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PHẦN 1: ĐẶT VẤN ĐỀ
1. Tính cấp thiết của đề tài

Trong thời đại ngày càng phát triển công nghệ như hiện nay thì nhu cầu của con

người về sử dụng internet ngày càng trở nên phổ biến và nhu cầu ấy ngày càng cao

hơn. Đặc biệt những năm trở lại đây, thị trường cáp đồng đã nhanh chóng nhường chỗ

cho thị trường cáp quang bùng nổ và làm mưa làm gió trên thị trường dẫn đến sự nở rộ

nhu cầu sử dụng internet băng thông rộng. Việt Nam là quốc gia nằm trong top 20

quốc gia sử dụng internet cao nhất thế giới (Việt Nam đứng thứ 16). Vì vậy chúng là

không lạ gì khi số lượng thuê bao sử dụng mạng cố định lên đến hơn 8 triệu tính đến

hết nửa năm 2017 trong đó bao gồm cả mạng cáp đồng và mạng cáp quang, số lượng

người sử dụng mạng cáp quang gần như tăng vọt. Độ phủ (số đường băng rộng/hộ gia

đình) đạt 37%, tức cứ 3 hộ gia đình thì có hơn một hộ sử dụng băng thông rộng cố

định. Thị trường cáp quang bùng nổ làm tăng tính cạnh tranh trong ngành cung cấp

dịch vụ internet, trong đó chúng ta có thể kể đến các nhà cung cấp mạng chính như:

VNPT, Viettel, FPT… các nhà mạng này đang cố gắng từng ngày để có thể đáp ứng

nhu cầu của người tiêu dùng điều này tạo ra sự cạnh tranh gây gắt và quyết liệt hơn

trong ngành cung cấp dịch vụ internet. Việc đầu tư nâng cấp hạ tầng công nghệ cũng

như tăng cường các gói băng thông tốc độ cao cũng đều không gây ra sự chênh lệch

giá cước lớn. Chính vì thế vấn đề đặt ra lớn nhất cho các công ty cung cấp mạng đó

chính là làm sao để đưa được thương hiệu của mình ra cho mọi người được biết. Họ

không chỉ lựa chọn những sản phẩm mà mình yêu thích hay giá cả, chất lượng sản

phẩm dịch vụ mà họ còn quan tâm đến độ uy tín của thương hiệu. Để đáp ứng nhu cầu

ngày càng cao của khách hàng, việc xây dựng một chiến lược truyền thông nhằm giữ

vững và nâng cao vị thế của doanh nghiệp trên thị trường, để hình ảnh doanh nghiệp

có thể lưu giữ trong tâm trí khách hàng là một công cụ quan trọng trong cạnh tranh của

ngành dịch vụ này.

Và đó là lí do tôi chọn đề tài: “Đánh giá hoạt động truyền thông thương hiệu

mạng cáp quang Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế”.Việc lựa chọn đề tài này
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nhằm nghiên cứu, đánh giá thị trường để có kế hoạch truyền thông cho mọi người một

cách phù hợp và giúp cho công ty đánh giá thực trạng hoạt động truyền thông tại công

ty và xây dựng chiến lược truyền thông cho công ty trong thời gian tới.

2. Mục tiêu nghiên cứu

 Mục tiêu tổng quát: Đánh giá hiệu quả truyền thông thương hiệu Fibervnn của

VNPT Thừa Thiên Huế.

 Mục tiêu cụ thể:

 Hệ thống hóa cơ sở lý luận về hoạt động truyền thông thương hiệu.

 Phân tích thực trạng hoạt động truyền thông thương hiệu mạng cáp quang

Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế từ đó tìm ra những điểm mạnh, những hạn chế

trong hoạt động truyền thông thương hiệu Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế.

 Nghiên cứu sự đánh giá của khách hàng về hoạt động truyền thông thương

hiệu Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế.

 Đề xuất các giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả truyền thông thương hiệu mạng

cáp quang Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế.

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu

 Đối tượng nghiên cứu của đề tài:

 Đối tượng nghiên cứu: Hoạt động truyền thông thương hiệu Fibervnn của

VNPT Thừa Thiên Huế.

 Đối tượng điều tra: Những khách hàng cá nhân đã và chưa biết đến thương

hiệu mạng cáp quang Fibervnncủa VNPT Thừa Thiên Huế.

