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BỘ ĐỀ ÔN THI TỰ LUẬN MÔN MARKETING CƠ BẢN 

 CÓ LỜI GIẢI 

Câu 1: Phát biểu định nghĩa Marketing theo quan điểm hiện đại? 

Phân biệt Marketing truyền  thống và Marketing hiện đại? 

Tại sao sự thỏa mãn của khách hàng lại tạo ra lợi nhuận cho doanh nghiệp? 

Doanh nghiệp cho rằng: “Khách hàng sẽ mua những sản phẩm nếu nó được phân phối 

rộng rãi với mức giá cả hợp lý”. Cách tiếp cận đó thuộc quan điểm Marketing nào? 

Xem đáp án 

Định nghĩa Marketing theo quan điểm hiện đại: Marketing là tập hợp tất cả các hoạt động 

nhằm hướng tới việc thỏa mãn nhu cầu của con người thông qua quá trình trao đổi hàng 

hóa/ dịch vụ trên thị trường.  

Phân biệt Marketing truyền thống và Marketing hiện đại:  

Marketing truyền thống Marketing hiện đại 

o Coi trọng sản xuất 

o Hoạt động 

Marketing diễn ra 

chủ yếu ở khâu lưu 

thông 

o Mục tiêu: Tìm kiếm 

thị trường có  lợi 

nhất 

o Kết quả: LN/Doanh 

số bán 

  

o Coi trọng thị trường  

o Hoạt động Marketing 

diễn ra ở tất cả 

cáckhâu của quá trình 

tái sản xuất 

o Mục tiêu: Tạo ra sản 

phẩm phù hợp nhất 

o Kết quả: LN/Sự thỏa 

mãn của khách hàng 

  

Sự thỏa mãn của khách hàng tạo ra lợi nhuận cho Doanh nghiệp  vì: sự thỏa mãn 

của   khách hàng sẽ biến thành hành động: 

o Mua lặp lại và mua ngày càng nhiều hơn 

o Truyền miệng cho người khác  

Doanh nghiệp cho rằng: “Khách hàng sẽ mua những sản phẩm  nếu nó được phân 

phối  rộng rãi với mức giá cả hợp lý”. Cách tiếp cận đó thuộc quan điểm Marketing truyền 

thống  
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Câu 2: Định nghĩa sản phẩm mới? Trình bày cách phân loại sản phẩm mới? 

Xem đáp án 

Sản phẩm mới là sản phẩm lần đầu tiên được sản xuất và kinh doanh tại doanh nghiệp 

3 loại sản phẩm mới: 

o Sản phẩm mới theo nguyên tắc  

o Sản phẩm mới theo nguyên mẫu  

o Sản phẩm mới cải tiến  

Câu 3: Phân biệt chính sách giá thâm nhập và chính sách giá hớt váng sữa? 

Trình bày điều kiện áp dụng của chính sách giá thâm nhập? 

Xem đáp án 

Phân biệt chính sách giá thâm nhập và chính sách giá hớt váng sữa:  

  

Chính sách giá thâm nhập Chính sách giá hớt váng sữa 

Đề ra mức giá ban đầu cao để khai 

thác các đoạn thị trường chấp nhận 

mức giá cao, sau đó giảm dần để 

chinh phục đoạn thị trường nhạy 

cảm với giá. 

Định mức giá ban đầu thấp chấp 

nhận lỗ nhằm thu hút một lượng 

lớn khách hàng. Trên cơ sở đó 

tăng sản lượng tiêu thụ và có 

được lợi nhuận. 

  

Điều kiện áp dụng của chính sách giá thâm nhập: 

 Thị trường nhạy cảm với giá, giá thấp cho phép loại trừ các đối thủ cạnh tranh thực 

tế và tiềm tang 

SP có chu kỳ sống dài và chi phí cố định cao 

Câu 4: Nêu đặc điểm của chính sách phân phối rộng rãi? Lấy ví dụ một số sản phẩm phù 

hợp với chính sách phân phối rộng rãi? 

