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PHẦN 1: MỞ ĐẦU

Lý do chọn đề tài

Markeing đóng một vai trò quan trọng trong mỗi doanh nghiệp, là cầu nối trung

gian giữa hoạt động của doanh nghiệp và thị trường, đảm bảo cho hoạt động của doanh

nghiệp hướng đến thị trường, lấy thị trường làm mục tiêu kinh doanh, qua đó tạo ra

khách hàng cho doanh nghiệp.

Ở thời đại 4.0, thời đại mạng xã hội, truyền thông số và thương mại điện tử lên

ngôi. Internet và marketing online là một phần không thể thiếu, là động lực cho sự

phát triển của toàn xã hội. Chính vì thế, sẽ là một bất lợi vô cùng lớn cho những người

làm kinh doanh không biết tận dụng các giải pháp marketing online để mở rộng và

chiếm lĩnh thị phần. Theo đó, các doanh nghiệp đang dần thay đổi cách thức tiếp cận

khách hàng, phương thức marketing truyền thống đang dần thu hẹp, và chuyển sang

phương thức marketing trực tuyến, hay online marketing

Đối với cửa hàng truyền thống hay các hình thức marketing cũ (như truyền

miệng, phát loa, phát tờ rơi, treo banner, biển hiệu…) thì chỉ có thể tiếp cận những

khách hàng ở khu vực xung quanh. Trong khi đó, marketing online sẽ giúp đưa sản

phẩm, dịch vụ đến với người dùng trên khắp cả nước, thậm chí là ở nước ngoài. Bất cứ

ai sử dụng internet đều là khách hàng tiềm năng mà bạn có thể khai thác nhờ sự phát

triển mạnh mẽ của thương mại điện tử. Bởi lẽ hiện nay khi có nhu cầu mua sắm bất kỳ

sản phẩm nào thì đại đa số người tiêu dùng đều có thói quen tìm kiếm thông tin trên

mạng để tham khảo hoặc đặt mua trực tuyến. Như vậy, khi thực hiện các chiến dịch

marketing online, doanh nghiệp có thể khiến thương hiệu của công ty được tiếp cận và

dần ăn sâu vào tiềm thức của người dùng.

Dựa vào sự bùng nổ của internet cũng như các mạng xã hội, cùng sự đa dạng và

những ưu điểm vượt trội mà phương thức marketing truyền thống không thể nào có

được, marketing online được đánh giá là có tiềm năng phát triển vô cùng to lớn, đang

được ứng dụng ngày càng nhiều trong nền kinh tế thị trường lúc này.

Chính vì thế một số doanh nghiệp sử dụng bộ phận Marketing của chính mình để

tiến hành các chiến dịch Marketing Online, nhằm quảng cáo cho thương hiệu, bên
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cạnh đó cũng có những doanh nghiệp lại sử dụng dịch vụ Marketing ở bên ngoài để

thực hiện các chiến dịch đó.

Vào thời điểm hiện tại năm 2021, có thể nói rằng sự phát triển của công nghệ đã

tác động đến hầu hết các ngành nghề, lĩnh vực của đời sống. Trong đó ngành in ấn

xuất bản là ngành bị ảnh hưởng khá lớn: Báo điện tử thay thế cho báo in, sách điện tử

thay thế sách truyền thống, các ấn phẩm dùng cho quảng cáo cũng bị thay thế bởi

quảng cáo trực tuyến,… Những điều này dần trở thành xu thế chung của xã hội .Tuy

nhiên, đó không phải lý do để khẳng định thị trường in ấn đã bị mờ nhạt , bởi vì đến

hiện này vẫn có rất nhiều nhu cầu cần sử dụng đến ngành in ấn luôn có nhưng bằng

phương thức hiện đại khác phát triển hơn so với hồi trước.

Vào thời điểm hiện tại, công ty in ấn Vũ Minh đã đứng vững trên thị trường trên

20 năm, mặc dù đối thủ cạnh tranh xuất hiện ngày càng nhiều hơn so với xu thế hiện

tại , công ty vẫn xây dựng được cho mình một lượng khách hàng trung thành ổn định,

kí kết được nhiều hợp đồng lớn, xây dựng được nhiều mối quan hệ và tạo nên uy tín

trong ngành in ấn nhờ những chiến lược quảng cáo , marketing online khéo léo, đầy

thuyết phục.

