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MARKETING

Gi ng nh  h u h t các ch  s  h u kinh doanh có c  s  t i nhà khác, b n có nh ng ố ư ầ ế ủ ở ữ ơ ở ạ ạ ữ
câu h i quan tr ng v  ch ng trình bán hàng và marketing c a công ty mình. Làm th  ỏ ọ ề ươ ủ ế
nào b n có th  t o nên hình  nh chuyên nghi p và có thêm khách hàng m i? ạ ể ạ ả ệ ớ

B n nên đăng qu ng cáo   đâu và v i m c đ  th ng xuyên nh  th  nào? Làm th  ạ ả ở ớ ứ ộ ườ ư ế ế
nào b n có th  s  d ng m i quan h  công chúng và các s  ki n đ c bi t đ  gây s  ạ ể ử ụ ố ệ ự ệ ặ ệ ể ự
chú ý? B n nên đ u t  bao nhiêu vào ho t đ ng marketing qua th  g i tr c ti p? Hãy ạ ầ ư ạ ộ ư ử ự ế
nhanh chóng th  tr  l i các câu h i sau và th  xem công ngh  bán hàng và marketing ử ả ờ ỏ ử ệ
c a b n đ n m c nào, sau đó đ c l i khuyên c a các chuyên gia cho ch ng trình ủ ạ ế ứ ọ ờ ủ ươ
marketing c a công ty b n. ủ ạ

Hãy tr  l i Đúng ho c Sai. C ng cho b n 10 đi m v i m i câu tr  l i đúng. ả ờ ặ ộ ạ ể ớ ỗ ả ờ

1. V i m t doanh nghi p m i, nên s n xu t nhanh m t cu n sách m ng dùng t m th iớ ộ ệ ớ ả ấ ộ ố ỏ ạ ờ  
gi i thi u v  công ty c a b n, r i sau này s  đ u t  vào cu n sách có ch t l ng cao ớ ệ ề ủ ạ ồ ẽ ầ ư ố ấ ượ
sau này khi doanh nghi p c a b n đã tr  nên thành công.ệ ủ ạ ở

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. B n đã bao gi  nghe câu nói: "B n không bao gi  có c  h i th  hai đ  ả ờ ạ ờ ạ ờ ơ ộ ứ ể
t o nên  n t ng đ u tiên" ch a? Hãy c n th n t o nên hình  nh c a công ty ngay t  ạ ấ ượ ầ ư ẩ ậ ạ ả ủ ừ
đ y, ho c n u không b n s  có r i ro t o nên  n t ng ban đ u d   c và b n s  r t ầ ặ ế ạ ẽ ủ ạ ấ ượ ầ ở ẹ ạ ẽ ấ
khó khăn trong vi c s a l i nh ng  n t ng này. B n cũng có th  đ  m t c  h i ký ệ ử ạ ữ ấ ượ ạ ể ể ấ ơ ộ
các h p đ ng khi n công ty c a b n có th  thành công ngay trong nh ng ngày đ u ợ ồ ế ủ ạ ể ữ ầ
tiên. 

2. Khi liên quan đ n v n đ  bán hàng và marketing, ch  doanh nghi p nên bám vào ế ấ ề ủ ệ
nh ng ph ng th c mình làm t t nh t, ch ng h n nh  thành l p m ng l i ho c ữ ươ ứ ố ấ ẳ ạ ư ậ ạ ướ ặ
marketing qua th  tr c ti p. ư ự ế

A. Đúng B. Sai 



Tr  l i: B. Sai. V i h u h t các doanh nghi p, chu k  bán hàng có th  khá dài, đòi h i ả ờ ớ ầ ế ệ ỳ ể ỏ
ph i g p g  tám đ n m i l n v i m t khách hàng ti m năng tr c khi ký k t đ c ả ặ ỡ ế ườ ầ ớ ộ ề ướ ế ượ
h p đ ng. Đ  thành công, b n ph i h c đ c nhi u chiêu th c bán hàng và marketing ợ ồ ể ạ ả ọ ượ ề ứ
có th  giúp b n thúc đ y khách hàng ti m năng trong su t chu k  bán hàng. ể ạ ẩ ề ố ỳ

