
 

www.jiker.agency  

 
Chiến lược marketing bền vững (Sustainable 
Marketing Strategy) 
Triển	khai	marketing	dài	hạn	và	nhất	quán	có	thể	được	gọi	là	
"Chiến	lược	marketing	bền	vững"	(Sustainable	Marketing	
Strategy).	Tên	gọi	này	phản	ánh	mục	tiêu	của	việc	xây	dựng	và	duy	
trì	sự	nhận	biết	thương	hiệu,	thu	hút	và	giữ	chân	khách	hàng,	tăng	
trưởng	doanh	thu	và	cải	thiện	vị	thế	cạnh	tranh	trên	thị	trường	
trong	một	khoảng	thời	gian	dài.	Bằng	cách	áp	dụng	chiến	lược	
marketing	bền	vững,	doanh	nghiệp	sẽ	có	khả	năng	thích	ứng	với	
thị	trường	và	đảm	bảo	thành	công	lâu	dài.	
	

Yếu tố nào để triển khai Chiến lược marketing 
bền vững  Sustainable Marketing Strategy 
thành công? 
Để	triển	khai	Sustainable	Marketing	Strategy	(Chiến	lược	
marketing	bền	vững)	thành	công,	doanh	nghiệp	cần	chú	ý	đến	các	
yếu	tố	sau:	
Hiểu	biết	thị	trường:	Nghiên	cứu	và	phân	tích	kỹ	thị	trường	mục	
tiêu,	đối	thủ	cạnh	tranh,	xu	hướng	ngành,	nhu	cầu	và	mong	muốn	
của	khách	hàng	để	định	hướng	chiến	lược	marketing	phù	hợp.	
	
Xác	định	mục	tiêu	rõ	ràng:	Đặt	ra	các	mục	tiêu	marketing	dài	
hạn	cụ	thể,	rõ	ràng	và	đo	lường	được,	như	tăng	doanh	thu,	tăng	số	
lượng	khách	hàng,	nâng	cao	nhận	biết	thương	hiệu.	
	
Phát	triển	chiến	lược	tổng	thể:	Xây	dựng	chiến	lược	marketing	
bao	gồm	các	phương	thức	tiếp	cận	khách	hàng,	kênh	truyền	thông,	
sản	phẩm	và	dịch	vụ,	giá	cả,	phân	phối	và	các	yếu	tố	khác.	
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Nhất	quán	trong	thông	điệp	và	hình	ảnh	thương	hiệu:	Duy	trì	
sự	nhất	quán	trong	thông	điệp	và	hình	ảnh	thương	hiệu	trên	tất	cả	
các	kênh	truyền	thông,	giúp	khách	hàng	dễ	dàng	nhận	diện	và	gắn	
bó	với	thương	hiệu.	
	
Sáng	tạo	và	đổi	mới:	Đưa	ra	các	ý	tưởng	và	chiến	dịch	marketing	
sáng	tạo,	độc	đáo,	phù	hợp	với	xu	hướng	thị	trường	và	khách	hàng	
mục	tiêu.	
	
Phân	bổ	ngân	sách	hợp	lý:	Xác	định	ngân	sách	marketing	phù	
hợp	và	phân	bổ	cho	các	hoạt	động,	kênh	truyền	thông	đảm	bảo	
hiệu	quả	cao	nhất.	
	
Theo	dõi	và	đánh	giá	hiệu	quả:	Thường	xuyên	theo	dõi	và	đánh	
giá	hiệu	quả	của	các	hoạt	động	marketing,	điều	chỉnh	chiến	lược	
khi	cần	thiết	để	tối	ưu	hóa	kết	quả.	
	
Tập	trung	vào	khách	hàng:	Đặt	khách	hàng	làm	trung	tâm	của	
mọi	quyết	định	và	hoạt	động	marketing,	đảm	bảo	việc	cung	cấp	giá	
trị	và	trải	nghiệm	tốt	nhất	cho	khách	hàng.	
	
Tận	dụng	công	nghệ	và	kỹ	thuật	số:	Ứng	dụng	các	công	cụ	và	
kênh	truyền	thông	kỹ	thuật	số	để	tiếp	cận,	thu	hút	và	tương	tác	với	
khách	hàng	một	cách	hiệu	quả.	
	
Xây	dựng	đội	ngũ	chuyên	nghiệp:	Đào	tạo	và	phát	triển	đội	ngũ	
công	ty	để	tạo	nền	tảng	phát	triển.	
	
	

Một số sai lầm của doanh nghiệp khi triển khai 
chiến lược marketing bền vững? 
Dưới	đây	là	một	số	sai	lầm	thường	gặp	của	doanh	nghiệp	khi	triển	
khai	chiến	lược	marketing	bền	vững:	
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Không	nghiên	cứu	kỹ	thị	trường:	Thiếu	hiểu	biết	về	thị	trường	
mục	tiêu,	đối	thủ	cạnh	tranh,	xu	hướng	ngành	và	nhu	cầu	của	
khách	hàng	dẫn	đến	việc	xây	dựng	chiến	lược	marketing	không	
phù	hợp.	
	
Mục	tiêu	không	rõ	ràng	và	khó	đo	lường:	Đặt	ra	mục	tiêu	
marketing	mơ	hồ,	không	cụ	thể	và	khó	đo	lường,	khiến	cho	các	
hoạt	động	marketing	không	hiệu	quả.	
	
Thiếu	nhất	quán	trong	thông	điệp	và	hình	ảnh	thương	hiệu:	
Việc	không	duy	trì	sự	nhất	quán	trong	thông	điệp	và	hình	ảnh	
thương	hiệu	trên	các	kênh	truyền	thông	có	thể	gây	nhầm	lẫn	và	
giảm	sự	tin	tưởng	của	khách	hàng.	
	
Thiếu	sáng	tạo	và	đổi	mới:	Các	chiến	dịch	marketing	không	đủ	
sáng	tạo	và	độc	đáo,	không	thể	thu	hút	sự	chú	ý	của	khách	hàng,	
dẫn	đến	thất	bại.	
	
Không	đánh	giá	và	theo	dõi	hiệu	quả:	Không	theo	dõi	và	đánh	
giá	hiệu	quả	của	các	hoạt	động	marketing,	không	điều	chỉnh	chiến	
lược	khi	cần	thiết,	khiến	cho	các	vấn	đề	tiềm	ẩn	không	được	khắc	
phục	kịp	thời.	
	
Phụ	thuộc	quá	nhiều	vào	một	kênh	marketing:	Tập	trung	quá	
nhiều	vào	một	kênh	marketing	đơn	lẻ	có	thể	khiến	doanh	nghiệp	
bỏ	lỡ	cơ	hội	tiếp	cận	khách	hàng	từ	các	kênh	khác.	
	
Không	tận	dụng	công	nghệ	và	kỹ	thuật	số:	Bỏ	qua	vai	trò	của	
công	nghệ	và	kỹ	thuật	số	trong	việc	tiếp	cận,	thu	hút	và	tương	tác	
với	khách	hàng	sẽ	giảm	hiệu	quả	của	chiến	lược	marketing	bền	
vững.	
	
Ngân	sách	marketing	không	hợp	lý:	Ngân	sách	quá	thấp	hoặc	
không	được	phân	bổ	hợp	lý	sẽ	ảnh	hưởng	đến	khả	năng	thực	hiện	
các	hoạt	động	marketing	và	đạt	được	kết	quả	mong	muốn.	
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Không	xây	dựng	đội	ngũ	chuyên	nghiệp:	Thiếu	đào	tạo	và	phát	
triển	đội	ngũ	nhân	viên	marketing	chuyên	nghiệp,	không	có	kỹ	
năng	và	kiến	thức	cần	thiết	để	triển	khai	chiến	lược	
	
	

Giữ xây dựng thương hiệu và tìm kiếm khách 
hàng thì marketing nên triển khai như thế 
nào? 
	
Để	đồng	thời	xây	dựng	thương	hiệu	và	tìm	kiếm	khách	hàng,	
doanh	nghiệp	nên	triển	khai	marketing	theo	các	bước	sau:	
	
Xác	định	đối	tượng	khách	hàng	mục	tiêu:	Nghiên	cứu	và	phân	
tích	thị	trường	để	xác	định	đối	tượng	khách	hàng	mục	tiêu,	hiểu	rõ	
nhu	cầu,	mong	muốn	và	hành	vi	của	họ.	
	
Tạo	hình	ảnh	thương	hiệu:	Xây	dựng	hình	ảnh	thương	hiệu	ấn	
tượng	và	độc	đáo,	bao	gồm	tên	thương	hiệu,	logo,	slogan	và	những	
yếu	tố	nhận	diện	khác.	Hình	ảnh	này	cần	phù	hợp	với	giá	trị	mà	
doanh	nghiệp	muốn	truyền	tải	và	dễ	dàng	thu	hút	sự	chú	ý	của	
khách	hàng	mục	tiêu.	
	
Xây	dựng	chiến	lược	marketing	tổng	thể:	Phát	triển	chiến	lược	
marketing	bao	gồm	các	phương	thức	tiếp	cận	khách	hàng,	kênh	
truyền	thông,	sản	phẩm	và	dịch	vụ,	giá	cả,	phân	phối	và	các	yếu	tố	
khác.	Chiến	lược	này	cần	đảm	bảo	sự	nhất	quán	giữa	việc	xây	
dựng	thương	hiệu	và	thu	hút	khách	hàng.	
	
Tận	dụng	nhiều	kênh	marketing:	Sử	dụng	đa	dạng	các	kênh	
marketing	để	tiếp	cận	khách	hàng,	như	truyền	thông	trực	tuyến	
(website,	mạng	xã	hội,	email	marketing,	quảng	cáo	trực	tuyến),	
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truyền	thông	ngoại	tuyến	(quảng	cáo	trên	báo	chí,	radio,	TV,	tờ	
rơi,	sự	kiện)	và	kênh	trực	tiếp	(call	center,	nhân	viên	kinh	doanh).	
	
Tạo	nội	dung	hấp	dẫn:	Phát	triển	nội	dung	marketing	hấp	dẫn,	
giá	trị	và	liên	quan	đến	đối	tượng	khách	hàng	mục	tiêu.	Nội	dung	
này	cần	thể	hiện	rõ	hình	ảnh	và	giá	trị	của	thương	hiệu,	đồng	thời	
giúp	khách	hàng	giải	quyết	vấn	đề	hoặc	đáp	ứng	nhu	cầu	của	họ.	
	
Tối	ưu	hóa	SEO	và	quảng	cáo	trực	tuyến:	Tối	ưu	hóa	website	và	
nội	dung	cho	công	cụ	tìm	kiếm	(SEO)	để	tăng	khả	năng	xuất	hiện	
trên	kết	quả	tìm	kiếm	và	thu	hút	khách	hàng	tiềm	năng.	Đồng	thời,	
sử	dụng	quảng	cáo	trực	tuyến	như	Google	Ads,	Facebook	Ads	để	
tăng	độ	phủ	
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Triển khai marketing tìm kiếm khách hàng 
trước hay xây dựng thương hiệu trước? 
	
Việc	quyết	định	triển	khai	marketing	tìm	kiếm	khách	hàng	trước	
hay	xây	dựng	thương	hiệu	trước	phụ	thuộc	vào	mục	tiêu,	nguồn	
lực	và	giai	đoạn	phát	triển	của	doanh	nghiệp.	Tuy	nhiên,	trong	hầu	
hết	trường	hợp,	doanh	nghiệp	nên	cân	nhắc	kết	hợp	cả	hai	hướng	
để	đạt	được	kết	quả	tốt	nhất.	
	
Xây	dựng	thương	hiệu	trước:	Việc	xây	dựng	thương	hiệu	giúp	
tạo	ra	một	hình	ảnh	ấn	tượng,	độc	đáo	và	nhận	diện	được	trong	
tâm	trí	khách	hàng.	Nếu	doanh	nghiệp	xây	dựng	thương	hiệu	
mạnh	mẽ	và	nhất	quán	từ	đầu,	việc	thu	hút	khách	hàng	sẽ	trở	nên	
dễ	dàng	hơn	trong	tương	lai.	Hơn	nữa,	một	thương	hiệu	mạnh	sẽ	
giúp	tăng	tính	nhớ	và	lòng	trung	thành	của	khách	hàng,	giảm	chi	
phí	marketing	dài	hạn.	
	



 

www.jiker.agency  

Tìm	kiếm	khách	hàng	trước:	Trong	giai	đoạn	đầu	của	một	doanh	
nghiệp	hoặc	khi	nguồn	lực	có	hạn,	việc	tập	trung	vào	tìm	kiếm	
khách	hàng	sẽ	giúp	đạt	được	doanh	thu	nhanh	chóng,	duy	trì	hoạt	
động	kinh	doanh	và	thu	hồi	vốn	đầu	tư.	Tuy	nhiên,	việc	chỉ	tập	
trung	vào	tìm	kiếm	khách	hàng	mà	không	quan	tâm	đến	xây	dựng	
thương	hiệu	có	thể	khiến	doanh	nghiệp	khó	phát	triển	bền	vững	
và	đối	mặt	với	sự	cạnh	tranh	gay	gắt.	
	
Trong	thực	tế,	doanh	nghiệp	nên	kết	hợp	cả	hai	hướng	để	đạt	
được	kết	quả	tốt	nhất.	Việc	xây	dựng	thương	hiệu	sẽ	tạo	ra	nền	
tảng	vững	chắc	cho	việc	thu	hút	và	giữ	chân	khách	hàng,	trong	khi	
các	hoạt	động	marketing	tìm	kiếm	khách	hàng	sẽ	mang	lại	doanh	
thu	và	sự	phát	triển	ngắn	hạn.	Bằng	cách	kết	hợp	cả	hai	hướng,	
doanh	nghiệp	có	thể	đạt	được	sự	cân	bằng	giữa	phát	triển	bền	
vững	và	đảm	bảo	hoạt	động	kinh	doanh	hiệu	quả.	
	
	

Những yếu tố khó khăn khi triển khai 
marketing chỉ tập trung tìm kiếm khách hàng? 
	
Khi	triển	khai	marketing	chỉ	tập	trung	vào	tìm	kiếm	khách	hàng,	
doanh	nghiệp	có	thể	đối	mặt	với	một	số	khó	khăn	sau:	
	
Cạnh	tranh	gay	gắt:	Khi	không	có	sự	phân	biệt	rõ	ràng	về	thương	
hiệu,	doanh	nghiệp	dễ	dàng	bị	đối	thủ	cạnh	tranh	vượt	qua	và	
chiếm	lĩnh	thị	trường.	Khách	hàng	sẽ	dễ	dàng	chuyển	sang	sử	
dụng	sản	phẩm/dịch	vụ	của	đối	thủ	nếu	không	có	sự	gắn	kết	với	
thương	hiệu	của	doanh	nghiệp.	
	