Anh (chị) hãy nhận xét về nhận định sau: “Trong quá trình phân phối hàng hóa, doanh 

nghiệp cần phải sử dụng nhiều trung gian bán sỉ và bán lẻ để mở rộng thị trường” ? 

Xem đáp án 

 Đặc điểm của chính sách phân phối rộng rãi: số lượng trung gian càng nhiều càng 

tốt, không hạn chế  

 Nhận định sai : Vì mỗi loại sản phẩm khác nhau phù hợp với mỗi chính sách phân 

phối khác nhau 
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Câu 5: Trình bày khái niệm phân đoạn thị trường? 

Tại sao các doanh nghiệp cần phải phân đoạn thị trường? 

Xem đáp án 

Khái niệm phân đoạn thị trường: Phân đoạn thị trường là quá trình phân chia thị trường 

tổng thể thành những đoạn thị trường nhỏ khác nhau về hành vi mua hàng.  

Các doanh nghiệp cần phải phân đoạn thị trường vì: 

 Xác định nhu cầu của nhóm khách hàng một cách chính xác, từ đó công ty hiểu rõ 

khách hàng mục tiêu để phục vụ hiệu quả hơn.  

 Do mọi công ty đều nhận thức rằng các hàng hoá của mình không thể làm cho tất cả 

mọi người đều ưa thích. Vì vậy, doanh nghiệp cần phát hiện những thị trường hấp 

dẫn nhất mà họ  có khả năng phục vụ có hiệu quả nhất. 

 Việc phân đoạn thị trường cho phép doanh nghiệp tập  trung nổ  lực nhằm  thoả 

mãn  những nhu cầu nhất định. 

Câu 6: Chu kỳ sống của sản phẩm chia làm mấy giai đoạn? Nêu tên các giai đoạn? 

Nêu đặc điểm của giai đoạn phát triển? 

Các doanh nghiệp luôn muốn kéo dài giai đoạn nào trong chu kỳ sống sản phẩm? 

Xem đáp án 

Chu kỳ sống của sản phẩm trải qua 4 giai đoạn  

Nêu tên: Triển khai, Phát triển, Bảo hòa, Suy thoái  

Đặc điểm của giai đoạn phát triển: Doanh thu tăng mạnh, chi phí giảm (do giảm chi phí 

quảng cáo và các chi phí khác), việc mở rộng thị trường thuận lợi => lợi nhuận đạt cực 

đại   

Các doanh nghiệp luôn muốn kéo dài giai đoạn phát triển  

Câu 7: Kênh phân phối gồm những thành viên nào? Phân biệt trung gian bán sỉ và trung 

gian bán lẻ? 

Nêu đặc điểm và vẽ mô hình kênh phân phối trực tiếp? Theo anh/chị kênh này phù hợp với 

loại hàng nào? Tại sao? 

Xem đáp án 

Thành viên kênh phân phối: 

 Nhà sản xuất  

 Hệ thống trung gian: trung gian bán sỉ và trung gian bán lẻ  

Phân biệt: Đối tượng khách hàng chủ yếu của trung gian bán sĩ là những người bán lại, 

các xí nghiệp và cơ quan công quyền. Còn khách hàng của trung gian bán  lẻ chủ  yếu  là 
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người tiêu dùng cuối cùng 

Đặc điểm của kênh phân phối trực tiếp: Người bán phân phối trực tiếp hàng hóa cho người 

tiêu dùng không thông qua trung gian  

Vẽ mô hình  : Nhà sản xuất ==>Người tiêu dùng 

Kênh trực tiếp phù hợp với hàng dịch vụ  Vì hàng dịch vụ có đặc điểm vô hình, là những 

hoạt động phục vụ trực tiếp nhu cầu của khách hàng  

Câu 8: Khuyến mãi nên thực hiện trong thời gian dài hay ngắn? Tại sao? Lấy ví dụ về một 

hoạt động khuyến mãi trong thực tế? 