Vì vậy nên tôi đã quyết định chọn đề tài “Đánh giá hoạt động Marketing Online

của Công Ty In Ấn Vũ Minh” làm đề tài cho khóa luận tốt nghiệp của mình.

2. Mục tiêu nghiên cứu

2.1 Mục tiêu chung

Nêu những vấn đề lý luận và thực tiễn về Marketing Online, từ đó đánh giá hoạt

động Marketing Online của Công Ty In Ấn Vũ Minh, và đề xuất những giải pháp nâng

cao chất lượng hoạt động Marketing Online của doanh nghiệp.

2.2 Mục tiêu cụ thể

- Hệ thống hóa lý luận và thực tiễn về Marketing Online.

- Đánh giá hoạt động Marketing Online của Công Ty In Ấn Vũ Minh.

- Đề xuất một số giải pháp giúp công ty nâng cao hoạt động Marketing Online

của Công Ty In Ấn Vũ Minh.
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3. Câu hỏi nghiên cứu

- Marketing Online là gì? Hoạt động Marketing Online bao gồm những hoạt

động nào?

- Hoạt động Marketing Online của Công Ty In Ấn Vũ Minh diễn ra như thế nào?

- Công Ty In Ấn Vũ Minh cần làm gì để nâng cao hoạt động Marketing Online

cho chính mình?

4. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu

4.1 Đối tượng nghiên cứu

Đối tượng nghiên cứu: Hoạt động Marketing Online của Công Ty In Ấn Vũ Minh.

Đối tượng khảo sát: Khách hàng hiện tại của Công Ty In Ấn Vũ Minh.

4.2 Phạm vi nghiên cứu

Phạm vi không gian: Thành phố Huế

Phạm vi thời gian: Nghiên cứu từ 15/01/2021 đến tháng 4/2021, trong đó:

- Số liệu sơ cấp thu thập từ: Giai đoạn 2018 - 2020

- Số liệu thứ cấp thu thập từ: Từ 15/01/2021 đến 15/04/2021

5. Phương pháp nghiên cứu

5.1 Phương pháp thu thập dữ liệu

5.1.1 Phương pháp thu thập dữ liệu thứ cấp

Các dữ liệu thứ cấp cần thu thập bao gồm:

- Các thông tin chung về Công Ty In Ấn Vũ Minh, các thông tin này được thu

thập thông qua số liệu công ty cung cấp, thông tin từ trang web trung tâm.

- Nghiên cứu các lý thuyết về Marketing Online, cũng như các chỉ số đánh giá

dịch vụ Marketing Online trong doanh nghiệp. Thu thập và tìm hiểu các thông tin qua

sách vở, báo cáo, tạp chí, website, các trang mạng xã hội,…

- Thu thập kết quả thống kê về các hoạt động Marketing Online cũng như các

công cụ đang được Công Ty In Ấn Vũ Minh sử dụng để đánh giá như thống kê trên

Facebook về lượt tiếp cận, tương tác, phản hồi…
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5.1.2 Phương pháp thu thập dữ liệu sơ cấp

5.1.2.1 Nghiên cứu định tính

Phỏng vấn chuyên sâu nhân viên thực hiện hoạt động Marketing Online của

Công Ty In Ấn Vũ Minh, nhằm biết và hiểu rõ hơn các hoạt động trong Marketing mà

công ty đang thực hiện, các hệ thống KPIs sử dụng để đánh giá cũng như định hướng

sắp tới của công ty. Nội dung phỏng vấn sẽ xoay quanh phương thức, mục tiêu của các

hoạt động Marketing Online mà Công Ty Vũ Minh đang triển khai.