 Phạm vi nghiên cứu:

 Phạm vi về thời gian: Nghiên cứu được thực hiện từ tháng 1/2018- tháng

4/2018.

 Phạm vi không gian: Được thực hiện trên địa Tỉnh Thừa Thiên Huế.

4. Phương pháp nghiên cứu

4.1. Phương pháp thu thập dữ liệu
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 Thu thập dữ liệu thứ cấp: Thu thập các thông tin liên quan đến đề tài từ phòng

kinh doanh, phòng nhân sự, phòng hành chính tổ chức, phòng kế toán của công ty như:

kết quả kinh doanh trong thời gian qua, các loại hình sản phẩm của công ty, tình hình

nhân sự hiện tại, các vấn đề liên quan đến chính sách truyền thông thương hiệu

Fibervnn,…

 Thu thập dữ liệu sơ cấp:

Dữ liệu định tính:

Tiến hành các nghiên cứu định tính để khám phá, điều chỉnh và bổ sung các biến

quan sát dùng để đo lường các khái niệm nghiên cứu và xác định những yếu tố liên

quan đến chính sách truyền thông, qua đó thiết lập các chỉ tiêu xây dựng bảng hỏi để

phỏng vấn nhóm đối tượng khách hàng cá nhân.

Dữ liệu định lượng:

 Điều tra, khảo sát ý kiến các khách hàng đã và chưa biết đến thương hiệu

mạng cáp quang Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế.

 Phương pháp chọn mẫu điều tra

Phương pháp chọn mẫu:

Theo vấn đề nghiên cứu thì tác giả lựa chọn phương pháp pháp chọn mẫu

thuận tiện đối với khách hàng cá nhân. Vì khách hàng doanh nghiệp bao gồm nhiều

đối tượng khác nhau, khách hàng không tập trung tại một địa điểm nhất định mà phân

bố ở nhiều nơi khác nhau nên khó tiếp cận.

 Kích thước mẫu:

Đề tài xác định cơ mẫu nghiên cứu thông qua công thức tính kích thước mẫu

trung bình: n = z / σε
Trong đó: n: kích thước mẫu

δ: độ lệch chuẩnδ : phương saiε : sai số mẫu cho phép
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Với đặc tính của một nghiên cứu trong lĩnh vực kinh tế, độ tin cậy mà nghiên

cứu lựa chọn là 95%, thông qua tra bảng z = 1,96

Về sai số chọn mẫu cho phép, với độ tin cậy 95% và do dữ liệu sơ cấp thu

thập được bằng phương pháp phỏng vấn trực tiếp nên sai số mẫu cho phép là 0,05.

Về độ lệch chuẩn, sau khi tiến hành điều tra thử với 30 mẫu bảng hỏi, tiến

hành xử lý SPSS để tính ra độ lệch chuẩn, và kết quả thu được giá trị δ = 0,3n = / = . ∗ .. = 140 mẫu
Dựa trên số mẫu được tính ra, tác giả đã tiến hành điều tra bảng hỏi với 140

khách hàng.

4.2. Thang đo

Đề tài nghiên cứu sử dụng thang đo danh nghĩa và thang đo Likert 5 điểm.

Với thang đo danh nghĩa được sử dụng để đo các biến như giới tính, độ tuổi,

nghề nghiệp, thu nhập, nguồn thông tin nhận biết, mức độ nhận biết. Thang đo này chỉ

dùng để phân loại các đáp án trả lời giữa các nhóm phỏng vấn.

Với thang đo Likert, được dùng với các biến định lượng. Đối với bảng câu hỏi

dành cho khách hàng, thang đo về mức độ đánh giá của khách hàng đối với các hoạt

động truyền thông mà công ty đã thực hiện là từ thang điểm 1 – Rất không tốt đến

thang điểm 5 – rất tốt.

4.3. Phương pháp phân tích dữ liệu

Sau khi thu thập dữ liệu, tiến hành tổng hợp và phân tích dữ liệu một cách phù hợp:

 Đối với dữ liệu thứ cấp

- Phương pháp so sánh: đánh giá tình hình hoạt động kinh doanh của công ty, so

sánh kết quả hoạt động của kì trước với kì sau, của công ty với các công ty khác trong

ngành.

- Phương pháp phân tích: phân tích các báo cáo hoạt động của công ty và các

dữ liệu thứ cấp đã thu thập được để có thể đưa ra được chiến lược kinh doanh phù

hợp.

