dung Marketing 
cho tất cả 
các đối 
tƣợng KH

Chƣơng trình 
marketing 
khác nhau

Mar nhóm 
khách 
hàng mục 
tiêu

Mar cho từng 
khách hàng

Ƣu điểm Tăng lƣợng 
bán chung

Tăng lƣợng 
bán mỗi 
nhóm KH

_phát hiện 
cơ hội Mar

_hquả cao, 
CPhí thấp

_Tăng lƣợng 
bán

_tiết kiệm chi 
phí

Nhƣợc 
điểm

Có thể gặp 
rủi ro về 
chiến lƣợc

Phí tổn lớn, 
giảm hiệu 
quả vốn đầu 
tƣ

Rủi ro lớn 
khi lựa 
chọn sai 
KHMT

_nhu cầu ở 
dạng tiềm ẩn

_ lựa chọn KH
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

 Sự cần thiết của đo lường thị trường

 Đối với nhà quản trị cấp cao 

nhân diện quy mô và mức độ tăng trưởng của thị 

trường 

thiết kế chiến lược cho đoạn thị trường mục tiêu

chuẩn bị những điều kiện cần thiết để thoả mãn nhu 

cầu tiêu thụ trên thị trường đã lựa chọn

 Đối với nhà quản trị trung gian

cung cấp cơ sở để xây dựng kế hoạch hoạt động 

marketing,ngân sách marketing cho từng sản phẩm
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

 Các phương diện đo lường thị trường

 Lượng bán thực tế đạt được 

 Dự đoán lượng bán 

 Tiềm năng thị trường 
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

Tiềm năng thị 

trường

Lượng bán của 

công ty

Lượng bán 

của ngành

Lượng bán

TG
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

Tiềm năng thị trường thay đổi do:

 Thay đổi số người sử dụng

 Thay đổi mức độ mua hàng thường xuyên 

của những người sử dụng hiện tại 

 Thay đổi của môi trường dân cư
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

Lượng bán ngành thay đổi do:

 Giá bán giảm

 Các nỗ lực marketing của ngành

 Các yếu tố thuộc môi trường vĩ mô
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

Lượng bán của công ty thay đổi theo thời gian 

chủ yếu do :

 Thị phần tăng lên do tăng thêm chi phí cho các 

nỗ lực marketing cạnh tranh

 Những biến động của thị trường tiềm năng 
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

 Nếu tồn tại khoảng cách giữa tiềm năng thị 

trường và lượng bán của ngành : cần kiểm tra 

các yếu tố ảnh hưởng đến nhu cầu để quyết định 

cách thức gia tăng lượng bán

 Nếu tồn tại khoảng cách của công ty với 

lượng bán của ngành : cần xem xét quá trình 

lựa chọn của khách hàng để nhận diện cơ hội 

tăng thị phần 
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PHƢƠNG PHÁP ĐO LƢỜNG THỊ TRƢỜNG

KẾT LUẬN

 Việc xác định thị trường tổng thể đo lường 

tiềm năng thị trường, lượng bán của ngành 

một cách chính xác 

 Việc xác định rõ các khía cạnh thị trường 

tổng thể về hình thức sản phầm, đoạn khách 

hàng và thời gian  hiểu rõ cần đo lường cái 

gì và dự đoán cái gì?
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ĐO LƢỜNG LƢỢNG BÁN

 Đo lường lượng bán

 Đo lường lượng bán thực tế:
• Lượng bán thực tế của công ty: Là phần nhu cầu 

của thị trường thuộc về công ty.

Qi = Si x Q

Qi :nhu cầu của công ty i

Si : thị phần của công ty i

Q : tổng nhu cầu thị trường
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Đo lƣờng lƣợng bán 

 Lượng bán thực tế của ngành: tổng lượng bán đạt 

được của tất cả nhà cung cấp tham gia trên thị trường 

ngành trong những khoảng thời gian nhất định.

Q = n x q x p

Q : tổng lượng bán thực tế của ngành 

 n :số người mua đối với một sản phẩm trên thị 

trường xác định với những giả thiết nhất định

 q : số lượng trung bình mà một người đã mua

 p : giá của một đơn vị sản phẩm ở mức trung 

bình
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ĐO LƢỜNG LƢỢNG BÁN

Phương pháp chuỗi tỉ lệ: đòi hỏi phải nhân 1 số cơ bản 
với một vài tỷ lệ.

