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● Dự báo tình hình kinh tế thế giới năm 2024

● Bối cảnh kinh tế Việt Nam

● Động lực tăng trưởng kinh tế Việt Nam năm 2024



Bối cảnh kinh tế thế giới

Bối cảnh kinh tế Mỹ
Theo Bộ tài chính Mỹ, nền kinh tế 
Mỹ năm 2023 đã vượt kỳ vọng, 
tăng trưởng với tốc độ nhanh hơn 
các nền kinh tế phát triển khác. 
Với bối cảnh phục hồi kinh tế 
toàn cầu diễn ra chậm và không 
đồng đều, GDP thực của các 
quốc gia đã vượt qua mức trước 
đại dịch. 

Tuy nhiên, Mỹ sẽ có sự phục hồi 
GDP mạnh mẽ nhất kể từ cuối 
năm 2024. Có rất nhiều nguyên 
nhân dẫn đến sự hồi phục vượt 
trội này như: sức mua người tiêu 
dùng tăng, đầu tư vào nhà ở 
cũng có dấu hiệu phục hồi sau 
một thời gian dài suy giảm. 

Nhưng dấu hiệu này được xem là 
không bền vững vì vẫn còn tồn tại 
sự tiêu cực về việc tỷ lệ thất 
nghiệp cao. Cục dự trữ liên bang 
(Fed) đã liên tục giữ mặt bằng lãi 
suất ở mức cao nhằm việc kiểm 
soát lạm phát và cho thấy được 
bước đầu hiệu quả và có tiềm ẩn 
những rủi ro không đoán trước 
được khi chỉ số tiêu dùng CPI có 
dấu hiệu tăng trở lại từ 5/2023.

 Bối cảnh kinh tế

Tốc độ tăng trưởng GDP - Nguồn: Trading Economic

Tỷ lệ lạm phát Mỹ - Nguồn: Statista
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Cả 2 chỉ số PMI (Purchasing 
Managers Index - Chỉ số Quản lý 
Mua hàng) và PPI (Producer Price 
Index - Chỉ số giá sản xuất) đều 
cho thấy bức tranh hồi phục và 
tiềm ẩn khá nhiều rủi ro của nền 
kinh tế cuối năm 2023 và cả năm 
2024. Cụ thể, PMI lần đầu tiên 
chạm mức trung bình 50 trong 
tháng 9/2023 sau rất nhiều tháng 
suy yếu, mở ra những dấu hiệu 
hồi phục đầu tiên của nền kinh tế. 

Ngoài ra, PPI còn cho thấy sự 
biến động liên tục trong giá sản 
xuất và áp lực lạm phát vẫn đang 
ở mức cao. Các chỉ số trên cho 
thấy được bối cảnh kinh tế Mỹ 
vẫn đang khá khó đoán trong 
tương lai gần. 

Điều này tác động rất lớn đến các 
quốc gia đang phát triển trong 
năm 2024, trong đó có Việt Nam. 
Ngoài ra, những căng thẳng về 
địa chính trị cũng tạo ra thêm 
nhiều sự khó đoán cho tương lai 
kinh tế toàn cầu. 

 Bối cảnh kinh tế

Chỉ số Quản Lý Mua Hàng (PMI) - Nguồn: Trading Economic

Chỉ số Giá Sản xuất (PPI) - Nguồn: Statista
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Bối cảnh kinh tế Trung Quốc
Quý 3 chứng kiến những tia sáng le lói trên bức tranh kinh tế Trung Quốc khi tăng trưởng 
GDP đạt mức khả quan, một phần do sự so sánh với cơ sở thấp của cùng kỳ năm trước. Tuy 
nhiên, cơ bản nền kinh tế vẫn chưa ổn định, phản ánh qua hàng loạt biện pháp kích thích 
mềm dẻo từ chính sách tiền tệ đến chính sách thúc đẩy thị trường bất động sản. 

Dù vậy, lĩnh vực bất động sản tại "Trung Hoa đại lục" vẫn chưa tìm thấy lối thoát khỏi sự trì 
trệ, gây sức ép không nhỏ lên các nhà phát triển đang bên bờ vực của khủng hoảng nợ nần. 
Đồng thời, đà xuất khẩu - nguồn lực chính của nền kinh tế - vẫn tiếp tục đình trệ trong năm 
2023, đặt dấu hỏi cho khả năng phục hồi trong ngắn hạn của quốc gia này.

 Bối cảnh kinh tế
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Tình hình bất động sản Trung Quốc - Nguồn: National Bureau of Statistics of China



Dự báo tình hình kinh tế thế giới năm 2024

Điểm nhấn đáng chú ý là sự sụt giảm mạnh mẽ vào năm 2020, khi mà tất cả các nền kinh 
tế, từ các nước thuộc nhóm G20 phát triển đến các nền kinh tế mới nổi, đều chứng kiến 
mức giảm tăng trưởng đáng kể.

Một sự phục hồi vững chắc đã xuất hiện ngay sau đó, với mức tăng trưởng GDP thực tế và 
cả dự đoán cho thấy sự khởi sắc. Tuy nhiên, những con số dự báo cho các năm 2023 và 
2024 lại tiếp tục gieo rắc lo ngại với một đường cong uốn lượn hướng xuống, phản ánh 
những bất ổn có thể tái xuất. Dựa trên sự tính toán của các chuyên gia kinh tế, cân nhắc 
đến các yếu tố như sức mua tương đương và trọng số GDP danh nghĩa di chuyển, nhiều 
người lo ngại rằng chu kỳ tăng trưởng dài hạn của thế giới có thể đang đối mặt với thách 
thức.

Mỹ đã ghi nhận sự đóng góp tích cực cho những điều chỉnh tăng trưởng toàn cầu trong cả 
hai năm 2023 và 2024, dù rằng tốc độ tăng trưởng trong năm 2024 có phần chậm lại so 
với năm 2023. Điều này phản ánh một dự báo lạc quan về khả năng phục hồi và mở rộng 
kinh tế của Mỹ, ngay cả khi đối mặt với những thách thức toàn cầu không nhỏ.

Tăng trưởng toàn cầu dự báo sẽ tiếp tục ở mức khiêm tốn - Nguồn: OECD Interim Economic Outlook 14 database

 Bối cảnh kinh tế
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Trong khi đó, Trung Quốc lại cho thấy một 
hình ảnh trái ngược. Sự tăng trưởng kinh tế 
của quốc gia này chứng kiến sự suy giảm 
trong năm 2023 và dự kiến tương tự cho 
2024.. 

Điều này có thể phản ánh những khó khăn 
nội tại mà nền kinh tế lớn thứ hai thế giới 
này đang phải đối mặt, từ những bất ổn 
trong lĩnh vực bất động sản đến những 
thách thức trong việc duy trì đà xuất khẩu.

Theo IMF (Quỹ Tiền tệ Quốc tế), tăng 
trưởng kinh tế vẫn chậm và không đồng 
đều, với sự chênh lệch ngày càng rõ ràng 
giữa các khu vực. Kinh tế toàn cầu được 

dự báo sẽ tăng trưởng chậm lại từ 3,5% 
năm 2022 xuống còn 3% năm nay (2023) 
và 2,9% năm sau (2024). Lạm phát chung 
dự kiến sẽ giảm từ 9,2% năm 2022 xuống 
còn 5,9% năm nay và 4,8% vào năm 2024. 
Một số khu vực sẽ không thể kiểm soát 
lạm phát về mục tiêu cho đến năm 2025. 

Theo báo cáo từ Diễn đàn Kinh tế Thế 
giới, triển vọng kinh tế toàn cầu năm 2024 
được dự báo sẽ chứng kiến những biến 
động mạnh mẽ. Một khảo sát mới cho 
thấy, có tới 61% nhà kinh tế lo ngại về sự 
suy giảm của tình hình kinh tế toàn cầu. 
Trong số đó, 18% dự đoán rằng Hoa Kỳ sẽ 
trải qua một giai đoạn tăng trưởng yếu, 
trong khi 47% nhận định rằng đất nước 
này sẽ phải đối mặt với mức lạm phát 
cao, với tỷ lệ lạm phát dự kiến vẫn sẽ duy 
trì ở mức trên 2% theo ước tính của Cục 
Dự trữ Liên bang (Fed).

Tuy nhiên, các dấu hiệu tích cực cũng 
được ghi nhận tại các khu vực Nam Á, 
Đông Á và Thái Bình Dương, làm nổi bật 
khu vực Đông Nam Á (SEA) như một điểm 
sáng của nền kinh tế trong năm tới. 

 Bối cảnh kinh tế
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Nguồn: IMF, WEO



Tương tự với góc nhìn trên, báo cáo e-conomy SEA cũng cho thấy rằng nền kinh tế của khu 
vực Đông Nam Á sẽ là những điểm sáng về cả sự tăng trưởng GDP và tỷ lệ lạm phát trong 
bối cảnh suy yếu của nền kinh tế toàn cầu. 