Thiếu	lòng	trung	thành	của	khách	hàng:	Không	tập	trung	vào	
xây	dựng	thương	hiệu	có	thể	dẫn	đến	việc	khách	hàng	thiếu	lòng	
trung	thành	và	sự	gắn	bó	với	sản	phẩm/dịch	vụ.	Điều	này	khiến	
cho	doanh	nghiệp	phải	liên	tục	tìm	kiếm	khách	hàng	mới,	tốn	kém	
và	không	hiệu	quả.	
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Giá	cả	cạnh	tranh:	Khi	không	có	thương	hiệu	mạnh,	doanh	nghiệp	
thường	phải	cạnh	tranh	bằng	giá	cả,	dẫn	đến	việc	giảm	giá	sản	
phẩm/dịch	vụ,	làm	giảm	lợi	nhuận	và	khó	duy	trì	hoạt	động	kinh	
doanh	lâu	dài.	
	
Dễ	bị	sao	chép:	Khi	không	có	hình	ảnh	thương	hiệu	rõ	ràng,	đối	
thủ	dễ	dàng	sao	chép	hoặc	tạo	ra	sản	phẩm/dịch	vụ	tương	tự,	gây	
nhầm	lẫn	cho	khách	hàng	và	ảnh	hưởng	đến	doanh	thu	của	doanh	
nghiệp.	
	
Khó	mở	rộng	thị	trường:	Thiếu	thương	hiệu	mạnh	khiến	việc	mở	
rộng	thị	trường	và	thu	hút	khách	hàng	mới	trở	nên	khó	khăn	hơn,	
do	không	có	sự	tin	tưởng	và	nhận	diện	của	khách	hàng	với	sản	
phẩm/dịch	vụ	của	doanh	nghiệp.	
	
Tốn	kém	và	không	hiệu	quả	dài	hạn:	Việc	chỉ	tập	trung	vào	tìm	
kiếm	khách	hàng,	không	xây	dựng	và	duy	trì	thương	hiệu	có	thể	
dẫn	đến	chi	phí	marketing	cao	và	không	hiệu	quả	trong	dài	hạn.	
	
Để	giải	quyết	những	khó	khăn	trên,	doanh	nghiệp	nên	cân	nhắc	
kết	hợp	việc	xây	dựng	thương	hiệu	và	tìm	kiếm	khách	hàng	trong	
chiến	lược	marketing	của	mình.	Một	thương	hiệu	mạnh	sẽ	giúp	
tăng	sức	hấp	dẫn	của	sản	phẩm/dịch	vụ.	
	
	

Tầm quan trọng của việc triển khai chiến lược 
marketing bền vững đối với doanh nghiệp? 
Chiến	lược	marketing	bền	vững	đóng	vai	trò	quan	trọng	đối	với	
doanh	nghiệp	vì	những	lý	do	sau:	
	
Tăng	sức	cạnh	tranh:	Chiến	lược	marketing	bền	vững	giúp	doanh	
nghiệp	phát	triển	và	duy	trì	thương	hiệu	mạnh,	từ	đó	tăng	sức	
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cạnh	tranh	trên	thị	trường,	thu	hút	và	giữ	chân	khách	hàng	hiệu	
quả	hơn.	
	
Bền	vững	kinh	doanh:	Chiến	lược	marketing	bền	vững	tập	trung	
vào	việc	xây	dựng	mối	quan	hệ	lâu	dài	với	khách	hàng,	đối	tác	và	
cộng	đồng.	Điều	này	giúp	doanh	nghiệp	duy	trì	hoạt	động	kinh	
doanh	bền	vững,	tăng	trưởng	và	phát	triển	lâu	dài.	
	
Tăng	lòng	trung	thành	của	khách	hàng:	Khi	triển	khai	chiến	
lược	marketing	bền	vững,	doanh	nghiệp	sẽ	tập	trung	vào	việc	cung	
cấp	giá	trị	cho	khách	hàng,	từ	đó	tạo	ra	lòng	trung	thành	và	sự	gắn	
bó	lâu	dài	với	thương	hiệu.	
	
Giảm	chi	phí	marketing:	Chiến	lược	marketing	bền	vững	giúp	tối	
ưu	hóa	chi	phí	marketing,	do	không	phải	liên	tục	tìm	kiếm	khách	
hàng	mới	và	cạnh	tranh	bằng	giá	cả.	Điều	này	giúp	tăng	lợi	nhuận	
và	khả	năng	đầu	tư	vào	các	hoạt	động	khác	của	doanh	nghiệp.	
	
Tăng	uy	tín	và	hình	ảnh	doanh	nghiệp:	Chiến	lược	marketing	
bền	vững	giúp	tăng	uy	tín	và	hình	ảnh	doanh	nghiệp	trong	mắt	
khách	hàng,	đối	tác	và	cộng	đồng.	Điều	này	không	chỉ	thu	hút	
khách	hàng	mới	mà	còn	mở	rộng	cơ	hội	hợp	tác	và	phát	triển	
doanh	nghiệp.	
	
Hỗ	trợ	mục	tiêu	bảo	vệ	môi	trường	và	xã	hội:	Chiến	lược	
marketing	bền	vững	thường	liên	quan	đến	việc	giảm	ảnh	hưởng	
tiêu	cực	đến	môi	trường	và	xã	hội.	Khi	triển	khai	chiến	lược	này,	
doanh	nghiệp	sẽ	góp	phần	vào	việc	bảo	vệ	môi	trường	và	phát	
triển	bền	vững	cho	xã	hội.	
	
Tóm	lại,	việc	triển	khai	chiến	lược	marketing	bền	vững	đóng	vai	
trò	quan	trọng	trong	việc	đảm	bảo	sự	phát	triển	lâu	dài,	bền	vững	
của	doanh	nghiệp,	tăng	
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Doanh nghiệp cần chuẩn bị gì để triển khai 
chiến lược marketing bền vững ? 
	
Để	triển	khai	chiến	lược	marketing	bền	vững,	doanh	nghiệp	cần	
chuẩn	bị	một	số	yếu	tố	sau:	
	
Tầm	nhìn	và	sứ	mệnh:	Xác	định	rõ	tầm	nhìn	và	sứ	mệnh	của	
doanh	nghiệp	liên	quan	đến	phát	triển	bền	vững,	đảm	bảo	rằng	tất	
cả	các	hoạt	động	marketing	đều	hướng	tới	mục	tiêu	chung	này.	
	
Nghiên	cứu	thị	trường:	Hiểu	rõ	nhu	cầu	của	khách	hàng,	xu	
hướng	thị	trường,	đối	thủ	cạnh	tranh	và	các	yếu	tố	ảnh	hưởng	đến	
ngành	công	nghiệp	để	xây	dựng	chiến	lược	phù	hợp.	
	
Định	vị	thương	hiệu:	Xác	định	định	vị	thương	hiệu	độc	đáo	và	
phù	hợp	với	mục	tiêu	phát	triển	bền	vững,	giúp	tạo	ra	sự	khác	biệt	
so	với	đối	thủ	và	thu	hút	khách	hàng.	
	
Xây	dựng	cấu	trúc	tổ	chức:	Xác	định	vai	trò	và	trách	nhiệm	của	
các	bộ	phận	liên	quan	đến	hoạt	động	marketing,	đảm	bảo	rằng	tất	
cả	các	nhân	viên	hiểu	và	cam	kết	thực	hiện	chiến	lược	bền	vững.	
	
Đầu	tư	nguồn	lực:	Chuẩn	bị	đủ	nguồn	lực	về	tài	chính,	nhân	sự	và	
công	nghệ	để	triển	khai	chiến	lược	marketing	bền	vững	hiệu	quả.	
	
Phát	triển	sản	phẩm/dịch	vụ	bền	vững:	Đảm	bảo	sản	
phẩm/dịch	vụ	của	doanh	nghiệp	đáp	ứng	nhu	cầu	của	khách	hàng	
và	đồng	thời	tuân	thủ	các	tiêu	chuẩn	về	môi	trường,	xã	hội	và	phát	
triển	bền	vững.	
	
Xây	dựng	các	chương	trình	marketing:	Phát	triển	các	chương	
trình	và	hoạt	động	marketing	phù	hợp	với	chiến	lược	bền	vững,	
như	chương	trình	truyền	thông,	quảng	cáo,	xúc	tiến,	bán	hàng	và	
hỗ	trợ	khách	hàng.	
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Đo	lường	và	đánh	giá	hiệu	quả:	Thiết	lập	các	chỉ	số	đo	lường	để	
đánh	giá	hiệu	quả	của	chiến	lược	marketing	bền	vững,	từ	đó	điều	
chỉnh	và	cải	tiến	kịp	thời.	
Đào	tạo	và	phát	triển	nhân	sự:	Đào	tạo	và	phát	triển	kỹ	năng	cho	
nhân	viên	liên	quan	đến	hoạt	động	marketing,	đảm	bảo	họ	có	đủ	
hiểu	biết	về	chiến	lược	marketing	doanh	nghiệp	theo	đuổi.	
	
	

Vai trò của chủ doanh nghiệp trong triển khai 
chiến lược marketing bền vững? 
	
Chủ	doanh	nghiệp	đóng	vai	trò	quan	trọng	trong	việc	triển	khai	
chiến	lược	marketing	bền	vững,	bao	gồm:	
	
Định	hướng	chiến	lược:	Chủ	doanh	nghiệp	xác	định	tầm	nhìn	và	
sứ	mệnh	của	công	ty	liên	quan	đến	phát	triển	bền	vững,	đồng	thời	
đưa	ra	các	mục	tiêu	chiến	lược	cụ	thể	và	hướng	dẫn	đội	ngũ	thực	
hiện.	
	
Tạo	động	lực	và	cam	kết:	Chủ	doanh	nghiệp	cần	tạo	động	lực	và	
khuyến	khích	đội	ngũ	nhân	viên	cam	kết	thực	hiện	chiến	lược	
marketing	bền	vững,	từ	đó	tạo	ra	một	văn	hóa	kinh	doanh	chung	
hướng	tới	bền	vững.	
	
Phân	công	và	giao	nhiệm	vụ:	Chủ	doanh	nghiệp	phân	công	vai	
trò,	trách	nhiệm	và	nhiệm	vụ	cho	các	bộ	phận	liên	quan,	đảm	bảo	
rằng	mọi	người	hiểu	rõ	vai	trò	của	mình	trong	việc	triển	khai	
chiến	lược	marketing	bền	vững.	
	
Giám	sát	và	kiểm	soát:	Chủ	doanh	nghiệp	giám	sát	tiến	độ	thực	
hiện	chiến	lược,	kiểm	tra	kết	quả	và	đánh	giá	hiệu	quả,	từ	đó	điều	
chỉnh	và	cải	tiến	kịp	thời.	
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Quản	lý	nguồn	lực:	Chủ	doanh	nghiệp	chịu	trách	nhiệm	quản	lý	
và	phân	bổ	nguồn	lực	(tài	chính,	nhân	sự,	công	nghệ)	hiệu	quả,	
đảm	bảo	việc	triển	khai	chiến	lược	marketing	bền	vững	diễn	ra	
suôn	sẻ.	
	
Giao	tiếp	và	hợp	tác:	Chủ	doanh	nghiệp	duy	trì	giao	tiếp	và	hợp	
tác	chặt	chẽ	với	các	bên	liên	quan,	bao	gồm	khách	hàng,	đối	tác,	
nhà	cung	cấp	và	cộng	đồng,	nhằm	thúc	đẩy	sự	phát	triển	bền	vững	
của	công	ty.	
	
Học	hỏi	và	đổi	mới:	Chủ	doanh	nghiệp	cần	không	ngừng	học	hỏi	
và	cập	nhật	kiến	thức	về	marketing	bền	vững,	đồng	thời	sẵn	sàng	
thích	nghi	và	đổi	mới	để	nâng	cao	hiệu	quả	hoạt	động	kinh	doanh.	
Tóm	lại,	chủ	doanh	nghiệp	đóng	vai	trò	quan	trọng	trong	việc	định	
hướng,	lãnh	đạo,	giám	sát	và	đảm	bảo	sự	thực	
	
	

Vai trò của định vị thương hiệu trong triển khai 
chiến lược marketing bền vững? 
	
Định	vị	thương	hiệu	đóng	vai	trò	quan	trọng	trong	triển	khai	chiến	
lược	marketing	bền	vững	vì	những	lý	do	sau:	
	
Tạo	sự	khác	biệt:	Định	vị	thương	hiệu	giúp	tạo	ra	sự	khác	biệt	
giữa	sản	phẩm/dịch	vụ	của	doanh	nghiệp	và	đối	thủ	cạnh	tranh,	
giúp	khách	hàng	dễ	dàng	nhận	diện	và	lựa	chọn	sản	phẩm/dịch	vụ	
của	doanh	nghiệp.	
	
Thu	hút	khách	hàng:	Định	vị	thương	hiệu	rõ	ràng	và	phù	hợp	với	
mục	tiêu	bền	vững	sẽ	giúp	thu	hút	khách	hàng	quan	tâm	đến	các	
giá	trị	mà	doanh	nghiệp	đại	diện,	từ	đó	tăng	khả	năng	bán	hàng	và	
mở	rộng	thị	trường.	
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Tăng	lòng	trung	thành:	Khi	định	vị	thương	hiệu	được	xây	dựng	
và	truyền	tải	đúng	đắn,	khách	hàng	sẽ	dễ	dàng	tìm	thấy	giá	trị	phù	
hợp	với	nhu	cầu	và	mong	muốn	của	họ,	từ	đó	tạo	ra	lòng	trung	
thành	và	sự	gắn	bó	lâu	dài	với	thương	hiệu.	
	
Hỗ	trợ	hoạt	động	marketing:	Định	vị	thương	hiệu	mạnh	sẽ	giúp	
hỗ	trợ	các	hoạt	động	marketing	khác,	như	quảng	cáo,	xúc	tiến,	bán	
hàng	và	hỗ	trợ	khách	hàng,	đảm	bảo	chúng	được	thực	hiện	một	
cách	nhất	quán	và	hiệu	quả.	
	
Gắn	kết	giá	trị	bền	vững:	Định	vị	thương	hiệu	giúp	gắn	kết	các	
giá	trị	bền	vững	vào	sản	phẩm/dịch	vụ	và	hình	ảnh	của	doanh	
nghiệp,	từ	đó	thúc	đẩy	sự	phát	triển	bền	vững	cho	cả	doanh	
nghiệp	và	xã	hội.	
	
Xây	dựng	uy	tín:	Một	thương	hiệu	được	định	vị	tốt	sẽ	giúp	xây	
dựng	uy	tín	và	hình	ảnh	đáng	tin	cậy	trong	mắt	khách	hàng,	đối	tác	
và	cộng	đồng,	tạo	điều	kiện	thuận	lợi	cho	việc	mở	rộng	hoạt	động	
kinh	doanh	và	phát	triển	bền	vững.	
	
