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Khái niệm

           Chiêu th  là m t trong b n n i dung c a Marketing ­ ị ộ ố ộ ủ
Mix. Đó  là nh ng ho t đ ng nh m  làm thay đ i  l ng ữ ạ ộ ằ ổ ượ
c u  d a  trên  nh ng  tác  đ ng  tr c  ti p  ho c  gián  ti p ầ ự ữ ộ ự ế ặ ế
lên tâm lý và th  hi u c a khách hàng.ị ế ủ

5



Vai trò

        Chiêu th  là t t c  các ph ng ti n mà các nhà ti p ị ấ ả ươ ệ ế
th   s   d ng  đ   thông  tin  liên  l c  v i  th   tr ng  m c ị ử ụ ể ạ ớ ị ườ ụ
tiêu.M c đích c a thông tin ti p th  là thông báo, thuy t ụ ủ ế ị ế
ph c và nh c nh .ụ ắ ở
Thông báo: cho ng i tiêu th  bi t v  s  s n có c a s n ườ ụ ế ề ự ẵ ủ ả

ph mẩ
Thuy t ph c: ế ụ thuy t ph c ng i tiêu th  bi t r ng s n ế ụ ườ ụ ế ằ ả

ph m này t t h n nh ng s n ph m cùng lo iẩ ố ơ ữ ả ẩ ạ
Nh c  nhắ ở:  nh c  nh   ng i  tiêu  th   mua  thêm  khi  đã ắ ở ườ ụ

dùng h t nh ng s n ph m đã mua.ế ữ ả ẩ
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Các công cụ chiêu thị cơ bản
         

 Qu ng  cáoả :  Hình  th c  thông  tin  trên  di n  r ng,  có  tính  ch t  phi  cá  nhân, ứ ệ ộ ấ
trình bày m t thông đi p mang tính th ng m i, cho các ý t ng, hàng hóa, ộ ệ ươ ạ ưở
d ch v  ị ụ nh m g i m  và khuy n khích nhu c uằ ợ ở ế ầ , s  ng i nh n l n, phân ố ườ ậ ớ
tán kh p n i thông qua các ph ng ti n truy n thông đ i chúng.ắ ơ ươ ệ ề ạ

 Khuy n mãiế : Khích l  ng n g n và s  m i chào c  vũ khách hàng h ng ệ ắ ọ ự ờ ổ ướ
nhanh t i vi c mua hàng và s  d ng hàng. M c đích là ớ ệ ử ụ ụ t o thêm đ ng c  ạ ộ ơ
cho khách hàng đ  ra quy t đ nh mua hàng ngayể ế ị .

 Bán hàng tr c  ti pự ế :  là s  gi i  thi u b ng truy n mi ng tr c ti p qua các ự ớ ệ ằ ề ệ ự ế
cu c  đ i  tho i  v i  khách  hàng  t ng  lai  nh m  m c  đích  đ y  m nh  mua ộ ố ạ ớ ươ ằ ụ ẩ ạ
hàng và s  d ng hàng.ử ụ

 Tuyên truy nề : kích kh i nh ng nhu c u phi cá nhân cho s n ph m, d ch v , ở ữ ầ ả ẩ ị ụ
công  ty  b ng  cách  khuy ch  tr ng  nh ng  tin  t c  có  tính  th ng  m i  v  ằ ế ươ ữ ứ ươ ạ ề
chúng trong c ng đ ng xã h i.ộ ồ ộ
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Quá trình truy n thông c  đ ngề ổ ộ
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II. Ti n trình thi t k  truy n thông chiêu thế ế ế ề ị

9

Xác đ nh ị
công chúng 

m c tiêuụ

Xác đ nh ị
m c tiêu ụ
truy n ề
thông

Thi t k  ế ế
thông đi pệ

L a ch n ự ọ
kênh 

truy n ề
thông

Đánh giá 
k t quế ả

Qu n tr  ả ị
ch ng trình ươ
chiêu th  t ng ị ổ

h pợ

Ph i h p ố ợ
các công c  ụ

chiêu thị

Quy t đ nh ế ị
ngân sách 
chiêu thị



1. Xác định công chúng mục tiêu

Kh i s  m t ho t đ ng truy n thông v i m t hình  nh ở ự ộ ạ ộ ề ớ ộ ả
rõ ràng v  khán thính gi  s  nh n tin. ề ả ẽ ậ

