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LỜI GIỚI THIỆU

Marketing là môn học cơ sở và bắt buộc của khối ngành kinh tế.

Trong quá trình biên soạn không tránh khỏi những khiếm khuyết, rất mong được 
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Chương 1:  TỔNG QUAN VỀ MARKETING

Mục tiêu: Sau khi học xong chương này, SV nắm được sự phát triển của marketing, vai 
trò và chức năng cũng như tầm quan trọng của việc ứng dụng marketing vào thực tiễn xã 
hội và kinh doanh.

Nội dung:

1.1. Sự ra đời và phát triển của Marketing

1.1.1. Sự ra đời của Marketing truyền thống

Ra đời trong suốt một thời kỳ dài, nhưng Marketing chỉ giới hạn trong lĩnh vực 
thương mại. Toàn bộ hoạt động của Marketing chỉ nhằm tiêu thụ những sản phẩm và 
dịch vụ đã được sản xuất (nghĩa là bán những cái mà mình có sẵn) để đạt được lợi nhuận 
cao. Người ta gọi Marketing trong giai đoạn này là Marketing truyền thống hay thụ động.

1.1.2. Sự ra đời của Marketing hiện đại

Sau chiến tranh thế giới lần II, tình hình kinh tế thế giới có nhiều thay đổi, nền kinh 
tế tăng trưởng mạnh, nguyên nhân là do khoa học kỹ thuật phát triển nhanh, hàng hoá 
ngày càng nhiều, do đó trên thị trường diễn ra cạnh tranh gay gắt, giá cả biến động, 
khủng hoảng thừa  diễn ra liên tiếp. Từ các tác động trên đã buộc các nhà kinh doanh 
phải có những phương pháp mới để ứng xử hợp lý với từng loại thị trường. Chính vì vậy 
Marketing hiện đại ra đời, Marketing hiện đại hoàn thiện và toàn diện hơn Marketing 
truyền thống, nó bắt đầu từ khách hàng và từ những nhu cầu trên thị trường (bán những 
cái mà thị trường và người tiêu dùng cần).

Marketing hiện đại bao gồm toàn bộ những hoạt động xác định mục tiêu, chiến 
lược, phân tích và lựa chọn cơ hội thị trường cho đến những hoạt động thiết kế, sản xuất, 
quảng cáo, phân phối.......

SỰ KHÁC NHAU GIỮA MARKETING TRUYỀN THỐNG VÀ HIỆN ĐẠI

Marketing truyền 
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Bán những sản phẩm đã được  
sản xuất

Thỏa  mãn  nhu  cầu  của  
khách hàng
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Quảng cáo bán hàng Vận  dụng  tổng  hợp  chiến  lược 
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Kết quả Thu lợi  trên khối lượng hàng  
bán ra
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1.2. Khái niệm và phân loại Marketing

1.2.1. Khái niệm Marketing

Marketing là toàn bộ những hoạt động của một doanh nghiệp nhằm xác định những 
nhu cầu chưa được thỏa mãn của người tiêu dùng, để tìm kiếm những sản phẩm và dịch 
vụ mà doanh nghiệp có thể sản xuất được, tìm cách phân phối chúng đến những địa điểm 
thuận lợi, với giá cả và thời điểm thích hợp nhất cho người tiêu dùng.

1.2.2. Phân loại Marketing

Marketing là môn khoa học đang trong giai đoạn phát triển và hoàn thiện. Ngày nay 
Marketing được áp dụng ở nhiều nước trên thế giới và được phân ra nhiều loại

* Căn cứ vào thời gian và mức độ hoàn thiện :

Marketing được chia làm 2 loại:

- Marketing truyền thống 

- Marketing hiện đại

* Căn cứ vào các lĩnh vực ứng dụng

Marketing được chia làm 2 loại

+ Marketing kinh doanh (hàng hoá): 

Là loại Marketing được ứng dụng trong lĩnh vực sản xuất kinh doanh hàng hoá,  
dịch vụ, nó bao gồm:

- Marketing công nghiệp: được áp dụng cho các đơn vị sản xuất kinh doanh thuộc 
các ngành công nghiệp, nông nghiệp, xây dựng cơ bản…

- Marketing thương mại: được ứng dụng ở các công ty nội thương, ngoại thương. 
Đây là các công ty hoạt động trong lĩnh vực lưu thông phân phối.