Tối	ưu	hóa	chi	phí:	Định	vị	thương	hiệu	mạnh	sẽ	giúp	tối	ưu	hóa	
chi	phí	marketing,	do	không	phải	liên	tục	tìm	kiếm	khách	hàng	
mới	và	cạnh	tranh	bằng	giá	cả.	Điều	này	giúp	tăng	lợi	nhuận	
	
	

Doanh nghiệp không có định vị thương hiệu sẽ 
ảnh hưởng gì đến chiến lược marketing bền 
vững? 
	
Nếu	doanh	nghiệp	không	có	định	vị	thương	hiệu	rõ	ràng,	điều	này	
sẽ	ảnh	hưởng	đến	chiến	lược	marketing	bền	vững	của	doanh	
nghiệp	như	sau:	
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Khó	khăn	trong	việc	tạo	sự	khác	biệt:	Thiếu	định	vị	thương	hiệu	
sẽ	khiến	doanh	nghiệp	gặp	khó	khăn	trong	việc	tạo	ra	sự	khác	biệt	
so	với	đối	thủ	cạnh	tranh,	dẫn	đến	việc	khách	hàng	không	nhận	
diện	được	giá	trị	độc	đáo	của	sản	phẩm/dịch	vụ.	
	
Mất	cạnh	tranh:	Thiếu	định	vị	thương	hiệu	sẽ	khiến	doanh	
nghiệp	không	có	lợi	thế	cạnh	tranh	trên	thị	trường,	dẫn	đến	việc	
khó	mở	rộng	thị	phần	và	tăng	doanh	thu.	
	
Giảm	hiệu	quả	hoạt	động	marketing:	Khi	không	có	định	vị	
thương	hiệu	rõ	ràng,	các	hoạt	động	marketing	như	quảng	cáo,	xúc	
tiến	và	bán	hàng	sẽ	thiếu	sự	nhất	quán	và	hiệu	quả,	gây	lãng	phí	
nguồn	lực.	
	
Làm	suy	giảm	lòng	trung	thành	của	khách	hàng:	Khách	hàng	sẽ	
khó	gắn	bó	lâu	dài	với	một	thương	hiệu	không	rõ	ràng	và	không	
phản	ánh	được	giá	trị	mà	họ	tìm	kiếm,	dẫn	đến	việc	giảm	lòng	
trung	thành.	
	
Kém	hấp	dẫn	đối	với	đối	tác	và	nhà	đầu	tư:	Một	thương	hiệu	
không	định	vị	rõ	ràng	sẽ	kém	hấp	dẫn	đối	với	đối	tác,	nhà	đầu	tư	
và	các	bên	liên	quan,	gây	khó	khăn	trong	việc	hợp	tác	và	thu	hút	
nguồn	lực.	
	
Gây	nhầm	lẫn	về	giá	trị	bền	vững:	Khi	không	định	vị	thương	
hiệu	theo	hướng	bền	vững,	khách	hàng	sẽ	khó	nhận	thức	được	các	
giá	trị	bền	vững	mà	doanh	nghiệp	đại	diện,	từ	đó	ảnh	hưởng	đến	
sự	phát	triển	bền	vững	của	doanh	nghiệp.	
	
Ảnh	hưởng	đến	uy	tín	và	hình	ảnh	doanh	nghiệp:	Một	thương	
hiệu	không	định	vị	rõ	ràng	sẽ	gây	ảnh	hưởng	tiêu	cực	đến	uy	tín	và	
hình	ảnh	của	doanh	nghiệp	trong	mắt	khách	hàng,	đối	tác	và	cộng	
đồng.	
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Nếu	doanh	nghiệp	không	có	định	vị	thương	hiệu	rõ	ràng,	điều	này	
sẽ	ảnh	hưởng	đến	chiến	lược	marketing	bền	vững	từ	nhiều	khía	
cạnh:	
	
Khó	khăn	trong	việc	tạo	sự	khác	biệt:	Thiếu	định	vị	thương	hiệu	
sẽ	khiến	doanh	nghiệp	khó	phân	biệt	sản	phẩm/dịch	vụ	của	mình	
với	đối	thủ	cạnh	tranh,	dẫn	đến	khách	hàng	lúng	túng	trong	việc	
lựa	chọn.	
	
Giảm	hiệu	quả	các	hoạt	động	marketing:	Khi	không	có	định	vị	
thương	hiệu	rõ	ràng,	các	hoạt	động	marketing	như	quảng	cáo,	xúc	
tiến	và	bán	hàng	sẽ	trở	nên	thiếu	nhất	quán	và	kém	hiệu	quả.	
	
Thiếu	hấp	dẫn	đối	với	khách	hàng:	Khách	hàng	sẽ	khó	lòng	
nhận	ra	giá	trị	mà	doanh	nghiệp	mang	lại	và	thiếu	động	lực	để	lựa	
chọn	sản	phẩm/dịch	vụ	của	doanh	nghiệp	trước	sự	cạnh	tranh	của	
các	đối	thủ	khác.	
	
Giảm	lòng	trung	thành	của	khách	hàng:	Khi	không	có	định	vị	
thương	hiệu,	khách	hàng	sẽ	thiếu	sự	gắn	bó	và	trung	thành	với	
doanh	nghiệp,	dễ	dàng	chuyển	sang	sử	dụng	sản	phẩm/dịch	vụ	
của	đối	thủ	khi	có	sự	thay	đổi	về	giá	cả,	chất	lượng	hoặc	chương	
trình	khuyến	mãi.	
	
Khó	gắn	kết	giá	trị	bền	vững:	Thiếu	định	vị	thương	hiệu	sẽ	khiến	
doanh	nghiệp	gặp	khó	khăn	trong	việc	truyền	tải	các	giá	trị	bền	
vững	đến	khách	hàng,	đối	tác	và	cộng	đồng.	
	
Giảm	uy	tín	và	hình	ảnh:	Khi	không	có	định	vị	thương	hiệu,	
doanh	nghiệp	sẽ	khó	xây	dựng	được	uy	tín	và	hình	ảnh	đáng	tin	
cậy	trong	mắt	công	chúng,	gây	ảnh	hưởng	xấu	đến	hoạt	động	kinh	
doanh	và	phát	triển	bền	vững.	
	
Tăng	chi	phí	marketing:	Thiếu	định	vị	thương	hiệu	sẽ	đẩy	chi	phí	
marketing	lên	cao,	do	doanh	nghiệp	phải	liên	tục	tìm	kiếm	khách	



 

www.jiker.agency  

hàng	mới	và	cạnh	tranh	bằng	giá	cả	hoặc	chương	trình	khuyến	
mãi.	
Để	khắc	phục	những	hệ	lụy	này,	doanh	nghiệp	nên	xác	định	định	vị	
thương	hiệu	phù	hợp	với	năng	lực	và	định	hướng	phát	triển	của	
doanh	nghiệp.	
	
	

Tính nhất quán đóng vai trò gì trong triển khai 
chiến lược marketing bền vững? 
Tính	nhất	quán	đóng	vai	trò	quan	trọng	trong	việc	triển	khai	chiến	
lược	marketing	bền	vững	vì	các	lý	do	sau:	
	
Xây	dựng	hình	ảnh	thương	hiệu:	Tính	nhất	quán	giúp	xây	dựng	
hình	ảnh	thương	hiệu	đồng	bộ	và	chuyên	nghiệp,	khiến	khách	
hàng	dễ	dàng	nhận	diện	và	ghi	nhớ	thương	hiệu	của	doanh	nghiệp.	
	
Tăng	hiệu	quả	truyền	thông:	Khi	các	thông	điệp	và	hình	ảnh	
marketing	được	truyền	tải	một	cách	nhất	quán,	khách	hàng	sẽ	dễ	
dàng	nắm	bắt	và	hiểu	rõ	hơn	về	giá	trị	sản	phẩm/dịch	vụ	và	mục	
tiêu	bền	vững	của	doanh	nghiệp.	
	
Tạo	lòng	tin	và	trung	thành:	Tính	nhất	quán	giúp	tăng	lòng	tin	
của	khách	hàng	vào	chất	lượng	sản	phẩm/dịch	vụ	và	sự	ổn	định	
của	doanh	nghiệp,	từ	đó	tăng	lòng	trung	thành	và	sự	gắn	bó	với	
thương	hiệu.	
	
Đảm	bảo	tính	bền	vững:	Tính	nhất	quán	trong	chiến	lược	
marketing	giúp	đảm	bảo	việc	truyền	tải	các	thông	điệp	bền	vững	
đến	khách	hàng	và	các	bên	liên	quan,	từ	đó	thúc	đẩy	sự	phát	triển	
bền	vững	của	doanh	nghiệp.	
	
Giảm	chi	phí	marketing:	Khi	tính	nhất	quán	được	đảm	bảo,	
doanh	nghiệp	có	thể	giảm	chi	phí	cho	các	hoạt	động	marketing,	do	
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không	cần	phải	liên	tục	thay	đổi	thông	điệp	và	hình	ảnh	quảng	cáo	
để	thu	hút	sự	chú	ý	của	khách	hàng.	
	
Hỗ	trợ	quyết	định	mua	hàng:	Tính	nhất	quán	giúp	khách	hàng	dễ	
dàng	so	sánh	và	đánh	giá	sản	phẩm/dịch	vụ	của	doanh	nghiệp	với	
đối	thủ	cạnh	tranh,	từ	đó	hỗ	trợ	quyết	định	mua	hàng	của	họ.	
	
Nâng	cao	uy	tín	và	hình	ảnh:	Tính	nhất	quán	trong	marketing	
giúp	nâng	cao	uy	tín	và	hình	ảnh	của	doanh	nghiệp	trong	mắt	
khách	hàng,	đối	tác	và	cộng	đồng,	góp	phần	vào	sự	phát	triển	bền	
vững	của	doanh	nghiệp.	
	
Tóm	lại,	tính	nhất	quán	trong	triển	khai	chiến	lược	marketing	bền	
vững	đóng	vai	trò	quan	trọng	trong	việc	xây	dựng	hình	ảnh	
thương	hiệu,	tăng	hiệu	quả	truyền	thông,	tạo	lòng	tin	và	trung	
	
	

Yếu tố linh động trong triển khai chiến lược 
marketing bền vững cần thể hiện như thế nào? 
	
Yếu	tố	linh	động	trong	triển	khai	chiến	lược	marketing	bền	vững	
đề	cập	đến	khả	năng	thích	ứng,	sáng	tạo	và	nhanh	chóng	đáp	ứng	
các	thay	đổi	của	thị	trường,	công	nghệ	và	nhu	cầu	khách	hàng.	Để	
thể	hiện	sự	linh	động	này,	doanh	nghiệp	cần:	
	
Theo	dõi	và	phân	tích	xu	hướng	thị	trường:	Doanh	nghiệp	cần	
liên	tục	theo	dõi,	nắm	bắt	và	phân	tích	xu	hướng	thị	trường,	nhu	
cầu	khách	hàng,	cũng	như	các	đối	thủ	cạnh	tranh	để	đưa	ra	các	
chiến	lược	marketing	phù	hợp.	
	
Tận	dụng	công	nghệ:	Ứng	dụng	công	nghệ	vào	hoạt	động	
marketing,	như	sử	dụng	các	công	cụ	phân	tích	dữ	liệu,	quảng	cáo	
kỹ	thuật	số,	mạng	xã	hội	và	marketing	nội	dung,	giúp	doanh	
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nghiệp	nhanh	chóng	đáp	ứng	các	thay	đổi	và	tối	ưu	hóa	hiệu	quả	
marketing.	
	
Tích	hợp	các	kênh	truyền	thông:	Kết	hợp	và	tích	hợp	các	kênh	
truyền	thông	truyền	thống	và	kỹ	thuật	số,	giúp	doanh	nghiệp	tăng	
cường	sự	hiện	diện	và	tiếp	cận	được	nhiều	đối	tượng	khách	hàng	
hơn.	
	
Tạo	ra	sự	đa	dạng	sản	phẩm/dịch	vụ:	Phát	triển	và	đa	dạng	hóa	
sản	phẩm/dịch	vụ	theo	nhu	cầu	thị	trường,	giúp	doanh	nghiệp	
nắm	bắt	cơ	hội	và	đối	phó	với	các	thách	thức	từ	đối	thủ	cạnh	
tranh.	
	
Chú	trọng	đổi	mới	và	sáng	tạo:	Khuyến	khích	đổi	mới	và	sáng	
tạo	trong	các	hoạt	động	marketing,	từ	chiến	lược,	thông	điệp	đến	
hình	ảnh	và	kênh	truyền	thông,	giúp	doanh	nghiệp	luôn	giữ	được	
sự	hấp	dẫn	và	mới	mẻ	đối	với	khách	hàng.	
	
Đánh	giá	và	điều	chỉnh	chiến	lược:	Thường	xuyên	đánh	giá	hiệu	
quả	của	chiến	lược	marketing	và	điều	chỉnh	kịp	thời,	giúp	doanh	
nghiệp	tối	ưu	hóa	nguồn	lực	và	đạt	được	kết	quả	tốt	nhất.	
	
Nâng	cao	kỹ	năng	và	tư	duy	của	nhân	viên:	Đào	tạo	và	trau	dồi	
kỹ	năng,	tư	duy	cho	nhân	viên,	đặc	biệt	là	các	chuyên	gia	
marketing,	giúp	họ	sử	dụng	các	năng	lực	này	triển	khai	hoạt	động	
marketing	bền	vững.	
	
	

Một số sai lầm chỉ tập trung triển khai 
marketing ngắn hạn? 
	
Khi	chỉ	tập	trung	vào	triển	khai	marketing	ngắn	hạn,	doanh	nghiệp	
có	thể	mắc	phải	một	số	sai	lầm	sau	đây:	
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Đánh	mất	tầm	nhìn	dài	hạn:	Khi	chỉ	quan	tâm	đến	kết	quả	ngắn	
hạn,	doanh	nghiệp	có	thể	đánh	mất	tầm	nhìn	chiến	lược	dài	hạn,	
dẫn	đến	việc	không	có	kế	hoạch	và	mục	tiêu	phát	triển	bền	vững.	
	
Thiếu	tính	bền	vững:	Marketing	ngắn	hạn	thường	tập	trung	vào	
việc	tăng	doanh	số	và	thu	hút	khách	hàng	mới	mà	không	đảm	bảo	
tính	bền	vững	trong	mối	quan	hệ	với	khách	hàng	hiện	tại,	dẫn	đến	
khách	hàng	không	trung	thành	và	dễ	dàng	chuyển	sang	đối	thủ	
cạnh	tranh.	
	
Tăng	chi	phí	marketing:	Triển	khai	marketing	ngắn	hạn	thường	
đòi	hỏi	chi	phí	cao	hơn,	do	doanh	nghiệp	phải	liên	tục	thay	đổi	
chiến	lược,	thông	điệp	và	chương	trình	khuyến	mãi	để	thu	hút	sự	
chú	ý	của	khách	hàng.	
	
