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I. S n Ph mả ẩ

Khái ni m s n ph m truy n th ngệ ả ẩ ề ố

Khái ni m s n ph m hi n đ iệ ả ẩ ệ ạ
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Khái ni m s n ph m truy n th ngệ ả ẩ ề ố

Là t t c  nh ng gì có th  th a mãn nhu c u ho c mong ấ ả ữ ể ỏ ầ ặ
mu n  c a  con  ng i  và  đ c  chào  bán  trên  th   tr ng ố ủ ườ ượ ị ườ
nh m m c đích thu hút s  chú ý, mua hay s  d ngằ ụ ự ử ụ

N m trong danh m c nhà n c không c m và đ c phép ằ ụ ướ ấ ượ
s n xu t kinh doanhả ấ
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Khái ni m s n ph m hi n đ i : “L c” và “Th ”ệ ả ẩ ệ ạ ự ế

“L c”  : c a s n ph m là nh ng gì chúng ta có  th  nhìn ự ủ ả ẩ ữ ể
th y đ c, đ nh l ng đ c : ch t l ng, m u mã, ki u ấ ượ ị ượ ượ ấ ượ ẫ ể
dáng, giá thành….

“Th ”  : c a  s n ph m  là nh ng gì  chúng  ta không nhìn ế ủ ả ẩ ữ
th y đ c, không đ nh l ng đ c : các d ch v  đi kèm, ấ ượ ị ượ ượ ị ụ
các  ho t  đ ng  xây  d ng  th ng  hi u,  văn  hóa  doanh ạ ộ ự ươ ệ
nghi p…ệ
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V  trí c a “ S n Ph m” trong Marketing h n h p ị ủ ả ẩ ỗ ợ
S n ph m là trung tâm c a k  ho ch marketing, vì chính ả ẩ ủ ế ạ

thu c tính c a s n ph m s  quy t đ nh kh  năng hài lòng ộ ủ ả ẩ ẽ ế ị ả
c a khách hàng.ủ

Đ m b o ch t  l ng  s n ph m, c ng d ng s n ph m, ả ả ấ ượ ả ẩ ộ ụ ả ẩ
ki u dáng, bao bì, d ch v  đi kèm,…là y u t  c c k  quan ể ị ụ ế ố ự ỳ
tr ng đ i v i doanh nghi p.ọ ố ớ ệ
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03 C p đ  c a s n ph mấ ộ ủ ả ẩ

C p đ  1 : C p đ  Ý T ngấ ộ ấ ộ ưở
C p đ  2 : C p đ  S n Ph m Hi n Th cấ ộ ấ ộ ả ẩ ệ ự
C p đ  3 : C p đ  S n Ph n D ch Vấ ộ ấ ộ ả ẩ ị ụ
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Cấp độ Ý Tưởng ( core product )

V  th c ch t khách hàng mua s  mua cái gì ?ề ự ấ ẽ
Nhà s n xu t không ph i bán nh ng thu c tính c a s n ả ấ ả ữ ộ ủ ả

ph m mà bán nh ng l i ích c a nó đem l iẩ ữ ợ ủ ạ
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Cấp độ Sản Phẩm Hiện Thực ( actual 
product )

Ch t l ngấ ượ
Các thu c tínhộ
B  c c đ c thùố ụ ặ
Nhãn hi uệ
Bao gói đ c thùặ
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Cấp độ S n Ph n D ch V  ( augmented product ả ẩ ị ụ
)

Các d ch v  đi kèm t o nên s n ph m hoàn ch nhị ụ ạ ả ẩ ỉ
Cho  phép  phân  bi t  s n  ph m  c a  công  ty  này  và  s n ệ ả ẩ ủ ả

ph m c a công ty khácẩ ủ
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II. Phân Lo i S n Ph mạ ả ẩ

S n ph m s  d ng th ng ngàyả ẩ ử ụ ườ
S n ph m mua có l a ch nả ẩ ự ọ
S n ph m có nhu c u đ c bi tả ẩ ầ ặ ệ
S n ph m có nhu c u th  đ ngả ẩ ầ ụ ộ
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Sản phẩm sử dụng thường ngày
Mua ngay không c n đ ng đo, suy nghĩ nhi uầ ắ ề
Có giá tr  th p, th i h n s  d ng ng nị ấ ờ ạ ử ụ ắ

S n ph m s  d ng th ng xuyênả ẩ ử ụ ườ
S n ph m s  d ng ng u h ngả ẩ ử ụ ẫ ứ
S n ph m s  d ng kh n c p.ả ẩ ử ụ ẩ ấ

Nên : t p trung vào s n ph m và h  th ng phân ph iậ ả ẩ ệ ố ố
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S n ph m mua có l a ch nả ẩ ự ọ

Có giá tr  cao, th i h n s  d ng lâuị ờ ạ ử ụ
Ng i tiêu dùng th ng cân nh c k  l ng tr c khi ườ ườ ắ ỹ ưỡ ướ

mua

Nên : t p trung vào Giá Thành ( price ) và các ho t đ ng ậ ạ ộ
khuy n mãi, xúc ti n ( Promotion )ế ế
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S n ph m mua có nhu c u đ c bi tả ẩ ầ ặ ệ

Có  tính ch t h t  s c đ c bi t và có  tính đ c hi u  riêng ấ ế ứ ặ ệ ặ ệ
v  m t tinh th n cao.ề ặ ầ

Giá thành s n ph m r t cao, ng i tiêu dùng s n sàng b  ả ẩ ấ ườ ẵ ỏ
thêm th i gian và công s c đ  tìm hi u thêmờ ứ ể ể