 Đối với dữ liệu sơ cấp

Đại học Kinh tế Huế

Đại học kinh tế Huế
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Sử dụng phầm mềm SPSS 20 để phân tích các số liệu đã thu thập được.

Thống kê mô tả các biến: Giới tính, độ tuổi, nghề nghiệp, thu nhập, kênh

thông tin biết đến sản phẩm, mức độ nhận biết và các giá trị trung bình của các yếu tố

về hoạt động truyền thông thương hiệu mạng cáp quang Fibervnn của VNPT Thừa

Thiên Huế.

Kiểm định One- sample t – test với diều kiện áp dụng là:

Với mức ý nghĩa α = 0,05 để kiểm định giá trị trung bình của tổng thể

Giả thuyết cần kiểm định là

H0: µ = Giá trị kiểm định (Test value)

H1: µ ≠ Giá trị kiểm định (Test value)

Nếu sig > 0,05: giả thuyết H0 được chấp nhận

Nếu sig ≤ 0,05: giả thuyết H0 bị bác bỏ

+ Kiểm định độ tin cậy của thang đo: Cronbach’s Alpha

Nguyên tắc kết luận: Theo nhiều nhà nghiên cứu thì:

0,8 ≤ Cronbach’s Alpha ≤ 1: Thang đo lường tốt

0,7 ≤ Cronbach’s Alpha ≤ 0,8: Thang đo có thể sử dụng được

0,6 ≤ Cronbach’s Alpha ≤ 0,7: Có thể sử dụng được trong trường hợp khái niệm

đang nghiên cứu là mới hoặc mới đối với người trả lời trong bối cảnh nghiên cứu.

+ Kiểm định Independent - Samples T - test để kiểm định liệu có sự khác biệt về

giới tính đối với các hoạt động truyền thông thương hiệu mạng cáp quang Fibervnn.

Giả thuyết cần kiểm định là:

H0: Không có sự khác biệt giữa 2 nhóm giới tính

H1: Có sự khác biệt giữa 2 nhóm giới tính

Nếu sig > 0,05: giả thuyết H0 được chấp nhận

Nếu sig ≤ 0,05: giả thuyết H0 bị bác bỏ

+ Phân tích phương sai một yếu tố One – Way ANOVA: kiểm định sự khác nhau

của các nhóm đối với một tính chất.

Giả thuyết cần kiểm định là:

H0: Không có sự khác biệt giữa các nhóm
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H1: Có sự khác biệt giữa các nhóm

Nếu sig > 0,05: giả thuyết H0 được chấp nhận

Nếu sig ≤ 0,05: giả thuyết H0 bị bác bỏ

5. Kết cấu đề tài

Phần 1: Đặt vấn đề

Phần 2: Nội dung nghiên cứu

Chương 1: Cơ sở khoa học của truyền thông thương hiệu

Chương 2: Thực trạng hoạt động truyền thông thương hiệu mạng cáp quang

Fibervnn của VNPT Thừa Thiên Huế

Chương 3: Một số giải pháp nhằm nâng cao hoạt động truyền thông thương hiệu

Fibervnn

Phần 3: Kết luận và kiến nghị
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PHẦN 2: NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

CHƯƠNG I: CƠ SỞ KHOA HỌC CỦA TRUYỀN THÔNG

THƯƠNG HIỆU
1.1. Khái niệm, vài trò, mục đích của truyền thông

1.1.1.Khái niệm truyền thông

Truyền thông là quá trình trao đổi thông tin, tương tác thông tin với nhau giữa hai

hoặc nhiều người với nhau tăng cường hiểu biết lẫn nhau, thay đổi nhận thức. Truyền

thông là sản phẩm của xã hội con người, là yếu tố động lực kích thích sự phát triển của

xã hội.

Truyền thông thương hiệu là quá trình trao đổi, chuyển tải thông tin về thương

hiệu tới các đối tượng của truyền thông.

Thông tin về thương hiệu là các thông tin về tên gọi, logo, hệ thống nhận diện

thương hiệu và các thông tin hỗ trợ như giới thiệu quảng bá thêm về thương hiệu.

Tác dụng của công tác truyền thông thương hiệu không khác gì công việc quảng

cáo, PR, marketing.... Nhưng đó lại không phải những gì mà các doanh nghiệp mong

đợi từ truyền thông thương hiệu hoặc doanh nghiệp chưa hiểu hết sức mạnh mà thương

hiệu công ty có thể đem lại cho doanh nghiệp.