Lãng	phí	nguồn	lực:	Khi	tập	trung	vào	kế	hoạch	ngắn	hạn,	doanh	
nghiệp	có	thể	lãng	phí	nguồn	lực	cho	các	hoạt	động	không	mang	
lại	hiệu	quả	lâu	dài,	như	chương	trình	khuyến	mãi	không	hiệu	quả	
hoặc	các	chiến	dịch	quảng	cáo	không	đạt	được	mục	tiêu.	
	
Gây	hại	đến	hình	ảnh	thương	hiệu:	Việc	chỉ	tập	trung	vào	
marketing	ngắn	hạn	có	thể	dẫn	đến	việc	làm	mờ	định	vị	thương	
hiệu,	làm	giảm	uy	tín	và	hình	ảnh	của	doanh	nghiệp	trong	mắt	
khách	hàng.	
	
Thiếu	chú	trọng	đến	khách	hàng	hiện	tại:	Khi	chỉ	quan	tâm	đến	
việc	thu	hút	khách	hàng	mới,	doanh	nghiệp	có	thể	không	chú	trọng	
đến	việc	chăm	sóc	và	giữ	chân	khách	hàng	hiện	tại,	dẫn	đến	việc	
họ	không	trung	thành	và	chuyển	sang	sử	dụng	sản	phẩm/dịch	vụ	
của	đối	thủ	cạnh	tranh.	
	
Khó	đo	lường	hiệu	quả:	Việc	chỉ	tập	trung	vào	các	hoạt	động	
marketing	ngắn	hạn	khiến	việc	đo	lường	hiệu	quả	và	đánh	giá	kết	
quả	trở	nên	khó	khăn,	do	không	có	tiêu	chí	và	mục	tiêu	dài	hạn	để	
đánh	giá.	
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Khi chỉ tập trung vào việc triển khai marketing 
ngắn hạn, doanh nghiệp có thể mắc phải một 
số sai lầm sau đây: 
	
Thiếu	chiến	lược	dài	hạn:	Khi	chỉ	tập	trung	vào	các	mục	tiêu	
ngắn	hạn,	doanh	nghiệp	có	thể	thiếu	một	chiến	lược	dài	hạn	để	
định	hướng	phát	triển	bền	vững,	dẫn	đến	việc	không	đạt	được	các	
mục	tiêu	lâu	dài.	
	
Đánh	mất	sự	nhất	quán:	Các	hoạt	động	marketing	ngắn	hạn	có	
thể	thiếu	sự	nhất	quán	trong	thông	điệp	và	hình	ảnh,	làm	giảm	
hiệu	quả	của	việc	xây	dựng	thương	hiệu	và	tăng	chi	phí	marketing.	
	
Chú	trọng	quá	mức	vào	khuyến	mãi:	Khi	chỉ	tập	trung	vào	
marketing	ngắn	hạn,	doanh	nghiệp	có	thể	chú	trọng	quá	mức	vào	
các	chương	trình	khuyến	mãi,	dẫn	đến	việc	khách	hàng	chỉ	mua	
hàng	khi	có	ưu	đãi,	làm	giảm	lợi	nhuận	và	ảnh	hưởng	đến	giá	trị	
thương	hiệu.	
	
Bỏ	qua	các	giá	trị	bền	vững:	Marketing	ngắn	hạn	có	thể	làm	cho	
doanh	nghiệp	chủ	yếu	tập	trung	vào	lợi	nhuận	và	bỏ	qua	các	giá	trị	
bền	vững	như	trách	nhiệm	xã	hội,	môi	trường	và	đạo	đức	kinh	
doanh.	
	
Khó	thu	hút	và	giữ	chân	khách	hàng:	Marketing	ngắn	hạn	
thường	không	tập	trung	vào	việc	xây	dựng	mối	quan	hệ	lâu	dài	với	
khách	hàng,	dẫn	đến	khó	khăn	trong	việc	thu	hút	và	giữ	chân	
khách	hàng.	
	
Lãng	phí	nguồn	lực:	Các	hoạt	động	marketing	ngắn	hạn	thường	
đòi	hỏi	nguồn	lực	lớn,	nhưng	hiệu	quả	không	đảm	bảo.	Doanh	
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nghiệp	có	thể	lãng	phí	nguồn	lực	quý	báu	vào	các	chiến	dịch	không	
mang	lại	kết	quả	mong	muốn.	
	
Thiếu	cạnh	tranh	và	đổi	mới:	Khi	chỉ	tập	trung	vào	marketing	
ngắn	hạn,	doanh	nghiệp	có	thể	bỏ	qua	các	cơ	hội	đổi	mới	và	tìm	
kiếm	lợi	thế	cạnh	tranh	dài	hạn	trước	các	đối	thủ.	
	
Để	tránh	những	sai	lầm	này,	doanh	nghiệp	nên	kết	hợp	cân	bằng	
giữa	các	hoạt	động	marketing	ngắn	hạn	và	chiến	lược	marketing	
dài	hạn.	
	
	

Làm sao đánh giá được hiệu quả của chiến 
lược marketing bền vững (Sustainable 
Marketing Strategy)? 
	
Để	đánh	giá	hiệu	quả	của	chiến	lược	marketing	bền	vững	
(Sustainable	Marketing	Strategy),	bạn	có	thể	áp	dụng	các	phương	
pháp	và	chỉ	số	sau	đây:	
	
Xác	định	mục	tiêu:	Rõ	ràng	hóa	mục	tiêu	của	chiến	lược	
marketing	bền	vững,	như	tăng	trưởng	doanh	thu,	giảm	lượng	chất	
thải,	hoặc	tăng	uy	tín	thương	hiệu.	
	
Chọn	chỉ	số	đo	lường	(KPIs):	Lựa	chọn	các	chỉ	số	hiệu	quả	phù	
hợp	với	mục	tiêu	của	chiến	lược,	ví	dụ	như	tỷ	lệ	đổi	mới	khách	
hàng,	tỷ	lệ	giảm	chất	thải,	số	lượng	bài	báo	tiêu	cực	về	môi	trường,	
v.v.	
	
Thu	thập	dữ	liệu:	Thu	thập	dữ	liệu	cần	thiết	để	theo	dõi	các	chỉ	số	
đã	chọn,	thông	qua	các	công	cụ	như	Google	Analytics,	bảng	điều	
khiển	bền	vững,	báo	cáo	hàng	năm,	v.v.	
	



 

www.jiker.agency  

Phân	tích	và	đánh	giá:	So	sánh	kết	quả	thực	tế	với	mục	tiêu	đã	đề	
ra,	phân	tích	nguyên	nhân	của	sự	khác	biệt	(nếu	có),	và	xác	định	
các	cải	tiến	cần	thiết.	
	
Đánh	giá	tác	động:	Đánh	giá	tác	động	của	chiến	lược	marketing	
bền	vững	đối	với	các	bên	liên	quan,	bao	gồm	khách	hàng,	nhà	cung	
cấp,	cộng	đồng	và	môi	trường.	
	
Thực	hiện	kiểm	tra	định	kỳ:	Kiểm	tra	định	kỳ	hiệu	quả	của	chiến	
lược	và	tiến	hành	điều	chỉnh	khi	cần	thiết.	
	
Báo	cáo	và	giao	tiếp:	Chia	sẻ	kết	quả	và	tiến	trình	với	các	bên	liên	
quan,	như	cổ	đông,	nhân	viên,	khách	hàng,	để	tăng	sự	minh	bạch	
và	uy	tín.	
	
Bằng	cách	áp	dụng	các	phương	pháp	trên,	bạn	có	thể	đánh	giá	hiệu	
quả	của	chiến	lược	marketing	bền	vững	và	đưa	ra	những	điều	
chỉnh	cần	thiết	để	cải	thiện	kết	quả	trong	tương	lai.	
	
	

Xu hướng marketing hiện nay là gì? 
Tính	đến	thời	điểm	hiện	tại	(2023),	có	một	số	xu	hướng	marketing	
nổi	bật	mà	các	doanh	nghiệp	và	chuyên	gia	marketing	đang	áp	
dụng.	Dưới	đây	là	một	số	xu	hướng	marketing	phổ	biến:	
	
Quảng	cáo	trên	nền	tảng	mạng	xã	hội:	Sử	dụng	các	nền	tảng	như	
Facebook,	Instagram,	Twitter,	LinkedIn	và	TikTok	để	tiếp	cận	
khách	hàng	mục	tiêu	và	tăng	tương	tác.	
	
Tiếp	thị	nội	dung:	Tập	trung	vào	việc	tạo	ra	nội	dung	chất	lượng	
cao,	hữu	ích,	và	thú	vị	để	thu	hút	khách	hàng,	tăng	sự	hiểu	biết	về	
thương	hiệu	và	khuyến	khích	hành	động	của	khách	hàng.	
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Tiếp	thị	qua	video:	Sử	dụng	video	để	giới	thiệu	sản	phẩm,	dịch	
vụ,	hoặc	chia	sẻ	thông	tin	hữu	ích	với	khách	hàng.	Video	marketing	
đang	trở	nên	ngày	càng	phổ	biến,	đặc	biệt	trên	các	nền	tảng	mạng	
xã	hội	và	YouTube.	
	
Influencer	marketing:	Hợp	tác	với	các	nhân	vật	nổi	tiếng,	có	tầm	
ảnh	hưởng	trên	mạng	xã	hội	để	quảng	bá	sản	phẩm,	dịch	vụ,	hoặc	
thương	hiệu	của	mình.	
	
Tiếp	thị	cá	nhân	hóa:	Sử	dụng	dữ	liệu	về	hành	vi	và	sở	thích	của	
khách	hàng	để	tạo	ra	thông	điệp	marketing	cá	nhân	hóa,	giúp	nâng	
cao	hiệu	quả	của	chiến	dịch	quảng	cáo.	
	
Tiếp	thị	tự	động	(Marketing	automation):	Ứng	dụng	công	nghệ	
để	tự	động	hóa	các	quy	trình	tiếp	thị,	giúp	cải	thiện	hiệu	quả	và	
giảm	thiểu	công	sức.	
	
Tiếp	thị	dựa	trên	dữ	liệu	(Data-driven	marketing):	Sử	dụng	dữ	
liệu	từ	nhiều	nguồn	khác	nhau	để	đưa	ra	quyết	định	về	chiến	lược	
tiếp	thị,	giúp	nâng	cao	hiệu	quả	của	các	chiến	dịch.	
	
Tiếp	thị	thông	qua	trải	nghiệm	khách	hàng	(Customer	
experience	marketing):	Tập	trung	vào	việc	cải	thiện	trải	nghiệm	
của	khách	hàng	trong	suốt	quá	trình	giao	dịch,	từ	tìm	hiểu	sản	
phẩm,	mua	hàng,	đến	hậu	mãi,	nhằm	tạo	ra	sự	hài	lòng	và	gắn	kết	
giữa	khách	hàng	và	thương	hiệu.	
	
Tiếp	thị	bền	vững	và	xã	hội:	Tập	trung	vào	việc	truyền	tải	thông	
điệp	về	
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Hãy mô tả chi tiết triết lý sản xuất trong 
marketing? 
Triết	lý	sản	xuất	(Production	Orientation)	trong	marketing	là	một	
phương	pháp	tiếp	thị	chủ	yếu	tập	trung	vào	việc	tối	ưu	hóa	quy	
trình	sản	xuất	và	giảm	chi	phí	để	cung	cấp	sản	phẩm	với	giá	cả	
cạnh	tranh.	Đây	là	một	trong	những	triết	lý	marketing	cổ	điển,	phổ	
biến	trong	thời	kỳ	công	nghiệp	hóa	đầu	tiên.	Mục	tiêu	chính	của	
triết	lý	sản	xuất	là	đạt	được	hiệu	quả	cao	trong	sản	xuất,	từ	đó	đem	
lại	lợi	ích	cho	doanh	nghiệp	và	người	tiêu	dùng.	
Các	đặc	điểm	chính	của	triết	lý	sản	xuất:	
	
Tập	trung	vào	quy	trình	sản	xuất:	Doanh	nghiệp	áp	dụng	triết	lý	
sản	xuất	thường	chú	trọng	vào	việc	nâng	cao	năng	suất,	tối	ưu	hóa	
công	nghệ,	và	cải	tiến	quy	trình	sản	xuất	để	giảm	chi	phí	và	tăng	
hiệu	quả.	
	
Giá	cả	cạnh	tranh:	Khi	quy	trình	sản	xuất	được	tối	ưu,	doanh	
nghiệp	có	thể	cung	cấp	sản	phẩm	với	giá	thành	thấp	hơn	so	với	đối	
thủ	cạnh	tranh,	thu	hút	khách	hàng	nhờ	vào	giá	cả	hấp	dẫn.	
	
Sản	phẩm	dồi	dào:	Triết	lý	sản	xuất	nhắm	đến	việc	đáp	ứng	nhu	
cầu	ngày	càng	tăng	của	thị	trường	bằng	cách	tạo	ra	lượng	sản	
phẩm	dồi	dào.	
	
Thị	trường	người	tiêu	dùng	ít	biến	động:	Triết	lý	sản	xuất	
thường	phù	hợp	với	những	thị	trường	ít	cạnh	tranh,	nơi	người	
tiêu	dùng	chưa	có	nhiều	lựa	chọn	và	chủ	yếu	quan	tâm	đến	giá	cả	
sản	phẩm.	
	
Tuy	nhiên,	triết	lý	sản	xuất	có	nhược	điểm	là	không	đặt	nhu	cầu	và	
mong	muốn	của	khách	hàng	lên	hàng	đầu.	Doanh	nghiệp	chỉ	tập	
trung	vào	việc	sản	xuất	nhiều	sản	phẩm	với	giá	thành	thấp	mà	
không	chú	ý	đến	chất	lượng,	đặc	tính,	hoặc	sự	đa	dạng	của	sản	
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phẩm.	Điều	này	có	thể	dẫn	đến	việc	sản	phẩm	không	đáp	ứng	được	
mong	đợi	của	khách	hàng,	gây	tổn	hại	đến	uy	tín	thương	hiệu	và	
giảm	doanh	số	bán	hàng	trong	dài	hạn.	
	
	

Triết lý sản phẩm (Product Orientation) trong 
marketing? 
Triết	lý	sản	phẩm	(Product	Orientation)	trong	marketing	là	một	
phương	pháp	tiếp	thị	chủ	yếu	tập	trung	vào	việc	cải	tiến	và	nâng	
cao	chất	lượng	sản	phẩm.	Người	ủng	hộ	triết	lý	này	tin	rằng	một	
sản	phẩm	tốt	sẽ	tự	bán	chạy,	do	đó	họ	đầu	tư	nhiều	vào	việc	
nghiên	cứu	và	phát	triển	sản	phẩm	hơn	là	các	hoạt	động	
marketing	khác.	
	
Các	đặc	điểm	chính	của	triết	lý	sản	phẩm:	
Chú	trọng	vào	chất	lượng	sản	phẩm:	Doanh	nghiệp	áp	dụng	
triết	lý	sản	phẩm	tập	trung	vào	việc	nâng	cao	chất	lượng,	tính	
năng,	và	độ	bền	của	sản	phẩm,	nhằm	tạo	ra	sản	phẩm	vượt	trội	so	
với	đối	thủ	cạnh	tranh.	
	