 

 Bối cảnh kinh tế

9

Global Economic Prospects - Nguồn: World Economic Forum

E-conomy SEA - Nguồn: Google, Temasek, and Bain.



Bối cảnh kinh tế Việt Nam

Mặc dù kỳ vọng phục hồi kinh tế rõ nét hơn trong 9 tháng đầu năm 2023, mức tăng trưởng 
GDP năm 2023 cho thấy kết quả thấp hơn kỳ vọng của 9 tháng đầu năm 2023. Các chuyên 
gia kỳ vọng nền kinh tế của Việt Nam tiếp tục cải thiện đà phục hồi trong năm tới và kế 
hoạch tăng trưởng GDP của chính phủ Việt Nam đạt 6,5% so với cùng kỳ vào năm 2024. 

 Bối cảnh kinh tế
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Biểu đồ tăng trưởng GDP hàng quý và theo ngành - Nguồn: TCTK, VNDirect Research

Biểu đồ tăng trưởng đồng USD và tỷ giá USD/VND - Nguồn: Bloomberg, VNDirect Research



Áp lực tỷ giá tăng lên trong ngắn hạn 
nhưng vẫn trong tầm kiểm soát. Tỷ giá 
USD/VND tăng cao, cùng áp lực tỷ giá 
tiếp tục gia tăng trong tháng 9 và chưa 
có dấu hiệu hạ nhiệt do áp lực từ mức lãi 
suất cao của Fed đưa ra trong năm 2023. 
Ngoài ra lạm phát đang có dấu hiệu tăng 
trở lại tại Việt Nam.

Trong nước, chính phủ đã chủ động triển 
khai nhiều giải pháp nhằm tháo gỡ khó 
khăn, thúc đẩy tăng trưởng, giữ vững ổn 
định kinh tế vĩ mô, kiểm soát lạm phát, 
đảm bảo các cân đối lớn của nền kinh tế. 
Nhiều giải pháp được tích cực triển khai 
như: 

● Giảm mặt bằng lãi suất cho vay, 
● Ổn định thị trường ngoại hối,
● Thúc đẩy giải ngân vốn đầu tư 

công,
● Triển khai các gói tín dụng hỗ trợ 

các ngành, lĩnh vực,
● Miễn, giảm, gia hạn thuế, phí, tiền 

sử dụng đất, hỗ trợ doanh nghiệp,
● Gia hạn visa cho khách du lịch,
● Tháo gỡ khó khăn, vướng mắc của 

thị trường trái phiếu doanh nghiệp, 
bất động sản,

● Công tác an sinh xã hội được quan 
tâm thực hiện.

Theo đó, thị trường các mặt hàng thiết 
yếu không có biến động bất thường, 
nguồn cung được bảo đảm, giá hàng hóa 

tăng giảm đan xen. Bình quân 9 tháng 
năm 2023, CPI tăng 3,16% so với cùng kỳ 
năm 2022; lạm phát cơ bản tăng 4,49%.

Nguồn: Tổng cục Thống kê Việt Nam

Với các định hướng chính sách trên, chúng 
ta có thể thấy rằng, nền kinh tế Việt Nam 
sẽ có động lực tăng trưởng chính trên thị 
trường dựa vào đầu tư công xuất khẩu, 
đầu tư công và vốn đầu tư FDI.

 Bối cảnh kinh tế
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Động lực phát triển cho Việt Nam 2024

Đầu tư công:
Tính đến hết Quý 3 năm 2023, việc giải 
ngân vốn đầu tư công đã đạt 58% kế 
hoạch năm, và dự kiến sẽ được đẩy mạnh 
trong Quý 4 để đạt ít nhất 95% mục tiêu, 
với tổng giá trị là 711,684 tỷ VND theo kế 
hoạch của Quốc hội. Đáng chú ý, đầu tư 
công đã tăng vọt 273% so với Quý 2, với 
183,000 tỷ VND đã được giải ngân, phản 
ánh sự cải thiện mạnh mẽ trong việc triển 
khai vốn. Trong khi đó, tổng chi ngân sách 
nhà nước cũng tăng trong 9 tháng đầu 
năm do chính sách đầu tư công được 
chính phủ thúc đẩy và việc triển khai các 
gói kích thích tài chính nhằm hỗ trợ nền 
kinh tế phục hồi. Tình hình nợ công ổn 
định, giảm từ 51% GDP năm 2016 xuống 
còn 38% vào cuối năm 2022, đã tạo điều 
kiện thuận lợi cho việc mở rộng chính 
sách tài khóa. Chính phủ cũng đã khởi 
công các dự án hạ tầng giao thông quan 
trọng trong Quý 3, bao gồm Đường vành 
đai 4 Hà Nội và Đường vành đai 3 TP. Hồ 
Chí Minh, với dự kiến ngân sách đầu tư lớn 
cho giai đoạn 2023-2027.

 Bối cảnh kinh tế
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Biểu đồ tăng trưởng vốn đầu tư công - Nguồn: TCTK, 
VNDirect Research

Biểu đồ tăng trưởng vốn đầu tư công thực hiện - 
Nguồn: TCTK, VNDirect Research



Xuất khẩu: Việt Nam ghi nhận thặng dư 
thương mại đáng kể với con số vượt quá 
20 tỷ USD, và xuất khẩu đã bắt đầu hồi 
phục, mang lại tín hiệu lạc quan trong 
tháng 9 năm 2023. Đặc biệt, giá trị xuất 
khẩu trong tháng này đã tăng 20% so 
với cùng kỳ năm trước, đánh dấu sự 
tăng trưởng đầu tiên kể từ tháng 3. Sự 
phục hồi xuất khẩu này một phần được 
đẩy mạnh nhờ nhu cầu gia tăng dành 
cho điện thoại thông minh Việt Nam từ 
quý 4 năm 2023, một ngành hàng chiếm 
tỷ trọng đáng kể trong tổng giá trị xuất 
khẩu năm 2022. Tuy nhiên, trong 9 tháng 
đầu năm, tổng giá trị xuất khẩu vẫn ghi 
nhận sự sụt giảm 8.5% so với cùng kỳ. 
Hoa Kỳ tiếp tục dẫn đầu các thị trường 
xuất khẩu của Việt Nam, theo sau là 
Trung Quốc và Hồng Kông, cũng như các 
thị trường E7 và ASEAN với những biến 
động theo từng năm.

FDI: Vốn đầu tư trực tiếp nước ngoài 
(FDI) vào Việt Nam ghi nhận sự tăng 
trưởng mạnh mẽ trong quý 3 năm 2023, 
với một bước tiến đáng kể so với cùng kỳ 
năm trước. Bộ Kế hoạch và Đầu tư thông 
báo, không chỉ số vốn đăng ký mà cả số 
vốn thực tế giải ngân cũng cho thấy sự 
cải thiện, đặc biệt là số lượng dự án mới 
được cấp phép đã tăng vọt. Sự phục hồi 
của nhu cầu tại các thị trường phát triển, 
cùng với việc kiểm soát được lạm phát và 
giảm hàng tồn kho, đã khuyến khích nhiều 
doanh nghiệp FDI lên kế hoạch mở rộng 
hoạt động tại Việt Nam. Đặc biệt, với 
tiềm năng từ trữ lượng đất hiếm, Việt 
Nam cũng đang trở thành điểm thu hút 
đầu tư cho ngành bán dẫn. Sự cải thiện 
trong dòng vốn FDI là một động lực quan 
trọng, góp phần thúc đẩy quá trình hồi 
phục kinh tế của quốc gia, tiếp tục nối 
tiếp thành tích với mức vốn FDI giải ngân 
kỷ lục vào năm trước.

 Bối cảnh kinh tế
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Biểu đồ tăng trưởng vốn FDI giải ngân và FDI đăng ký - 
Nguồn: TCTK, Bộ Kế hoạch và Đầu tư, VNDirect Research

Danh sách và tỷ lệ dự án FDI - Nguồn: TCTK, Bộ Kế hoạch 
và Đầu tư, VNDirect Research



Các mặt hàng xuất khẩu chủ chốt như thép, gạo, phương tiện vận tải và linh kiện, sợi 
dệt, hàng điện tử và máy tính đã chứng kiến sự tăng trưởng ấn tượng. 

Trong khi đó, một số ngành hàng khác như dầu thô, hóa chất, giày dép, cao su, và dệt may 
lại gặp khó khăn với xu hướng giảm giá trị xuất khẩu. Các báo cáo kỳ vọng rằng sự phục 
hồi trong xuất khẩu của Việt Nam sẽ tiếp tục được cải thiện trong thời gian tới nhờ vào 
những triển vọng kinh tế lạc quan hơn từ Hoa Kỳ, giảm áp lực tồn kho và lạm phát ở các 
nước phát triển, cùng với nhu cầu thay thế điện thoại thông minh đang gia tăng.