Khán  thính  gi   tr ng  đi m  có  th   là  nh ng  cá  nhân, ả ọ ể ể ữ
nh ng nhóm đ ng nghi p, nh ng t  ch c t  v n, trung ữ ồ ệ ữ ổ ứ ư ấ
gian, công quy n.... h  là nhân t   nh h ng quan tr ng ề ọ ố ả ưở ọ
đ n vi c l a ch n các quy t đ nh truy n thông: ế ệ ự ọ ế ị ề nói v i ớ
ai?  nói  cái  gì?  nói  nh   th   nào?  nói  khi  nào?  nói   ư ế ở
đâu?....
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2. Xác định mục tiêu truyền thông

Nhà  truy n  thông  Marketing  c n  ph i  nh n  bi t  đ c ề ầ ả ậ ế ượ
khán  thính  gi   tr ng  đi m  c a  mình  đang    tr ng  thái ả ọ ể ủ ở ạ
tâm lý nào?  đ a h  đ n tr ng thái nào? ư ọ ế ạ

Trên  th c  t ,  h   có  th   đang    b t  k   m t  trong  sáu ự ế ọ ể ở ấ ỳ ộ
tr ng thái s n sàng mua: bi t, hi u, thích, chu ng, tin và ạ ẵ ế ể ộ
mua.
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Những trạng thái sẵn sàng mua :

Bi tế : là m c đ  và kh  năng nh n bi t s n ph m, nhãn hi u, tên g i c a ứ ộ ả ậ ế ả ẩ ệ ọ ủ
doanh nghi p ...ệ

Hi uể : là s  nh n th c có m c đ  đ y đ , sâu s c và t ng t n h n v  ự ậ ứ ứ ộ ầ ủ ắ ườ ậ ơ ề
hàng hóa ho c công ty.ặ

Thích: th  hi n nh ng c m nghĩ, thi n chí c a khán thính gi  sau khi đã ể ệ ữ ả ệ ủ ả
hi u bi t v  s n ph m ho c công ty.ể ế ề ả ẩ ặ

Chu ngộ :  đánh  giá  m c  đ   a  chu ng  s n  ph m  so  v i  các  lo i  s n ứ ộ ư ộ ả ẩ ớ ạ ả
ph m c nh  tranh khác v   ch t  l ng,  giá  c ,  tính năng,  tác d ng,  d ch ẩ ạ ề ấ ượ ả ụ ị
v ....ụ

Tin:  th  hi n m t nh n đ nh, k t lu n đã đ c rút ra t  quá trình nh n ể ệ ộ ậ ị ế ậ ượ ừ ậ
th c và c m th  v  s n ph m ho c công ty. Ni m tin là c  s  d n khách ứ ả ụ ề ả ẩ ặ ề ơ ở ẫ
hàng đ n quy t đ nh mua.ế ế ị

Mua: là b c cu i cùng và then ch t d n khách hàng t  nh n th c, c m ướ ố ố ẫ ừ ậ ứ ả
th   đi  đ n  hành  vi  mua  hàng,  s   d ng  hàng  theo  mong  mu n  và  đ nh ụ ế ử ụ ố ị
h ng c a nhà truy n thông.      ướ ủ ề
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3. Thi t k  thông đi pế ế ệ

Đ nh nghĩa:ị
  Thông Đi p truy n đ c hi u là ệ ề ượ ể

m t t p h p các bi u t ng (l i nói, ộ ậ ợ ể ượ ờ
hình  nh,  âm  thanh,  màu  s c....)  mà ả ắ
ng i  truy n  thông  mu n  g i  đ n ườ ề ố ở ế
các khán thính gi  nh n tin.ả ậ
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Yêu c u:ầ
M t  đi p  truy n  có  hi u  qu   ph i  b o  đ m  đ a ộ ệ ề ệ ả ả ả ả ư

đ c khán thính gi  l n l t t  tr ng thái bi t đ n hành ượ ả ầ ượ ừ ạ ế ế
đ ng mua, nghĩa là ph i tuân th  theo ộ ả ủ nguyên t c AIDAắ

Gây đ c s  chú ý ­ ượ ự Attention
T o đ c s  h p d n và thích thú ­ ạ ượ ự ấ ẫ Interest
Kh i d y đ c nh ng đòi h i và  c mu n ­ ơ ậ ượ ữ ỏ ướ ố Desire
Đ t đ c s  quy t đ nh và hành đ ng ­ ạ ượ ự ế ị ộ Action
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Thi t k  đi p truy nế ế ệ ề : c n gi i quy t 3 v n đ  c  b n sau:ầ ả ế ấ ề ơ ả