VD: 1 công ty muốn ƣớc tính TNTT của mặt hàng bia hơi 
loại nhẹ thì nó có thể tính nhƣ s

Dân số

Nhu cầu            x Thu nhập cá nhân tính theo đầu ngƣời

Với loại bia        x % bình quân thu nhập đã chi cho thực phẩm

nhẹ =               x % bình quân số tiền mua thực phẩm đã chi cho đồ uống

x % bình quân số tiền mua đồ uống đã chi cho đồ uống có

cồn

x % bình quân số tiền mua đồ uống có còn đã chi cho bia

x % dự kiến số tiền mua bia sẽ chi cho bia nhẹ
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ĐO LƢỜNG TIỀM NĂNG THỊ TRƢỜNG

Đo lường tiềm năng thị trường

Tiềm năng thị trường tuyệt đối Tiềm năng thị trường 

tương đối

Khái niệm ước lượng nhu cầu tiềm năng tối 

đa 

sự phân bổ theo tỷ lệ phần 

trăm giữa các phần của 

một thị trường 

Sự cần 

thiết phải 

đo lường

-Đánh giá cơ hội thị trường 

-Quyết định giới hạn lượng bán 

và mục tiêu 

- Quyết định số lượng các nhà 

bán lẻ sử dụng 

-Phân bổ chi phí quảng 

cáo 

-Phân bổ nhân viên bán 

hàng giữa các vùng 

-Bố trí các phương tiện 

Phương 

pháp đo 

lường

-Xác định số lượng khách hàng 

tiềm năng 

-Xác định tỷ lệ mua 

-chỉ số đơn nhân tố 

-chỉ số đa nhân tố 
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DỰ BÁO LƢỢNG BÁN

 Dự báo lượng bán :

• Khái niệm : là những ước đoán về mức độ lượng bán trong 
tương lai

Câu hỏi 6: giải thích vì sao việc dự đoán chính xác lượng bán lại là 
vấn đề quan trọng đối với công ty?

 Chúng có ảnh hưởng rất lớn đến mỗi lĩnh vực chức năng của tổ 
chức kinh doanh khi được sử dụng để ra một số quyết định.

 Dự báo sai sẽ gây ra hậu quả xấu cho công ty

 Dự báo vượt quá khả năng thực tế: dự trữ Nliệu hoặc SP quá mức 
cần thiết=> + chi phí cao, hoặc phải giảm giá hoặc phải chi thêm 
một khoản để thực hiện nỗ lực Mar cho bán hàng.

+ Chịu phí tổn do tồn kho quá mức

+ Khó khăn về tiền mặt khi hàng hoá không bán được

 Dự báo thấp hơn lượng bán: không đạt được lượng bán mà lẽ ra 
nó có thể kiếm được; mất uy tín với khách hàng do thiếu hụt hàng 
hoá; phải chịu phí tổn cao cho các đơn đặt hàng bổ sung
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DỰ BÁO LƢỢNG BÁN

• Các dạng dự báo lượng bán

• Dự báo lượng bán của ngành công 

nghiệp: 4 công dụng

Chỉ rõ tỷ lệ tăng trưởng mong đợi của các thị 

trường giả định 

Chỉ ra tỷ lệ tăng trưởng thị trường có ảnh 

hưởng mạnh mẽ đến tính chất của cạnh tranh.

Tính toán thị phần cần đạt được để thực hiện 

mục tiêu lượng bán của mình.

Ảnh hưởng mạnh đến sự tăng trưởng lượng 

bán của doanh nghiệp. 
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DỰ BÁO LƢỢNG BÁN

• Các dạng dự báo lượng bán

• Dự báo lượng bán của công ty :

Tiến hành ở nhiều mức độ khác nhau.

Dự báo hữu ích cho lập kế hoạch về sản 

phẩm và vận chuyển sản phẩm 

 Dự báo đem lại lợi ích cho việc xây dựng kế 

hoạch tài chính, chiến lược, hoạt động 

marketing.
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DỰ BÁO LƢỢNG BÁN

• Các phương pháp dự báo:

 Phương pháp dựa trên chuỗi thời gian 

( phương pháp phân tích quá khứ)

 Phương pháp mô tả ( phương pháp hướng tới 

tương lai)
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DỰ BÁO LƢỢNG BÁN

 Phương pháp dựa trên chuỗi thời gian 

• Thực chất: Phân tích biến động của lượng 

bán của doanh nghiệp trong quá khứ và sử 

dụng phương pháp ngoại suy để dự báo 

lượng bán trong tương lai.