 Bối cảnh kinh tế
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Biểu đồ tăng trưởng xuất khẩu theo năm và giữa các quốc gia - Nguồn: Tổng cục Hải quan, VNDirect Research



Bối cảnh doanh nghiệp
● Tình hình doanh nghiệp 2023

● Góc nhìn của doanh nghiệp về 2024

Bối cảnh doanh nghiệp



Tình hình doanh nghiệp năm 2023

Trong bối cảnh kinh tế năm 2023, thị trường Việt Nam chứng kiến diễn biến hai mặt với 
những thăng trầm đáng chú ý. Lợi nhuận sau thuế của toàn thị trường tăng 7% so với cùng 
kỳ năm trước, phản ánh một nền kinh tế đang có dấu hiệu phục hồi sau các biến động. 
Điểm sáng đáng kể đến từ sự bứt phá của các ngành dầu khí, tài nguyên cơ bản và dịch vụ 
tài chính, nơi các doanh nghiệp đã nhanh chóng nắm bắt cơ hội và tận dụng hiệu quả 
nguồn lực để mở rộng quy mô và nâng cao lợi thế cạnh tranh.

Bối cảnh doanh nghiệp
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Biểu đồ tăng trưởng lợi nhuận sau thuế theo ngành Quý 3 năm 2023 - Nguồn: FiinPro-X Platform



Mặt khác, làn sóng cắt giảm nhân sự bắt 
đầu từ cuối năm 2022 và tiếp tục vào đầu 
năm 2023 đã tạo ra tác động tiêu cực đến 
tâm lý tiêu dùng, gây ảnh hưởng không 
nhỏ đến các ngành hàng tiêu dùng như 
bán lẻ, hàng cá nhân và gia dụng, khiến 
cho kết quả kinh doanh của họ không đạt 
như kỳ vọng. 

Tuy nhiên, nhiều ý kiến cho rằng năm nay 
có khả năng là đáy lợi nhuận của các 
doanh nghiệp trên. Với những diễn biến 
này, nền kinh tế Việt Nam đang chia cắt 
thành hai mảng: các dịch vụ tài chính là 
sự hồi phục tốt và một bên là sự lao dốc 
không phanh của ngành bán lẻ và tiện ích. 
Dự báo cho năm 2024, các nhà hoạch 
định chính sách và doanh nghiệp cần phải 
nhanh chóng thích ứng và đưa ra những 
chiến lược linh hoạt để

không chỉ vượt qua thách thức mà còn 
tận dụng tối đa những cơ hội phát triển 
tiềm năng, giữ được sự phát triển tốt cho 
doanh nghiệp và nền kinh tế.

Nghiên cứu gần đây của PMAX chỉ ra 
rằng, trong bối cảnh kinh doanh hiện nay, 
các doanh nghiệp đã cắt giảm chi phí 
marketing đến 10% so với năm trước, một 
phản ứng trực tiếp trước sự giảm sút 
trong hiệu suất kinh doanh. Mặc dù vậy, 
điều này không ngăn cản các công ty lớn, 
vững mạnh về tài chính, từ việc tận dụng 
cơ hội để gia tăng thị phần của mình. 
Đáng chú ý, các ngành như chăm sóc sức 
khỏe, thực phẩm và làm đẹp vẫn duy trì 
sự ổn định và ít chịu ảnh hưởng bởi những 
biến động của thị trường. 

Nguồn: Bộ Kế hoạch và Đầu tư

Tổng chi phí 
marketing giảm 

10%

65% khách 
hàng tăng về 

chi phí 
marketing

35% khách 
hàng giảm về 

chi phí 
marketing
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Nguồn: Khảo sát kinh doanh & Marketing 2024, PMAX, 
n=110, 60% là head, director, business owners 85% là broad 
management + marketing



Trong bối cảnh kinh tế năm 2024, các 
doanh nghiệp đang phải đối mặt với cả 
thách thức và cơ hội. Theo một khảo sát 
gần đây, cảm nhận chung về triển vọng 
kinh tế cho thấy một thái độ pha trộn, với 
37,3% người được hỏi cho rằng tình hình sẽ 
"Trung lập". Tuy nhiên, có một sự cân nhắc 
giữa lạc quan và bi quan, mỗi quan điểm 
chiếm 21,8% tổng số người được hỏi, điều 
này phản ánh một tâm lý phân vân trong 
cộng đồng doanh nghiệp.

Khi nhìn vào triển vọng cụ thể của các công 
ty, có đến 50% người được hỏi dự đoán công 
ty của họ sẽ gặp "khó khăn" trong năm tới, 
trong khi chỉ có 18,2% kỳ vọng vào "tăng 
trưởng". Điều này có thể là dấu hiệu của một 
môi trường kinh doanh đầy thử thách, nơi 
các doanh nghiệp cần phải chú trọng vào 
việc duy trì sự ổn định và linh hoạt trong 
chiến lược của mình.

Góc nhìn của doanh nghiệp về 2024

Trong lĩnh vực marketing, gần 50% doanh 
nghiệp dự kiến sẽ "Giữ mức ngân sách" 
hiện tại, trong khi 28,2% lại muốn "Mở rộng 
kinh doanh.” Điều này cho thấy mặc dù có 
những lo ngại về kinh tế, nhiều doanh 
nghiệp vẫn đang tìm cách mở rộng kinh 
doanh và đầu tư thêm.

Nguồn: Khảo sát kinh doanh & Marketing 2024, PMAX, 
n=110, 60% là head, director, business owners 85% là board 
management & marketing - 11/2023

Nguồn: Khảo sát kinh doanh & Marketing 2024, PMAX, 
n=110, 60% là head, director, business owners 85% là board 
management & marketing - 11/2023

Nguồn: Khảo sát kinh doanh & Marketing 2024, PMAX, 
n=110, 60% là head, director, business owners 85% là board 
management & marketing - 11/2023
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Đặc biệt, khi nhìn vào các xu hướng marketing dự kiến sẽ phổ biến trong năm 2024, 
“Ecommerce”, “Social Commerce” và “Ứng dụng AI” đang dẫn đầu với những đánh giá cao 
từ người tham gia khảo sát. Điều này không chỉ phản ánh sự tiếp tục tăng trưởng mạnh mẽ 
của thương mại điện tử mà còn cho thấy sự chấp nhận rộng rãi của công nghệ AI trong các 
chiến lược marketing. Trong khi đó, "KOL, KOC & Influencers" và "Hành vi & niềm tin người 
tiêu dùng năm 2024" vẫn được coi là quan trọng, thể hiện sự nhấn mạnh vào marketing tập 
trung vào niềm tin của người dùng.

Nguồn: Khảo sát kinh doanh & Marketing 2024, PMAX, n=110, 60% là head, director, business owners 85% là board management 
& marketing - 11/2023
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“Nhãn hàng anh gặp sụt giảm về doanh thu mảng Gia dụng lớn (MDA) như: tivi, tủ lạnh, 
máy giặt, v.v… Hàng bán chậm ở cửa hàng chính hãng và các đại lý phân phối. Hành vi 
người dùng thay đổi nhiều trong thời buổi kinh tế khó khăn và thất nghiệp, nên nhãn hàng 
dự kiến sẽ cắt giảm một phần ngân sách 2024 của mảng MDA. Các sản phẩm tập trung 
2024 cũng sẽ ưu tiên cho các sản phẩm giá tầm trung thay vì sản phẩm cao cấp.”

  

  

“Nhiều thương hiệu đang đặt kế hoạch để cải thiện và làm mới hình ảnh thương hiệu để 
thu hút Gen Z, hy vọng đây sẽ là nguồn tăng trưởng trong tương lai của mình. Tuy nhiên, 
thương hiệu cần nhận ra hai thực tế phũ phàng rằng (1) Họ đang bỏ quên việc xây dựng 
thương hiệu hướng tới nhóm khách hàng lớn tuổi hơn, thật sự có khả năng mua hàng và 
chi trả cao hơn; và (2) Họ đang chạy theo đuôi người trẻ thay vì tạo ra một thương hiệu 
mà người trẻ ngưỡng mộ, để rồi khi người trẻ thật sự đến độ tuổi mua hàng, họ lại thấy 
thương hiệu “trẻ con” và không còn phù hợp với giai đoạn cuộc sống mới của mình.”

Cường Nguyễn - Strategy Director @PMAX

“Doanh thu 2023 bên chị về khá ổn so với kế hoạch. Một trong những lợi thế của trung tâm 
anh ngữ là phụ huynh rất quan tâm đến kiến thức của các con sau thời gian dài học sinh 
bị trì trệ kiến thức do Covid-19. Tuy nhiên tỷ trọng doanh thu giữa các nhóm khách hàng 
có sự thay đổi. Năm 2024 dự kiến tăng nhẹ đầu tư từ 10 - 15%, nhưng sẽ cần theo sát chặt 
chẽ thị trường để điều chỉnh. Chi đồng nào là chắc đồng đó, nhìn trước nhìn sau, không 
vung tiền ồ ạt.”