Xem đáp án 

Khuyến mãi không nên thực hiện trong thời gian quá dài, không quá ngắn 

Vì thời gian dài sẽ: 

 Tốn chi phí, ảnh hưởng tới lợi nhuận 

 Giảm hình ảnh và uy tín của sản phẩm  

Câu 9: MT Mar là gì? Phân biệt MT vĩ mô & vi mô? 

Xem đáp án 

MT Mar là: MT Mar của một ct là tập hợp tất cả các chủ thể, các lực lượng bên trong và 

bên ngoài ct mà bộ phận ra quyết định Mar của ct ko thể khống chế được và chúng thường 

xuyên tác động tốt hoặc ko tốt tới các quyết định Mar của ct 

Phân biệt MT Mar vi mô và vĩ mô :  

Giống nhau: đều là MT Mar. 

Khác nhau: 

MT Mar vĩ mô 

 Là những lực lượng trên mặt bằng xã hội lớn. 

 Lác động đến quỵết định Mar trong tòan ngành thậm chí trong tòan bộ nền KT. 

 Bộ phận Mar bị thụ động, ko thể dự đóan trước mà chỉ có thể tìm biện pháp khắc 

phục 

MT Mar vi mô 

 Là những lực lượng bên trong ct 

 Tác động đến khả năng phục vụ KH. 

  Bộ phận mar có thể dự đóan được những biến động xảy ra. 

  

Câu 10: Xác định mức giá gồm bao nhiêu bước ? Bước quan trọng nhất là bước nào? Tại 

sao ? 

Xem đáp án 
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Xác định mức giá gồm 6 bước: 

 Xđ nhiệm vụ cho mức giá. 

 Xđ cầu TT mục tiêu. 

 Xđ chi phí sx. 

 Phân tích giá & sp của đối thủ cạnh tranh. 

 Lựa chon phương pháp định giá. 

 Lựa chọn mức giá cụ thể. 

Bước nào quan trọng nhất. tại sao? 

 Theo tôi các bước quan trọng như nhau, vì giữa các bước đều có sợi dây lk nếu 

thiếu 1 bước thì sợi dây đó sẽ bị đứt và các bước còn lại trở nên vô nghĩa. Ví dụ 

như nếu nhà QT ko phân tích giá & sp của đối thủ cạnh tranh, khi đưa giá ra TT, có 

thể cao hơn hoặc thấp hơn giá sp tương ứng of đối thủ. Nếu giá thấp hơn nhiều so 

với đối thủ thì DN sẽ bị kiện là bán phá giá, nếu cao hơn thì KH sẽ ko mua nhiều so 

với đối thủ. Nếu thiếu bước xđ chi fí sx thì sẽ ko có cơ sở để đưa mức giá hợp lý mà 

ko bị lỗ. 

 Vd: trước kia có 1 tờ báo viết về VN bị Mỹ kiện bán cá pasa phá giá.(các số liệu 

dưới đây mang tính chất tượng trưng). M sx cá pasa vá bán bên đó với giá 7$, VN 

đem cá of mình wa đó bán 5$. Thấy vậy M đã kiện VN bán phá giá vì chi phí sx of M 

đã là 6$ mà VN chỉ bán 5$. Thật ra cả chi phí & vận chuyển of Vn chỉ có 4$ đem wa 

M bán 5$ ta vẫn lời 1$. Vd trên cho thấy hậu quả của DN khi ko phân tích giá &sp of 

đối thủ. 

 

Câu 11: Nhân tố ảnh hưởng quyết định của giá, phân tích và cho ví dụ ? 

Xem đáp án 

 Gồm nhân tố bên trong và nhân tố bên ngoài: 

 Nhân tố bên trong gồm: các mục tiêu mar, mar-mix, chi phí, đặc trưng of sp, cơ chế 

quản lí giá trong mỗi DN. Với mỗi mục tiêu mar đòi hỏi các quyết định về giá riêng. 