5.1.2.2 Nghiên cứu định lượng

Thu thập thông tin qua hình thức phát bảng hỏi cho những đối tượng là khách

hàng của Công Ty In Ấn Vũ Minh, để tìm hiểu và phân tích thực tiễn cũng như hiệu

quả những hoạt động Marketing Online mà Công Ty In Ấn Vũ Minh đang thực hiện,

từ đó đưa ra giải pháp bổ sung và hoàn thiện hoạt động.

Sau khi kết thúc điều tra định tính, bảng hỏi được xây dựng theo các bước sau:

1) Xác định các dữ liệu cần thu thập

2) Xác định hình thức phỏng vấn

3) Xác định đối tượng phỏng vấn

4) Xác định nội dung câu hỏi

5) Xác định dạng câu hỏi và hình thức trả lời

6) Xác định từ ngữ trong bảng hỏi

7) Xác đinh cấu trúc bảng hỏi

8) Lựa chọn hình thức bảng hỏi

9) Kiểm tra, sửa chữa.

Sau đó tiến hành điều tra thử một vài đối tượng phỏng vấn, và gửi bảng hỏi cho

giáo viên hướng dẫn để kiểm tra các thuật ngữ, cách thức dùng từ ngữ trong bảng hỏi.

Hiệu chỉnh bảng hỏi (nếu cần) và tiến hành điều tra chính thức. Dữ liệu điều tra chính

thức sẽ được sử dụng trong suốt quá trình xử lý và phân tích.
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5.2 Phương pháp chọn mẫu

Nghiên cứu dự kiến lựa chọn phương pháp chọn mẫu thuận tiện.

Do không tiếp cận được danh sách khách hàng nên nghiên cứu lựa chọn phương

pháp chọn mẫu thuận tiện. Có nghĩa là lấy mẫu dựa trên sự thuận lợi hay dựa trên tính

dễ tiếp cận của đối tượng, ở những nơi mà nhân viên điều tra có nhiều khả năng gặp

được đối tượng. Vì đối tượng để khảo sát ở đây là khách hàng sử dụng dịch vụ của

Công ty In ấn Vũ Minh, nên người điều tra chọn mẫu là các khách hàng ở công ty – 36

Hai Bà Trưng, TP Huế.

Dự tính sẽ tiến hành điều tra online bằng cách gửi 100 khảo sát đến gmail khách

hàng và thu được 40 câu trả lời và khảo sát trong khung giờ 8h00 - 19h00 hằng ngày,

từ 15/01/2021 đến 14/04/2021.

5.3 Phương pháp phân tích và xử lý số liệu

Đối với dữ liệu thứ cấp, sử dụng phương pháp phân tích, tổng hợp, so sánh.

Dữ liệu sơ cấp thu được sẽ được nhập, hiệu chỉnh, mã hóa bằng phần mềm thống

kê SPSS 20.0.

Sử dụng các phương pháp tổng hợp, so sánh và phân tích thống kê mô tả:

- Dùng để trình bày, so sánh các đặc điểm mẫu và các đánh giá của khách hang

về các tiêu chí đưa ra.

- Thống kê tần số, tần suất, phần trăm

- Tính toán giá trị trung bình.

6. Kết cấu đề tài

Đề tài được chia làm 3 phần: Đặt vấn đề, nội dung và kết quả nghiên cứu, kết

luận và kiến nghị. Trọng tâm của đề tài ở phần hai. Nội dung và kết quả nghiên cứu

được chia làm 3 chương:

Chương 1: Tổng quan về vấn đề nghiên cứu

Chương 2: Đánh giá hoạt động Marketing Online của Công Ty In Ấn Vũ Minh.

Chương 3: Đề xuất giải pháp nhằm nâng cao hoạt động Marketing Online của

Công Ty In Ấn Vũ Minh.
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PHẦN 2: NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ VẤN ĐỀ NGHIÊN CỨU

1.1 Cơ sở lý luận

1.1.1 Tổng quan về hoạt động Marketing

1.1.1.1 Khái niệm về Marketing

Cùng với sự phát triển chung thì theo dòng thời gian Marketing cũng có nhiều

khái niệm khác nhau, nhưng bản chất của chúng thì không thay đổi, tựu chung lại ta có

3 khái niệm cần quan tâm như sau:

Khái niệm của Viện nghiên cứu Marketing Anh :

" Là chức năng quản lý công ty về mặt tổ chức và quản lý toàn bộ các hoạt động

kinh doanh từ việc phát hiện và biến sức mua của người tiêu dùng thành nhu cầu thực

sự của một mặt hàng cụ thể, đến việc đưa hàng hóa đến người tiêu dùng cuối cùng

đảm bảo cho công ty thu hút được lợi nhuận dự kiến".