Marketing Manager - Trung tâm Anh ngữ

Sales Manager - Thương hiệu Gia dụng tập đoàn đa quốc gia

Bối cảnh doanh nghiệp
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Xu hướng marketing
● Xu hướng người tiêu dùng

● Xu hướng mua sắm điện tử

● Xu hướng nội dung

 Xu hướng marketing 



Vậy nên, để nắm bắt được tâm lý người 
tiêu dùng, doanh nghiệp phải có những 
thay đổi táo bạo và nắm bắt tối đa cơ hội 
tăng trưởng tiềm năng, từ đó có được sự 
trung thành từ các khách hàng trong giai 
đoạn khó khăn này.

Xu hướng niềm tin

Dưới tác động của kinh tế vĩ mô, số hộ 
gia đình gặp khó khăn về tài chính trong 
3 năm qua tăng lên đáng kể. Có 28% hộ 
đang gặp khó khăn đáng kể về tài chính.

 

Xu hướng người tiêu dùng

Dù vậy, niềm tin của người tiêu dùng đã 
bắt đầu phục hồi dần trong Quý 3 năm 
2023. Đây là dấu hiệu tích cực cho doanh 
nghiệp biết tận dụng thời cơ trong năm 
2024 để sớm đạt được niềm tin từ người 
tiêu dùng.

 

Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company

Sự sụt giảm chi tiêu lớn nhất được nhìn 
thấy ở các mặt hàng rượu và điện tử, 
trong khi các ngành hàng thực phẩm, 
chăm sóc cá nhân và sức khỏe vẫn giữ ổn 
định. 

Nguồn: Kantar|  Division | Consumer Confidence Survey | 
Urban Vietnam 4 key cities
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Nguồn: Kantar|  Division | Consumer Confidence Survey | 
Urban Vietnam 4 key cities

Nguồn: Kantar|  Division | Consumer Confidence Survey | 
Urban Vietnam 4 key cities



Xu hướng tiêu dùng

Mặc dù chi tiêu giảm, người tiêu dùng đang tái xác định lại những gì họ cảm nhận là nhu 
cầu hay là mong muốn. 

Những thứ trước đây được coi là xa xỉ như ăn ngoài hàng tuần, quần áo hàng hiệu và các 
thiết bị công nghệ mới nhất đã chuyển thành "nhu cầu" mới theo quan điểm của người tiêu 
dùng. Ở mọi mức thu nhập, mạng xã hội đang là hạng mục thiết yếu hàng đầu, và 
streaming nổi lên như một xu hướng thiết yếu.

 Xu hướng marketing 
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Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company



Gen Z coi trọng tính cá nhân, tính chân thực về bản sắc hơn các thế hệ khác. Trong khi các 
thế hệ còn lại có điểm chung về sự làm việc chăm chỉ, hướng tới niềm vui trong tương lai và 
tầm quan trọng của những mối quan hệ, sự đồng hành hàng ngày. 

Qua tất cả các thế hệ, khái niệm “làm việc chăm chỉ” và “cộng đồng/sự đồng hành” đều có 
giá trị rõ ràng. Các Nhà quảng cáo nên xem xét các chiến dịch làm nổi bật độ tin cậy của 
sản phẩm theo thời gian và thúc đẩy hoặc tạo điều kiện thuận lợi cho cộng đồng và sự kết 
nối. Ngoài ra, mỗi thế hệ có thể định nghĩa các thuật ngữ một cách khác nhau và việc điều 
chỉnh thông điệp để phù hợp với những sắc thái đó có thể giúp tạo ra các chiến lược tiếp thị 
có mục tiêu rõ ràng và hiệu quả hơn.

 Xu hướng marketing

Source: Meta / DSG / Bain Consumer Survey 2023 (N=9000) on the markets of Indonesia, Malaysia, Philippines, Singapore, Thailand, Vietnam Q15: (Asked across different statements that represent different values) To what extent 
do you agree with the following statements?; (*) From TikTok SEA Creators & Content Marketing Conference’; Company website, Lit search
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Các kênh trực tuyến đang ngày càng 
khẳng định vai trò lớn của nó trên hành 
trình mua sắm của người tiêu dùng. 

Trong đó, mạng xã hội là một trong những 
kênh trực tuyến được sử dụng rộng rãi ở 
nhiều giai đoạn khác nhau trong quá trình 
mua sắm.

Xu hướng điện tử

Gen Z luôn đi đầu trong xu hướng sử dụng 
các thiết bị digital.

Trong khi Gen Z dẫn đầu trong việc tiếp cận 
với công nghệ mới, các thế hệ khác đang 
nhanh chóng bắt kịp xu hướng khi các thế 
hệ Gen Y/Millennials, v.v… cũng dành nhiều 
thời gian trải nghiệm AI/dịch vụ trực tuyến.

 Xu hướng marketing 
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Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company

Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company

Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company



Xu hướng nhóm khách hàng

Trong tương lai, yếu tố nhân khẩu học sẽ 
đóng vai trò rất quan trọng trong sự tăng 
trưởng của doanh nghiệp. Vì dân số ở Đông 
Nam Á đang tăng trưởng rất nhanh và đa 
dạng về phân khúc. Phần lớn là người trẻ, 
năng động và cực kỳ năng suất.

Trong đó, Gen Z là phân khúc dẫn đầu 
trong việc tạo ra xu hướng thị trường vì quy 
mô và sức mua ngày càng tăng. 

Nguồn: Euromonitor, Lit search, Ministry of Manpower Singapore

Nguồn: Euromonitor, World Bank
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Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company
Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company



Xu hướng mua sắm điện tử

Trong khi hầu hết các nền tảng khác đều 
giảm, TikTok cho đến nay vẫn giữ vững 
phong độ tăng trưởng cực tốt về mặt 
người dùng, đặc biệt là trong mảng 
E-commerce, khi TikTok Shop phá kỷ lục 
tăng trưởng với 16 điểm phần trăm trong 
Quý 2 năm 2023, so với quý trước đó

Mặc dù có sự tăng trưởng bứt phá về 
mức độ sử dụng, TikTok Shop vẫn chưa 
phải là một trong số các nền tảng thương 
mại điện tử được ưa chuộng hàng đầu, 
vẫn đứng sau Shopee, Lazada và 
Facebook.

Gen Z vẫn rất ưa chuộng Shopee, trong khi 
nhiều người thuộc Gen X và Y thích chuyển 
hướng đến Lazada và Facebook khi mua 
sắm trực tuyến.

 Xu hướng marketing 
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Tăng trưởng vượt bậc của social 
commerce ở khu vực Đông Nam Á

Trên toàn thế giới, social commerce đã tạo 
ra khoảng 728 tỷ đô la Mỹ doanh thu vào 
năm 2022. Với tỷ lệ tăng trưởng hàng năm 
kỳ vọng (CAGR) dự kiến là 31,6% từ năm 
2023 đến 2030, dự kiến doanh thu trong 
lĩnh vực này sẽ đạt khoảng 6,2 nghìn tỷ đô 
la vào năm sau.

Trong đó, người dùng ở khu vực Đông Nam 
Á được xem là tệp “nghiện” mạng xã hội 
nhất trên thế giới. Họ đã và sử dụng các 
nền tảng xã hội để đáp ứng nhu cầu mua 
sắm của mình với tốc độ chóng mặt.

E-commerce (91%) là kênh được người tiêu 
dùng ưa thích nhất trong khu vực, tiếp theo 
là social commerce (78%) với tốc độ tăng 
trưởng chóng mặt đã vượt qua các kênh 
bán lẻ truyền thống (35%). 

Nghiên cứu của ecommerceDB cho thấy, 
Facebook, TikTok, Instagram đang là 3 
nền tảng social commerce được lựa chọn 
nhiều nhất ở khu vực châu Á. Trong đó các 
hoạt động social commerce mạnh mẽ 
nhất có thể kể đến livestream, khi phần 
lớn người tiêu dùng Đông Nam Á (39%) 
thích xem các video bán hàng trực tiếp 
(livestream) để hiểu rõ hơn về sản phẩm 
một cách chi tiết hơn.

Nguồn: Statista | Social commerce revenue worldwide from 
2022 to 2030 (in billion U.S. dollars)

Nguồn: iKala SEA Social Commerce Report 
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Nguồn: ecommerceDB



Xu hướng nội dung

Tiktok dẫn đầu xu hướng sáng tạo

Trong bối cảnh rất nhiều thương hiệu 
chuyển dịch dần qua kênh điện tử, việc nổi 
bật giữa đám đông trở nên khó khăn hơn 
cả. Rất nhiều doanh nghiệp dù tăng chi 
phí quảng cáo nhưng hiệu suất cứ giảm 
dần. Trong khi đó, theo Kantar, chất lượng 
sáng tạo - “Creative" vẫn là một trong 
những yếu tố quan trọng nhất để có thể 
tác động mạnh lên người tiêu dùng, chiếm 
50% của hiệu quả chiến dịch.