1.  Trình bày hình th c đi p truy nứ ệ ề :
 Tính l  th ng và t ng ph nạ ườ ươ ả
 Hình  nh và tiêu đ  lôi cu n m nh, màu s c r c r  và s ng đ ng, âm thanh h o h ng.ả ề ố ạ ắ ự ỡ ố ộ ả ạ
 Nh ng g i ý v  c  ch , nét m t, thân th , hình th c bao bì, mùi v , h ng th m...ữ ợ ề ử ỉ ặ ể ứ ị ươ ơ

1. Thi t k  c u trúc đi p truy nế ế ấ ệ ề : t o s  thích thú cho khách hàng.ạ ự
 Đ a ra m t quy t đ nh rõ ràng hay đ  khán thính gi  t  quy t đ nh l y?ư ộ ế ị ể ả ự ế ị ấ
 Trình bày đi p truy n theo ki u đ n tuy n hay song tuy n?ệ ề ể ơ ế ế
 Nên đ a nh ng lu n ch ng đanh thép nh t vào đ u hay cu i đi p truy n?ư ữ ậ ứ ấ ầ ố ệ ề

1. Xác đ nh n i dung đi p truy nị ộ ệ ề : c n phác ho  ra m t s  kh i d n hay m t ch  đ  nào đó ầ ạ ộ ự ở ẫ ộ ủ ề
đáp  ng mong mu n. ứ ố Có th :ể
 Nh ng g i d n lý tínhữ ợ ẫ : trình bày nh ng l i ích có th  mang l i cho khách hàng (giá tr  ữ ợ ể ạ ị

s  d ng, ch t l ng, ti t ki m, lâu b n....)ử ụ ấ ượ ế ệ ề
 Nh ng g i d n c m tínhữ ợ ẫ ả : c  g ng kích đ ng nh ng tình c m tích c c, h n ch  tiêu ố ắ ộ ữ ả ự ạ ế

c c đ  d n đ n hành vi mua (vui thích, tho i mái, lo s , x u h , b nh t t....)ự ể ẫ ế ả ợ ấ ổ ệ ậ
 Nh ng g i d n đ o đ cữ ợ ẫ ạ ứ : h ng đ n s  chú ý v  ướ ế ự ề chân ­ thi n ­ m  ệ ỹ n i khách hàng ơ

(làm s ch môi tr ng, bình đ ng, t ng thân t ng ái, c i thi n m i quan h ....) ạ ườ ẳ ươ ươ ả ệ ố ệ
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4. L a ch n kênh truy n thôngự ọ ề
Kênh truy n th ng có tính ch t riêng (cá nhân)ề ố ấ
Kênh truy n thông có tính ch t chung (phi cá nhân)ề ấ
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Kênh truy n th ng có tính ch t riêng (cá ề ố ấ
nhân)

    Truy n thông tr c ti p gi a hai hay m t s  ng i v i nhau d a trên các ề ự ế ữ ộ ố ườ ớ ự
hình  th c  m t  đ i  m t,  h i  th o,  qua  đi n  tho i,  th   t   giao  ti p  cá ứ ặ ố ặ ộ ả ệ ạ ư ừ ế
nhân....  Hi u qu  khá cao vì nó t o nhi u c  h i cho truy n thông và ệ ả ạ ề ơ ộ ề
ph n h i tr c ti p, g m có:ả ồ ự ế ồ
 Các kênh có tính ch t gi i thi uấ ớ ệ :  là hình th c các nhân viên bán hàng ti p ứ ế

xúc v i nh ng khách hàng tr ng đi m.ớ ữ ọ ể
 Các kênh có tính ch t chuyên mônấ : là hình th c các nhân v t có trình đ  k  ứ ậ ộ ỹ

thu t,  thành  th o,  chuyên  môn  phát  bi u  ý  ki n  v i  các  khách  mua  tr ng ậ ạ ể ế ớ ọ
đi m.ể

 Các kênh có tính ch t xã h iấ ộ : bao g m nh ng ng i hàng xóm, b n bè, gia ồ ữ ườ ạ
đình, h i đoàn.... nói chuy n và tuyên truy n cho khách mua (còn đ c g i là ộ ệ ề ượ ọ
s  truy n mi ng)  ự ề ệ
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Kênh truy n thông có tính ch t chung (phi cá nhân)ề ấ

    Là nh ng ph ng ti n truy n thông truy n đi các đi p truy n mà không ữ ươ ệ ề ề ệ ề
d a trên s  ti p xúc hay ph n h i riêng l .ự ự ế ả ồ ẻ

