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1. Đặt vấn đề
Marketing dịch vụ được ứng dụng trong kinh 

doanh đã và đang dần được áp dụng rộng rãi trong lĩnh 
vực giáo dục, đặc biệt là giáo dục đại học (GDĐH). 
Việc này là tất yếu trong bối cảnh thị trường hóa giáo 
đục đại học và cạnh tranh trong nền giáo dục toàn 
cầu. Tại Việt Nam, nhiều nghiên cứu đã chỉ ra việc 
ứng dụng marketing dịch vụ trong GDĐH, tuyển 
sinh, trong việc xây dựng và phát triển thương hiệu 
của trường là tất yếu và có hiệu quả trong bối cảnh 
các trường tự chủ tuyển sinh, tự chủ tài chính, cạnh 
tranh tuyển sinh, áp lực tái cơ cấu tổ chức đào tạo đáp 
ứng nhu cầu xã hội…

Trường Đại học Công nghệ Đông Á cũng không 
nằm ngoài quỹ đạo ảnh hưởng đó. Nhà trường đang 
phải chịu nhiều áp lực và thách thức trong quá trình 
phát triển. Nhà trường cũng phải thực hiện rất nhiều 
các biện pháp khác nhau như tái cơ cấu, nâng cao 
chất lượng giảng dạy, đổi mới chương trình, tăng 
cường tuyển sinh... Trên cơ sở đó, bài báo đã nghiên 
cứu về thực trạng các hoạt động của nhà trường trong 
5 năm trở lại đây dựa trên quan điểm marketing dịch 
vụ để từ đó đề xuất các giải pháp nhằm đẩy mạnh 
hoạt động marketing dịch vụ giáo dục tại trường, 
phần nào giải quyết những áp lực của nhà trường và 
góp ý tưởng trong việc xây dựng và phát triển trường 
trong thời điểm hiện nay.
2. Nội dung nghiên cứu
2.1. Thực trạng hoạt động marketing dịch vụ 
GDĐH tại Trường Đại học Công nghệ Đông Á

2.1.1. Chương trình đào tạo (CTĐT)
- Về cơ cấu chương trình đào tạo: Nhà trường 

đã có đầy đủ CTĐT, kế hoạch giảng dạy và học tập 
cho CTĐT ở bậc đại học, CTĐT ở bậc thạc sĩ, CTĐT 
ở bậc cao đẳng và CTĐT ở bậc TCCN. CTĐT của 
trường được xây dựng theo các quy định hiện hành, 
có trong danh mục CTĐT của Bộ GD&ĐT; theo Quy 
định về xây dựng và điều chỉnh cập nhật CTĐT các 
ngành học của trường, cơ cấu chương trình đào tạo 
của trường tập trung vào đào tạo hệ chính quy dài 
hạn (bậc đại học).

- Quy trình xây dựng CTĐT: Khi xây dựng CTĐT, 
nhà trường thành lập Ban xây dựng CTĐT, trên cơ sở 
đó nhà trường phân công nhiệm vụ cho từng thành 
viên của Ban. Ban xây dựng CTĐT dự thảo báo cáo 
Hội đồng KH&ĐT khoa để tổ chức họp tham khảo ý 
kiến góp ý cho CTĐT của các nhà khoa học chuyên 
môn, giảng viên, cán bộ quản lý, đại diện các nhà 
tuyển dụng, nhà quản lý và cựu sinh viên (SV). Các 
ý kiến góp ý đã được tiếp thu, được xử lý và chọn 
lọc để rút ra được những thông tin tham khảo có ý 
nghĩa cho việc xây dựng CTĐT. Sau khi Hội đồng 
KH&ĐT khoa/viện thống nhất sẽ trình Hội đồng 
KH&ĐT trường thẩm định và trình Hiệu trưởng ra 
Quyết định ban hành CTĐT.

+ CTĐT của trường được xây dựng có sự tham 
khảo CTĐT của các trường đại học có uy tín trong 
nước và trên thế giới.