Không thể phủ nhận rằng, TikTok đang là 
kênh tập hợp các nội dung thể hiện sự 
sáng tạo rất mới và nhanh chóng trở 
thành xu hướng. Có đến 72% người dùng 
đa nền tảng nói rằng họ tin tưởng review 
của những nhà sáng tạo nội dung trên 
TikTok nhiều hơn các nền tảng khác.

Theo David Jay Gomez, người đứng đầu 
bộ phận quan hệ đối tác thương hiệu khu 
vực Đông Nam Á tại TikTok đã nhận xét: 
"Điều thực sự tạo nên sức ảnh hưởng, 

nội dung và sự sáng tạo trong TikTok là 
công nghệ AI.”

TikTok đã có 4 năm liên tiếp đứng đầu 
trong các quảng cáo sáng tạo theo 
nghiên cứu Media Reactions của Kantar. 
Các tính năng AI của TikTok đã giảm thời 
gian sản xuất đi 21%, đồng thời tăng hiệu 
suất sáng tạo lên đến 24%, theo dữ liệu 
nội bộ từ TikTok. Bằng cách liên tục tinh 
chỉnh các giải pháp quảng cáo để cải 
thiện trải nghiệm cho người dùng cũng 
như các thương hiệu, TikTok đang đảm 
bảo rằng khi nói đến quảng cáo sáng tạo, 
nền tảng này sẽ là một nhà lãnh đạo 
trong những năm sắp tới.

Bằng cách điều chỉnh cách tiếp cận 
thương hiệu theo các xu hướng trên 
TikTok, doanh nghiệp không chỉ có được 
sự chú ý của lượng lớn người tiêu dùng đa 
dạng, mà còn thể hiện khả năng của 
thương hiệu khi duy trì sự kết nối với người 
dùng, tạo ra sự khác biệt cho thương hiệu 
và để lại ấn tượng khó quên trong tâm trí 
của người tiêu dùng.
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Video ngắn được ưa chuộng

Video ngắn (short form) đứng vị trí số một 
loại hình truyền thông hấp dẫn nhất. Người 
dùng đắm chìm trong đề xuất từ TikTok 
Feed, Youtube Short, Meta (Facebook) & 
Instagram Reels, v.v… trong nhiều giờ. 

Video ngắn nên được nhãn hàng đầu tư 
sản xuất trong chiến dịch quảng cáo của 
mình để tăng tiếp cận người dùng. 

● 72% người thích video hơn văn bản 
khi tìm hiểu một sản phẩm hoặc dịch 
vụ mới (Thống kê từ Colormatics)

● 50% người dùng mạng xã hội ưa 
thích video hơn so với các loại nội 
dung khác. (Theo Sprout Social)

● Video tạo ra nhiều tương tác hơn 
bất kỳ định dạng khác trên 
Instagram.

● Đăng video Facebook Reels mang 
lại Tỷ lệ Tiếp cận từ 1.5x - 2x so với 
đăng video Facebook thông thường. 
(Thử nghiệm từ chiến dịch PMAX 
2023).

Những chủ đề video ngắn thịnh hành 
nhãn hàng có thể thử: 

Nguồn: Sea Sprout Social, Tỷ lệ người dùng Internet với 
định dạng truyền thông yêu thích
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Nguồn: Influencer Marketing Hub



AI & Cá nhân hóa

Với sự đa dạng trong nhu cầu và kỳ vọng 
người tiêu dùng tăng lên, chiến lược “cá 
nhân hóa” và “AI” - trí tuệ nhân tạo đang 
phát triển đáng kể trong cách làm nội 
dung/chiến lược marketing

Khi một sản phẩm/dịch vụ được cá nhân 
hóa, có đến 63% người tiêu dùng sẵn sàng 
chi thêm tiền và mua lại sản phẩm. Với 66% 
người dễ dàng gợi ý sản phẩm đến người 
khác hơn. 

Quan trọng nhất, “cá nhân hóa” đã mang 
lại nhiều kết quả tích cực cho các doanh 
nghiệp trên khắp khu vực về mặt tối ưu 
ROI, mức độ trung thành và ủng hộ của 
khách hàng cho thương hiệu.

Với sự phổ biến của AI trong đời sống của 
người tiêu dùng, đặc biệt là gen Z, xu 
hướng mua sắm của gen Z cũng thay đổi 
theo. 3/4 người tiêu dùng tham gia khảo 
sát của LivePerson (83% trong độ tuổi 
18-24) sẽ muốn mua sắm hơn nếu họ có 
thể gửi tin nhắn cho một thương hiệu thay 
vì gọi điện.

Hơn 62% người tham gia khảo sát cảm 
thấy tích cực khi tương tác với chatbot, và 
68% nói rằng việc giao tiếp với các giải 
pháp tự động để giải quyết vấn đề nhanh 
hơn, từ đó tăng sự trung thành của họ với 
một thương hiệu. 6/10 người tham gia 
khảo sát trong độ tuổi 18-24 thích tương 
tác với chatbot hơn là với con người để 
tìm kiếm một sản phẩm.

AI đã thay đổi cách người tiêu dùng tìm 
kiếm và tương tác với sản phẩm, mang 
đến trải nghiệm mua sắm mang tính cá 
nhân hóa, hiệu quả và tương tác hơn.⬆10x

ROI
⬆ mức độ

trung thành
khách hàng

NPS:
⬆ 20
điểm 

Người tiêu dùng đang ngày càng sử dụng 
AI nhiều hơn. Có tới 55% trong số người 
Đông Nam Á là người dùng điện thoại 
thông minh, và có khả năng sử dụng các 
ứng dụng được điều khiển bởi trí tuệ nhân 
tạo hàng ngày như Chat GPT, v.v…

Nguồn: eMarketer, Euromonitor, Google Trends, Bain 
analysis, Lit search
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Nguồn: Meta, DSG, Bain & Company



Cá nhân hóa

Với nhu cầu đa dạng của người dùng và kỳ vọng ngày càng tăng trong việc tùy chỉnh và cá 
nhân hóa, các thương hiệu cũng đang nhận được lợi ích khi họ mở rộng nỗ lực cá nhân hóa 
mọi giai đoạn trong hành trình tiêu dùng của mình. 

Nguồn: Lit search

Với sự hỗ trợ của công cụ AI, các nhà tiếp thị có thể nâng cao sự hài lòng của khách hàng, 
tối ưu hóa nỗ lực tiếp thị và cung cấp trải nghiệm cá nhân hóa phản ánh đúng nhu cầu 
của đối tượng mục tiêu. Những công cụ này sử dụng thuật toán để tạo ra văn bản, hình 
ảnh và video được cá nhân hóa cho từng khách hàng cụ thể. Đây có thể là một công cụ 
quý giá cho các doanh nghiệp muốn tạo ra các tài liệu tiếp thị được cá nhân hóa, hấp 
dẫn và hiệu quả. 

Lấy ví dụ từ Netflix, nền tảng cung cấp cho khách hàng dịch vụ phát trực tuyến dựa trên 
đăng ký để xem các chương trình truyền hình, phim, phim tài liệu, v.v. Công ty đang sử 
dụng thuật toán máy học để giới thiệu các chương trình truyền hình và phim cho người 
đăng ký dựa trên lịch sử xem và sở thích của họ. Những đề xuất được cá nhân hóa này đã 
cải thiện đáng kể mức độ tương tác và giữ chân khách hàng, chiếm khoảng 80% số giờ 
phát trực tuyến trên nền tảng. Bằng cách điều chỉnh trải nghiệm của khách hàng theo sở 
thích của từng cá nhân, Netflix đã có thể phát triển và giữ chân khách hàng trong thời 
gian dài hơn.

 Xu hướng marketing 

32



AI cho phép các doanh nghiệp lập hồ sơ và 
phân khúc người tiêu dùng một cách chính 
xác dựa trên các tương tác và hành vi của 
họ. Độ chính xác trong việc nhắm mục tiêu 
này cho phép tạo ra các quảng cáo được 
cá nhân hóa gây được tiếng vang như thể 
chúng được làm thủ công cho từng cá nhân. 

Framework sử dụng AI trong việc cá nhân hóa nội dung & trải nghiệm 
người tiêu dùng 
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Nguồn: Data Science Dojo

Nguồn: Bain Analysis



Nguồn: Sequoia Capital

Khi AI cá nhân hóa trải nghiệm của người 
tiêu dùng, nó sử dụng dữ liệu để làm cho 
mọi phần nội dung và từng ưu đãi đều 
được thiết kế riêng cho người dùng, dẫn 
đến mức độ tương tác được nâng cao. Hơn 
nữa, AI tự động hóa việc tạo nội dung tiếp 
thị trên nhiều kênh khác nhau, đảm bảo 
trải nghiệm người dùng thống nhất và tùy 
chỉnh. 