3. Các ho t đ ng marketing c a m t công ty lúc đ y m nh lúc gi m đi là chuy n bình ạ ộ ủ ộ ẩ ạ ả ệ
th ng, tùy thu c vào l ng công vi c trong công ty  ho t đ ng marketing b  gi m ườ ộ ượ ệ ạ ộ ị ả
b t khi công ty đang b n r n, và đ c đ y m nh khi công ty ít vi c. ớ ậ ộ ượ ẩ ạ ệ

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. Nh ng doanh nhân ch  làm công tác ti p th  vào nh ng lúc đình đ n ả ờ ữ ỉ ế ị ữ ố
công vi c s  ph i tr i qua s  lên xu ng t ng  ng trong dòng ti n m t công ty và ch uệ ẽ ả ả ự ố ươ ứ ề ặ ị  
nguy c  công vi c kinh doanh c a h  r i vào m t thung lũng sâu đ n n i h  không thơ ệ ủ ọ ơ ộ ế ỗ ọ ể 
ti p th  ki u gì đ  lôi nó ra đ c. ế ị ể ể ượ

4. Thu t ng  marketing "t n su t" đ  c p đ n s  l n b n đăng m t qu ng cáo. Ch ngậ ữ ầ ấ ề ậ ế ố ầ ạ ộ ả ẳ  
h n n u b n đăng qu ng cáo b y l n t t c , b n có t n su t là b y. ạ ế ạ ả ả ầ ấ ả ạ ầ ấ ả

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. T n su t là s  l n đ c gi  c a m t xu t b n ph m nào đó có th  nhìn ả ờ ầ ấ ố ầ ộ ả ủ ộ ấ ả ẩ ể
th y qu ng cáo c a b n. Ch ng h n nh  t  l  ph n trăm này khác nhau khá nhi u ấ ả ủ ạ ẳ ạ ư ỷ ệ ầ ề
gi a t p chí th ng m i và tiêu dùng v i báo chúng ta bi t r ng m t ng i đ t mua ữ ạ ươ ạ ớ ế ằ ộ ườ ặ
báo s  không xem t t c  các trang c a t t c  các s  báo. Đi u này gi i thích lý do vì ẽ ấ ả ủ ấ ả ố ề ả
sao các qu ng cáo l i c n ph i đ c đăng nhi u l n trong cùng m t xu t b n ph m. ả ạ ầ ả ượ ề ầ ộ ấ ả ẩ

5. M t dòng báo nh t quán và đ u đ n ti p c n v i m t ngu n khách hàng cu i cùng ộ ấ ề ặ ế ậ ớ ộ ồ ố
s  làm cho doanh nghi p c a b n đ c đ  ý t i. ẽ ệ ủ ạ ượ ể ớ

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. Các nhà báo và các giám đ c ph  trách tin t c nh n thông tin c a bán ả ờ ố ụ ứ ậ ủ
v i m t câu h i ám  nh trong đ u: "Li u thông tin này có đ c các đ c gi  c a mình ớ ộ ỏ ả ầ ệ ượ ộ ả ủ
quan tâm đ c bi t không?" Thay vì m t dòng thông tin bình th ng mà d  b  đ c gi  ặ ệ ộ ườ ễ ị ộ ả
b  qua, hãy ch  fax ho c g i th  đi n t  nh ng gì đáng đ c quan tâm đ c bi t. Sau ỏ ỉ ặ ử ư ệ ử ữ ượ ặ ệ
đó hãy nh  g i đi n tho i sau khi g i th  ho c fax. ớ ọ ệ ạ ử ư ặ