+ CTĐT sau khi ban hành, được cụ thể hóa bằng 
kế hoạch đào tạo theo kỳ học và năm học. Các thông 
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tin về CTĐT, kế hoạch đào tạo, thời khóa biểu... 
được đăng tải trên website của trường, trong sổ tay 
học viên và sổ tay SV.
2.1.2. Chính sách giá cả dịch vụ GDĐH: Giá cả dịch 
vụ GDĐH đối với một trường đại học là mức thu 
tài chính hợp lý mà trường đại học thu được từ hoạt 
động đào tạo tính trên mỗi người học ở từng ngành 
nghề, bậc, hệ, loại hình, lớp đào tạo, bồi dưỡng xác 
định, hay còn gọi là học phí.

Mức thu học phí của trường hiện nay đối với sinh 
viên (SV) đào tạo đại học hệ chính quy theo quy định 
của Nhà nước tại Nghị định số 49/2010/NĐ-CP và 
Nghị định số 86/2015/NĐ- CP ngày 02/10/2015 của 
Chính phủ quy định.
2.1.3. Chính sách phân phối trong marketing dịch vụ 
GDĐH của trường

- Xác lập kênh tuyển sinh và đào tạo: Kênh tuyển 
sinh trực tiếp là nhà trường tiến hành tuyển sinh và 
đào tạo trực tiếp tại trụ sở chính của trường. Bao gồm 
bậc đại học chính quy, liên thông từ cao đẳng lên đại 
học, hệ vừa làm vừa học, thạc sỹ. Kênh tuyển sinh và 
đào tạo gián tiếp thông qua trung gian là các đơn vị 
đào tạo tại địa phương. Trường đã tiến hành liên kết, 
hợp tác đào tạo liên thông, đào tạo thạc sỹ, đào tạo hệ 
vừa làm - vừa học (VLVH) với các tổ chức đào tạo 
trung gian là các trường dạy nghề, trường cao đẳng, 
trung tâm giáo dục thường xuyên ở các tỉnh như Phú 
Thọ, Sơn La, Thanh Hóa, Hà Giang…

- Lựa chọn hình thức và phương thức đào tạo: Để 
đáp ứng nhu cầu người học, trường đã thực hiện đa 
dạng hóa các loại hình đào tạo từ chính quy chương 
trình thường, chương trình chuẩn, đào tạo chất lượng 
cao, VLVH, liên thông chính quy và liên thông từ 
trung cấp, cao đẳng lên đại học, văn bằng 2, liên kết 
đào tạo với nước ngoài cho đến đào tạo ngắn hạn.

Điểm hạn chế là các hình thức đào tạo chất lượng 
cao hiện nay gần như chưa tuyển sinh được, các hình 
thức đào tạo ngắn hạn còn chưa nhiều, đặc biệt là 
các khóa đào các kỹ năng mềm cho SV còn thiếu và 
còn yếu.

Nhà trường thường xuyên tổ chức các buổi giao 
lưu, gặp gỡ với các doanh nghiệp nhằm quảng bá 
hình ảnh và tư vấn, giới thiệu việc làm cho người 
học, tổ chức các chương trình tư vấn việc làm nhằm 
tăng cường kỹ năng xin việc và làm việc hiệu quả 
cho SV năm cuối.
2.1.4. Về quy trình đào tạo

Hệ thống văn bản quy định về quy trình đào tạo 
của Trường Đại học Công nghệ Đông Á được xây 
dựng và ban hành theo một hệ thống logic về mặt 

quản lý, không chồng chéo về nội dung văn bản và 
luôn đáp ứng được tình hình thực tiễn của trường. 
Hệ thống các văn bản này và các văn bản pháp quy 
khác đã được phổ biến rộng rãi trong toàn trường 
thông qua đường văn thư gửi về từng đơn vị, qua 
hệ thống văn bản điều hành trên website của trường. 
Sau đó, các đơn vị quán triệt lại cho toàn thể cán bộ 
viên chức, lao động hợp đồng của đơn vị mình và coi 
đây là quy trình, hướng dẫn để các công chức, viên 
chức và người lao động, học sinh SV trong trường 
thực hiện nhiệm vụ được giao, góp phần thực hiện 
tốt nhiệm vụ của từng năm học.
2.2. Giải pháp đẩy mạnh hoạt động marketing dịch 
vụ giáo dục
2.2.1. Sử dụng mạng xã hội để kết nối với khán giả

Số lượng người dùng Internet, mạng xã hội ngày 
càng tăng. Hiện có khoảng 3,2 tỷ người dùng mạng xã 
hội trên toàn thế giới, tương đương với khoảng 42% 
dân số. Các nền tảng Social Media như Facebook, 
Twitter, Instagram,… là những nền tảng phổ biến và 
được tận dụng trong Marketing ngành giáo dục hiện 
nay.