Trong quá trình, AI tối ưu hóa marketing 
mix bằng cách đánh giá hiệu quả của các 
kênh khác nhau và tự động hóa quy trình 
ra quyết định dựa trên phân tích dữ liệu. 
Điều này cho phép sự điều chỉnh linh hoạt 
trong chiến lược và phân bổ ngân sách để 
tối đa hóa ROI. Ngoài ra, phân tích dự 
đoán của AI cũng đóng một vai trò quan 
trọng trong việc dự báo hành vi và xu 
hướng của người tiêu dùng, cho phép các 
doanh nghiệp luôn dẫn đầu. 

Về bản chất, AI trao quyền cho các 
doanh nghiệp cung cấp trải nghiệm cá 
nhân hóa trên quy mô lớn, thúc đẩy kết 
nối sâu sắc hơn với người tiêu dùng và 
mang lại kết quả tiếp thị thành công. 
Đây là bản chất của tiếp thị hiện đại, 
trong đó AI là chìa khóa để mở ra hành 
trình cá nhân hóa của người tiêu dùng.

Sáng tạo với AI

AI sẽ trở thành công cụ hỗ trợ không 
thể thiếu trong quá trình sáng tạo, giúp 
mở rộng khả năng tạo ra ý tưởng và 
nâng cao chất lượng Creative. Cuối 
thập kỷ này, khả năng của AI trong lĩnh 
vực sáng tạo (Creativity) sẽ đạt tới 
trình độ như con người thực hiện.
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Những ứng dụng AI đang thịnh hành trong việc hỗ trợ tạo ra nội dung và các ấn phẩm 
sáng tạo (Creative):

Nguồn: Sequoia Capital

● AI giúp lên ý tưởng và viết thành nội dung hoàn chỉnh,

● AI giúp hỗ trợ thiết kế, tạo ra hình ảnh mới,

● AI hỗ trợ lồng tiếng, tạo video hoàn chỉnh từ text/brief,

● AI hỗ trợ tạo/điều chỉnh video thông minh không cần kịch bản chi tiết,

● AI giúp tạo các nhân vật, đại sứ ảo cho chiến dịch, nhãn hàng.
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Hình ảnh quảng cáo được tạo ra từ 
Mid Journey và Photoshop AI Beta 
trong chiến dịch Mùa lễ hội của PMAX.

Người mẫu 3D được tạo ra từ AI trong 
quảng cáo đồ uống Nhật Bản Ito En.

Chiến dịch “The Outside In Experiment” 
dùng AI tạo ra những hình ảnh để giúp 
người xem hiểu hơn về nỗi đau của 
những bệnh nhân bị gút.

 Minh hoạ quảng cáo sử dụng AI
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Kết luận và đề xuất
● Kết luận

● Đề xuất chiến lược marketing cho năm 2024

Kết luận và đề xuất



Bối cảnh kinh tế: 

Kết quả kinh tế năm 2023 có nhiều chuyển 
biến tích cực ở kinh tế Mỹ. 

Trung Quốc và Thế giới nói chung vẫn còn 
nhiều biến động và suy giảm trong năm 
2023. 

Các số liệu chưa thật sự đánh dấu được sự 
hồi phục của nền kinh tế chung trong năm 
2024. Với tiềm ẩn rủi ro về địa chính trị và 
các nền kinh tế lớn như: Trung Quốc và 
Châu Âu vẫn đang gặp rất nhiều khó khăn 
dẫn tới tốc độ hồi phục kinh tế chung sẽ 
chậm và khó đoán với nhiều kịch bản có 
thể diễn ra là duy trì tiếp của năm 2023 
hoặc có thể tệ hơn.

Mỹ đã dần kiểm soát lạm phát nhưng việc 
giữ mức lãi suất cao vẫn là định hướng 
chính trong chính sách tiền tệ dưới góc nhìn 
trung hạn. Điều này tạo áp lực rất lớn về tỷ 
giá cho các nền kinh tế khác trên thế giới.

Kinh tế khu vực Đông Nam Á có nhiều điểm 
sáng về kết quả cũng như tiềm năng tăng 
trưởng đặc biệt là Việt Nam. Với nhiều 
chính sách hỗ trợ về nền kinh tế với 3 động 
lực phát triển là đầu tư công, xuất khẩu và 
dòng vốn FDI, kế hoạch tăng trưởng kinh 
tế của chính phủ nhắm tới sẽ là 6.5% trong

 

năm 2024. Tuy nhiên, yếu tố FDI và xuất 
khẩu là ảnh hưởng từ tác động bên ngoài 
cũng như những rủi ro của thế giới cũng có 
thể ảnh hưởng và chuyển đổi nền kinh tế 
Việt Nam theo chiều hướng tiêu cực, nên 
doanh nghiệp vẫn phải có các chiến lược 
phòng thủ đề phòng cho năm 2024.

Góc nhìn doanh nghiệp:

Năm 2023 chứng kiến nền kinh tế Việt 
Nam hồi phục với lợi nhuận sau thuế tăng 
7%, dẫn đầu là các ngành dầu khí, tài 
nguyên và dịch vụ tài chính. Tuy nhiên, cắt 
giảm nhân sự gây ra ảnh hưởng tiêu cực 
tới tâm lý tiêu dùng và kết quả kinh doanh 
ngành hàng tiêu dùng. Thị trường doanh 
nghiệp có sự phân hóa, với sự ra đời của 
doanh nghiệp mới và đóng cửa của nhiều 
công ty khác.

Đối với năm 2024, cảm nhận về kinh tế 
pha trộn giữa lạc quan và bi quan. Trong 
marketing, mặc dù chi phí giảm 10%,  một 
số doanh nghiệp vẫn tìm cách mở rộng 
kinh doanh. E-commerce, social commerce 
và AI được dự đoán sẽ trở thành những xu 
hướng hàng đầu. Các doanh nghiệp cần 
phát triển chiến lược linh hoạt để thích ứng 
và tận dụng cơ hội trong môi trường kinh 
doanh đầy thách thức.

Kết luận
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Xu hướng marketing:

Trong bối cảnh kinh tế này, chúng ta 
chứng kiến một sự thay đổi đáng kể 
trong hành vi tiêu dùng và các chiến 
lược marketing. Sự giảm sút trong chi 
tiêu của người dùng phản ánh một sự 
thận trọng gia tăng, đòi hỏi các nhà tiếp 
thị phải điều chỉnh chiến lược của mình 
để phù hợp hơn với khả năng chi trả và 
ưu tiên của khách hàng. Điều này càng 
trở nên quan trọng khi GenZ - một nhóm 
khách hàng đang trở nên ngày càng ảnh 
hưởng, đòi hỏi sự sáng tạo và tính năng 
động trong cách tiếp cận. Sự bùng nổ 
của mua sắm qua mạng xã hội không 
chỉ cho thấy sự thích nghi với công nghệ 
mà còn phản ánh mong muốn về sự tiện 
lợi và tức thì trong trải nghiệm mua sắm. 
Trong khi đó, việc cá nhân hóa thông 
qua AI đang định hình lại cách thức tiếp 
cận khách hàng, biến nó thành một trải 
nghiệm duy nhất cho mỗi người tiêu 
dùng.

 

Xu hướng này không chỉ củng cố mối 
quan hệ giữa thương hiệu và khách 
hàng mà còn nâng cao hiệu quả trong 
việc đáp ứng nhu cầu cụ thể và sở thích 
cá nhân. Để duy trì tính cạnh tranh và 
hiệu quả, các doanh nghiệp cần nắm 
bắt và tích hợp những xu hướng này vào 
chiến lược marketing của mình, đồng 
thời luôn sẵn sàng thích nghi với môi 
trường đang thay đổi nhanh chóng.
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Với bối cảnh kinh tế hiện tại, phối hợp giữa tấn công và phòng thủ là lựa chọn phù hợp để 
tồn tại. Tấn công để nắm bắt các cơ hội của bước đầu trên đà hồi phục của nền kinh tế thế 
giới khi khá nhiều tích cực đã diễn ra trong số liệu năm 2023 và dự báo đầu năm 2024. Tuy 
nhiên, rủi ro vẫn còn đó và chúng ta phải phân bổ nguồn lực chuẩn bị sẵn để các tình huống 
xấu diễn ra, doanh nghiệp có thể đối phó được

 Xem xét lại và xây dựng chiến lược Marketing

 Chiến lược phòng thủ  Chiến lược tấn công

 Công ty (Company)  Đối thủ (Competitor)  Khách hàng (Customer)

 Mô hình 3C

Tối ưu chi phí/ROI

 Chi tiêu phù hợp ngân sách 
(Affordability)

Giữ chân khách hàng (Retention)

 Đổi mới, sáng tạo/Thích nghi

 Mở rộng kinh doanh/
Ra mắt sản phẩm

Ra mắt sản phẩm mới

Giữ thị phần Mở rộng thị phần

Trong giai đoạn rất nhiều biến động, phối 
hợp cả chiến lược tấn công và phòng thủ là 
một lựa chọn đúng đắn cho các lãnh đạo 
doanh nghiệp và giám đốc marketing.