Nên : t p trung vào S n Ph m ( product ) và các ho t đ ng ậ ả ẩ ạ ộ
xúc ti n ( promotion )ế
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S n ph m có nhu c u th  đ ngả ẩ ầ ụ ộ
S n ph m mà  ng i  tiêu dùng không bi t  ho c có  bi t ả ẩ ườ ế ặ ế

cũng không nghĩ s  mua ẽ

Nên : t p trung vào các ho t đ ng xúc ti n ( promotion)ậ ạ ộ ế
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III. Chu K  S ng C a S n Ph mỳ ố ủ ả ẩ
Chu k  s ng c a s n ph m hay còn g i là vòng đ i c a ỳ ố ủ ả ẩ ọ ờ ủ

s n ph m, mô t  s  bi n đ i c a doanh s  tiêu th  k  t  ả ẩ ả ự ế ổ ủ ố ụ ể ừ
khi s n ph m đ c tung ra th  tr ng đ n khi s n ph m ả ẩ ượ ị ườ ế ả ẩ
bi n m t kh i th  tr ng.ế ấ ỏ ị ườ
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Chính Sách S n Ph mả ẩ

1. Chính sách ch t l ng SPấ ượ
2. Chính sách ch ng lo i SPủ ạ
3. Chính sách nhãn hi u SPệ
4. Chính sách bao bì SP
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Chính sách Ch t L ng S n Ph mấ ượ ả ẩ
      Khái  ni m ệ :  Ch t  l ng  SP  là  kh   năng  c a  SP  trong ấ ượ ả ủ

vi c th c hi n nh ng ch c năng mà ng i ta giao cho nóệ ự ệ ữ ứ ườ
Xác đ nh ch t l ng SP t  góc đ  c a khách hàngị ấ ượ ừ ộ ủ
Ít nh t ngang b ng v i đ i th  c nh tranhấ ằ ớ ố ủ ạ
Ch t l ng còn th  hi n trong d ch v  đi kèmấ ượ ể ệ ị ụ
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Chính sách Ch ng Lo i S n Ph mủ ạ ả ẩ

     Ch ng  lo i Sp  là  1 nhóm SP có  liên quan ch t  ch  v i ủ ạ ặ ẽ ớ
nhau v  ch c năng / đ i t ng khách hàng / giá c  .ề ứ ố ượ ả
Chi u r ng : t ng th  các lo i SP do công ty xu t ra.   ề ộ ổ ể ạ ấ

Vd : cocacola lon, chai l n, chai nh …ớ ỏ
Phong phú : T ng s  nh ng m t hàng thành ph m .     ổ ố ữ ặ ẩ

Vd  :  cocacola  tăng  l c,  cocacola  cho  ng i  ăn  kiêng,ự ườ
….

Chi u sâu : T ng s  các đ n v  SP c  th  đ c chào ề ổ ố ơ ị ụ ể ượ
bán cho t ng m t hàng riêng c a 1 ch ng lo iừ ặ ủ ủ ạ

Vd: cocacola cho ng i ăn kiêng có : h ng anh đào và ườ ươ
h ng dâu tâyươ
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Chính sách Nhãn Hi u S n Ph mệ ả ẩ

   Nhãn hi u SP là t p h p tên g i, ki u dáng, bi u t ng, ệ ậ ợ ọ ể ể ượ
hình  nh, hình v , ki u ch ….ho c b t k  đ c đi m nào ả ẽ ể ữ ặ ấ ỳ ặ ể
cho phép phân bi t SP  c a doanh nghi p này v i doanh ệ ủ ệ ớ
nghi p khácệ
Quy t đ nh đ t tên cho nhãn hi u ế ị ặ ệ
Quy t đ nh m  r ng gi i h n s  d ng tên nhãn hi u ?ế ị ở ộ ớ ạ ử ụ ệ
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Chính sách Bao Bì S n Ph mả ẩ

1. Quy t đ nh v  thi t k  bao bì h p d nế ị ề ế ế ấ ẫ
Đ p – ti n c t gi , b o qu nẹ ệ ấ ữ ả ả
Màu s c : đ p, ti n l i, b o qu nắ ẹ ệ ợ ả ả
Ch t li u : b n, d  v n chuy n, ko  nh h ng SPấ ệ ề ễ ậ ể ả ưở
Thi t k  : th  hi n SP và ch t l ngế ế ể ệ ấ ượ

1. Quy t đ nh v  thay đ i ki u dáng bao bìế ị ề ổ ể
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Chính sách phát tri n SP m iể ớ

Phát tri n các sp hi n có b ng cách t o ra ki u dáng, kích ể ệ ằ ạ ể
c  …m i cho th  tr ng hi n cóỡ ớ ị ườ ệ

Đ a các SP m i vào th  tr ng hi n cóư ớ ị ườ ệ
Đ a các SP hi n có vào th  tr ng m iư ệ ị ườ ớ
Đ a các SP m i vào th  tr ng m iư ớ ị ườ ớ
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Chính sách D ch V  Khách Hàngị ụ

Các đ c tính h u hình : ph ng ti n, hình  nh bên ngoài ặ ữ ươ ệ ả
c a nhân viên…ủ

Đ  tin c y : liên quan đ n d ch v  nh  k  v ngộ ậ ế ị ụ ư ỳ ọ
Tính trách nhi mệ
Th u  hi u  và  c m  thông:  chăm  sóc  ân  c n,  quan  tâm ấ ể ả ầ

mang tính cá nhân v i khách hàngớ
……
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