Khái niệm này liên quan đến bản chất của marketing là tìm kiếm và thỏa mãn

nhu cầu khái niệm nhắn mạnh đến việc đưa hàng hóa tới người tiêu dùng các hoạt

động trong quá trình kinh doanh nhằm thu hút lấy nhuận cho công ty. Tức là nó mang

triết lý marketing là phát hiện thuốc đặt vẫn nhu cầu một cách tốt nhất trên cơ sở thu

được lợi nhuận mục tiêu.

Khái niệm của hiệp hội marketing Mỹ:

"Marketing là quá trình lập kế hoạch và thực hiện kế hoạch đó, định giá, khuyến

mại và phân phối sản phẩm dịch vụ và ý tưởng để tạo ra sự trao đổi nhằm thỏa mãn

các mục tiêu của cá nhân và tổ chức" ( Quản trị marketing - PhiLip Kotler-NXB

Thống kê-1997, Trang 20 )

Khái niệm này mang tính chất thực tế khi áp dụng vào thực tiễn kinh doanh. Qua

đây ta thấy nhiệm vụ của marketing là cung cấp cho khách hàng những hàng hóa và

dịch vụ mà họ cần. Các hoạt động của marketing như việc lập kế hoạch marketing thực

hiện chính sách phân phối và thực hiện các dịch vụ khách hàng,... nhằm mục đích đưa

ra thị trường những sản phẩm phù hợp và đáp ứng nhu cầu của khách hàng hơn hẳn

đối thủ cạnh tranh thông qua các nỗ lực marketing của mình.



 

 

 

 

 

 

 

7

Khái niệm marketing của Philip Kotler :

Marketing là hoạt động của con người hướng tới thỏa mãn nhu cầu và ước muốn

của khách hàng thông qua quá trình trao đổi ( Philip Kotler- Marketing căn bản- NXB

thống kê-1992-trang 9)

Định nghĩa này bao gồm cả quá trình trao đổi không kinh doanh như là một bộ

phận marketing. Hoạt động marketing diễn ra trong tất cả các lĩnh vực trao đổi nhằm

hướng tới thỏa mãn nhu cầu với các hoạt động cụ thể trong thực tiễn kinh doanh.

1.1.1.2 Phân loại hoạt động Marketing

Ta có thể phân loại Marketing theo hai loại sau:

Marketing truyền thống hay Marketing cổ điển

Marketing truyền thống là những hoạt động tiếp cận những khách hàng tiềm

năng để mua bán sản phẩm, dịch vụ trên nền tảng những phương thức truyền thống

không dựa vào kỹ thuật số, internet.

Marketing truyền thống thường sẽ được nhiều người hiểu theo hai hướng như sau:

- Hướng thứ nhất:

Marketing truyền thống là người kinh doanh sẽ chú trọng nhiều hơn đến khâu sản

xuất và phân phối sản phẩm, điều này đồng nghĩa rằng sản phẩm cần phải được sản

xuất, sau đó là sử dụng các phương thức marketing để giới thiệu sản phẩm đến các

khách hàng.

- Hướng thứ hai:

Ngoài cách hiểu trên thì cũng có nhiều người hiểu marketing truyền thống đó

chính là phương thức marketing sử dụng các cách thức tiếp cận khách hàng theo kiểu

truyền thống, tức là người kinh doanh có thể giới thiệu sản phẩm, dịch vụ của mình

với các phương tiện truyền thông như tivi, báo đài, tờ rơi,…

Marketing hiện đại (Modern Marketing)

Là chức năng quản lý công ty về mặt tổ chức và quản lý toàn bộ các hoạt động

sản xuất kinh doanh, từ việc phát hiện ra và biến sức mua của người tiêu thụ thành nhu

cầu thực sự về một sản phẩm cụ thế, dẫn đến việc chuyển sản phẩm đó đến người tiêu

thụ một cách tối ưu (bán cái thị trường cần chứ không phải là bán cái có sẵn, xuất phát

từ lợi ích người mua, coi trọng khâu tiêu thụ, phải hiểu biết yêu cầu thị trường cùng
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với sự thay đổi thường xuyên về cả số lượng và chất lượng cần thỏa mãn).