Vd như với mục tiêu “Dẫn đầu thị phần” thì DN đặt mức giá thấp vì đưa ra mức giá 

thấp thì có nhiều người mua & biết đến sp đó nhiều hơn. Với mục tiêu “đảm bảo 

sống sót” thì đặt mức giá đủ để trang trải chi phí sx vì khi này DN đang gặp khó khăn 

định ra mức giá như vậy nhằm cầm cự chờ cơ hội mới. đồng thời giá & các chioến 

lược mar-mix phỉa có sự hỗ trợ lẫn nhau để nhà QT có nhận định KQ & đưa ra mức 

giá phù hợp với TT. Ngoài rachi phí & lợi nhuận là 2 đại lượng tỉ lệ nghịch với nhau, 

if DN kiểm sóat dc chi phí thì vc thay đổi gí thành là rất đơn giản. 
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 Vd: Tại cơ sở sx, giá 1 chai Pepsi là 2000đ, nhưng wa 1 số khâu trung gian như QC, 

PR, chiêu thị, vận chuyển…đến tay người TD thì giá của nó là 7000đ. Khi Pepsi vừa 

có mặt trên TT, DN muốn dẫn đầu TT thì giá của Pepsi có thể là 5000đ/chai. Nhưng 

đến dịp tết, đã có nhiều người biết & tin dung Pepsi thì giá của nó lúc này là 

9000đ/chai. 

 Nhân tố bên ngoài gồm: đặc điểm of TT&cầu, Bản chất & cơ cấu cạnh tranh, MTKT, 

phản ứng of CP…Khi quỵết định đưa ra mức giá sp, những người làm mar cần xác 

định rõ đặc trưng của TT&nhu cầu of người TD về sp đó. Vd: Khăn ướt Teencare 

phần lớn dành cho các bạn nữ tuổi teen. Nên giá cũng rất mềm, đồng thời MT nagỳ 

càng nhiều bụi bẩn nên cầu of các bạn nữ đối với khăn ướt Teencare cũng rất cao. 

Ngoài ra yếu tố cạnh tranh 

 Cũng a/h đến mức giá. Nếu chi phí of DN tấhp hơn đối thủ thì sự cạnh tranh về giá 

rất dễ dàng. Ngược lại sẽ rất khó khăn đưa ra mức giá cạnh tranh nếu chi phí of DN 

cao hơn đối thủ, người TD cũng sẽ đánh giá rất cao giữa giá vá chất lượng sp. Đồng 

thời CP cũng sẽ can thiệp nếu có sự gian dối trong cạnh tranh giá. 

Câu 12: Tại sao cần trung gian phan phối ? 

Xem đáp án 

Hoạt động PP giả quyết các vấn đề hàng hóa DV đc đưa ntn đến người TD. Chức năng cơ 

bản nhất of kênh trung gian P là giúp DN đưa sp đến người TD với đúng mức giá họ có thể 

mua, đúng chủng loại họ cần, đúng thời gian và địa điểm họ yêu cầu. nhờ có kênh trung 

gian PP mà khắc phục dc những káhc biệt về thời gian, địa điểm&quyền sỡ hữu giữa 

người sx với người TD các hàng hóa và DV. Tóm lại cần 1 trung gian PP vì: 

 Để-làm-hỗ-trợ-việc-cung-cấp-sản-phẩm-từ-nhà-sản-xuất-đến-người-tiêu-dung 

 Để-làm-tăng-hiệu-quả-của-quá-trình cung cấp sản phẩm 

 Để làm tăng sự phong phú của sản phẩm, dịch vụ đến với khách hàng 

 Làm cân đối nhu cầu giữa sản xuất lớn với tiêu dung nhỏ 

 Làm thoã mãn những nhu cầu khác nhau của các nhóm khách hàng khác nhau. 