Tóm lại, truyền thông thương hiệu là quá trình sử dụng những công cụ truyền

thông nhằm tạo dựng thông điệp, hình ảnh và các thông tin khác về thương hiệu đến

khách hàng mục tiêu. Ngày nay các công ty thường sử dụng hỗn hợp các công cụ

nhằm tối đa hoá hiệu quả.

1.1.2. Vai trò của truyền thông

Truyền thông có một vai trò vô cùng to lớn trong thời buổi kinh tế thị trường

hiện nay. Truyền thông thương hiệu là quá trình mà doanh nghiệp sử dụng các phương

tiện để thông tin, thuyết phục và gợi nhớ người tiêu dùng một cách trực tiếp hay gián

tiếp về sản phẩm của doanh nghiệp. Truyền thông đại diện cho tiếng nói của thương

hiệu, là phương thức để thiết lập sự đối thoại và xây dựng các quan hệ với người tiêu

dùng. Người tiêu dùng được cho biết cách thức sử dụng sản phẩm và nguyên nhân vì
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sao phải sử dụng, ai sẽ sử dụng sản phẩm đó, lúc nào và ở đâu. Truyền thông thương

hiệu giúp cho các công ty kết nối thương hiệu của họ với con người, với những địa

điểm, sự kiện thương hiệu khác, trải nghiệm, cảm nhận. Truyền thông thương hiệu có

thể đóng góp vào giá trị thương hiệu nhờ thiết lập thương hiệu trong tâm trí và khắc

họa nên hình ảnh thương hiệu.

Khi doanh nghiệp ra một sản phẩm mới hay dịch vụ mới thì chính truyền thông

thương hiệu sẽ giúp doanh nghiệp đưa sản phẩm mới hay dịch vụ mới tới người tiêu

dùng, tới với khách hàng mục tiêu hoặc đưa nó đến một thị trường mới.

Truyền thông thương hiệu là một yếu tố quan trọng, giúp tác động khiến cho

thương hiệu trở thành lựa chọn số 1 trong tâm trí khách hàng. Lấy lại vị thế thương

hiệu tại thị trường đã bị/hoặc đang bị mất thị phần; Tăng cường mức độ hấp dẫn của

thương hiệu trên thị trường; Bảo vệ thương hiệu trước sự cạnh tranh của đối thủ; Gợi

mở những nhu cầu mới mà thương hiệu có thể thoả mãn khách hàng mục tiêu; Khẳng

định sự quản lý thương hiệu trên thị trường.

1.1.3. Mục đích của truyền thông

Một hoạt động truyền thông quảng bá chỉ hiệu quả khi người làm tiếp thị xác

định đúng mục tiêu và việc này thường không phải dễ dàng. Tùy theo từng loại đối

tượng cũng như giai đoạn mà khách hàng đang ở trong tiến trình mua sắm sẽ ảnh

hưỡng đến việc xác định mục tiêu của việc truyền thông quảng bá. Cho dù trong cùng

một thời điểm người làm tiếp thị có thể đưa ra rất nhiều hoạt động khác nhau nhưng họ

cũng có thể xác định từng mục tiêu riêng biệt cho mỗi loại hoạt động.

Các mục tiêu căn bản của các hoạt động truyền thông quảng bá bao gồm:

 Tạo sự nhận biết

Sản phẩm mới hay doanh nghiệp mới thường chưa được mọi người biết đến,

điều này có nghĩa là mọi nổ lực tiếp thị cần tập trung vào việc tạo lập được sự nhận

biết. Trong trường hợp này người làm tiếp thị nên tập trung vào các điểm sau: (1) xác

định đúng được đối tượng muốn truyền thông và chọn kênh truyền thông hiệu quả đến

họ; (2) Truyền thông cho thị trường biết doanh nghiệp là ai và có thể cung ứng những

gì cho thị trường.
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 Tạo sự quan tâm

Việc chuyển đổi trạng thái của khách hàng từ một người biết đến sản phẩm

đến khi quyết định mua hàng là một thử thách khá lớn. Khách hàng trước tiên phải

nhận biết được nhu cầu của mình trước khi tìm kiếm và đưa ra quyết định mua hàng.