Sự ra đời của Marketing hiện đại đã góp phần to lớn vào việc khắc phục tình

trạng khủng hoảng thừa và thúc đẩy khoa học, kỹ thuật phát triển. Marketing hiện đại

đã chú trọng đến khách hàng hơn, coi thị trường là khâu quan trọng nhất của quá trình

tái sản xuất hàng hóa và khách hàng và nhu cầu của họ đóng vai trò quyết định. Mặt

khác do chú ý đến tính đồng bộ của cả hệ thống nên các bộ phận, đơn vị đều tập trung

tạo lên sức mạnh tổng hợp đáp ứng tốt nhất nhu cầu khách hàng.

Mục tiêu của Marketing là tối đa hoá lợi nhuận nhưng đó là mục tiêu tổng thể,

dài hạn còn biểu hiện trong ngắn hạn lại là sự thoả mãn thật tốt nhu cầu khách hàng.

1.1.2 Tổng quan về hoạt động Marketing Online

1.1.2.1 Khái niệm Marketing Online

Marketing online là hình thức tiếp thị trực tuyến, tận dụng Internet để truyền bá

thông điệp về thương hiệu, sản phẩm hoặc dịch vụ của công ty tới khách hàng tiềm

năng. Các phương tiện truyền thông được sử dụng cho Marketing Online bao gồm

Website, email, social media, quảng cáo hiển thị hình ảnh, tối ưu hóa công cụ tìm kiếm

(SEO), Google AdWords và hơn thế nữa. Mục tiêu của Marketing Online là tiếp cận

khách hàng tiềm năng thông qua các kênh mà họ dành thời gian để đọc, tìm kiếm, mua

sắm và giao lưu trực tuyến.

Trong khóa luận này, tác giả tiếp cận theo quan điểm Marketing Online là quảng bá

sản phẩm hoặc thương hiệu thông qua một hoặc nhiều hình thức truyền thông điện tử.

1.1.2.2 Phân biệt giữa Marketing Online và Maketing truyền thống

Về cơ bản tất cả các doanh nghiệp muốn hoạt động tốt đều phải phụ thuộc vào

marketing. Và hiện nay, dịch vụ marketing đang được chia làm 2 phần cơ bản: Offline

(hay được gọi là truyền thống) và Online. Sự khác nhau chính giữa 2 phân mảng này

chính là các công cụ được sử dụng để đạt được mục đích xúc tiến của doanh nghiệp.

• Điểm giống nhau :

Marketing truyền thống và hiện đại đều là những biện pháp chủ trương trong

kinh doanh nhằm đem lại  doanh thu, lợi nhuận cao nhất. Nhưng Marketing truyền

thống chỉ đóng vai trò là 1 bộ phận nhỏ trong hệ thống của Marketing hiện đại.

Marketing hiện đại đầy đủ hơn , rộng lớn và bao gồm Marketing truyền thống.
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Tóm lại, Marketing truyền thống là cơ sở quan trọng để hình thành Marketing

hiện đại. Nhưng Marketing hiện đại phát triển thêm một bậc nữa và hoàn thiện hơn.

• Điểm khác nhau :

Phương thức triển khai

Marketing truyền thống chủ yếu sử dụng các phương tiện truyền thông đại chúng

như báo, đài, tv trong khi bên cạnh đó Marketing online sử dụng chủ yếu các thiết bị

số hóa và internet.

Bởi vậy có thể thấy lượng khách hàng tiếp cận bằng Marketing Online nhiều hơn.