Đầu	tư	vào	nghiên	cứu	và	phát	triển:	Các	công	ty	theo	đuổi	triết	
lý	sản	phẩm	thường	dành	nhiều	nguồn	lực	cho	việc	nghiên	cứu	và	
phát	triển,	từ	đó	liên	tục	cải	tiến	và	tối	ưu	hóa	sản	phẩm	của	mình.	
	
Tự	tin	vào	giá	trị	của	sản	phẩm:	Người	ủng	hộ	triết	lý	sản	phẩm	
tin	rằng	một	sản	phẩm	chất	lượng	cao	sẽ	tự	thu	hút	khách	hàng	
mà	không	cần	đến	nhiều	hoạt	động	tiếp	thị.	
	
Tuy	nhiên,	triết	lý	sản	phẩm	có	nhược	điểm	là	không	đặt	nhu	cầu	
và	mong	muốn	của	khách	hàng	lên	hàng	đầu.	Doanh	nghiệp	chỉ	tập	
trung	vào	việc	cải	tiến	sản	phẩm	mà	không	chú	ý	đến	việc	liệu	sản	
phẩm	có	thực	sự	đáp	ứng	nhu	cầu	của	thị	trường	hay	không.	Điều	
này	có	thể	dẫn	đến	việc	sản	phẩm	không	hợp	với	thị	hiếu	của	
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khách	hàng,	gây	tổn	hại	đến	uy	tín	thương	hiệu	và	giảm	doanh	số	
bán	hàng	trong	dài	hạn.	
Ngoài	ra,	triết	lý	sản	phẩm	cũng	thường	bỏ	qua	vai	trò	của	các	
hoạt	động	marketing	khác,	như	quảng	cáo,	bán	hàng,	và	hỗ	trợ	
khách	hàng.	Điều	này	khiến	cho	sản	phẩm	kém	tiếp	cận	khách	
hàng	và	khó	có	cơ	hội	thành	công	trên	thị	trường	cạnh	tranh.	
	
	

Triết lý bán hàng (Sales Orientation) trong 
marketing  
Triết	lý	bán	hàng	(Sales	Orientation)	trong	marketing	là	một	
phương	pháp	tiếp	thị	chủ	yếu	tập	trung	vào	việc	thúc	đẩy	bán	
hàng	thông	qua	các	hoạt	động	quảng	cáo,	khuyến	mãi,	và	kỹ	thuật	
bán	hàng	chuyên	nghiệp.	Người	ủng	hộ	triết	lý	này	tin	rằng	sản	
phẩm	không	tự	bán	được	nếu	không	có	sự	nỗ	lực	của	đội	ngũ	bán	
hàng	và	các	chiến	dịch	tiếp	thị	hỗ	trợ.	
	
Các	đặc	điểm	chính	của	triết	lý	bán	hàng:	
Tập	trung	vào	việc	thúc	đẩy	bán	hàng:	Doanh	nghiệp	áp	dụng	
triết	lý	bán	hàng	đặt	nặng	vai	trò	của	đội	ngũ	bán	hàng	và	các	hoạt	
động	tiếp	thị	nhằm	đạt	được	mục	tiêu	về	doanh	số	bán	hàng.	
	
Chú	trọng	vào	quảng	cáo	và	khuyến	mãi:	Các	công	ty	theo	đuổi	
triết	lý	bán	hàng	thường	dành	nhiều	nguồn	lực	cho	việc	quảng	cáo	
và	khuyến	mãi,	với	mục	đích	thu	hút	sự	chú	ý	của	khách	hàng	và	
thúc	đẩy	họ	mua	sản	phẩm.	
	
Kỹ	thuật	bán	hàng	chuyên	nghiệp:	Để	tăng	hiệu	quả	bán	hàng,	
doanh	nghiệp	áp	dụng	triết	lý	bán	hàng	thường	đào	tạo	đội	ngũ	
nhân	viên	bán	hàng	về	các	kỹ	thuật	bán	hàng	chuyên	nghiệp,	như	
thuyết	phục,	đàm	phán,	và	giải	quyết	vấn	đề	của	khách	hàng.	
	
Tuy	nhiên,	triết	lý	bán	hàng	có	nhược	điểm	là	không	đặt	nhu	cầu	
và	mong	muốn	của	khách	hàng	lên	hàng	đầu.	Doanh	nghiệp	chỉ	tập	
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trung	vào	việc	bán	hàng	mà	không	chú	ý	đến	liệu	sản	phẩm	có	
thực	sự	đáp	ứng	nhu	cầu	của	thị	trường	hay	không,	cũng	như	liệu	
các	hoạt	động	tiếp	thị	có	mang	lại	sự	hài	lòng	cho	khách	hàng	hay	
không.	Điều	này	có	thể	dẫn	đến	việc	sản	phẩm	không	hợp	với	thị	
hiếu	của	khách	hàng,	gây	tổn	hại	đến	uy	tín	thương	hiệu	và	giảm	
doanh	số	bán	hàng	trong	dài	hạn.	
	

Influencer marketing như thế nào để hiệu 
quả? 
Influencer	marketing	là	hình	thức	tiếp	thị	thông	qua	việc	sử	dụng	
các	nhân	vật	nổi	tiếng,	người	có	ảnh	hưởng	(influencer)	để	quảng	
bá	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	doanh	nghiệp.	Để	đạt	được	hiệu	quả	
cao	trong	influencer	marketing,	bạn	cần	chú	ý	đến	các	yếu	tố	sau:	
	
Chọn	influencer	phù	hợp:	Lựa	chọn	influencer	có	đúng	đối	
tượng	mục	tiêu,	phù	hợp	với	ngành	nghề	và	giá	trị	thương	hiệu	
của	doanh	nghiệp.	Nên	xem	xét	cả	độ	nổi	tiếng,	độ	tin	cậy,	và	
lượng	tương	tác	của	influencer	với	người	theo	dõi.	
	
Xây	dựng	mối	quan	hệ	tốt	với	influencer:	Hợp	tác	chặt	chẽ	với	
influencer,	tôn	trọng	ý	kiến	của	họ	và	đưa	ra	những	gợi	ý	hợp	lý	để	
đạt	được	mục	tiêu	chung.	Hãy	tạo	điều	kiện	thuận	lợi	cho	
influencer	trong	quá	trình	hợp	tác.	
	
Thiết	kế	nội	dung	hấp	dẫn:	Nội	dung	quảng	cáo	do	influencer	
chia	sẻ	cần	phải	hấp	dẫn,	sáng	tạo	và	phù	hợp	với	phong	cách	của	
influencer.	Nên	tránh	việc	quá	rõ	ràng	trong	việc	quảng	cáo	sản	
phẩm,	hãy	để	influencer	tự	nhiên	chia	sẻ	trải	nghiệm	của	họ	với	
sản	phẩm.	
	
Đa	dạng	hóa	kênh	tiếp	thị:	Kết	hợp	influencer	marketing	với	các	
kênh	tiếp	thị	khác	như	quảng	cáo	trực	tuyến,	content	marketing,	
email	marketing,	v.v.	để	tăng	cường	hiệu	quả	tiếp	thị	toàn	diện.	
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Đo	lường	hiệu	quả:	Theo	dõi	và	đánh	giá	hiệu	quả	của	chiến	dịch	
influencer	marketing	thông	qua	các	chỉ	số	như	tương	tác,	lượt	
xem,	lượt	chia	sẻ,	doanh	số	bán	hàng,	v.v.	Điều	này	giúp	bạn	nắm	
bắt	được	thành	công	của	chiến	dịch	và	điều	chỉnh	chiến	lược	kịp	
thời	nếu	cần.	
	
Tuân	thủ	quy	định	pháp	luật:	Đảm	bảo	rằng	cả	doanh	nghiệp	và	
influencer	tuân	thủ	các	quy	định	về	quảng	cáo	và	tiếp	thị,	như	việc	
thông	báo	rõ	ràng	về	mối	quan	hệ	quảng	cáo	giữa	influencer	và	
doanh	nghiệp.	
	
	

Tiếp thị cá nhân hóa trong hoạt động 
marketing? 
Tiếp	thị	cá	nhân	hóa	(Personalized	Marketing)	là	một	chiến	lược	
marketing	trong	đó	doanh	nghiệp	cung	cấp	thông	điệp	và	nội	dung	
tiếp	thị	được	điều	chỉnh	dựa	trên	thông	tin	cá	nhân,	sở	thích,	hành	
vi	và	nhu	cầu	của	từng	khách	hàng.	Mục	đích	của	tiếp	thị	cá	nhân	
hóa	là	tăng	khả	năng	tương	tác	và	hài	lòng	của	khách	hàng,	từ	đó	
nâng	cao	tỷ	lệ	chuyển	đổi	và	trung	thành	của	khách	hàng.	
	
Để	thực	hiện	tiếp	thị	cá	nhân	hóa	hiệu	quả,	bạn	nên	chú	ý	đến	các	
bước	sau:	
	
Thu	thập	dữ	liệu	khách	hàng:	Tận	dụng	các	công	cụ	và	kênh	như	
trang	web,	mạng	xã	hội,	email,	ứng	dụng	di	động,	v.v.	để	thu	thập	
thông	tin	về	hành	vi,	sở	thích	và	nhu	cầu	của	khách	hàng.	
	
Phân	tích	và	phân	loại	dữ	liệu:	Sử	dụng	công	nghệ	phân	tích	dữ	
liệu	và	học	máy	(Machine	Learning)	để	phân	loại	khách	hàng	
thành	các	nhóm	dựa	trên	đặc	điểm	chung,	từ	đó	đưa	ra	các	phân	
khúc	thị	trường	phù	hợp.	
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Tạo	nội	dung	cá	nhân	hóa:	Dựa	trên	thông	tin	và	phân	loại	khách	
hàng,	xây	dựng	nội	dung	tiếp	thị	phù	hợp	với	từng	nhóm	hoặc	
từng	cá	nhân	khách	hàng,	như	tin	tức,	ưu	đãi,	sản	phẩm	đề	xuất,	
v.v.	
	
Chọn	kênh	tiếp	thị	phù	hợp:	Đưa	ra	quyết	định	về	kênh	truyền	
thông	phù	hợp	để	đưa	nội	dung	cá	nhân	hóa	đến	khách	hàng,	
chẳng	hạn	như	email,	mạng	xã	hội,	quảng	cáo	mục	tiêu,	v.v.	
	
Theo	dõi	và	đánh	giá	hiệu	quả:	Đo	lường	hiệu	quả	của	các	chiến	
dịch	tiếp	thị	cá	nhân	hóa	thông	qua	các	chỉ	số	như	tỷ	lệ	mở	email,	
tỷ	lệ	nhấp,	tỷ	lệ	chuyển	đổi,	v.v.	để	điều	chỉnh	chiến	lược	kịp	thời.	
	
Cải	tiến	liên	tục:	Dựa	trên	kết	quả	đánh	giá,	hãy	tiếp	tục	cải	tiến	
và	tinh	chỉnh	chiến	lược	tiếp	thị	cá	nhân	hóa,	đồng	thời	nâng	cao	
công	nghệ	và	kỹ	năng	của	đội	ngũ	marketing.	
	
Áp	dụng	tiếp	thị	cá	nhân	hóa	giúp	doanh	nghiệp	tăng	cường	sự	
liên	kết	với	khách	hàng	và	nâng	cao	hiệu	quả	hoạt	động	marketing.	
	
	

Tiếp thị tự động (Marketing automation)? 
Tiếp	thị	tự	động	(Marketing	Automation)	là	việc	sử	dụng	phần	
mềm	và	công	nghệ	để	tự	động	hóa,	đo	lường	và	tối	ưu	hóa	các	quy	
trình	và	hoạt	động	tiếp	thị.	Mục	tiêu	của	tiếp	thị	tự	động	là	giúp	
doanh	nghiệp	tiết	kiệm	thời	gian,	nâng	cao	hiệu	quả	và	đạt	được	
kết	quả	tốt	hơn	trong	các	chiến	dịch	marketing.	
	
Các	công	cụ	và	chức	năng	chính	của	tiếp	thị	tự	động	bao	gồm:	
Quản	lý	và	phân	loại	khách	hàng:	Tự	động	thu	thập,	phân	tích	và	
phân	loại	dữ	liệu	khách	hàng	từ	nhiều	kênh	như	trang	web,	email,	
mạng	xã	hội,	v.v.	
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Tạo	nội	dung	và	email	marketing:	Tự	động	tạo	nội	dung,	mẫu	
email	và	lập	lịch	gửi	email	cho	các	chiến	dịch	email	marketing	dựa	
trên	thông	tin	và	hành	vi	của	khách	hàng.	
	
Tích	hợp	mạng	xã	hội:	Tự	động	lập	lịch	đăng	bài,	theo	dõi	và	
phân	tích	tương	tác	trên	các	mạng	xã	hội,	giúp	quản	lý	và	tối	ưu	
hóa	các	chiến	dịch	tiếp	thị	trên	mạng	xã	hội.	
	
Quảng	cáo	trực	tuyến:	Tối	ưu	hóa	và	quản	lý	các	chiến	dịch	
quảng	cáo	trực	tuyến	như	Google	Ads,	Facebook	Ads,	v.v.,	đồng	
thời	phân	tích	dữ	liệu	và	đưa	ra	đề	xuất	để	cải	thiện	hiệu	quả	
quảng	cáo.	
	
Dẫn	đường	khách	hàng	(Lead	Nurturing):	Tự	động	gửi	thông	
điệp	và	nội	dung	tiếp	thị	phù	hợp	tới	khách	hàng	tiềm	năng	dựa	
trên	hành	vi	và	nhu	cầu	của	họ,	nhằm	tăng	khả	năng	chuyển	đổi	từ	
khách	hàng	tiềm	năng	thành	khách	hàng	thực	sự.	
	
Theo	dõi	và	đánh	giá	hiệu	quả:	Tự	động	thu	thập	và	phân	tích	
dữ	liệu	về	hiệu	quả	các	chiến	dịch	tiếp	thị,	từ	đó	giúp	doanh	
nghiệp	đưa	ra	quyết	định	và	điều	chỉnh	chiến	lược	kịp	thời.	
	
Tích	hợp	với	các	hệ	thống	khác:	Tiếp	thị	tự	động	có	thể	tích	hợp	
với	các	hệ	thống	như	CRM	(Customer	Relationship	Management),	
hệ	thống	quản	lý	nội	dung	(CMS),	v.v.	để	đồng	bộ	dữ	liệu	và	tối	ưu	
hóa	quy	trình.	
	