Việc tạo được thông điệp về sự cần thiết của sản phẩm, đưa ra được ý tưởng truyền

thông sáng tạo và phù hợp với khách hàng sẽ là mục tiêu chính trong giai đoạn này.

 Cung cấp thông tin

Một số hoạt động truyền thông quảng bá có mục tiêu là cung cấp cho khách

hàng thông tin trong giai đoạn họ tìm hiểu về sản phẩm. Đối với trường hợp sản phẩm

quá mới hay một chủng loại sản phẩm mới chưa có nhiều thông tin trên thị trường,

việc quảng bá sẽ có nhiệm vụ cung cấp thông tin để khách hàng hiểu rõ hơn về sản

phẩm hay công dụng sản phẩm. Còn trong trường hợp sản phẩm đã tồn tại nhiều trên

thị trường, đối thủ cạnh tranh đã quảng bá và cung cấp thông tin nhiều cho khách hàng

thì mục tiêu quảng bá của doanh nghiệp là làm sao đưa ra được định vị của sản phẩm.

Định vị rõ ràng sẽ giúp khách hàng hiểu được về ưu điểm và sự khác biệt của sản

phẩm, từ đó thúc đẩy họ trong việc nghiên về việc chọn lựa sản phẩm của doanh

nghiệp của bạn.

 Tạo nhu cầu sản phẩm

Hoạt động truyền thông quảng bá hiệu quả có thể giúp khách hàng đưa ra

quyết định mua hàng. Đối với các sản phẩm mà khách hàng chưa từng mua hay đã

không mua sau một thời gian dài, mục tiêu của truyền thông quảng bá là làm sao thúc

đẩy khách hàng hãy sử dụng thử sản phẩm. Một số ví dụ như trong lĩnh vực phần mềm

thì các công ty thường cho phép người dùng download và sử dụng miễn phí sản phẩm

trong vòng 2 tuần, sau đó nếu muốn tiếp tục sử dụng thì khách hàng phải mua sản

phẩm. Ở lĩnh vực hàng tiêu dùng thì thường có các sự kiện sử dụng thử sản phẩm hoặc

có những sản phẩm mẫu để gửi đến khách hàng hay đính kèm vào các quảng cáo

báo…

 Củng cố thương hiệu
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Khi khách hàng đã mua sản phẩm thì người làm tiếp thị có thể dùng các hoạt

động truyền thông quảng bá nhằm xây dựng mối quan hệ lâu dài nhằm chuyển đối họ

thành khách hàng trung thành. Ví dụ như các doanh nghiệp có thể thu thập địa chỉ

email của khách hàng và gửi thông tin cập nhật của sản phẩm hay phát hành thẻ ưu đãi

để khuyến khích khách hàng sử dụng sản phẩm nhiều hơn nữa trong tương lai.

1.2. Các bước trong phát triển hệ thống truyền thông có hiệu quả

(Nguồn: Nguyễn Thị Minh Hòa và cộng sự (2015), giáo trình marketing)

Sơ đồ 1: Các bước trong phát triển hệ thống truyền thông

1.2.1. Bước 1: Định dạng công chúng mục tiêu

Doanh nghiệp khi tiến hành hoạt động truyền thông phải xác định rõ người tiếp

nhận thông tin của mình . Người nhận tin chính là khách hàng mục tiêu của công ty,

bao gồm khách hàng hiện tại hoặc tiềm năng, những người quyết định hoặc những

người tác động đến việc mua hàng của công ty. Đối tượng nhận tin có thể là từng cá

nhân, những nhóm người, những giới cụ thể hay quảng đại công chúng. Công chúng

mục tiêu sẽ có ảnh hưởng quan trọng đến những quyết định của người truyền thông về

chuyện nói gì, nói như thế nào, nói khi nào, nói ở đâu và nói với ai?

1.2.2. Bước 2: Xác định mục tiêu của hoạt động truyền thông

Mục tiêu truyền thông marketing là những phản ứng của khách hàng về nhận

thức, cảm thụ hay hành vi phù hợp với mong muốn của nhà marketing. Nói cách khác,

Xác định đối
tượng mục

tiêu

Xác định mục
tiêu truyền

thông

Lựa chọn
kênh truyền

thông

Quyết định
công cụ

truyền thông

Xác định ngân
sách truyền

thông

Thiết kế thông
điệp truyền

thông

Đo lường kết
qủa truyền

thông
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