Về khía cạnh không gian và thời gian

Marketing online triển khai trên internet vì vậy mà chỉ cần khách hàng dùng

internet là có thể triển khai marketing bất kể khách hàng ở đâu vào thời gian nào. Còn

Marketing truyền thống bị giới hạn về địa lý cũng như thời gian triển khai

Về lượng khách hàng

Với công nghệ hiện đại các chiến dịch marketing online luôn target mục tiêu rất

rõ ràng và chính xác. Ngược lại marketing truyền thống lại không thể lựa chọn nhóm

đối tượng khách hàng cho chiến dịch một cách cụ thể.

Về lưu trữ thông tin

Lưu trữ thông tin nhanh chóng, dễ dàng là ưu điểm mà ai cũng biết về marketing

online. Marketing truyền thống thì việc lưu trữ thông tin không được đơn giản như vậy.

Về khả năng đo lường

Online Marketing thì có khả năng đo lường một cách dễ dàng và hiệu quả hơn

với sự hỗ trợ của các công cụ đo lường (như Google Analytics). Chúng ta có thể biết

chính xác có bao nhiêu click đến từ kênh nào, thời gian khách hàng trên website bao

lâu, họ đi khỏi website ở trang nào và họ có mua hàng hay không.

Công việc đo lường để đánh giá hiệu quả marketing trở nên chính xác, nhanh

chóng hơn rất nhiều so với hình thức marketing truyền thống.

Đây là một trong những ưu điểm mà marketing truyền thống không làm được và

điều  nàykhiến cho Online marketing trở thành một công cụ đắc lực cho các nhà làm

marketing.



 

 

 

 

 

 

 

10

Về tính tương tác

Tương tác từ doanh nghiệp với khách hàng không chỉ giúp khuyến khích khách

hàng mua hàng và sử dụng sản phẩm của công ty, nó còn góp phần không nhỏ giúp

công ty có được những khách hàng trung thành sau này.

Lý do là khi tương tác với khách hàng, doanh nghiệp có thể tổng hợp ý kiến,

thấu hiểu mong muốn (insight) khách hàng và từ đó tạo ra sản phẩm và dịch vụ đi

kèm phù hợp.

Hãy để khách hàng tham gia và tương tác, trao đổi quan điểm ý kiến về sản

phẩm, sự kiện của doanh nghiệp. Khi làm như vậy, khách hàng sẽ thấy phấn khích khi

được đóng góp ý kiến cá nhân của mình và điều đó được trân trọng. Hơn thế nữa,

khách hàng sẽ yêu thích nhãn hàng của công ty hơn vì chính công ty quan tâm đến họ,

tăng uy tín cho thương hiệu.

Về khả năng phát tán

Viral marketing về bản chất là khuyến khích cá nhân lan truyền nội dung thông

điệp tiếp thị mà doanh nghiệp gửi gắm. Từ đó tạo tiềm năng phát triển theo hàm mũ

gây ảnh hưởng sâu rộng tới cộng đồng qua thông điệp mà công ty muốn truyền tải.

Thông qua 6 chiến lược dưới đây, viral marketing sẽ làm thúc đẩy nhanh chóng

quá trình lan truyền trên internet mà marketing truyền thống không làm được.

1. Tặng sản phẩm hoặc dịch vụ có giá trị

2. Cung cấp tiện ích chia sẻ dễ dàng cho người khác

3. Quy mô dễ dàng từ nhỏ đến lớn

4. Khai thác hành vi và động lực

5. Sử dụng mạng lưới truyền thông hiện có

6. Tận dụng lợi thế của các nguồn tài nguyên khác.

Về khả năng tính toán chính xác

Online Marketing không chỉ giúp nhanh chóng phân tích và đưa ra kết quả tối ưu

mà còn cho mỗi biến kết quả một giá trị xác định.

Từ đó ta có thể định lượng được hiệu quả cho các biến, các sản phẩm mới ra mắt

và thị trường. Điều này không chỉ tạo ra kết quả của quá khứ mà nó còn có khả năng

dự báo định lượng tương lai. Từ đó các chuyên gia có thể định tính và đánh giá tiềm
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năng cũng như xu hướng của toàn bộ thị trường.