 Cung cấp cho khách hàng những giải pháp mới, tốt hơn 

Câu 13: Liệt kê có giải thích các công cụ Mar ? 

Xem đáp án 

các công cụ mar gồm: 

 QC: là kiểu truyền thong mang tính đại chúng, tính XH cao, người QC phải chịu chi 

phí. QC giúp hàng hóa&DV of DN đến gần với người TD hơn. 
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 Khuyến mại: là biện pháp tác động ngắn hạn, DN cung cấp cho người TD các lợi ích 

bổ sung như quà tặng, phiếu cào trúng thưởng… nhằm khuyến khích việc dung thử 

hoặc mua nhiều sp & DV hơn. 

 Tuyên truyền (quan hệ cộng đồng): tuyên truyền nhằm XD hình ảnh thương hiệu tốt 

đẹp cho DN trong cộng đồng. Họat động tuyên truyền có sức hấp dẫn & trung thực 

hơn QC. 

 Bàn hàng cá nhân: là họat động giới thiệu hàng hóa & DV trực tiếp từ người bán 

hàng đến người TD. Ưu điểm của hđ này là nhận được thông tin phản hồi từ KH về 

sp of ct, đồng thời tạo ra mối quan hệ than mật giữa người bán & KH. 

 

Câu 14: Trình bày chính sách giá hớt váng và phân tích các điều kiện áp dụng nó. Cho một 

ví dụ minh hoạ.? 

Xem đáp án 

Chính sách giá hớt váng là một trong những chính sách trong chiến lược giá cả trong kinh 

doanh. Theo chính sách này, doanh nghiệp định giá cao ngay từ đầu nhắm thực hiện mục 

tiêu thu lợi nhuận, sau một thời gian thì giảm giá xuống. Chính sách này hướng tới khu vực 

thị trường khách hàng tiềm năng có thu nhập cao và phản ứng nhạy khi thị trường tung ra 

sản phẩm mới. 

Điều kiện để thực hiện chính sách này là: 

 Sản phẩm phải có khả năng cạnh tranh áp đảo 

 Sản phẩm phải độc đáo (Notoriety), có tính ưu việt hơn. 

 Sản phẩm có hàm lượng công nghệ cao. 

 Sản phẩm do độc quyền bằng phát minh sáng chế. 

Quan sát thị trường có thể thấy có rất nhiều sản phẩm thích hợp cho việc áp dụng chính 

sách trên như ô tô, xe máy, điện thoại, thời trang, Ví dụ: Cách định giá lắp đặt và giá cước 

điện thoại cố định, điện thoại di động, Ti vi màn hành phẳng… trong giai đoạn vừa qua 

chính là theo chiến lược này. 

Câu 15: Văn hóa ảnh hưởng đến hành vi mua của người tiêu dùng như thế nào? Cho ví dụ 

minh hoạ. 

Xem đáp án 

Nền văn hóa 

 Nền văn hóa là yếu tố quyết định cơ bản nhất những mong muốn và hành vi của 

một người. Một đứa trẻ khi lớn lên sẽ tích luỹ được một số những giá trị, nhận thức, 

sở thích và hành vi thông qua gia đình của nó và những định chế then chốt khác. 
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Nhánh văn hóa 

 Mỗi nền văn hóa đều có những nhánh văn hóa nhỏ hơn tạo nên những đặc điểm 

đặc thù hơn và mức độ hòa nhập với xã hội cho những thành viên của nó. Các 

nhánh văn hóa tạo nên những khúc thị trường quan trọng, và những người làm 

Marketing thường thiết kế các sản phẩm và chương trình Marketing theo các nhu 

cầu của chúng. Hành vi mua sắm của một cá nhân sẽ chịu ảnh hưởng của những 

đặc điểm nhánh văn hóa của cá nhân đó. 