 
Nguồn: McKinsey
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Thách thức lớn đặt ra là đánh giá hiệu quả 
từng kênh cho những doanh nghiệp có quy 
trình marketing và bán hàng đi từ online 
đến offline hoặc những doanh nghiệp có 
hành trình mua hàng dài và qua nhiều 
bước. Dữ liệu sẽ bị đứt gãy tại một số chỗ 
do phải có bước chuyển giao. Ngoài ra việc 
chỉ đánh giá dựa vào ROI cũng sẽ dẫn đến 
mâu thuẫn giữa ngắn hạn và dài hạn. 
Những kênh đóng vai trò trong việc xây 
thương hiệu dài hạn sẽ rất kém trong chỉ số 
ROI. Nếu không cân bằng tốt chúng ta sẽ 
gặp phải vấn đề tăng trưởng và tồn tại 
trong dài hạn.

  

Webinar/Event

Partnership

Advertising

Facebook

Google

Tiktok

10 leads

15 leads

10 triệu

20 triệu

70 triệu

20 customers     

Chiến lược phòng thủ:

Tối ưu chi phí/ROI: Việc đánh giá hiệu quả 
của các kênh dựa trên ROI và tối ưu lại việc 
phân bổ ngân sách và nguồn lực cho từng 
kênh sao cho thật hiệu quả không phải là 
một vấn đề quá lớn. Thách thức đặt ra là 
việc đánh giá được đúng vai trò của từng 
kênh hoặc đo lường hiệu quả của kênh sẽ 
khá khó khăn. Nếu nhìn vào bảng dưới đây 
để đưa ra quyết định, chúng ta sẽ không 
gặp quá nhiều khó khăn.

 KÊNH BÁN HÀNG  KÊNH PHỤ  CHI 
TIÊU

ROI  HÀNH 
ĐỘNG

Direct - 
Online

Website Google 757 9.1  Tập trung

Facebook 2,103 5.2  Giảm tỷ lệ

Affiliate 314 14  Tập trung

PartnerS & 
Referral

200 12  Tập trung

Social 
Commerce

Facebook 1,768 3  Giảm tỷ lệ

Trang so sánh 
giá

180 7.5

Marketplace Lazada 554 8.8  Tập trung

Shopee 450 7  Giảm tỷ lệ

Tiki 250 5  Giảm tỷ lệ

Tiktok 300 8  Duy trì

Kết luận và đề xuất
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Sử dụng hệ thống kết nối để dữ liệu được đo lường xuyên suốt, từ đó sẽ đưa ra các dữ liệu 
tính toán về ROI một cách chính xác.

Sẽ có rất nhiều yếu tố ảnh hưởng đến tỷ trọng đầu tư ngân sách giữa ngắn hạn và dài hạn. 
Như nghiên cứu của tổ chức IPA, các ngành hàng khác nhau sẽ có tỷ trọng phân bổ hoàn 
toàn khác nhau. Ngoài ra, sẽ có rất nhiều yếu tố khác sẽ ảnh hưởng rất lớn trong việc điều 
chỉnh mức độ phân bổ được đưa ra. Vì vậy, việc cân bằng ngân sách giữa dài hạn và ngắn 
hạn sẽ là một câu hỏi lớn của các doanh nghiệp và không có một con số chính xác cho tất 
cả doanh nghiệp.

Nguồn: Effectiveness in Context, IPA

 Mức độ xem xét

 Kênh bán hàng

Vòng đời thương hiệu

Mục tiêu của doanh 
nghiệp

 Chiến lược giá

 Quy mô kinh doanh

Các yếu tố ảnh hưởng

Message/ Lead

Q.Lead/ Potential

Customer

Thêm mã nguồn 
(Source ID) cho 
khách hàng tiềm 

năng (Lead)

 Thêm thông 
tin đơn hàng

 Thêm tình 
trạng lead sau 
khi chăm sóc

CRM

Pancake Khác

GG Sheet

Kết luận và đề xuất
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Chi tiêu phù hợp ngân sách 
(Affordable)

Đây là thời điểm vàng để doanh 
nghiệp cung cấp ra thị trường  các sản 
phẩm đúng với tính năng của nó tạo ra 
với giá cả hợp lý hơn thay vì tăng giá 
thành và đưa thêm vào giá trị của sản 
phẩm.

Core 
product

Generic 
product

Expected 
product

Augmented 
product

Potential 
product

This refers to the basic product. Here, the focus 
the purpose for which the product is intended

This represents all the qualities of the product

This refers to all the benefits consumers expects 
to get when they purchase a product

This refers to all the additional factors which set 
the product apart from competition, that is, its 
brand identity and image

This refers to the augmentations and 
transformations that the product may undergo in 
the future

Kotler’s Five Product Levels Model

1

2

3

4

5

Profit

Competitive Advantage

Profit

Ngoài ra, việc rút gọn số lượng sản 
phẩm, tập trung vào các sản phẩm có lợi 
thế cạnh tranh lớn và đem lại lợi nhuận 
cũng là một việc rất quan trọng để tránh 
phân mảnh nguồn lực.

Kết luận và đề xuất
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Starbuck giới thiệu cà phê có kích thước “short”.
 Họ còn giới thiệu nhiều dòng sản phẩm, như cà phê gói, 

để tiếp cận nhóm khách hàng cần thắt chặt chi tiêu

g

Kết quả

+8% doanh số
trong vòng 1 năm (thị 
trường -27%)

53% khảo sát
cân nhắc mua Hyundai vì 
chương trình này

Trong cuộc khủng hoảng tài chính năm 2008, 
nhu cầu mua xe giảm đáng kể tại Mỹ. 
Hyundai đã đưa ra chương trình mới nhằm 
khuyến khích người dân tại Hoa Kỳ mua xe.

CONTEXT
Cung cấp Hyundai Assurance.

Cho phép bất kỳ người nào đã mua xe 
Hyundai và trải qua tình trạng mất việc làm 
trả lại xe mà không ảnh hưởng đến điểm tín 
dụng của họ trong vòng 12 tháng

ACTIONS

Kết luận và đề xuất
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Rất nhiều thương hiệu lớn đã tung ra các sản phẩm lõi để bán hàng trong giai đoạn kinh 
tế khó khăn và đều đem lại khá nhiều kết quả tích cực.



Giữ chân khách hàng cũ

Tập trung vào việc giữ chân khách hàng trong thời kỳ khó khăn về kinh tế, cung cấp dịch 
vụ khách hàng xuất sắc, khuyến mãi và tạo ra các chương trình khách hàng trung 
thành nhằm khuyến khích khách hàng tiếp tục sử dụng sản phẩm/dịch vụ.

Việc duy trì một khách hàng hiện tại ít tốn kém hơn so với việc thu hút khách hàng mới. 
Họ là tài sản của công ty mà chúng ta phải bảo vệ trong thời kỳ suy thoái.

5-20% 
khách hàng mới

Khả năng bán hàng cho
một khách hàng hiện tại cao hơn nhiều 

so với một khách hàng mới.

60-70% 
khách hàng hiện tại

Trong việc giữ chân khách hàng 
có thể tăng lợi nhuận lên đến 

25%-95%.

Tăng 5% 

Kết luận và đề xuất
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Chiến lược tấn công:

Đổi mới sáng tạo/thích nghi: Xu hướng thị trường luôn thay đổi, nhất là khi gen Z - thế hệ 
đầy năng động và luôn cập nhật những xu hướng mới đang dần trở thành đối tượng đóng 
vai trò quyết định xu hướng. Để các doanh nghiệp có thể tăng trưởng, nắm bắt và biến đổi 
những xu hướng luôn thay đổi hằng ngày là mấu chốt khiến cho một doanh nghiệp luôn 
thành công trên thị trường.

Gen Z - KOC
Tác động mạnh mẽ đối 
với quyết định của người 
dùng nhờ vào nội dung 
chân thực và đáng tin 
cậy.

SOCIAL COMMERCE
Cách phổ biến để tạo 
doanh thu là thông qua 
việc kết nối trực tiếp với 
khách hàng.

ENTERTAINMENT SHOPPING
Gen Z thích mua sắm tại nơi họ 
kết nối xã hội, tìm kiếm tin tức và 
giải trí. Và TikTok đang từ từ trở 
thành một nơi để tìm kiếm thông 
tin.

