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1. Đặt vấn đề
Marketing đóng một vai trò quan trọng trong toàn 

bộ quá trình kinh doanh, bán hàng của một doanh 
nghiệp. Việc sử dụng những mô hình marketing 
vào hoạt động kinh doanh là một khâu hết sức quan 
trọng mà doanh nghiệp cần quan tâm hàng đầu 
Trong Chương trình đào tạo trình độ đại học chính 
quy ngành Marketing, mục tiêu chung của là đào 
tạo sinh viên có kiến thức chuyên sâu về Marketing 
sản phẩm và dịch vụ; có năng lực chuyên môn vững 
chắc và năng lực nghề nghiệp đa dạng; thích ứng 
với môi trường làm việc đa văn hóa; đáp ứng nhu 
cầu nhân lực chất lượng cao của thị trường lao động 
và những thách thức của cách mạng công nghiệp và 
toàn cầu hóa.

Nghiên cứu các mô hình marketing hiệu quả, 
phục vụ việc giảng dạy nhằm thực hiện tốt mục tiêu 
và chuẩn đầu ra của chương trình đào tạo marketing 
là hết sức cần thiết.
2. Nội dung nghiên cứu
2.1. Tầm quan trọng của Marketing đối với doanh 
nghiệp

- Giúp doanh nghiệp hiểu rõ khách hàng: Thông 
qua các hoạt động marketing doanh nghiệp sẽ hiểu rõ 
và xác định được khách hàng của doanh nghiệp là ai, 
những đặc điểm của khách hàng mục tiêu và khám 
phá ra được những nhu cầu, mong muốn của khách 
hàng đối với doanh nghiệp.

- Giúp  doanh   nghiệp   hiểu rõ  đối   thủ   cạnh 
tranh: các hoạt động  nghiên   cứu marketing cũng 
giúp bạn nhận rõ đâu là đối thủ cạnh tranh của doanh 
nghiệp, những điểm mạnh và điểm yếu của các đối 

thủ cạnh tranh. Nhờ đó doanh nghiệp của bạn sẽ đưa 
ra được những phương hướng hoạt động hiệu quả 
nhất tạo nên lợi thế cạnh tranh cao.

- Nâng cao doanh số bán hàng: Mọi chiến lược 
kinh doanh đều hướng tới mục đích cuối cùng là 
nâng cao lợi nhuận. Muốn làm điều điều đó, các hoạt 
động Marketing phải được triển khai hiệu quả, đúng 
hướng để khách hàng biết sản phẩm và dịch vụ của 
doanh nghiệp nhiều hơn.
2.2. Các mô hình Marketing 
2.2.1. Khái niệm mô hình Marketing

Mô hình marketing là một trong những công cụ 
quan trọng góp phần hỗ trợ các nhà tiếp thị trong 
nhiều quy trình. Mỗi mô hình marketing đều có 
những giá trị riêng như phân tích điểm mạnh, điểm 
yếu của doanh nghiệp; lên kế hoạch marketing,…. 
Phần lớn các mô hình marketing phổ biến dùng để 
nghiên cứu và mô tả môi trường bên trong hay bên 
ngoài doanh nghiệp, cụ thể:

Môi trường bên ngoài của doanh nghiệp là tập hợp 
các lực lượng, yếu tố, điều kiện ràng buộc bên ngoài 
doanh nghiệp, có ảnh hưởng tới sự phát triển, vận 
hành và hiệu quả trong hoạt động của doanh nghiệp. 
Sự tác động qua lại giữa các yếu tố của môi trường 
bên ngoài và doanh nghiệp giúp doanh nghiệp nhận 
biết và khai thác nguồn lực một cách hiệu quả hơn

Môi trường bên trong của doanh nghiệp là việc 
nghiên cứu và khảo sát các yếu tố thuộc về bản thân 
doanh nghiệp. Nhằm mục đích xác lập được điểm 
mạnh và điểm yếu của doanh nghiệp. Đây là cơ sở để 
triển khai quy trình xây dựng ma trận nghiên cứu và 
phân tích, nhìn nhận tổng quan về các yếu tố của môi 

Nghiên cứu các mô hình marketing nâng cao hiệu quả 
kinh doanh cho các doanh nghiệp, phục vụ giảng dạy tại 
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trường bên trong doanh nghiệp.
2.2.2. Các mô hình Marketing hiệu quả

a) Mô hình marketing 4P: Mô hình chiến lược 4P 
được xem như là một trong những mô hình chủ chốt, 
căn bản nhất trong lĩnh vực marketing. Mô hình 4P 
được các marketer dùng như một công cụ để thực 
hiện các chiến lược bao gồm: Product (sản phẩm), 
Price (Giá), Promotion (xúc tiến thương mại 
hay truyền thông), Place (Kênh phân phối). 
Để hiểu về 4P thì biện pháp tốt nhất là đặt ra 
hàng loạt câu hỏi cần thiết để định nghĩa được 
những yếu tố trong nó.

b) Mô hình marketing 5P : Marketing 
5P gồm các yếu tố được phát triển dựa trên 
lý thuyết về tháp nhu cầu Maslow: Purpose, 
Pride, Partnership, Protection, Personalization.