- Marketing dịch vụ: được ứng dụng trong các đơn vị kinh doanh các hoạt động 
dịch vụ. Đặc điểm hoạt động của các công ty này là không có sản phẩm tồn tại dưới dạng 
hình thái vật chất trong quá trình sản xuất kinh doanh, quá trình sản xuất trùng với quá 
trình tiêu dùng, người sản xuất ra dịch vụ đồng thời là người bán ra dịch vụ đó. Vì vậy, 
nội dung chủ yếu của Marketing này là quan tâm đến phương thức, chất lượng phục vụ  
nhằm thu hút khách hàng.

+  Marketing phi kinh doanh: 

Là loại hình Marketing được ứng dụng trong lĩnh vực của đời sống chính trị, xã hội 
như chính trị, ngoại giao, thể thao, văn hoá, tôn giáo….

* Căn cứ vào phạm vi ứng dụng (đối tượng quản lý)

Marketing được chia làm hai nhóm:

- Macro- Marketing: (đối với quản lý vĩ mô) Ứng dụng trong các hệ thống lớn (toàn 
quốc, toàn cầu) nhằm điều tiết, điều chỉnh sự phát triển kinh tế của mỗi nước, mỗi khu 
vực và toàn thế giới.

- Micro- Marketing: (đối với quản lý vi mô) Ứng dụng trong những hệ thống nhỏ 
như công ty, xí nghiệp, nhà hàng khách sạn…
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1.3. Vai trò và chức năng của Marketing

1.3.1. Vai trò của Marketing

Marketing  có  một  vai  trò  hết  sức  quan  trọng  trong  hoạt  động  sản  xuất  
kinh doanh

- Marketing góp phần hướng dẫn chỉ đạo và phối hợp các hoạt động sản xuất kinh 
doanh của các doanh nghiệp. Nhờ đó mà quyết định đề ra trong hoạt động sản xuất kinh 
doanh có cơ sở khoa học. 

- Marketing giúp cho các doanh nghiệp nhận thông tin đầy đủ từ sự phản hồi của 
khách hàng để kịp thời bổ sung, cải tiến, nâng cao chất lượng và đặc tính sản phẩm nhằm 
thoả mãn nhu cầu ngày càng tốt hơn cho người tiêu dùng.

- Marketing giúp cho doanh nghiệp nhận biết là mình cần phải sản xuất cái gì? Với  
số lượng là bao nhiêu? Bán ở đâu? Khi nào? Giá cả ra sao?….

- Marketing ảnh hưởng to lớn đến việc tiết kiệm chi phí, đến doanh số bán và  
lợi nhuận của doanh nghiệp.

Tuy nhiên sự đánh giá vai trò của Marketing được thay đổi cùng với quá trình phát 
triển của  nó và nó bao gồm các giai đoạn như sau:

a. Giai đoạn từ khi mới ra đời đến đầu thế kỷ 20:

Vai trò của Marketing được đánh giá ngang bằng với các yếu tố khác đó là: sản  
xuất, tài chính, nhân sự.

b. Giai đoạn từ đầu thế kỷ 20 đến thập niên 30:

Theo thực tế các nhà kinh doanh đã thấy được vai trò của Marketing quan trọng hơn 
các yếu tố khác

c. Giai đoạn từ thập niên 30 đến sau chiến tranh thế giới lần II

Marketing được coi là hoạt động trung tâm chi phối các yếu tố khác. Vì trong giai 
đoạn này sản xuất phát triển hàng hoá ngày càng nhiều, quá trình tiêu thụ gặp nhiều khó 
khăn, cạnh tranh gay gắt, thị trường trở thành vấn đề sống còn của doanh nghiệp.