	

Tiếp thị thông qua trải nghiệm khách hàng 
(Customer experience marketing)? 
Tiếp	thị	thông	qua	trải	nghiệm	khách	hàng	(Customer	Experience	
Marketing)	là	một	chiến	lược	marketing	tập	trung	vào	việc	cung	
cấp	những	trải	nghiệm	tốt	và	thoả	mãn	cho	khách	hàng	ở	mọi	
điểm	tiếp	xúc	trong	quá	trình	mua	hàng	và	sử	dụng	sản	
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phẩm/dịch	vụ.	Mục	tiêu	của	chiến	lược	này	là	tăng	cường	sự	hài	
lòng,	trung	thành	của	khách	hàng	và	thúc	đẩy	họ	giới	thiệu	sản	
phẩm/dịch	vụ	cho	người	khác.	
	
Các	bước	thực	hiện	tiếp	thị	thông	qua	trải	nghiệm	khách	hàng	bao	
gồm:	
Nắm	bắt	mong	muốn	và	nhu	cầu	của	khách	hàng:	Thu	thập	và	
phân	tích	thông	tin	về	hành	vi,	sở	thích	và	nhu	cầu	của	khách	hàng	
để	hiểu	rõ	hơn	về	đối	tượng	mục	tiêu	và	đưa	ra	sản	phẩm/dịch	vụ	
phù	hợp.	
	
Xây	dựng	bản	đồ	trải	nghiệm	khách	hàng	(Customer	Journey	
Map):	Xác	định	các	điểm	tiếp	xúc	chính	giữa	khách	hàng	và	doanh	
nghiệp,	từ	quá	trình	tìm	hiểu	sản	phẩm,	mua	hàng,	đến	sử	dụng	và	
hỗ	trợ	sau	bán	hàng.	
	
Cải	thiện	trải	nghiệm	tại	các	điểm	tiếp	xúc:	Tập	trung	vào	việc	
cải	thiện	và	tối	ưu	hóa	trải	nghiệm	của	khách	hàng	tại	mỗi	điểm	
tiếp	xúc,	như	thiết	kế	website	dễ	sử	dụng,	tốc	độ	giao	hàng	nhanh	
chóng,	dịch	vụ	hỗ	trợ	khách	hàng	chuyên	nghiệp,	v.v.	
	
Tạo	nội	dung	hấp	dẫn	và	giá	trị:	Cung	cấp	nội	dung	chất	lượng,	
hữu	ích	và	thú	vị	cho	khách	hàng,	giúp	họ	hiểu	rõ	hơn	về	sản	
phẩm/dịch	vụ	và	cách	sử	dụng	hiệu	quả.	
	
Lắng	nghe	và	tiếp	thu	phản	hồi:	Khuyến	khích	khách	hàng	gửi	
phản	hồi,	nhận	xét	về	sản	phẩm/dịch	vụ	và	trải	nghiệm	của	họ.	Từ	
đó,	đưa	ra	các	cải	tiến	và	giải	pháp	phù	hợp.	
	
Xây	dựng	mối	quan	hệ	và	trung	thành:	Tăng	cường	giao	tiếp	với	
khách	hàng	thông	qua	các	kênh	như	email,	mạng	xã	hội,	v.v.	và	
cung	cấp	các	ưu	đãi,	chương	trình	khách	hàng	thân	thiết	để	tăng	
độ	trung	thành	của	khách	hàng.	
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Triển khai marketing b2b cần lưu ý gì? 
Khi	triển	khai	marketing	B2B,	bạn	cần	lưu	ý	một	số	điểm	quan	
trọng	như	sau:	
	
Tìm	hiểu	khách	hàng:	Bạn	cần	phải	có	kiến	thức	về	đối	tượng	
khách	hàng	của	mình,	bao	gồm	nhu	cầu	của	họ,	thị	trường	mà	họ	
hoạt	động	và	những	thách	thức	mà	họ	đang	đối	mặt.	Bạn	có	thể	
thực	hiện	điều	này	thông	qua	việc	nghiên	cứu	thị	trường,	phỏng	
vấn	khách	hàng	hiện	tại	hoặc	thậm	chí	hợp	tác	với	họ	để	tìm	hiểu	
thêm.	
	
Tập	trung	vào	giá	trị:	Bạn	cần	phải	đưa	ra	lý	do	tại	sao	sản	phẩm	
hoặc	dịch	vụ	của	bạn	nên	được	khách	hàng	quan	tâm.	Hãy	tập	
trung	vào	những	giá	trị	mà	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	bạn	mang	
lại	cho	khách	hàng,	ví	dụ	như	giảm	chi	phí,	tăng	năng	suất	hoặc	cải	
thiện	hiệu	suất.	
	
Sử	dụng	nhiều	kênh	marketing:	Không	chỉ	sử	dụng	một	kênh	
duy	nhất	để	tiếp	cận	khách	hàng,	hãy	kết	hợp	sử	dụng	nhiều	kênh	
khác	nhau	để	tối	ưu	hoá	hiệu	quả	marketing.	Các	kênh	có	thể	bao	
gồm:	email	marketing,	quảng	cáo	trực	tuyến,	marketing	truyền	
thông	xã	hội,	sự	kiện	và	hội	chợ.	
	
Tạo	nội	dung	hữu	ích:	Hãy	tạo	ra	nội	dung	chất	lượng,	có	giá	trị	
cho	khách	hàng.	Nội	dung	của	bạn	nên	đưa	ra	thông	tin	hữu	ích	về	
sản	phẩm,	dịch	vụ	hoặc	lĩnh	vực	mà	bạn	hoạt	động.	
	
Tạo	mối	quan	hệ:	Hãy	tạo	mối	quan	hệ	tốt	với	khách	hàng	của	
mình	thông	qua	các	cuộc	gọi,	email	hoặc	gặp	gỡ	trực	tiếp.	Điều	này	
giúp	tăng	cơ	hội	kinh	doanh	và	khả	năng	giữ	chân	khách	hàng.	
	
Đo	lường	hiệu	quả:	Hãy	theo	dõi	và	đánh	giá	hiệu	quả	của	chiến	
lược	marketing	của	bạn.	Điều	này	giúp	bạn	hiểu	rõ	hơn	về	những	
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điểm	mạnh	và	yếu	của	chiến	lược	của	mình	và	từ	đó	có	những	điều	
chỉnh	phù	hợp	để	tối	ưu	hoá	hiệu	quả	marketing.	
	
	

Hành vi của khách hàng b2b khi chọn lựa sản 
phẩm dịch vụ như thế nào? 
Hành	vi	của	khách	hàng	B2B	khi	chọn	lựa	sản	phẩm	và	dịch	vụ	có	
thể	khác	nhau	tùy	thuộc	vào	từng	ngành	và	thị	trường	cụ	thể,	tuy	
nhiên,	dưới	đây	là	một	số	hành	vi	chung	mà	khách	hàng	B2B	
thường	có	khi	lựa	chọn	sản	phẩm	và	dịch	vụ:	
	
Nghiên	cứu	thị	trường:	Khách	hàng	B2B	thường	sẽ	thực	hiện	
nghiên	cứu	thị	trường	để	tìm	hiểu	các	sản	phẩm	và	dịch	vụ	có	sẵn	
trên	thị	trường.	Họ	có	thể	sử	dụng	nhiều	kênh	khác	nhau	để	
nghiên	cứu,	bao	gồm	các	trang	web,	tạp	chí,	đánh	giá	của	khách	
hàng	khác	và	các	cuộc	thảo	luận	trên	mạng.	
	
So	sánh	sản	phẩm	và	dịch	vụ:	Khách	hàng	B2B	thường	sẽ	so	
sánh	các	sản	phẩm	và	dịch	vụ	khác	nhau	trên	thị	trường	để	tìm	ra	
lựa	chọn	tốt	nhất	cho	nhu	cầu	của	mình.	Họ	sẽ	so	sánh	giá	cả,	tính	
năng,	chất	lượng,	dịch	vụ	hậu	mãi	và	các	yếu	tố	khác	để	đưa	ra	
quyết	định.	
	
Tìm	kiếm	thông	tin	chi	tiết:	Khách	hàng	B2B	thường	sẽ	tìm	kiếm	
thông	tin	chi	tiết	về	sản	phẩm	và	dịch	vụ,	bao	gồm	cả	thông	tin	về	
công	nghệ,	quy	trình	sản	xuất,	tiêu	chuẩn	chất	lượng,	cách	sử	dụng	
và	bảo	trì,	để	đánh	giá	khả	năng	đáp	ứng	nhu	cầu	của	mình.	
	
Tìm	hiểu	thêm	về	nhà	cung	cấp:	Khách	hàng	B2B	cũng	sẽ	tìm	
hiểu	thêm	về	nhà	cung	cấp	để	đảm	bảo	rằng	họ	đang	làm	việc	với	
một	đối	tác	đáng	tin	cậy.	Họ	sẽ	kiểm	tra	thông	tin	về	lịch	sử	hoạt	
động,	danh	tiếng,	chứng	chỉ	và	các	tham	chiếu	từ	khách	hàng	hiện	
tại	và	trước	đây.	
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Tìm	kiếm	các	đề	xuất	và	giải	pháp	tùy	chỉnh:	Khách	hàng	B2B	
có	thể	tìm	kiếm	các	giải	pháp	tùy	chỉnh	hoặc	đề	xuất	riêng	để	đáp	
ứng	nhu	cầu	của	họ.	Họ	có	thể	yêu	cầu	các	sản	phẩm	và	dịch	vụ	
được	tùy	chỉnh	để	đáp	ứng	nhu	cầu	cụ	thể	của	họ.	
	
	

Marketing doanh nghiệp b2b cần lưu ý gì? 
Khi	triển	khai	chiến	lược	marketing	B2B,	có	một	số	điểm	quan	
trọng	cần	lưu	ý	như	sau:	
	
Tập	trung	vào	giá	trị	và	giải	pháp:	Các	doanh	nghiệp	B2B	
thường	tìm	kiếm	giải	pháp	cho	các	vấn	đề	kinh	doanh	cụ	thể	của	
họ.	Vì	vậy,	khi	tiếp	cận	với	khách	hàng	B2B,	bạn	cần	tập	trung	vào	
giá	trị	và	giải	pháp	mà	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	bạn	mang	lại	
cho	họ.	
	
Phát	triển	một	chiến	lược	nội	dung	chất	lượng:	Nội	dung	là	
một	phần	quan	trọng	của	chiến	lược	marketing	B2B.	Bạn	cần	phát	
triển	một	chiến	lược	nội	dung	chất	lượng,	bao	gồm	các	bài	viết,	
video,	infographic	và	các	tài	liệu	đào	tạo	để	giúp	khách	hàng	của	
bạn	tìm	hiểu	về	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	bạn.	
	
Sử	dụng	kênh	marketing	đa	dạng:	Để	tiếp	cận	khách	hàng	B2B,	
bạn	cần	sử	dụng	nhiều	kênh	marketing	đa	dạng,	bao	gồm	email	
marketing,	trang	web,	quảng	cáo	trực	tuyến,	PR,	sự	kiện,	hội	chợ,	
v.v.	
	
Tìm	hiểu	khách	hàng:	Khách	hàng	B2B	có	thể	khó	tính	và	yêu	cầu	
đặc	biệt.	Bạn	cần	tìm	hiểu	về	đối	tượng	khách	hàng	của	mình,	nhu	
cầu	của	họ,	thị	trường	mà	họ	hoạt	động	và	các	thách	thức	mà	họ	
đang	đối	mặt.	
	
Hình	thành	mối	quan	hệ:	Khách	hàng	B2B	yêu	cầu	các	mối	quan	
hệ	dài	hạn	và	đối	tác	tin	cậy.	Bạn	cần	xây	dựng	mối	quan	hệ	tốt	với	



 

www.jiker.agency  

khách	hàng	của	mình	thông	qua	các	cuộc	gọi,	email	hoặc	gặp	gỡ	
trực	tiếp.	
	
Đo	lường	hiệu	quả:	Cuối	cùng,	bạn	cần	đo	lường	hiệu	quả	của	
chiến	lược	marketing	của	mình	để	biết	được	những	điểm	mạnh	và	
yếu	của	chiến	lược	của	mình.	Điều	này	giúp	bạn	hiểu	rõ	hơn	về	
những	điều	cần	cải	thiện	và	tối	ưu	hoá	hiệu	quả	marketing	của	
mình.	
	
Tóm	lại,	khi	triển	khai	chiến	lược	marketing	B2B,	bạn	cần	tập	
trung	vào	giá	trị,	phát	triển	nội	dung	chất	lượng,	sử	dụng	kênh	
marketing	đa	dạng,	tìm	hiểu	khách	hàng,	xây	dựng	mối	quan	hệ	tốt	
và	đo	lường	hiệu	quả.	
	
	

Khó khăn khi triển khai marketing b2b ? 
Có	một	số	khó	khăn	khi	triển	khai	marketing	B2B,	bao	gồm:	
	
Tìm	kiếm	khách	hàng:	Tìm	kiếm	khách	hàng	B2B	có	thể	khó	hơn	
so	với	khách	hàng	B2C.	Các	doanh	nghiệp	B2B	thường	có	nhu	cầu	
đặc	biệt	và	yêu	cầu	giải	pháp	kinh	doanh	phức	tạp,	do	đó	việc	tìm	
kiếm	và	tiếp	cận	được	khách	hàng	B2B	phù	hợp	có	thể	là	một	
thách	thức.	
	
Đối	thủ	cạnh	tranh:	Trên	thị	trường	B2B,	có	rất	nhiều	đối	thủ	
cạnh	tranh	và	đòi	hỏi	sự	tận	tâm	và	sáng	tạo	trong	việc	phát	triển	
chiến	lược	marketing	để	nổi	bật	trên	thị	trường.	
	
Quá	trình	mua	hàng	dài	và	phức	tạp:	Quá	trình	mua	hàng	B2B	
có	thể	kéo	dài	và	phức	tạp	hơn	so	với	quá	trình	mua	hàng	B2C,	vì	
nó	có	thể	yêu	cầu	nhiều	quyết	định	từ	nhiều	người	ở	nhiều	bộ	
phận	khác	nhau	của	doanh	nghiệp.	Do	đó,	việc	đưa	sản	phẩm	và	
dịch	vụ	của	bạn	đến	quyết	định	mua	hàng	cuối	cùng	có	thể	là	một	
thách	thức.	
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Tính	độc	quyền	của	các	doanh	nghiệp:	Các	doanh	nghiệp	B2B	
thường	có	nhu	cầu	đặc	biệt	và	yêu	cầu	các	giải	pháp	độc	quyền,	có	
thể	làm	cho	việc	tiếp	cận	và	bán	hàng	trở	nên	khó	khăn	hơn.	
	
Điều	chỉnh	chiến	lược	marketing:	Khách	hàng	B2B	thường	có	
nhu	cầu	và	đặc	điểm	khác	nhau,	do	đó,	bạn	cần	điều	chỉnh	chiến	
lược	marketing	của	mình	để	phù	hợp	với	khách	hàng	của	mình.	
Điều	này	yêu	cầu	sự	tận	tâm	và	cẩn	trọng	trong	việc	nghiên	cứu	thị	
trường	và	tìm	hiểu	khách	hàng.	
	