Khi hoạt động trên các nền tảng Social Media, SV 
cần thiết lập các kết nối có ý nghĩa với đối tượng mục 
tiêu bằng cách cung cấp nội dung hấp dẫn.

Sẽ rất hữu ích nếu người dùng vẽ được chân 
dung khách hàng, một nhân vật trên Social Media 
Marketing để đại diện cho đối tượng mục tiêu của 
SV. Nhân vật này phải bao gồm các thông tin như 
tuổi, giới tính, giáo dục, mục tiêu, thách thức và các 
giá trị chính. Người dùng cần tạo nội dung phù hợp 
đặc điểm của đối tượng mục tiêu.
2.2.2. Sử dụng chiến lược Digital Marketing: 

Nên khuyến khích SV để lại đánh giá trực tuyến. 
Các đánh giá trực tuyến có ảnh hưởng nhất định tới 
quyết định của các học viên. Vào thời điểm này, 90% 
người tiêu dùng đọc các bài đánh giá trực tuyến trước 
khi ghé thăm một doanh nghiệp hoặc thanh toán cho 
một dịch vụ. Đó là lý do các đánh giá trực tuyến 
là một phần không thể thiếu trong tất cả các chiến 
lược Marketing ngành giáo dục.

Cách tốt nhất để khuyến khích SV để lại đánh giá 
trực tuyến là làm cho quá trình đánh giá dễ dàng nhất 
có thể. Tốt hơn nữa, SV hãy làm cho quá trình đánh 
giá thú vị. Thay vì buộc SV phải điền biểu mẫu dài, 
SV có thể thực hiện một đánh giá với mức độ 5 và 
đưa ra ý kiến phản hồi không bắt buộc.

Khi nhận được đánh giá trực tuyến, hãy đảm bảo 
SV trả lời đánh giá đó nhanh nhất có thể. Đừng bỏ 
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qua những đánh giá tiêu cực. SV có thể giải thích nhẹ 
nhàng, phục hồi dịch vụ tốt, tránh để chúng khiến cơ 
sở giáo dục bị ảnh hưởng tiêu cực. Nếu không nhận 
được nhiều đánh giá như mong muốn, SV có thể 
khuyến khích quá trình đánh giá tích cực bằng cách 
giảm giá, quà tặng, điểm thưởng và các ưu đãi khác.
2.2.3. Tạo nội dung Video hấp dẫn

Video là dạng nội dung có khả năng thu hút người 
xem rất tốt. Các nhà tiếp thị nói rằng nội dung Video 
mang lại cho họ lợi tức đầu tư lớn. Theo HubSpot, 
78% người xem Video trực tuyến mỗi tuần và 55% 
xem Video trực tuyến mỗi ngày. Đó là những người 
xem tiềm năng có thể được nhắm mục tiêu bằng cách 
tạo nội dung Video trực tuyến hấp dẫn.

SV có thể chuyển đổi các sản phẩm hoặc dịch 
vụ giáo dục hiện có thành Video giải trí và xuất bản 
chúng trên các nền tảng chia sẻ Video hàng đầu như 
YouTube.

Nội dung video có thể có nhiều dạng khác nhau. 
Ví dụ như Video giới thiệu, Video thương hiệu hoặc 
sự kiện, phỏng vấn chuyên gia, Video giải thích, nội 
dung hoạt hình, nghiên cứu điển hình, Video chứng 
thực của khách hàng, Video trực tiếp, thực tế ảo,..