     Bao g m các lo i:ồ ạ
 H  th ng ph ng ti n truy n thông đ i chúng và ch n l c nh : ph ng ti n ệ ố ươ ệ ề ạ ọ ọ ư ươ ệ

n ph m (báo, t p chí, catalog....), ph ng ti n đi n t  (radio, Tivi) và ấ ẩ ạ ươ ệ ệ ử
ph ng ti n tr ng bày (áp phích, pano, đèn hi u)ươ ệ ư ệ

 B u không khí là nh ng khung c nh có ch  tâm nh m t o ra ho c c ng c  xu ầ ữ ả ủ ằ ạ ặ ủ ố
h ng mua và tiêu th  s n ph m (văn phòng t  v n, lu t s , ngân hàng....)ướ ụ ả ẩ ư ấ ậ ư

 Các s  ki n là nh ng c  h i, v  vi c có ch  tâm nh m truy n thông các đi p ự ệ ữ ơ ộ ụ ệ ủ ằ ề ệ
truy n đ c bi t đ n v i các thính khán gi  tr ng đi m (h p báo, tri n lãm, ề ặ ệ ế ớ ả ọ ể ọ ể
h i ch , l  h i....)ộ ợ ễ ộ
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Ngu n truy n thôngồ ề
nh h ng sâu s c đ n đi p truy nẢ ưở ắ ế ệ ề  c n đ m b o :ầ ả ả
Tính chuyên môn: là m c đ  mà bên truy n thông có ứ ộ ề

đ c th m quy n đ   ng h  m t lu n đi m.ượ ẩ ề ể ủ ộ ộ ậ ể
 ví d :  Các bác sĩ, nhà khoa h c, giáo s  ...ụ ọ ư
Tính thuy t ph cế ụ : liên quan t i vi c ngu n đ c c m ớ ệ ồ ượ ả

nh n và đánh giá v  m c đ  khách quan và trung th c c a ậ ề ứ ộ ự ủ
nó.

Tính thu hút: mô t  m c h p d n và l i ích c a ngu n ả ứ ấ ẫ ợ ủ ồ
đ i v i các nhóm khán thính gi n tr ng đi m. ố ớ ả ọ ể
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5. Quy t đ nh ngân sách chiêu thế ị ị

Ph ng pháp tu  kh  năngươ ỳ ả : Quy t đ nh ngân qu  cho ho t đ ng ế ị ỹ ạ ộ
chiêu  th  d a  trên nh ng suy nghĩ ch  quan và m c đ  kh  năng ị ự ữ ủ ứ ộ ả
cho phép chi 

Ph ng pháp ph n trăm trên m c tiêu thươ ầ ứ ụ:  t ng kinh phí đ c ổ ượ
xác đ nh d a  trên m t  t   l  nh t đ nh  theo m c  tiêu  th  hi n  t i ị ự ộ ỷ ệ ấ ị ứ ụ ệ ạ
ho c  d   ki n  ho c  trên  giá  bán  s n  ph m  ho c  doanh  thu  bán ặ ự ế ặ ả ẩ ặ
hàng....

Ph ng pháp ngang b ng c nh tranhươ ằ ạ : M t s  công ty xác đ nh ộ ố ị
ngân sách c a h  ngang v i m c chi c a các hãng c nh tranh.ủ ọ ớ ứ ủ ạ

Ph ng pháp theo m c tiêu và công vi cươ ụ ệ : đòi h i các nhà nghiên ỏ
c u Marketing tr c h t ph i xác đ nh đ c các m c tiêu c n đ t ứ ướ ế ả ị ượ ụ ầ ạ
và nh ng ho t đ ng c n tri n khai đ  th c ữ ạ ộ ầ ể ể ự
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6. Ph i h p các công c  chiêu th  ố ợ ụ ị

B n ch t và ch c năng c a m i công cả ấ ứ ủ ỗ ụ
Các y u t   nh h ng đ n quy t đ nh ch ng trình ế ố ả ưở ế ế ị ươ

chiêu th  t ng h pị ổ ợ
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B n ch t và ch c năng c a m i công ả ấ ứ ủ ỗ
cụ

 Qu ng cáo: ả Xây d ng hình  nh lâu dài cho s n ph m, tăng nhanh doanh s  bán, ự ả ả ẩ ố
v n t i m i đ i t ng r i rác kh p lãnh th .... Chi phí tùy vào hình th c qu ng ươ ớ ọ ố ượ ả ắ ổ ứ ả
cáo