6. Cách t t nh t đ  b t đ u ti p xúc v i m t công ty khách hàng ti m năng là b ng ố ấ ể ắ ầ ế ớ ộ ề ằ
đi n tho i. ệ ạ

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: A. Đúng. Th  t  ti p xúc truy n th ng trong các cu c mua bán gi a công ty ả ờ ứ ự ế ề ố ộ ữ



v i công ty là: G i đi n, g i th , g i đi n. Nh ng ng i vi t th  tr c, r i sau đó ớ ọ ệ ử ư ọ ệ ư ườ ế ư ướ ồ
m i g i đi n, th ng th t v ng khi th y r ng khách hàng ti m năng ch ng nh  gì v  ớ ọ ệ ườ ấ ọ ấ ằ ề ẳ ớ ề
vi c đã nh n đ c th  c a h . ệ ậ ượ ư ủ ọ

7. T  l  tr  l i đi n hình v i ph ng th c vi t th  tr c ti p là t  m t đ n ba ph n ỷ ệ ả ờ ể ớ ươ ứ ế ư ự ế ừ ộ ế ầ
trăm. 

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: A. Đúng. Đó là lý do vì sao r t c n ph i th  nghi m tr c khi ti n hành ả ờ ấ ầ ả ử ệ ướ ế
nh ng ch ng trình l n. Tr c tiên hãy g i năm nghìn b c th  tr c và đánh giá k t ữ ươ ớ ướ ử ứ ư ướ ế
qu  tr c khi vi t th  cho toàn b  c  s  khách hàng ti m năng. ả ướ ế ư ộ ơ ở ề

8. Khi b n kh i s  m t doanh nghi p m i,  n t ng đ c truy n đi theo cách "nghe" ạ ở ự ộ ệ ớ ấ ượ ượ ề
trên đi n tho i ít quan tr ng h n so v i hình  nh b n th  hi n t  con ng i tr c ti p. ệ ạ ọ ơ ớ ả ạ ể ệ ừ ườ ự ế

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. Vi c có các công c  và tài li u ch t l ng cao là h t s c quan tr ng tả ờ ệ ụ ệ ấ ượ ế ứ ọ ừ 
ngày đ u tiên. Công ty c a b n ph i có s n các công c  truy n thông đ  t o ra hình ầ ủ ạ ả ẵ ụ ề ể ạ

nh chuyên nghi p. Hãy dùng ph i h p các công c  nh  voicemail và m t đi n tho i ả ệ ố ợ ụ ư ộ ệ ạ
di đ ng ho c máy nh n tin, và hãy g i đi n tr  l i th t kh n tr ng. ộ ặ ắ ọ ệ ả ờ ậ ẩ ươ

9. V i t t c  nh ng thông tin s n có trên internet, các doanh nghi p nh  không còn ớ ấ ả ữ ẵ ệ ỏ
ph i t  ti n hành các nghiên c u c a h  n a. ả ự ế ứ ủ ọ ữ

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. S  s n có thông tin trên m ng làm gi m s  l ng nghiên c u mà m t ả ờ ự ẵ ạ ả ố ượ ứ ộ
doanh nghi p m i c n th c hi n, nh ng nó không th  thay vi c th  nghi m lo i s n ệ ớ ầ ự ệ ư ể ệ ử ệ ạ ả
ph m ho c d ch v  đ c s c mà b n cung c p v i các khách hàng n m trong nhóm đ i ẩ ặ ị ụ ặ ắ ạ ấ ớ ằ ố
t ng đích th c s  c a b n đ c. Nh ng công c  nh  đi u tra và th o lu n nhóm ượ ự ự ủ ạ ượ ữ ụ ư ề ả ậ
nh  không t n kém l m và r t quan tr ng đ i v i s  thành công trong dài h n c a ỏ ố ắ ấ ọ ố ớ ự ạ ủ
công ty. 