Về chi phí

So với các phương thức marketing truyền thống, marketing online giúp tiết kiệm

chi phí hơn nhiều trong khi hiệu quả mà nó mang lại trong việc thúc đẩy bán hàng,

quảng bá doanh nghiệp lại rất cao.

Về ý kiến phản hồi của khách hàng

Internet giúp truyền tải thông tin nhanh hơn chính vì thế các chiến dịch

marketing online luôn nhận được phản hồi từ khách hàng một cách nhanh chóng chứ

không phải chờ đợi như các chiến dịch marketing truyền thống

Từ những so sánh trên đây chúng ta có thể hiểu hơn về lợi ích của dịch vụ

Marketing Online đem lại. Nếu đầu tư đúng mức chắc chắn hiệu quả mà phương

phương pháp này đem lại là rất lớn.

1.1.2.3 Các kênh của Marketing Online

Email Marketing – Tiếp thị qua email

Email marketing là một hình thức marketing trực tiếp. Đó là trực tiếp truyền đi

một thông điệp thương mại (thông tin, bán hàng, tiếp thị, giới thiệu sản phẩm, …) cho

một nhóm người thông qua email.

Nhiệm vụ chính của email marketing là xây dựng mối quan hệ với khách hàng,

tạo lòng tin và tăng khả năng nhận diện thương hiệu của khách hàng.

Có nhiều lý do tại sao nên sử dụng email marketing, một trong những lý do quan

trọng đó là nó có nhiều công dụng. Email có thể được sử dụng về nhiều mặt trong quá

trình tiếp thị. Nhiều công ty sử dụng email như một phần của quá trình thu thập thông

tin hoặc bán hàng, bằng cách gửi những email mời tham gia các sự kiện, làm nổi bật

những sản phẩm mới và đưa ra những lời đề nghị đặc biệt. Những nhà tiếp thị khác lại

sự dụng email như một phần trong duy trì các khách hàng thân thiết. Những bức thư

điện tử đã trở thành một yếu tố tiêu chuẩn của chiến lược marketing hỗn hợp.

Tuy nhiên, không may là email marketing cũng có nhiều tai tiếng. Vì nó có

những ưu điểm vượt trội, nhiều công ty đã lạm dụng email để spam người nhận quá

mức. Mặc dù email marketing không có tội nhưng người ta vẫn có nhiều nghi ngại.

Nếu một email không được gửi bởi người quen, người ta thường xem đó là thư spam
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và xóa nó ngay lập tức. Tuy nhiên, trong nhiều trường hợp khác, email marketing vẫn

hoạt động một cách hiệu quả và có thẻ giúp công ty phát triển thương hiệu, cũng như

bán hàng.

Một số ví dụ về Email được gửi đi như :

 Email xây dựng thương hiệu

 Email chuyển đổi và bản tin điện tử (newsletter).

Pay-Per-Click Advertising (PPC) – Quảng cáo trả cho mỗi lần nhấp

Thuật ngữ PPC hay tạm dịch là Trả tiền theo Click. Đây là hình thức quảng cáo

dưới dạng nhà tài trợ trên Internet, cũng có tên gọi khác là đó là quảng cáo google

adwords.

Tác dụng của hình thức quảng cáo này là giúp website của doanh nghiệp sẽ được

lên Top dễ dàng mà không mất nhiều thời gian, từ đó tang lượng người truy cập vào

website và hiệu quả có thể được đo lường được một cách nhanh chóng. Theo hình thức

này thì các đơn vị đặt quảng cáo sẽ phải chi trả cho bộ máy tìm kiếm một khoản phí

được quy định trên mỗi cú click và mẫu quảng cáo.

Những kênh quảng cáo online trả phí như quảng cáo PPC sẽ đem về traffic chất

lượng trong một khoảng thời gian. Tuy nhiên, phương pháp này được vận hành dựa

trên vốn mà bạn bỏ vào.Tùy thuộc vào việc bạn đầu tư bao nhiêu vào việc đấu thầu, vị

trí quảng cáo và số tiền bạn trả cho mỗi lần click của khách hàng sẽ đem lại những kết

quả hoàn toàn khác nhau.