• Ưu điểm

Chi phí thấp

Phạm vi sai lệch của dự đoán có thể được xác 

định nhờ phương pháp thống kê.

• Trường hợp áp dụng: Khi các lực lượng thị 

trường tương đối ổn định:
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PHƢƠNG PHÁP DỰA TRÊN CHUỖI THỜI GIAN

 Các kỹ thuật dự báo:

Phương pháp mô tả

Phép chiếu đường thẳng

Kỹ thuật làm trơn hàm số mũ

Kỹ thuật xác định mức trung bình động
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PHƢƠNG PHÁP DỰA TRÊN CHUỖI THỜI 
GIAN

• Các kỹ thuật

Kỹ thuật xác định mức trung bình động: Dự báo 

lượng bán tại một thời điểm trong tương lai  

Qt = (Tt . St . Ct) ± A

Q: dự báo lượng bán ở thời điểm t

Tt: điểm nằm trên đường hồi quy của lượng hàng 

bán được xác định tại thời điểm t

St và Ct là hệ số theo mùa và chu kỳ tại thời điểm t

A: mức giao động của mức dự báo bán hàng, được 

xác định dựa trên độ lệch chuẩn của đường thẳng 

xu hướng T.
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PHƢƠNG PHÁP DỰA TRÊN CHUỖI 
THỜI GIAN

Kỹ thuật làm trơn hàm số mũ : Phương trình dự 

đoán: 

Qt= α. Q(t-1) + ( 1-α) Q(t-2) + α(1- α)2 Q(t-3) + ……+ 

α(1- α)(n-1) Q(t-n)

 Qt: mức dự báo cho kỳ hiện tại ( hoặc kỳ tới)

 Q(t-1): mức tiêu thụ thực tế của kỳ trước đó

 α: hệ số làm trơn, 0<α<1, α phản ánh giá trị hiện tại 

so với quá khứ, α không thể bằng 0 hoặc 1 vì nếu α 

= 1, thì giá trị qúa khứ bằng 0.
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PHƢƠNG PHÁP DỰA TRÊN CHUỖI 
THỜI GIAN

 Phép chiếu đường thẳng

Trường hợp áp dụng:khi xác định được một xu 

hướng và các giao động bất ngờ, không dữ dội và 

muốn dự đoán lượng bán của nhiều thời kỳ trong 

tương lai.

sử dụng máy tính để tìm phương trình đường thẳng 

hoặc đường cong thích hợp

Phương trình được sử dụng để dự đoán lượng bán 

trong tương lai bằng cách chiếu đường thẳng hoặc 

đường cong đó cho tương lai 
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PHƢƠNG PHÁP DỰA TRÊN CHUỖI 
THỜI GIAN

Phương pháp mô tả

• TH áp dụng: có những biến động của môi trường 

tạo ra những biến động của lượng bán.

• Dựa trên chuỗi số liệu quá khứ và các yếu tố tác 

động bên ngoài

• Khi thiết kế mô hình cần quan tâm tới hai vấn đề :

Có yếu tố quan trọng nào trong mô hình bị bỏ quên 

hay không? 

biến số độc lập và biến số dự đoán trước có tương 

quan với nhau không? 

• Ngoài ra còn sử dụng mô hình kinh tế lượng và 

phương pháp tương đồng
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PHƢƠNG PHÁP DỰA TRÊN CHUỖI THỜI GIAN

CÁC KÝ 
THUẬT DỰ 
BÁO

ƢU ĐIỂM NHƢỢC ĐIỂM

XÁC ĐỊNH 
MỨC TRUNG 
BÌNH ĐỘNG

Chỉ cần dựa trên mức trug bình 
của lƣợng bán trong quá khứ

Cho rằng tất cả các dữ liệu 
trong quá khứ đều có tầm quan 
trọng nhƣ nhau

LÀM TRƠN 
HÀM SỐ MŨ

Khắc phục đƣợc nhƣợc điểm của 
p2 trên,Cho rằng các dữ liệu 
mới có ảnh hƣởng mạnh mẽ hơn

