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LỜI GIỚI THIỆU

Độc giả thân mến!

Cái nghịch lý khi viết lời giới thiệu cho cuốn sách 
này nằm ở chỗ nó… đâu cần giới thiệu! Giới quảng cáo và 
marketing khắp nơi trên thế giới đều đã biết đến nó, nó 
luôn tồn tại ở vị trí hàng đầu trong danh sách “phải đọc” 
cho các nhà marketing, cùng với xếp loại sách bán chạy của 
tờ New York Times và Wall Street Journal.

Con bò tía được viết nên từ một người hiểu rõ giá trị 
của từng xen-ti-mét không gian marketing, nên nó đầy ắp 
những thông tin, bài học hữu ích và lý thú mà nếu độc 
giả nào có thói quen vừa đọc vừa dùng bút đánh dấu lại 
những chỗ hay thì khi đọc xong, có lẽ cuốn sách đã phủ 
một màu khác.

Xuyên suốt cả cuốn sách, Seth Godin chỉ ra cho người 
đọc những nguyên tắc marketing lỗi thời và làm sáng tỏ xu 
hướng quảng cáo mới, ấn tượng giữa rừng sản phẩm có 
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phương thức marketing giống nhau đến nhàm chán. Đó là 
việc phải phân loại khách hàng để tìm ra nhóm “người hắt 
xì” lan truyền vi-rút về hình ảnh và chất lượng sản phẩm 
của bạn, đến những nhóm tiêu dùng khác nhau trên thị 
trường. Đó là cách tạo ra otaku (sự say mê không cưỡng 
lại nổi) của khách hàng đối với sản phẩm của bạn. Đó là 
cách quan sát và tìm những nơi chưa được phục vụ trên thị 
trường để từ đó phát triển sản phẩm với chất lượng và dịch 
vụ khác biệt, khiến khách hàng phải trung thành với mình 
lâu dài. Bên cạnh đó Seth Godin còn chỉ ra rất rõ ràng 
những lợi ích vô cùng to lớn mà bạn sẽ giành được khi trở 
thành một Con bò tía – khác biệt và chất lượng.

Bạn đừng nghĩ Con bò tía là một thứ gì đó quá xa vời – 
“nó không phải là thay đổi cỗ máy trong nhà máy của bạn. Nó 
có thể chỉ là thay đổi cách bạn trả lời điện thoại, đưa ra một 
thương hiệu mới hay định giá bản nâng cấp phần mềm của 
bạn. Bắt đầu một thói quen thực hiện những công việc “thiếu 
an toàn” mỗi khi có cơ hội là cách tốt nhất để bạn học cách 
phát triển.”

Những câu chuyện về các công ty, cá nhân đã áp dụng 
Con bò tía thành công có ở khắp nơi trên thế giới, nó 
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không hề xa lạ mà đã phủ sóng ở xung quanh chúng ta – từ 
những tên tuổi hàng đầu như Starbucks, Yahoo!, Apple, 
Toyota,… đến những cửa tiệm bánh mì nhỏ khiến mọi 
người dù ở cách xa 20 cây số vẫn đổ đến mua. Và bạn có 
nhớ nơi nào mà bạn đã sử dụng dịch vụ, sản phẩm của họ 
rất lâu và nhất định không sử dụng nơi nào khác không? đó 
cũng chính là một Con bò tía. Những câu chuyện mà mọi 
người chia sẻ với Seth Godin về những mô hình marketing 
Con bò tía thành công sẽ truyền cảm hứng cho bạn về 
niềm đam mê, về thái độ và trách nhiệm đối với công việc 
của mình. Với Seth Godin, cốt lõi của marketing là lan tỏa 
hình ảnh những sản phẩm thật sự tốt và chất lượng đến 
đông đảo mọi người, mang lại sự khác biệt thực sự so với 
các hãng quảng cáo trước đó. Ông đang từng bước dẫn đầu 
xu hướng marketing thế hệ mới. 