Đây là một mô hình khá mới mẻ, được phát 
triển dựa trên lý thuyết về động lực 

tâm lý học tháp nhu cầu Maslow. Theo một khảo 
sát, có đến 71% người tiêu dùng cho biết rằng những 
chương trình khuyến mãi hay quảng cáo trên truyền 
thông đều không làm họ có ý định sẽ gắn bó lâu dài 
với thương hiệu đó. Cái khiến họ muốn thực sự trung 
thành với một thương hiệu nào đó là có sự gắn kết 
chặt chẽ, đáp ứng và thỏa mãn đúng nhu cầu của họ 
tại từng thời điểm.

c) Mô hình marketing 7P: Có thể coi đây là 
chiến lược marketing “hỗn hợp” từ mô hình 4P kết 
nạp thêm 3 yếu tố. Mô hình marketing 7P bao gồm: 
Sản phẩm (Product), Giá (Price), phân phối (Place), 
quy trình (Process), quảng cáo (Promo), con người 
(People), triết lý (Philosophy).Với marketing 7P, bạn 
cần phải kết hợp tất cả các yếu tố lại sao cho chúng 
có thể phối hợp với nhau theo cách nhịp nhàng nhất, 
tạo ra các tác động tích cực trong quá trình mua – bán 
sản phẩm. Để mô hình này có hiệu quả cao nhất thì 
doanh nghiệp cần phải tham khảo thêm nhiều yếu tố 
khác từ những yêu cầu của thị trường hiện nay và 
cách phục vụ cho từng phân khúc khách hàng cụ thể.

d) Mô hình marketing 3C : Người tiêu dùng bây 
giờ ngày càng khó tính hơn khi quyết định lựa chọn 
và tiêu thụ sản phẩm và dịch vụ.  Chính vì vậy để nổi 
bật hơn các đối thủ đòi hỏi doanh nghiệp phải có sự 
tinh tế về các thông điệp truyền thông, tiếp thị.Chuỗi 
3C chính là mô hình bao gồm các nguyên tắc quan 
trọng giúp doanh nghiệp tạo ra được nội dung, truyền 
tải thông điệp phù hợp đến với khách hàng nhất. 3C 
là 3 chữ C trong mô hình này đó là: Crisp: Ngắn 
gọn , Customer Centric: Khách hàng làm trọng tâm, 
Consistent: Nhất quán

e) Mô hình marketing 4C: Các chuyên gia 
marketing hiện nay, đã đưa ra khái niệm mới về 4C 
khi gắn các C này với các P theo từng cắp để những 
người làm marketing dễ chú ý đến, đừng quên xem 
khách hàng là trọng tâm khi hoạch định chiến lược 
tiếp thị. Các cấp P-C này sẽ được kết hợp với nhau 
một cách có dụng ý, như hình dưới đây:

Ý nghĩa của sơ đồ:
Chữ C đầu tiên – Customer Value (giá trị mang 

lại cho khách hàng) đi đôi với chữ P – Product (sản 
phẩm). Điều này thể hiện quan điểm rằng, mỗi một 
sản phẩm khi được “chào sân” ra thị trường đều là 
phải thực sự đem tới giá trị cho khách hàng. Cụ thể 
hơn nghĩa là sản phẩm có thể giải quyết một nhu cầu 
thiết thực nào đó của khách hàng chứ không phải 
chỉ qua loa là một “giải pháp kiếm lời” của doanh 
nghiệp.

Chữ C thứ hai – Cost (chi phí của khách hàng) 
gắn với chữ P – Price (giá). Nó diễn tả ý rằng giá của 
sản phẩm cần được nhìn nhận, cân nhắc kỹ như là 
một giá thành, chi phí mà người mua sẽ bỏ ra được

Chữ C thứ ba – Convenience (thuận tiện) gắn với 
chữ P – Place (phân phối), nó đòi hỏi cách thức, quy 
trình phân phối sản phẩm phải tạo được sự thuận tiện 
cho cả đôi bên giữa doanh nghiệp và khách hàng.

Chữ C thứ tư – Communication (giao tiếp) gắn 
với chữ P – Promotion (khuyến mãi, truyền thông), 
đưa ra yêu cầu trong công tác truyền thông phải tạo 
được sự tương tác, giao tiếp 2 chiều, cả doanh nghiệp 
và khách hàng.
2.2.3. Mô hình marketing 5C

Mô hình 5C trong marketing chủ yếu được dùng 
để phân tích về 5 lĩnh vực chính có yếu tố liên quan 
trực tiếp đến chiến lược marketing của doanh nghiệp, 
bao gồm như : Company   (công   ty),   Customers   
(Khách   hàng),   Competitors   (Đối   thủ   cạnh   
tranh), Collaborators (Đối tác), Climate (Môi trường 
kinh doanh).

(Xem tiếp trang 110)