Tính	khách	quan	của	việc	quyết	định	mua	hàng:	Khách	hàng	
B2B	thường	đưa	ra	quyết	định	mua	hàng	dựa	trên	các	tiêu	chí	
khách	quan	như	chi	phí,	tính	năng	và	giá	trị	đối	với	doanh	nghiệp	
của	họ.	Do	đó,	việc	phát	triển	chiến	lược	marketing	B2B	phải	tập	
trung	vào	việc	giải	thích	giá	trị	thực	của	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ,	
thay	vì	tập	trung	vào	các	yếu	tố	như	giảm	giá	hay	khuyến	mã	
	
	

Sao làm để trở thành công ty marketing dịch 
vụ B2B số 1 thị trường? 
Để	trở	thành	công	ty	marketing	dịch	vụ	B2B	số	1	trên	thị	trường,	
bạn	có	thể	thực	hiện	các	bước	sau:	
	
Tìm	hiểu	khách	hàng	và	thị	trường:	Để	trở	thành	công	ty	
marketing	dịch	vụ	B2B	số	1,	bạn	cần	phải	tìm	hiểu	khách	hàng	và	
thị	trường	của	mình.	Nghiên	cứu	thị	trường	và	các	đối	thủ	cạnh	
tranh	để	hiểu	được	nhu	cầu	của	khách	hàng,	xu	hướng	thị	trường	
và	cách	thức	tiếp	cận	khách	hàng.	
	
Phát	triển	chiến	lược	marketing	đa	dạng:	Để	tiếp	cận	được	
khách	hàng	B2B,	bạn	cần	phải	sử	dụng	nhiều	kênh	marketing	đa	
dạng,	bao	gồm	email	marketing,	quảng	cáo	trực	tuyến,	marketing	
truyền	thông	xã	hội,	sự	kiện	và	hội	chợ.	
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Tập	trung	vào	giá	trị	và	giải	pháp:	Khách	hàng	B2B	tìm	kiếm	giải	
pháp	cho	các	vấn	đề	kinh	doanh	cụ	thể	của	họ.	Vì	vậy,	khi	tiếp	cận	
với	khách	hàng	B2B,	bạn	cần	tập	trung	vào	giá	trị	và	giải	pháp	mà	
sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	bạn	mang	lại	cho	họ.	
	
Phát	triển	một	chiến	lược	nội	dung	chất	lượng:	Nội	dung	là	
một	phần	quan	trọng	của	chiến	lược	marketing	B2B.	Bạn	cần	phát	
triển	một	chiến	lược	nội	dung	chất	lượng,	bao	gồm	các	bài	viết,	
video,	infographic	và	các	tài	liệu	đào	tạo	để	giúp	khách	hàng	của	
bạn	tìm	hiểu	về	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	bạn.	
	
Xây	dựng	mối	quan	hệ	với	khách	hàng:	Khách	hàng	B2B	yêu	
cầu	các	mối	quan	hệ	dài	hạn	và	đối	tác	tin	cậy.	Bạn	cần	xây	dựng	
mối	quan	hệ	tốt	với	khách	hàng	của	mình	thông	qua	các	cuộc	gọi,	
email	hoặc	gặp	gỡ	trực	tiếp.	
	
Đo	lường	hiệu	quả	và	đổi	mới:	Cuối	cùng,	bạn	cần	đo	lường	hiệu	
quả	của	chiến	lược	marketing	của	mình	để	biết	được	những	điểm	
mạnh	và	yếu	của	chiến	lược	của	mình.	Điều	này	giúp	bạn	hiểu	rõ	
hơn	về	những	điều	cần	cải	thiện	và	đổi	mới	để	tối	ưu	hoá	hiệu	quả	
marketing	của	mình.	
	
Tóm	lại,	để	trở	thành	công	ty	marketing	dịch	vụ	B2B	số	1	trên	thị	
trường,	bạn	cần	tìm	hiểu	khách	hàng,	phát	triển	chiến	lược	
marketing	đa	dạng,	t	
	
	

Những yếu tố nào giúp giữ chân khách hàng 
b2b ? 
Để	giữ	chân	khách	hàng	B2B,	có	một	số	yếu	tố	quan	trọng	như	sau:	
Dịch	vụ	chất	lượng:	Khách	hàng	B2B	đánh	giá	sản	phẩm	và	dịch	vụ	
dựa	trên	chất	lượng	và	hiệu	quả.	Để	giữ	chân	khách	hàng	B2B,	bạn	
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cần	cung	cấp	cho	họ	sản	phẩm	và	dịch	vụ	chất	lượng	cao,	đảm	bảo	
đáp	ứng	nhu	cầu	và	yêu	cầu	của	khách	hàng.	
	
Giá	cả	cạnh	tranh:	Khách	hàng	B2B	luôn	tìm	kiếm	giá	cả	cạnh	
tranh	và	hợp	lý.	Để	giữ	chân	khách	hàng	B2B,	bạn	cần	đưa	ra	mức	
giá	cạnh	tranh	và	công	bằng	cho	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	mình.	
	
Tính	độc	quyền:	Khách	hàng	B2B	đánh	giá	sản	phẩm	và	dịch	vụ	
dựa	trên	tính	độc	quyền.	Bạn	cần	phát	triển	các	giải	pháp	tùy	
chỉnh	để	đáp	ứng	nhu	cầu	riêng	của	khách	hàng,	đồng	thời	cung	
cấp	cho	họ	giá	trị	độc	quyền	và	khác	biệt	so	với	các	đối	thủ	cạnh	
tranh.	
	
Hỗ	trợ	kỹ	thuật	và	dịch	vụ	hậu	mãi:	Khách	hàng	B2B	đánh	giá	
sản	phẩm	và	dịch	vụ	dựa	trên	khả	năng	hỗ	trợ	kỹ	thuật	và	dịch	vụ	
hậu	mãi.	Bạn	cần	cung	cấp	cho	khách	hàng	B2B	các	dịch	vụ	hỗ	trợ	
kỹ	thuật	và	dịch	vụ	hậu	mãi	chất	lượng	để	giúp	họ	giải	quyết	các	
vấn	đề	kỹ	thuật	và	sử	dụng	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	bạn	một	
cách	hiệu	quả.	
	
Tính	tin	cậy	và	đối	tác:	Khách	hàng	B2B	yêu	cầu	các	mối	quan	hệ	
đối	tác	lâu	dài	và	đáng	tin	cậy.	Bạn	cần	xây	dựng	mối	quan	hệ	tốt	
với	khách	hàng	của	mình,	thông	qua	các	cuộc	gọi,	email	hoặc	gặp	
gỡ	trực	tiếp,	để	giữ	chân	họ	và	trở	thành	đối	tác	của	họ.	
	
Cập	nhật	và	nâng	cấp	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ:	Khách	hàng	B2B	
đánh	giá	sản	phẩm	và	dịch	vụ	dựa	trên	tính	năng	và	khả	năng	nâng	
cấp.	Bạn	cần	cập	nhật	và	nâng	cấp	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	
mình	để	đáp	ứng	nhu	cầu	của	khách	hàng	và	duy	trì	sự	cạnh	tranh.	
	
	

Những nội dung nào doanh nghiệp b2b quan 
tâm? 
Các	doanh	nghiệp	B2B	thường	quan	tâm	đến	các	nội	dung	sau:	
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Sản	phẩm	và	dịch	vụ:	Các	doanh	nghiệp	B2B	quan	tâm	đến	các	
sản	phẩm	và	dịch	vụ	có	thể	giải	quyết	các	vấn	đề	kinh	doanh	cụ	thể	
của	họ.	Họ	tìm	kiếm	các	sản	phẩm	và	dịch	vụ	có	tính	độc	quyền	và	
giá	trị	đối	với	doanh	nghiệp	của	mình.	
	
Giá	cả:	Doanh	nghiệp	B2B	luôn	tìm	kiếm	giá	cả	cạnh	tranh	và	hợp	
lý.	Họ	quan	tâm	đến	việc	tìm	kiếm	giải	pháp	tiết	kiệm	chi	phí	để	
tăng	lợi	nhuận	của	họ.	
	
Hiệu	quả	kinh	doanh:	Các	doanh	nghiệp	B2B	quan	tâm	đến	việc	
tăng	cường	hiệu	quả	kinh	doanh	và	tối	ưu	hoá	quá	trình	kinh	
doanh.	Họ	quan	tâm	đến	các	giải	pháp	kinh	doanh	mới	để	cải	thiện	
năng	suất	và	lợi	nhuận.	
	
Công	nghệ:	Các	doanh	nghiệp	B2B	quan	tâm	đến	việc	áp	dụng	
công	nghệ	mới	và	tiên	tiến	để	tối	ưu	hoá	quy	trình	kinh	doanh	và	
tăng	cường	hiệu	quả	kinh	doanh	của	họ.	
	
Tài	chính	và	tài	sản:	Các	doanh	nghiệp	B2B	quan	tâm	đến	tài	
chính	và	tài	sản	của	họ.	Họ	cần	tìm	kiếm	các	giải	pháp	tài	chính	và	
đầu	tư	để	tăng	cường	vốn	và	tài	sản	của	mình.	
	
Nguồn	nhân	lực:	Các	doanh	nghiệp	B2B	quan	tâm	đến	việc	tuyển	
dụng	và	giữ	chân	nhân	lực	tài	năng	để	tăng	cường	năng	suất	và	lợi	
nhuận	của	họ.	
	
Chiến	lược	marketing:	Các	doanh	nghiệp	B2B	quan	tâm	đến	việc	
phát	triển	chiến	lược	marketing	hiệu	quả	để	tiếp	cận	khách	hàng	
tiềm	năng	và	giữ	chân	khách	hàng	hiện	tại.	Họ	quan	tâm	đến	việc	
áp	dụng	các	kênh	marketing	mới	và	hiệu	quả	để	tăng	doanh	số	và	
lợi	nhuận	của	họ.	
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Yếu tố chiến lược giá trong cung cấp dịch vụ 
marketing cho doanh nghiệp b2b? 
Trong	cung	cấp	dịch	vụ	marketing	cho	doanh	nghiệp	B2B,	yếu	tố	
chiến	lược	giá	đóng	một	vai	trò	quan	trọng.	Dưới	đây	là	một	số	yếu	
tố	chiến	lược	giá	cần	lưu	ý:	
	
Xác	định	mức	giá	cơ	bản:	Bạn	cần	xác	định	mức	giá	cơ	bản	cho	
dịch	vụ	marketing	của	mình.	Mức	giá	này	phải	phù	hợp	với	chi	phí	
sản	xuất	và	lợi	nhuận	mong	muốn.	
	
Khả	năng	cạnh	tranh	của	giá:	Bạn	cần	xác	định	mức	giá	cạnh	
tranh	cho	dịch	vụ	marketing	của	mình,	đảm	bảo	giá	của	bạn	hợp	lý	
so	với	các	đối	thủ	cạnh	tranh.	
	
Xác	định	giá	dịch	vụ	và	tính	năng:	Bạn	cần	xác	định	giá	dịch	vụ	
của	mình	dựa	trên	các	tính	năng	cụ	thể	của	dịch	vụ	marketing.	Các	
tính	năng	này	có	thể	bao	gồm	hỗ	trợ	khách	hàng,	định	tuyến	khách	
hàng,	phân	tích	dữ	liệu	và	chiến	lược	marketing.	
	
Chiến	lược	giá	cho	các	gói	dịch	vụ	khác	nhau:	Nếu	bạn	cung	cấp	
nhiều	gói	dịch	vụ	khác	nhau,	bạn	cần	phải	xác	định	chiến	lược	giá	
cho	từng	gói	dịch	vụ,	dựa	trên	tính	năng	và	giá	trị	của	từng	gói	
dịch	vụ.	
	
Chiến	lược	giá	cho	khách	hàng	mới	và	khách	hàng	cũ:	Bạn	cần	
xác	định	chiến	lược	giá	cho	khách	hàng	mới	và	khách	hàng	cũ.	Một	
số	doanh	nghiệp	B2B	có	thể	tặng	khuyến	mãi	hoặc	giảm	giá	cho	
khách	hàng	mới	để	thu	hút	họ,	trong	khi	đó,	các	khách	hàng	cũ	có	
thể	nhận	được	ưu	đãi	hoặc	chiết	khấu	đặc	biệt.	
	
Tính	linh	hoạt	của	giá:	Bạn	cần	cân	nhắc	tính	linh	hoạt	của	giá	để	
đáp	ứng	nhu	cầu	của	từng	khách	hàng	cụ	thể.	Bạn	có	thể	cung	cấp	
cho	khách	hàng	một	số	tùy	chọn	giá	để	họ	có	thể	chọn	lựa	theo	
nhu	cầu	của	mình.	
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Tóm	lại,	để	phát	triển	chiến	lược	giá	hiệu	quả	trong	cung	cấp	dịch	
vụ	marketing	cho	doanh	nghiệp	B2B,	bạn	cần	xác	định	mức	giá	cơ	
bản,	khả	năng	cạnh	tranh	của	giá,	giá	dịch	vụ	và	tính	năng,	chiến	
lược	giá	cho	các	gói	dịch	vụ	
	
	

Chiến lược giá trong marketing với doanh 
nghiệp b2b ? 
Chiến	lược	giá	là	một	phần	quan	trọng	của	chiến	lược	marketing	
trong	kinh	doanh	B2B.	Đây	là	một	số	yếu	tố	quan	trọng	cần	lưu	ý	
để	phát	triển	chiến	lược	giá	trong	marketing	với	doanh	nghiệp	
B2B:	
	
Xác	định	giá	trị	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ:	Trước	khi	xác	định	mức	
giá,	bạn	cần	phải	xác	định	giá	trị	thực	sự	của	sản	phẩm	hoặc	dịch	
vụ	của	mình.	Điều	này	có	thể	được	đo	bằng	cách	so	sánh	với	các	
sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	tương	tự	của	đối	thủ	cạnh	tranh	hoặc	
thông	qua	phân	tích	chi	phí	và	lợi	nhuận.	
	
Tìm	hiểu	thị	trường	và	đối	thủ	cạnh	tranh:	Bạn	cần	tìm	hiểu	thị	
trường	và	đối	thủ	cạnh	tranh	để	có	thể	xác	định	mức	giá	cạnh	
tranh	cho	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	mình.	Bạn	có	thể	nghiên	cứu	
về	mức	giá	trung	bình	của	các	đối	thủ,	giá	trị	và	độ	phổ	biến	của	
sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	tương	tự	trên	thị	trường.	
	
Chiết	khấu	và	ưu	đãi	giá:	Bạn	có	thể	sử	dụng	chiết	khấu	hoặc	ưu	
đãi	giá	để	thu	hút	khách	hàng	mới	hoặc	giữ	chân	khách	hàng	hiện	
tại.		
Tuy	nhiên,	bạn	cần	phải	xác	định	các	điều	kiện	và	giới	hạn	cho	các	
chiết	khấu	hoặc	ưu	đãi	giá	này	để	đảm	bảo	rằng	không	ảnh	hưởng	
đến	lợi	nhuận	của	doanh	nghiệp.	
	