Tầng lớp xã hội 

 Hầu như tất cả các xã hội loài người đều thể hiện rõ sự phân tầng xã hội. Sự phân 

tầng này đôi khi mang hình thức, một hệ thống đẳng cấp theo đó những thành viên 

thuộc các đẳng cấp khác nhau được nuôi nấng và dạy dỗ để đảm nhiệm những vai 

trò nhất định. Các tầng lớp xã hội là những bộ phận tương đối đồng nhất và bền 

vững trong xã hội, được xếp theo thứ bậc và gồm những thành viên có chung 

những giá trị, mối quan tâm và hành vi. 

Câu 16: Marketing là gì ? Marketing hình thành rõ nét nhất khi nào?  

Xem đáp án 

Marketing là quá trình xúc tiến với thị trường nhằm thoả mãn những nhu cầu và mong 

muốn của con người; hoặc 

Marketing là một dạng hoạt động của con ng¬ười nhằm thoả mãn những nhu cầu mong 

muốn thông qua trao đổi. 

Marketing hình thành rõ nét nhất khi nào?  

Trả lời: Marketing hình thành rõ nét nhất khi có sự cạnh tranh; nghĩa là khi người ta phải 

cạnh tranh với nhau để bán một cái gì đó hoặc mua một cái gì đó. 

Câu 17: 

 1.Phân biệt sự khác nhau giữa chiến lược marketing không phân biệt, marketing phân biệt 

và marketing tập trung? 

2.Theo bạn, một doanh nghiệp có quy mô nhỏ, năng lực không lớn, kinh doanh một sản 

phẩm mới trên một thị trường có nhu cầu không đồng nhất thì nên chọn chiến lược nào 

trong 3 chiến lược nói trên? Tại sao?  

Xem đáp án 

1.Phân biệt sự khác nhau giữa chiến lược marketing không phân biệt, marketing phân biệt 

và marketing tập trung  

Yêu cầu: Sinh viên phân biệt sự khác nhau giữa Bản chất, Ưu điểm, Hạn chế của việc áp 

dụng từng chiến lược này 
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Bản chất: Như trong tài liệu 

Ưu điểm: Như trong tài liệu 

Hạn chế: Như trong tài liệu 

2.Theo bạn, một doanh nghiệp có quy mô nhỏ, năng lực không lớn, kinh doanh một sản 

phẩm mới trên một thị trường có nhu cầu không đồng nhất thì nên chọn chiến lược nào 

trong 3 chiến lược nói trên? Tại sao?  

Trả lời: DN đó nên chọn chiến lược Marketing tập trung. Sinh viên dựa vào đặc điểm của 

donh nghiệp, dựa vào đặc điểm của chiến lược marketing tập trung đã phân tích ở câu (a) 

nói trên để giải thích. 

Câu 18: Ưu và Nhược điểm của việc bán hàng trực tiếp và bán hàng qua trung gian ? 

Xem đáp án 

Bán hàng trực tiếp 

Ưu điểm 

 Nhân viên bán hàng nắm rõ thông tin về sản phẩm dể truyền đạt cho khách hàng 

 Thu được thông tin phản hồi của khách hàng về sản phẩm gần như ngay lập tức 

 Kiểm soát tốt về hàng hóa (trưng bày, giá bán, dịch vụ đi kèm…) 

Hạn chế: 

 Chi phí cao 

 Khó bao phủ rộng rãi thị trường; đặc biệt là khi có nhiều khách hàng và khách hàng 

lại không tập trung theo phạm vi địa lý 

Bán hàng qua trung gian 

Ưu điểm: 

 Tiết kiệm chi phí 

 Giảm số lần tiếp xúc 

 Bao phủ rộng rãi thị trường 

 Có thể tăng hiệu quả nhờ chuyên môn hóa 

Hạn chế: 

 Không thu được thông tin phản hồi của thị trường ngay lập tức 

 Khó kiểm soát hàng hóa hoặc phải đòi hỏi đội ngũ kiểm soát đông đảo 
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