Xác định hàm số làm trơn không 
phải lúc nào cũng đơn giản và 
chính xác

PHÉP CHIẾU 
ĐƢỜNG 
THẲNG

dự trù đƣợc những biến động xu 
hƣớng hay dao động bất ngờ, 
không dữ dội

Đòi hỏi phải có đủ và chính xác 
số liệu thực tế, đòi hỏi phải xây 
dựng đƣợc đầy đủ các nhân tố 
ảnh hƣởng

PHƢƠNG 
PHÁP MÔ TẢ

Kết hợp hiệu quả mong đợi về 
lƣợng bán của bất cứ một biến 
số Mar nào có thể kiểm soát 
đƣợc xem là có ý nghĩa=> xác 
định mqh của biến số này với 
lƣợng bán

Đôi khi các biến số lại có tƣơng 
quan với nhau, không đánh giá 
đƣợc đúng mức độ ảnh hƣởng 
của nó tới lƣợng bán

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

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


www.themegallery.com

Company Logo

DỰ  BÁO LƢỢNG BÁN

 Phương pháp hướng tới tương lai: khi dự 

đoán lượng bán trong tương lai, chú trọng ảnh 

hưởng của các yếu tố không thể đo lường 

chính xác được

• Có 3 kỹ thuật dự báo :

 Dự báo trên ý kiến của bộ phận bán hàng 

 Dự báo qua ý kiến khách hàng 

 Phương pháp phán đoán:

+ Lấy ý kiến của hội đồng chuyên gia

+ Kỹ thuật Delphi
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PHƢƠNG PHÁP HƢỚNG TỚI TƢƠNG LAI

Các kỹ 
thuật 
dự báo

Nội dung Ƣu điểm Nhƣợc điểm Khắc phục Áp dụng

Trên ý 
kiến 
của bộ 
phận 
khách 
hàng

Lấy ý kiến của 
nviên bán hàng để 
dự báo

họ tiếp xúc 
trực tiếp với 
KH=> nắm và 
dự đoán đƣợc 
những phản 
ứng của TT

_khôg đƣa ra 
con số chính 
xác theo suy 
nghĩ

_cách nhìn 
hạn chế với 1 
nhóm KH hay 
TT

_tách dự 
báo với phân 
bổ chỉ tiêu

_đánh giá 
khă năng NV

_tổ chức 
huấn luyện 
về dự báo

Dự báo 
cho ngắn 
hạn

Qua ý 
kiến 
khách 
hàng

_Nghiên cứu TT

_ 3 dạng nghiên 
cứu:thăm dò ý định 
mua hàng;mô 
phỏng hành vi mua 
hàng; thử nghiệm

Kết quả dự 
đoán có độ tin 
cậy cao

Đầu tƣ nhiều 
tiền của, thời 
gian và công 
sức
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PHƢƠNG PHÁP HƢỚNG TỚI TƢƠNG LAI

Các kỹ thuật 
dự báo

Nội dung Ƣu điểm Nhƣợc điểm

Lấy ý kiến 
của hội đồng 
chuyên gia

Tập hợp ý kiến 
chủ quan của hội 
đồng chuyên gia

độ tin tƣởng cao Khó đƣa ra kết quả 
nếu các chuyên gia 
đƣa ra nhiều ý kiến 
khác nhau

Kỹ thuật 
Delphi

Đội trƣởng xem 
xét và tổng hợp 
nội dung ý kiến 
các thành viên, 
chuyển lại cho 
các thành viên, 
cho đến khi nào 
thống nhất

Đƣa là đƣợc kết 
quả sau khi thống 
nhất, và kết quả là 
ý kiến của đại bộ 
phận thành viên

bỏ qua ý kiến của 
thiểu số
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG 

MỤC TIÊU.

 Phân đoạn thị trường:

 Phân đoạn thị trường là gì?

 Lợi ích của phân đoạn thị trường:

 Đưa ra chương trình marketing mix tối ưu, phù hợp 

với đoạn thị trường mục tiêu

 Tối đa hóa hiệu quả phân bổ nguồn lực

 Xác định 1 số nhu cầu chưa được thỏa mãn của KH

 Bất lợi của phân đoạn thị trường

 Mất khách hàng do phân đoạn thị trường chệch 

hướng

 Tổn thất lớn vì quy mô sức mua không đủ lớn
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG 

MỤC TIÊU.