Giá trị thiết thực
Người dùng có xu hướng chi 
tiêu một cách thông minh 
hơn và luôn tìm kiếm sản 
phẩm có giá trị tốt nhất so 
với giá tiền bỏ ra

AI
Các công nghệ Trí tuệ nhân 
tạo phổ biến bao gồm 
chatbots, voice bots và IVR. 
Doanh nghiệp có cơ hội tuyệt 
vời để thử nghiệm công nghệ 
này.

AI là một xu hướng rõ ràng cho tới thời điểm 
hiện tại với những ứng dụng tuyệt vời trong 
lĩnh vực marketing để tối ưu hiệu suất làm 
việc, điều này tạo ra trào lưu về nội dung cá 
nhân hóa và người dùng đang dần chấp nhận 
và làm quen với chúng. Bên cạnh đó, AI cũng 
tạo ra rất nhiều thay đổi trong hành vi người 
tiêu dùng và tạo ra rất nhiều cơ hội tốt cho 
những doanh nghiệp nào có thể tận dụng 
chúng.

Xu hướng thị trường

Kết luận và đề xuất

46

Nguồn: McKinsey



Mở rộng
         

 Kết luận và đề xuất

 

 

 

 

 

Xác nhận uy tín thương hiệu

Tiếp tục tương tác với khách hàng 
bằng thông điệp rõ ràng và phù hợp

Tăng mức độ nhận diện thương hiệu 
với nguồn lực marketing giới hạn 

nhưng hiệu quả

Tăng phạm vi tương quan truyền 
thông, trở thành “top-of-mind” trong 

suy nghĩ của khách hàng mục tiêu

Tăng sự cân nhắc quyết định mua 
sắm nhằm thúc đẩy người tiêu 

dùng mua hàng

Marketing quan trọng trong giai đoạn này

Share of voice

Share of 
market

0% 2% 4% 6% 8%

2%

4%

6%

8%

10%

10%

SOV > SOM
Brand tend to grow

SOV < SOM
Brand tend to 
shrink

Correlation: 99%

Nguồn: Les Binet, The long and the short of it, IPA

Kinh tế khó khăn là thời 
điểm tốt để có thể tăng 
SOV với ngân sách thấp
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Đẩy mạnh đầu tư marketing: duy trì TOM (top of mind) của khách hàng và tạo ấn 
tượng với đối tượng mục tiêu.

Chi phí marketing trong thời gian khủng hoảng thường thấp hơn so với thời gian bình 
thường và mang lại ROI (Tỷ suất sinh lợi) tốt hơn.



Khi mục tiêu là mở rộng thị trường hoặc 
hướng đến một nhóm đối tượng mới, việc 
sử dụng giá cả để thu hút sự quan tâm 
của khách hàng có thể là một cách hiệu 
quả. Thay vì chỉ tập trung vào thể hiện 
giá trị sản phẩm hoặc dịch vụ, thương 
hiệu có thể tạo ra sự khác biệt bằng cách 
cung cấp giá cả cạnh tranh. Điều này có 
thể thu hút sự chú ý của những người tiêu 
dùng quan tâm đến giá cả và ưu tiên tính 
tiết kiệm. Hơn nữa, chiến lược giá cả cũng 
có thể được sử dụng để đánh bại các đối 
thủ cạnh tranh với tiềm năng ít hơn hoặc 
không tối ưu trong việc quản lý giá. Khi 
bạn có khả năng tối ưu hóa chi phí và giữ 
giá cả cạnh tranh, bạn có thể tạo ra một 
sự hấp dẫn đối với khách hàng. Điều này 
có thể đặt bạn vào vị trí thuận lợi để 
chiếm lĩnh thị trường và đánh bại các đối 
thủ không thể cạnh tranh trong việc giữ 
giá cả ổn định hoặc cung cấp giá trị cao 
hơn cho khách hàng. Nhưng cần lưu ý 
rằng chiến lược giá không phải lúc nào 
cũng là giải pháp tối ưu, và nó có thể tạo 
ra một cuộc đua giảm giá mà không có 
lợi ích lâu dài. Việc áp dụng chiến lược 
giá cần phải được thực hiện cẩn thận và 
dựa trên nghiên cứu kỹ lưỡng về thị 
trường và đối thủ. Tuy nhiên, khi được sử 
dụng một cách thông minh, chiến lược 
giá có thể là một công cụ mạnh mẽ để 
đạt được sự thành công trong kinh 
doanh.

Kiểm soát 
chi phí sản 

xuất

Giảm giá

Mở rộng thị 
phần nhưng 
vẫn có lợi 

nhuận

Áp dụng kỹ thuật 
sản xuất mới

Tối ưu chuỗi 
cung cấp

Quy chuẩn 
thiết kế xe

Tesla sử dụng yếu tố giá cả như là vũ 
khi trong cuộc chiến EV

Kết luận và đề xuất
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Ra mắt sản phẩm mới

Việc tiếp tục đầu tư vào nghiên cứu và phát triển giúp tạo ra những giải pháp mới, đáp 
ứng nhu cầu của khách hàng và tạo ra lợi thế cạnh tranh. Mặc dù giai đoạn hiện tại sẽ 
có rất nhiều rủi ro trong thương vụ đầu tư này, nhưng nếu được thực hiện một cách khôn 
ngoan, nó có thể là yếu tố quyết định giúp công ty tồn tại và phát triển. Việc tiếp tục 
đầu tư vào nghiên cứu và phát triển giúp tạo ra những giải pháp mới, đáp ứng nhu cầu 
của khách hàng và tạo ra lợi thế cạnh tranh. Mặc dù giai đoạn hiện tại sẽ có rất nhiều 
rủi ro trong thương vụ đầu tư này, nhưng nếu được thực hiện một cách khôn ngoan, nó 
có thể là yếu tố quyết định giúp công ty tồn tại và phát triển.

Trong giai đoạn từ 2008 đến 2009, 
khi thế giới đang trong thời kỳ suy 
thoái, Amazon đã tăng doanh số 
bán hàng của họ lên 28%
Họ tiếp tục đổi mới với các sản phẩm mới và 
thậm chí ra mắt chiếc Kindle nổi tiếng ngày 
nay. Bước đi này, mặc dù có rủi ro, đã giúp công 
ty mở rộng thị phần của họ, và vào ngày 
Giáng sinh năm 2009, khách hàng của Amazon 
thậm chí đã mua nhiều sách điện tử hơn là sách 
in!

Kết luận và đề xuất
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Giải pháp từ PMAX 

● Branding for Performance

● Giải pháp bán hàng toàn diện

(E-commerce & Social Commerce)

● Lead Generation

Giải pháp từ PMAX



Truyền thông marketing tích hợp 
(Integrated Marketing 
Communication - IMC)

Phân phối nội dung trên kênh 
truyền thông trong việc xây dựng 
thương hiệu (Media branding)

Nội dung sáng tạo (Creative 
Concept): Định hướng, TVC/ iTVC/ 
Viral Clip, Key visual, Tagline/ 
Slogan

Sản xuất nội dung trên đa kênh 
(mạng xã hội, video, hiển thị, 
short video,..)

Chiến lược thương hiệu
tổng thể

Xây dựng
thương hiệu

Giải pháp từ PMAX
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Các doanh nghiệp cần tăng trưởng trên:

WEBSITE

SÀN THƯƠNG 
MẠI ĐIỆN TỬ

 NỀN TẢNG
MẠNG XÃ HỘI

GIẢI PHÁP E2E

Ai sẽ cần 
giải pháp 
Marketing 
cho thương 
mại điện tử 
tổng thể?

Nghiên cứu Chiến lược Thương mại Nền tảng Trưng bày

Quản lý

chiến dịch

Sáng tạo Truyền thông Công nghệ & 

Dữ liệu
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Giải pháp từ PMAX

Giải pháp bán hàng toàn diện (E-commerce & Social Commerce)

 



Phát triển chiến lược 
Thương mại điện tử

Xây dựng hoặc Tối ưu 
Website/App

Lên kế hoạch về sản 
phẩm, giá và khuyến mãi

Lên kế hoạch tối ưu 
hiển thị & nội dung nội sàn

Lên kế hoạch và Sản xuất 
ấn phẩm truyền thông

Đấu nối các hệ thống 
đo lường và Báo cáo

Lên kế hoạch và theo dõi 
hiệu quả chiến dịch

Lên kế hoạch và 
Tối ưu quảng cáo
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Kịch bản dịch vụ khách hàng 
được tuỳ chỉnh dựa trên ngành 
hàng và danh mục sản phẩm

Tối ưu landing page

Tối ưu hình ảnh &
nội dung bằng dữ liệu

Tối ưu hoá toàn phễu 
cho ROIOI 

Lead generation

 
Đa dạng nhiều giải pháp Lead Generation

● Mẫu thu lead: Facebook, LinkedIn, TikTok, Zalo, etc.
● Tin nhắn trực tiếp: Messenger, Chatbot, WhatsApp, Live Chat, etc.
● Mẫu trang web
● Landing page
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