10. Cách t t nh t đ  có hi u qu  t  m t ngân qu  khiêm t n dành cho vi c t  ch c ố ấ ể ệ ả ừ ộ ỹ ố ệ ổ ứ
các s  ki n đ c bi t là d ng m t gian nh  trong càng nhi u các s  ki n c ng đ ng ự ệ ặ ệ ự ộ ỏ ề ự ệ ộ ồ
càng t t. ố

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. B ng vi c d ng m t gian hàng nh  trong h i ch  chung v i hàng trăm ả ờ ằ ệ ự ộ ỏ ộ ợ ớ
gian hàng khác, b n có nguy c  b  chìm trong đám đông. Thay vì vi c tham gia nhi u ạ ơ ị ệ ề
s  ki n nh , hãy ch n ho c t o ra m t c  h i đ  công ty b n t a sáng. Không nên tài ự ệ ỏ ọ ặ ạ ộ ơ ộ ể ạ ỏ



tr  ch  m t v n đ ng viên ch y trong năm cu c đua, hãy tài tr  m t cu c đua v i m t ợ ỉ ộ ậ ộ ạ ộ ợ ộ ộ ớ ộ
băng rôn qu ng cáo th t d  nhìn   v ch đích. ả ậ ễ ở ạ

11. B n bi t r ng cu c g p m t tr c ti p t ng khách hàng ti m năng đang di n ra ạ ế ằ ộ ặ ặ ự ế ừ ề ễ
suôn s  khi khách hàng ti m năng c a b n nói ph n l n trong cu i g p. ẻ ề ủ ạ ầ ớ ổ ặ

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: A. Đúng. Hai thành ph n quan tr ng nh t c a m t bu i ti p xúc có hi u qu  ả ờ ầ ọ ấ ủ ộ ổ ế ệ ả
v i khách hàng ti m năng là đ t câu h i và nghe câu tr  l i. N u b n nói nhi u trong ớ ề ặ ỏ ả ờ ế ạ ề
bu i g p, rõ ràng là c  h i đ  bu i h p di n ra thành công s  gi m đi. ổ ặ ơ ộ ể ổ ọ ễ ẽ ả

12. Nên đăng qu ng cáo   nh ng n i ít b  c nh tranh, nh  đó ta s  đ c chú ý nhi u ả ở ữ ơ ị ạ ờ ẽ ượ ề
h n. ơ

A. Đúng B. Sai 

Tr  l i: B. Sai. Nh ng ph ng ti n truy n thông nh  báo chí t o ra cái g i là "hành ả ờ ữ ươ ệ ề ư ạ ọ
lang tìm ki m" b ng cách nhóm các qu ng cáo c nh tranh v i nhau vào cùng m t m c ế ằ ả ạ ớ ộ ụ
ho c vào cùng m t ngày. Đó là n i mà các khách hàng ti m năng tìm ki n khi h  quy tặ ộ ơ ề ế ọ ế  
đ nh mua s n ph m hay d ch v  nào đó. Vi c đăng qu ng cáo   m t ch  khác cũng ị ả ẩ ị ụ ệ ả ở ộ ỗ
gi ng nh  vi c m  m t c a hàng m i cách khu mua s m n a d m  b n s  đ c ít ố ư ệ ở ộ ử ớ ắ ử ặ ạ ẽ ượ
ng i ghé qua h n và bán đ c ít hàng h n. ườ ơ ượ ơ
B n đ c bao nhiêu đi m? ạ ượ ể

120 = Đi m tuy t đ i! B n th c s  là m t chuyên gia marketing. ể ệ ố ạ ự ự ộ

90 đ n 110 = Hãy ôn l i nh ng v n đ  c  b n đi. ế ạ ữ ấ ề ơ ả

60 đ n 80 = Hãy dành th i gian đ  h c thêm v  marketing. ế ờ ể ọ ề

50 ho c ít h n = B n có nhi u vi c ph i làm đ y. ặ ơ ạ ề ệ ả ấ