 Phân đoạn thị trường:

 Hình thành và xác định đặc trưng của các 

đoạn TT

1

Nhu cầu và lợi 

ích:phân lợi người 

mua trên cơ sở 

những lợi ích của 

KH

2

Thƣớc đo ứng xử 
mua hàng:phỏng 
vấn nhãn hiệu 
hàng hóa mà KH 
đã mua trong 1 
khoảng thời gian 
nhất định

3

Thước đo giá trị 

và lối sống: 

-Lối sống có 

nguyên tắc

-Lối sống đề cao 

địa vị

_Lối sống hành 

động

4

Các đặc trưng mô 

tả: những thông 

tin về yếu tố địa lý 

và dân cư của KH

Thị trường người tiêu dùng cá nhân
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG 

MỤC TIÊU.

5 nhóm 

tiêu thức

1

4

2

3

5Đặc tính cá 

nhân

Nhân khẩu học

Khai thác

Tình huống Liên quan đến 

phương thức 

cung ứngKhách hàng là tổ chức
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG 

MỤC TIÊU.

 Phân đoạn thị trường:

 Lựa chọn đoạn TT mục tiêu

• Tiêu chuẩn lựa chọn

 Quy mô và mức tăng trưởng 

 Sức ép cạnh tranh 

 Mục tiêu và nguồn lực của công ty 
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Tập trung vào 1 đoạn TT

Bao phủ toàn bộ TT

Chuyên môn hóa có chọn lọc

Chuyên môn hóa TT

Chuyên môn hóa sản phẩm

Cách thức 

lựa chọn 

đoạn thị 

trường

PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG 
MỤC TIÊU
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Cách thức lựa chọn thị trƣờng mục tiêu

Phƣơng 
án

Nội 
dung

Ƣu điểm Nhƣợc 
điểm

Phạm vi 
áp dụng

Tập 
trung 
vào một 
đoạn thị 
trƣờng 

Chọn một 
đoạn thị 
trƣờng 
đơn lẻ

-Tiết kiệm 
đƣợc chi phí

- Dễ thành 
công khi đoạn 
thị trƣờng có 
sự phù hợp 
giữa nhu cầu 
và sản phẩm 
của công ty 

Những rủi 
ro và mạo 
hiểm lớn 
khi có 
những biến 
cố lớn bất 
ngờ

Những 
doanh 
nghiệp có 
khả năng 
kinh 
doanh 
hạn hẹp 
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Cách thức lựa chọn thị trƣờng mục tiêu

Chuyên 
môn hóa 
có chọn 
lọc 

Chọn một 
số đoạn thị 
trƣơng 
riêng biệt, 
mỗi đoạn 
có sự hấp 
dẫn và phù 
hợp với 
mục đích 
và khả 
năng riêng 
của công 
ty 

Ít rủi ro 
kinh doanh 
hơn 

Doanh 
nghiệp có 
ít hoặc 
không có 
năng lực 
trong việc 
phối hợp 
vớicá đoạn 
thị trƣờng 
với nhau, 
nhƣng các 
đoạn thị 
trƣơng hứa 
hẹn về 
thành công 
kinh doanh 

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

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


www.themegallery.com

Company Logo

Cách thức lựa chọn thị trƣờng mục tiêu

Chuyên 
môn 
hóa 
theo thị 
trƣờng 

Tập trung 
thỏa man 
nhu cầu đa 
dạng của 
một nhóm 
khác hàng 
riêng biệt 

Đạt lợi 
nhuận cao 
nếu thỏa 
mãn tối 
cao mọi 
yêu cầu 
của khác 
hàng 

-Tốn nhiều chi 
phí cho việc 
thiết kế và 
sản xuất sản 
phẩm.

-Gặp rủi ro khi 
sức mua của 
thị trƣờng 
giảm 

Doanh 
nghiệp 
vừa và 
nhỏ 

Chuyên 
môn 
hóa 
theo 
sản 
phẩm 

Tập trung 
sản xuất một 
loại sản 
phẩm đáp 
ứng cho 
nhiều đoạn 
thị trƣờng 

Tạo dựng 
đƣợc danh 
tiếng về 
sản phẩm 
chuyên 
dụng 

Gặp rủi ro khi 
xuất hiện 
công nghệ 
mới thay thế 
hoàn toàn 
công nghiệp 
cũ 

Doanh 
nghiệp 
vừa và 
nhỏ
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Cách thức lựa chọn thị trƣờng mục tiêu

Bao phủ 
toàn bộ 
thị trƣờng

Đáp ứng 
nhu cầu 
của mỗi 
khách 
hàng về 
tất sản 
phẩm họ 
cần 

Doanh thu 
lớn nếu 
thành công 

Nảy sinh 
chiến tranh 
quyết liệt 

Thƣờng là 
các doanh 
nghiệp lớn 
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ TRƢỜNG 
MỤC TIÊU.