SV cũng nên theo dõi các chỉ số quan trọng như 
thời gian xem, thời lượng xem trung bình, tỷ lệ giữ 
chân người xem, xem lại, tỷ lệ nhấp, mức độ tương 
tác, tăng trưởng người đăng ký, lượng người xem 
trực tiếp cao nhất,… Thông qua đó, SV có thể điều 
chỉnh, sản xuất Video mang lại hiệu quả tối ưu.
2.2.4. Khuyến khích sự an toàn

SV nên tận dụng các ứng dụng đào tạo từ xa để 
đảm bảo an toàn trong giai đoạn dịch bùng nổ. Việc 
phát triển một chiến lược  Marketing ngành giáo 
dục mang đến cả những thách thức và cơ hội mới. 
Những thách thức sẽ đến từ sự gia tăng số lượng đối 
thủ cạnh tranh chuyển sang các không gian giáo dục 
trực tuyến. Tuy nhiên, điều này sẽ được cân bằng bởi 
nhiều phụ huynh và học sinh cung đang tìm kiếm các 
lựa chọn để học tại nhà.

Tập trung vào việc thúc đẩy sự an toàn và tiện 
lợi của việc học ở nhà sẽ là một chiến lược thành 
công cho hoạt động Marketing cho ngành giáo dục. 
Hãy cho người dùng, học viên biết những lợi ích khi 
sử dụng dịch vụ của SV. Đồng thời, hãy nhấn mạnh 
cách mà dịch vụ của SV đóng góp vào sự an toàn của 
học sinh hoặc gia đình họ.

SV cũng nên tận dụng các trang Web và ứng dụng 
đào tạo từ xa. Nếu SV chưa có bất kỳ ứng dụng nào, 
hãy phát triển các ứng dụng giáo dục. Qua đó, học 

viên có thể truy cập nội dung và khóa học của SV từ 
bất kỳ đâu bằng thiết bị di động.
2.2.5. Tạo thêm các ứng dụng giáo dục

Các ứng dụng giáo dục mang lại nhiều lợi ích là 
đóng vai trò như một công cụ Marketing. Việc tìm 
cách học hoặc truy cập tài liệu giáo dục trực tuyến 
đang thật sự bùng nổ. Do đó, để mang lại giá trị, sự 
tiện lợi và thu hút, giữ chân người dùng thì SV nên 
có một ứng dụng giáo dục. Thay vì phải điều hướng 
đến trang Web của SV, nên có một nút đơn giản trên 
màn hình chính để họ có thể nhấp vào và đi ngay vào 
bài học của mình. 

Các ứng dụng cũng có lợi ích là đóng vai trò như 
một công cụ Marketing khác. Chúng cung cấp cho 
SV khả năng tiếp thị các dịch vụ khác trực tiếp cho 
người dùng đồng thời giữ họ tương tác với nội dung 
được cá nhân hóa và nhắc nhở thông báo đẩy nếu họ 
không đăng nhập trong một khoảng thời gian nhất 
định. Nhờ đó, SV có nhiều cơ hội hơn để giữ chân 
SV và khuyến khích họ truy cập nhiều khóa học của 
SV hơn.

Đối với các tổ chức giáo dục truyền thống, ứng 
dụng có thể là một cách tuyệt vời để SV truy cập tài 
liệu khóa học, lịch trình, các hoạt động của trường,… 
Nó cũng có thể cung cấp các giải pháp, câu trả lời 
cho các câu hỏi thường gặp cho SV để họ không cần.
3. Kết luận

Nghiên cứu đã đánh giá được thực trạng hoạt 
động marketing dịch vụ GDĐH của Trường Đại 
học Công nghệ Đông Á thông qua bảy chính sách 
marketing hỗn hợp thực tế nhà trường đang áp dụng. 
Từ đó tìm ra những lợi thế và hạn chế trong hoạt 
động marketing làm cơ sở cho việc đưa ra các giải 
pháp đẩy mạnh hoạt động marketing dịch vụ GDĐH 
của Trường Đại học Công nghệ Đông Á như truyền 
thông tinh thần marketing dịch vụ GDĐH đến toàn 
bộ CB CNV và SV trong toàn trường, xác định đúng 
khách hàng mục tiêu và các giải pháp cụ thể liên 
quan đến chính sách marketing hỗn hợp.
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