 Bán hàng tr c ti pự ế : hi u qu  trong vi c t o cho ng i mua m t s   a chu ng, ệ ả ệ ạ ườ ộ ự ư ộ
tin t ng và hành đ ng. Có đ c tr ng riêng do cá nhân m t đ i m t nên d  t o ưở ộ ặ ư ặ ố ặ ễ ạ
nên quan h  s ng đ ng, t c th i t ng tác gi a các bên tham gia, trên c  s  đó ệ ố ộ ứ ờ ươ ữ ơ ở
phát tri n các m i quan h  lâu dài...ể ố ệ

 Khuy n  m iế ạ :Th ng  s   d ng  vào  nh ng  ho t  đ ng  đáp  ng  nhanh  chóng  và ườ ử ụ ữ ạ ộ ứ
m nh m  h n, làm cho các c ng hi n c a công ty tr  nên ngo n m c h n ho c ạ ẽ ơ ố ế ủ ở ạ ụ ơ ặ
đ  v c d y m t doanh s  đang suy gi m. Vì v y, nh ng ngu n kinh phí c a nó ể ự ậ ộ ố ả ậ ữ ồ ủ
không có tính th ng xuyên và  n đ nh nh  các công c  khác.   ườ ổ ị ư ụ

 Tuyên truy nề :  Th ng đ c s  dung ph i h p v i các công c  khác có th  đ a ườ ượ ử ố ợ ớ ụ ể ư
đ n hi u qu  t t b c và chi phí l i th p....ế ệ ả ộ ậ ạ ấ
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Các y u t   nh h ng đ n quy t đ nh ế ố ả ưở ế ế ị
ch ng trình chiêu th  t ng h pươ ị ổ ợ
Lo i s n ph m / th  tr ng c a công ty.ạ ả ẩ ị ườ ủ
M c đ  s  dung chi n l c ứ ộ ử ế ượ kéo và đ yẩ .
Các giai đo n s n sàng c a ng i mua.ạ ẵ ủ ườ
Các giai đo n thu c chu k  s ng c a s n ph m:ạ ộ ỳ ố ủ ả ẩ
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7. Đánh giá k t quế ả

Tiêu chí quan tr ng đ  đánh giá m t ch ng trình chiêu th  là tác đ ng c a ọ ể ộ ươ ị ộ ủ
nó đ n công chúng hay khách hàng m c tiêu, so sánh k t qu  và m c tiêu ế ụ ế ả ụ
ban đ u đ  raầ ề
Đi u  tra  khách  hàng  m c  tiêu  v   m c  đ   nh n  bi t  c a  h   v   s n ề ụ ề ứ ộ ậ ế ủ ọ ề ả

ph mẩ
Chi ti t mà h  nh  v  m u qu ng cáo hay ch ng trình khuy n mãiế ọ ớ ề ẫ ả ươ ế

 Công ty có th  l ng hóa b ng cách ti n hành cho đi m theo các tiêu ể ượ ằ ế ể
chí c  th  đ  đánh giá m c đ  hi u qu  c a ch ng trình chiêu thụ ể ể ứ ộ ệ ả ủ ươ ị
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8. Qu n tr  chiêu th  t ng h pả ị ị ổ ợ
Qu n tr  m t ch ng trình chiêu th  là công vi c h t s c chi  ti t và đòi ả ị ộ ươ ị ệ ế ứ ế
h i nhi u n  l c c a các nhà qu n lýỏ ề ỗ ự ủ ả
 B  nhi m m t giám đ c truy n thông ch u trách nhi m toàn b  v  công tác ổ ệ ộ ố ề ị ệ ộ ề

truy n thông c a công ty.ề ủ
 Tri n khai nh ng chính sách v  vi c s  d ng các công c  truy n thông khác ể ữ ề ệ ử ụ ụ ề

nhau.
 Giám sát toàn b  ngân sách khuy n m i theo s n ph m, công c , chu k  s ng ộ ế ạ ả ẩ ụ ỳ ố

s n ph m, lo i th  tr ng v i m c đ  hi u qu  đ t đ c.ả ẩ ạ ị ườ ớ ứ ộ ệ ả ạ ượ
 Ph i  h p  các  ho t  đ ng  khuy n  m i  khi  ti n  hành  nh ng  chi n  d ch  và ố ợ ạ ộ ế ạ ế ữ ế ị

nh ng tr ng đi m nh m s  d ng s c m nh t ng h p đ t m c tiêu cao nh t.ữ ọ ể ằ ử ụ ứ ạ ổ ợ ạ ụ ấ
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