Đánh giá các đoạn thị trƣờng:

 Tính duy nhất

 Tính đáp ứng lại 

 Tính tiếp cận được 

 Tính ổn định

 Tính sinh lợi
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ 
TRƢỜNG MỤC TIÊU.

Lựa chọn đoạn thị trường mục tiêu

 Tiêu chuẩn

 Quy mô và mức tăng trưởng :đoạn thị trừơng có quy 

mô và sức tằng trưởng vừa sức 

 Sức ép cạnh tranh: phân tích trên 2 phương 

diện :các đặc điểm của ngành và đặc điểm của đối 

thủ cạnh tranh

 Mục tiêu và nguồn lực của công ty : cần xem xét có 

đủ những kỹ năng và nguồn lực để thành công trên 

đoạn thị trường đó không.
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PHƢƠNG PHÁP LỰA CHỌN THỊ 
TRƢỜNG MỤC TIÊU.

+ đạt được 

tỷ suất lợi 

nhuận cao 

- chứa đựng 

rủi ro và mạo 

hiểm lớn 

Tập trung vào

1 đoạn thị trường

+ giảm 

thiểu rủi ro 

cho công ty 

Chuyên môn hóa 

có chọn lọc

+ có danh 

tiếng khi 

thỏa mãn tốt 

yêu cầu của 

KH

- tốn nhiều 

chi phí 

Chuyên môn hóa

TT

+ tạo được 

danh tiếng 

về sản phẩm 

chuyên dụng 

- gặp rủi ro 

khi xuất hiện 

1 công nghệ 

mới 

Chuyên môn hóa 

sp

- Chỉ áp 

dụng cho DN 

lớn vì đòi hỏi 

nguồn lực 

lớn

Bao phủ toàn bộ 

TT
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Khái niệm và những điều kiện đảm bảo cho 

định vị có hiệu quả

 Định vị TT ? thiết kế sản phẩm và hình ảnh của 

nhãn hiệu sản phẩm của công ty sao cho nó chiếm 

được một vị trí đặc biệt và có giá trị trong tâm trí các 

khách hàng trên đoạn thị trường mục tiêu 

 Ưu điểm: tạo dựng được điểm khác biệt cho sản 

phẩm  bán SP với mức giá cao
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CHIẾN LƢỢC ĐỊNH VỊ THỊ TRƢỜNG

Khái niệm và những điều kiện đảm bảo cho 

định vị có hiệu quả

 Điều kiện định vị đảm bảo có hiệu quả:

sự tin tưởng của khách hàng 

hấp dẫn được khách hàng và đem đến cho họ 

một lợi ích nào đó 

làm cho sản phẩm trở nên khác biệt so với sản 

phẩm của đối thủ cạnh tranh 
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Các công cụ tạo điểm khác biệt cho sản 

phẩm
1

tính chất của 

sản phẩm :kiểu 

dáng, màu sắc, 

tính năng, độ an 

toàn, sự sang 

trọng, tiện 

nghi,…

2

Dịch vụ :giao 

hàng, kiểm tra 

kỹ thuật định kỳ, 

sửa chữa và 

thay thế các bộ 

phận, dịch vụ 

thanh toán.

3

Nhân sự:nhân 

viên có năng lực 

hiểu biết, khả 

năng giao tiếp, 

thái độ phục 

vụ,nhiệt tình.

4

Hình ảnh : tạo 

hình ảnh ấn 

tượng trong mắt 

KH

Bốn công cụ tạo điểm khác biệt cho SP
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 Đặc trưng thể hiện tính độc đáo của sản 

phẩm: điểm khác biệt phải thỏa mãn những 

yêu cầu 

• Quan trọng và đem lại lợi ích lớn cho KH

• Điểm đặc biệt mà đối thủ cạnh tranh không 

có hoặc không dễ bắt chước.

• Là cách tốt hơn so với cách khác để đạt 

được lợi ích như nhau

• Dễ truyền đạt cho khách hàng.

• Được khách hàng chấp nhận trả tiền và 

mang lại lợi ích cho công ty.
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 Các bƣớc của quá trình định vị

Nhận diện Lựa chọn Truyền đạt
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