Trân trọng giới thiệu cùng độc giả!

CÔNG TY CỔ PHẦN SÁCH ALPHA
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KHÔNG CÓ ĐỦ CHỮ P  
ĐỂ DIỄN TẢ

Trong nhiều năm qua, các chuyên gia marketing đã 
bàn luận về năm chữ P trong chiến lược của họ (dĩ nhiên 
có nhiều P hơn thế, nhưng mỗi người đều tìm ra năm chữ 
P mà họ tâm đắc nhất). Dưới đây là một số ví dụ điển hình 
trong số đó:

•	 Sản phẩm (Product)

•	 Giá cả (Pricing)

•	 Khuyến mại (Promotion)

•	 Định vị trên thị trường (Positioning)

•	 Độ nổi tiếng (Publicity)

•	 Bao bì (Packaging)
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•	 Truyền thông (Pass-along)

•	 Giấy phép (Permission)

Trên đây chính là danh sách những thành tố cần có 
trong marketing: cách nhanh nhất để bạn chắc chắn mình 
đã hoàn thành nhiệm vụ hay chưa, việc của bạn là khiến 
cho khách hàng mua sản phẩm mà nhà máy sản xuất. Nếu 
các thành tố đều không kết hợp nhuần nhuyễn với nhau 
(ví dụ thực phẩm xay nhuyễn dành cho người già nhưng có 
hương vị đồ ăn của trẻ em) thì thông điệp quảng cáo cho nó 
sẽ hoàn toàn mờ nhạt và không hiệu quả.

Việc tiếp cận thị trường không phải lúc nào cũng đảm 
bảo thành công, nhưng thông thường, nếu bạn chọn đúng 
được những chữ P mà mình cần thì nhiều khả năng thành 
công sẽ trong tầm tay bạn.

Tuy nhiên, có một trở ngại: Đó là các chữ P vẫn 
chưa đầy đủ. Và cuốn sách này sẽ giới thiệu một chữ P 
mới, chữ P mà tình cờ chiếm một vị trí chiến lược vô 
cùng quan trọng.
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CHỮ P MỚI 

Và chữ P này là “Con bò tía” (Purple Cow).

Vài năm trước đây, khi lái xe cùng gia đình đi qua 
nước Pháp, tôi đã bị mê hoặc bởi cảnh tượng hàng trăm 
con bò đang gặm cỏ trên đồng cỏ đẹp tựa tranh vẽ ngay 
cạnh đường cao tốc. Chúng tôi đã dán mắt nhìn qua cửa 
sổ, kinh ngạc trước cảnh đẹp đang hiện ra. 

Nhưng chỉ 20 phút sau, chúng tôi bắt đầu không 
quan tâm đến đàn bò nữa, con này lại giống con kia, và 
cảnh tượng gây ngạc nhiên lúc trước bỗng trở nên hết sức 
bình thường. Thậm chí là còn nhàm chán nữa. 

Đàn bò sau khi bạn ngắm nhìn đã trở nên kém thu 
hút. Chúng có thể đẹp đẽ, hoàn hảo hay trông thật lung 
linh dưới ánh nắng nhưng vẫn vô cùng tẻ nhạt.
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Do vậy, một Con Bò Tía lúc này sẽ trở nên thú vị (dù 
chỉ trong chốc lát).

Bản chất của Con Bò Tía là nó tạo ra sự độc đáo. 
Thực ra, nếu từ “độc đáo” (remarkable) cũng bắt đầu bằng 
chữ P thì tôi đã có thể bỏ qua đám bò giống hệt nhau, 
nhưng biết làm sao được?

Và cuốn sách này đề cập đến bản chất, lý do và cách 
để trở nên độc đáo. 

BẢN CHẤT CỦA CON BÒ 
TÍA LÀ NÓ TẠO RA SỰ ĐỘC 
ĐÁO.