d. Giai đoạn từ sau chiến tranh thế giới lần II đến thập niên 60 

Tiến  bộ  khoa  học  được  áp  dụng  một  cách  nhanh  chóng  vào  sản  xuất,  nên  
sản phẩm ngày càng phong phú đa dạng, cạnh tranh ngày càng gay gắt hơn, dần dần các  
nhà kinh doanh hiểu rằng, sự thành công trong kinh doanh chỉ đạt được khi hiểu rõ khách 
hàng. Do đó trong giai đoạn này khách hàng đóng vai trò trung tâm còn Marketing và các 
yếu tố khác có vai trò quan trọng ngang bằng nhau.

e. Giai đoạn từ đầu thập niên 70 đến nay

Các nhà kinh doanh vẫn tiếp tục coi trọng vai trò trung tâm của khách hàng, nhưng 
muốn biết khách hàng cần gì thì chỉ có hoạt động Marketing mới giúp doanh nghiệp hiểu 
được điều này. Chính vì vậy trong giai đoạn này, Marketing đóng vai trò trọng tâm liên 
kết các yếu tố khác để hình thành nên chiến lược Marketing nhằm đáp ứng ngày càng tốt 
hơn nhu cầu của khách hàng.

1.3.2. Chức năng của Marketing

Marketing có những chức năng cơ bản sau:
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a. Chức năng làm thích ứng sản phẩm với nhu cầu thị trường

Marketing có chức năng làm cho sản phẩm luôn luôn thích ứng với nhu cầu thị 
trường để thoả mãn khách hàng. Nó không làm công việc của các nhà kỹ thuật nhưng nó 
chỉ cho các bộ phận kỹ thuật biết cần phải sản xuất sản phẩm gì, sản xuất với số lượng 
bao nhiêu và sản phẩm được bán ở đâu, khi nào, đồng thời nhận biết được đối thủ cạnh 
tranh của mình là ai…

b. Chức năng hoạch định chiến lược

Chức năng này bao gồm toàn bộ các hoạt động sau:

-Tìm hiểu người tiêu thụ và lựa chọn người  tiêu thụ có khả năng nhất

-Lựa chọn địa điểm, nơi tiêu thụ hàng hoá để xây dựng quầy hàng, cửa hàng.

-Xây dựng chính sách và kênh phân phối

c. Chức năng hoạch định chiến lược giá

Chức năng này giúp doanh nghiệp xây dựng các chính sách và phương pháp định 
giá, nhận biết được những nhân tố ảnh hưởng đến giá cả của doanh nghiệp và lựa chọn 
chiến lược giá phù hợp giúp doanh nghiệp đạt được lợi thế cạnh tranh, doanh thu cao và 
lợi nhuận đạt được theo dự kiến.

d. Chức năng xúc tiến và yểm trợ

Chức năng này bao gồm các hoạt động :

- Quảng cáo

- Khuyến mãi

- Chào hàng hay bán hàng cá  nhân

- Tuyên  truyền 

1.4. Chiến lược Marketing hỗn hợp

1.4.1. Khái niệm

Chiến lược Marketing là hệ thống các chính sách và biện pháp lớn nhằm triển khai 
và phối hợp các chính sách Marketing để giúp doanh nghiệp đạt được mục tiêu một cách 
có hiệu quả nhất.

1.4.2. Những mục tiêu của chiến lược Marketing

-  Mục  tiêu  sinh  lời:  Mục  tiêu  của  Marketing  là  tối  đa  hoá  lợi  nhuận  trong  
điều kiện cho phép

- Mục tiêu an toàn trong kinh doanh

- Mục tiêu thế lực trong kinh doanh

1.4.3. Những yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược Marketing

- Uy tín,  vị thế của công ty trên thị trường: Tâm lý mua hàng của khách hàng 
thường theo sự tín nhiệm về nhãn hiệu sản phẩm mà họ quen sử dụng.

- Tình huống (đặc điểm) thị trường: Sự hình thành và chuyển hóa từ hình thái thị 
trường này sang hình thái khác trong nền kinh tế thị trường đối với một loại hàng hóa 
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