Tính	linh	hoạt	của	giá:	Bạn	cần	phải	cân	nhắc	đến	tính	linh	hoạt	
của	giá	để	đáp	ứng	nhu	cầu	khách	hàng	cụ	thể.	Bạn	có	thể	cung	cấp	
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cho	khách	hàng	nhiều	tùy	chọn	giá	để	họ	có	thể	lựa	chọn	theo	nhu	
cầu	của	họ.	
	
Chiến	lược	giá	cho	các	gói	dịch	vụ	khác	nhau:	Nếu	bạn	cung	cấp	
nhiều	gói	dịch	vụ	khác	nhau,	bạn	cần	xác	định	chiến	lược	giá	cho	
từng	gói	dịch	vụ,	dựa	trên	tính	năng	và	giá	trị	của	từng	gói	dịch	vụ.	
	
Tính	cạnh	tranh	của	giá:	Mức	giá	của	bạn	cần	phải	cạnh	tranh	
trên	thị	trường	và	phù	hợp	với	giá	trị	của	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ.		
	
	
	

Marketing b2b là gì? 
Marketing	B2B	là	việc	tiếp	thị	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	một	
doanh	nghiệp	đến	các	doanh	nghiệp	khác.	B2B	viết	tắt	của	từ	
"Business	to	Business",	tức	là	kinh	doanh	từ	doanh	nghiệp	đến	
doanh	nghiệp.	
Trong	lĩnh	vực	này,	các	doanh	nghiệp	thường	tập	trung	vào	việc	
phát	triển	mối	quan	hệ	dài	hạn	với	các	đối	tác	kinh	doanh,	đồng	
thời	cung	cấp	các	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	có	giá	trị	thực	cho	doanh	
nghiệp	đối	tác.	
Marketing	B2B	bao	gồm	các	hoạt	động	như	nghiên	cứu	thị	trường,	
phát	triển	sản	phẩm,	tìm	kiếm	và	xây	dựng	mối	quan	hệ	với	các	
đối	tác	kinh	doanh,	tạo	chiến	lược	tiếp	thị	và	quảng	cáo,	và	quản	lý	
dữ	liệu	khách	hàng.	
Nó	khác	với	marketing	B2C	("Business	to	Consumer")	trong	đó	các	
doanh	nghiệp	tập	trung	vào	việc	tiếp	cận	người	tiêu	dùng	thông	
qua	các	kênh	bán	hàng	như	cửa	hàng	bán	lẻ,	trực	tuyến,	quảng	cáo	
truyền	thông	và	các	hoạt	động	tiếp	thị	khác.	
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Một công ty marketing như thế nào có thể 
giúp doanh nghiệp b2b marketing hiệu quả? 
Một	công	ty	marketing	có	thể	giúp	doanh	nghiệp	B2B	marketing	
hiệu	quả	bằng	cách	cung	cấp	các	dịch	vụ	tiếp	thị	chuyên	nghiệp	và	
đa	dạng,	bao	gồm:	
	
Nghiên	cứu	thị	trường:	Công	ty	marketing	có	thể	thực	hiện	các	
nghiên	cứu	thị	trường	để	giúp	doanh	nghiệp	B2B	định	hình	và	
hiểu	rõ	hơn	về	thị	trường,	khách	hàng	tiềm	năng,	đối	thủ	cạnh	
tranh	và	nhu	cầu	của	khách	hàng.	
	
Chiến	lược	marketing:	Công	ty	marketing	có	thể	giúp	doanh	
nghiệp	B2B	xây	dựng	chiến	lược	marketing	toàn	diện	và	hiệu	quả,	
bao	gồm	việc	phát	triển	thương	hiệu,	quảng	cáo,	tiếp	cận	khách	
hàng,	định	giá	và	phân	phối	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ.	
	
Tạo	nội	dung:	Công	ty	marketing	có	thể	tạo	ra	các	nội	dung	chất	
lượng	cao	để	giúp	doanh	nghiệp	B2B	thu	hút	khách	hàng	tiềm	
năng	và	giữ	chân	khách	hàng	hiện	tại,	bao	gồm	việc	tạo	ra	bài	viết	
blog,	bài	viết	chuyên	ngành,	video	và	nội	dung	truyền	thông	xã	hội.	
	
Quản	lý	tương	tác	khách	hàng:	Công	ty	marketing	có	thể	giúp	
doanh	nghiệp	B2B	xây	dựng	và	quản	lý	các	kênh	tương	tác	khách	
hàng,	bao	gồm	email	marketing,	chat	trực	tuyến	và	trợ	giúp	khách	
hàng,	để	tăng	cường	sự	tương	tác	và	tăng	độ	tin	cậy	của	khách	
hàng.	
	
Tối	ưu	hóa	website:	Công	ty	marketing	có	thể	tối	ưu	hóa	website	
của	doanh	nghiệp	B2B	để	cải	thiện	việc	tìm	kiếm	và	tăng	cường	
hiệu	quả	của	các	chiến	dịch	marketing,	bao	gồm	việc	tối	ưu	hóa	
SEO,	tăng	tốc	độ	trang	web	và	tối	ưu	hóa	trang	đích.	
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Đo	lường	và	phân	tích:	Công	ty	marketing	có	thể	giúp	doanh	
nghiệp	B2B	đo	lường	và	phân	tích	các	chiến	dịch	marketing	của	
mình	để	đánh	giá	hiệu	quả	và	tối	ưu	hoá	chiến	lược	marketing	
trong	tương	lai.	
	
Tóm	lại,	một	công	ty	marketing	chuyên	nghiệp	có	thể	giúp	doanh	
nghiệp	B2B	marketing	hiệu	quả	bằng	cách	cung	cấp	các	dịch	vụ	
tiếp	thị	đa	dạng	và	chuyên	nghiệp,	đồng	thời	tối	ưu	hóa	chiến	lược	
marketing	và	tạo	ra	giá	trị	cho	
	
	

Vai trò của xây dựng nội dung trong hoạt động 
marketing b2b như thế nào? 
Xây	dựng	nội	dung	là	một	yếu	tố	quan	trọng	trong	hoạt	động	
marketing	B2B.	Đây	là	vai	trò	của	xây	dựng	nội	dung	trong	hoạt	
động	marketing	B2B:	
	
Tăng	tầm	nhìn	thương	hiệu:	Xây	dựng	nội	dung	giúp	doanh	
nghiệp	B2B	tăng	tầm	nhìn	thương	hiệu	và	giới	thiệu	sản	phẩm	
hoặc	dịch	vụ	của	mình	đến	khách	hàng	tiềm	năng.	Các	bài	viết	
blog,	whitepapers,	video	và	nội	dung	truyền	thông	xã	hội	có	thể	
giúp	doanh	nghiệp	B2B	thu	hút	sự	chú	ý	của	khách	hàng	và	tạo	
dấu	ấn	trong	tâm	trí	của	họ.	
	
Tăng	độ	tin	cậy	và	uy	tín:	Xây	dựng	nội	dung	chất	lượng	cao	giúp	
doanh	nghiệp	B2B	xây	dựng	độ	tin	cậy	và	uy	tín	trong	ngành.	
Những	bài	viết	chuyên	ngành,	báo	cáo	nghiên	cứu	và	các	tài	liệu	
giới	thiệu	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	có	thể	giúp	khách	hàng	hiểu	rõ	
hơn	về	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	doanh	nghiệp	B2B	và	tăng	độ	
tin	cậy	của	doanh	nghiệp	trong	mắt	khách	hàng.	
	
Giúp	khách	hàng	tìm	kiếm	thông	tin:	Xây	dựng	nội	dung	giúp	
khách	hàng	tìm	kiếm	và	tìm	hiểu	thông	tin	về	sản	phẩm	hoặc	dịch	
vụ	của	doanh	nghiệp	B2B.	Những	bài	viết	hướng	dẫn,	tài	liệu	giới	
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thiệu	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	và	các	nội	dung	truyền	thông	xã	hội	
có	thể	giúp	khách	hàng	hiểu	rõ	hơn	về	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	và	
cách	thức	sử	dụng	chúng.	
	
Tăng	tốc	độ	chuyển	đổi:	Xây	dựng	nội	dung	chất	lượng	có	thể	
giúp	tăng	tốc	độ	chuyển	đổi	bằng	cách	thu	hút	khách	hàng	tiềm	
năng	và	giúp	họ	hiểu	rõ	hơn	về	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	doanh	
nghiệp	B2B.	Những	bài	viết	hướng	dẫn,	tài	liệu	giới	thiệu	sản	
phẩm	hoặc	dịch	vụ	và	các	nội	dung	truyền	thông	xã	hội	có	thể	giúp	
khách	hàng	tiềm	năng	có	quyết	định	mua	hàng	nhanh	chóng	hơn.	
	
	

Vai trò của marketing 4p trong hoạt động của 
doanh nghiệp b2b  
Marketing	4P	là	một	khái	niệm	quan	trọng	trong	hoạt	động	
marketing,	bao	gồm	sự	kết	hợp	của	4	yếu	tố	quan	trọng:	Sản	phẩm	
(Product),	Giá	(Price),	Khuyến	mãi	(Promotion)	và	Điểm	bán	hàng	
(Place).	
Trong	hoạt	động	của	doanh	nghiệp	B2B,	marketing	4P	có	vai	trò	
rất	quan	trọng.	Dưới	đây	là	vai	trò	của	mỗi	yếu	tố	trong	marketing	
4P	trong	hoạt	động	của	doanh	nghiệp	B2B:	
	
Sản	phẩm	(Product):	Sản	phẩm	là	một	yếu	tố	quan	trọng	trong	
hoạt	động	marketing	của	doanh	nghiệp	B2B.	Doanh	nghiệp	B2B	
cần	phải	phát	triển	và	cung	cấp	các	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	chất	
lượng	cao	và	có	giá	trị	thực	cho	các	doanh	nghiệp	khách	hàng.	Việc	
nghiên	cứu	và	phát	triển	sản	phẩm	mới	và	cải	tiến	sản	phẩm	hiện	
có	là	rất	quan	trọng	để	giúp	doanh	nghiệp	B2B	đáp	ứng	được	nhu	
cầu	của	khách	hàng.	
	
Giá	(Price):	Giá	cả	là	yếu	tố	quan	trọng	trong	việc	quyết	định	
chiến	lược	tiếp	thị	của	doanh	nghiệp	B2B.	Doanh	nghiệp	cần	xác	
định	mức	giá	phù	hợp	với	giá	trị	của	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	và	
cạnh	tranh	với	các	đối	thủ	trong	ngành.	Trong	hoạt	động	của	
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doanh	nghiệp	B2B,	giá	cả	thường	được	đàm	phán	và	thỏa	thuận	
trực	tiếp	với	khách	hàng.	
	
Khuyến	mãi	(Promotion):	Hoạt	động	khuyến	mãi	là	cách	thức	để	
doanh	nghiệp	B2B	quảng	bá	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	mình	đến	
khách	hàng	tiềm	năng.	Hoạt	động	khuyến	mãi	bao	gồm	quảng	cáo,	
PR,	truyền	thông	xã	hội,	các	sự	kiện	và	chiến	dịch	tiếp	thị	khác.	Để	
tạo	hiệu	quả	cao,	doanh	nghiệp	B2B	cần	phải	chọn	các	hoạt	động	
khuyến	mãi	phù	hợp	với	đối	tượng	khách	hàng	của	mình	và	đảm	
bảo	rằng	các	hoạt	động	này	đáp	ứng	được	mục	tiêu	kinh	doanh.	
	
Điểm	bán	hàng	(Place):	Điểm	bán	hàng	là	vị	trí	hoặc	kênh	bán	
hàng	mà	khách	hàng	có	thể	mua	sản	phẩm	hoặc	dịch	vụ	của	doanh	
nghiệp	B2B.		
	
	

7p trong marketing dịch vụ là gì? 
Marketing	dịch	vụ	là	một	lĩnh	vực	đặc	thù	trong	hoạt	động	
marketing,	và	khác	với	marketing	sản	phẩm.	Trong	marketing	dịch	
vụ,	người	tiêu	dùng	không	mua	sản	phẩm	vật	lý	mà	mua	các	dịch	
vụ	được	cung	cấp	bởi	doanh	nghiệp.	Marketing	dịch	vụ	có	7P	gồm:	
	
Sản	phẩm	dịch	vụ	(Product):	Sản	phẩm	dịch	vụ	trong	marketing	
dịch	vụ	thường	không	phải	là	một	sản	phẩm	vật	lý	mà	là	các	dịch	
vụ	cung	cấp	cho	khách	hàng.	Sản	phẩm	dịch	vụ	phải	được	thiết	kế	
sao	cho	phù	hợp	với	nhu	cầu	của	khách	hàng	và	đáp	ứng	được	các	
yêu	cầu	kỹ	thuật	của	ngành	dịch	vụ.	
	
Giá	(Price):	Giá	cả	là	yếu	tố	rất	quan	trọng	trong	marketing	dịch	
vụ,	đặc	biệt	là	vì	dịch	vụ	không	có	hình	thức	sản	phẩm	cụ	thể.	Giá	
cả	của	dịch	vụ	phải	phù	hợp	với	giá	trị	mà	khách	hàng	nhận	được	
từ	dịch	vụ	đó,	và	cũng	phải	cân	nhắc	đến	chi	phí	sản	xuất	và	lợi	
nhuận	mong	muốn.	
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Vị	trí	(Place):	Vị	trí	trong	marketing	dịch	vụ	không	chỉ	đề	cập	đến	
địa	điểm	cung	cấp	dịch	vụ,	mà	còn	đề	cập	đến	cách	thức	cung	cấp	
dịch	vụ	đó.	Điều	này	bao	gồm	việc	đưa	ra	các	lựa	chọn	về	các	
phương	thức	giao	dịch	và	các	kênh	phân	phối	dịch	vụ.	
	
Khuyến	mãi	(Promotion):	Trong	marketing	dịch	vụ,	hoạt	động	
khuyến	mãi	rất	quan	trọng	để	giúp	khách	hàng	biết	đến	dịch	vụ	và	
quyết	định	sử	dụng	dịch	vụ	đó.	Các	hoạt	động	khuyến	mãi	bao	
gồm	quảng	cáo,	PR,	truyền	thông	xã	hội,	các	sự	kiện	và	chiến	dịch	
tiếp	thị	khác.	
	
Quá	trình	(Process):	Quá	trình	cung	cấp	dịch	vụ	phải	được	thiết	
kế	để	đảm	bảo	sự	thoải	mãn	của	khách	hàng.	Các	quy	trình	phải	
được	tối	ưu	hóa	để	đảm	bảo	hiệu	quả	và	chất	lượng	của	dịch	vụ.	
	
Nhân	viên	(People):	Nhân	viên	là	yếu	tố	quan	trọng	trong	
marketing	dịch	vụ,	vì	họ	tác	động	trực	tiếp	đến	trải	nghiệm	của	
khách	hàng.		
	
 