Hiệu quả của quảng cáo này phụ thuộc vào khả năng lựa chọn từ khóa, nhắm

đúng đối tượng khách hàng tiềm năng. Ngoài ra, việc xác định đúng keyword giúp bạn

có thể tối ưu hóa thông tin hiển thị và ngữ cảnh trong quảng cáo của mình.

Search Engine Optimization – Tối ưu hóa công cụ tìm kiếm (SEO)

SEM là viết tắt của thuật ngữ: Search Engine Marketing dịch sang tiếng Việt có

nghĩa là “marketing trên công cụ tìm kiếm”. Hiểu chính xác thì SEM là một hình thức

marketing online, áp dụng vào các công cụ tìm kiếm như Google, Bing, Yahoo,

Coccoc, … Khi mà con người online ngày càng nhiều thì hành vi của người mua cũng

thay đổi theo, họ online nhiều hơn đồng thời với nhu cầu tìm kiếm nhiều hơn. Khi có

sự quan tâm, thích thú đến một mặt hàng nào đó họ sẽ search (tìm kiếm), và đây là thời
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điểm, vị trí để làm SEM.

- SEM bao gồm hai thành phần chính là SEO và PPC

 Search engine optimization (SEO)

Tối ưu hóa công cụ tìm kiếm (SEO) là quá trình ảnh hưởng đến khả năng hiển thị

trực tuyến của một website hoặc một trang web trong ‘kết quả chưa thanh toán’ của

một công cụ tìm kiếm web.

Tối ưu hóa công cụ tìm kiếm là tập hợp các phương pháp nhằm nâng cao thứ

hạng của một website trong các trang kết quả của các công cụ tìm kiếm (phổ biến nhất

là Google). Ưu điểm lớn nhất của SEO đó chính là nếu website của doanh nghiệp được

xếp trong Top kết quả tìm kiếm của Google thì tỷ lệ chuyển đổi sẽ rất cao mặc dù

doanh nghiệp không phải trả phí và người tiêu dùng thường có xu hướng click vào kết

quả thông thường hơn chứ không phải là quảng cáo.

Các phương pháp đó bao gồm việc tối ưu hóa website (tác động mã nguồn

HTML và nội dung website) và xây dựng các liên kết đến trang để các công cụ tìm

kiếm chọn lựa trang web phù hợp nhất phục vụ người tìm kiếm trên Internet ứng với

một từ khóa cụ thể được người dùng truy vấn.

 Pay Per Click (PPC)

Thuật ngữ PPC hay tạm dịch là Trả tiền theo Click. Đây là hình thức quảng cáo

dưới dạng nhà tài trợ trên Internet, cũng có tên gọi khác là đó là quảng cáo google

adwords. Tác dụng của hình thức quảng cáo này là giúp website của doanh nghiệp sẽ

được lên Top dễ dàng mà không mất nhiều thời gian, từ đó tang lượng người truy cập

vào website và hiệu quả có thể được đo lường được một cách nhanh chóng. Theo hình

thức này thì các đơn vị đặt quảng cáo sẽ phải chi trả cho bộ máy tìm kiếm một khoản

phí được quy định trên mỗi cú click và mẫu quảng cáo.

Display Advertising – Quảng cáo hiển thị

Có nhiều người thường xuyên truy cập các blog, diễn đàn và những trang web

thú vị hoặc hữu ích. Chúng ta có thể tiếp cận với khách hàng tiềm năng bằng cách đặt

các quảng cáo hiển thị có liên quan trên các trang web thứ ba.

Những quảng cáo hiển thị có thể bao gồm: biểu ngữ, hộp hoặc quảng cáo tương

tác; quảng cáo video; xen kẽ, phủ lớp hoặc các quảng cáo tương tự khác được liên kết



 

 

 

 

 

 

 

14

tới trang đích hoặc trang web của doanh nghiệp.

Quảng cáo hiển thị giúp khách hàng làm quen, nâng cao độ nhận diện thương

hiệu cho doanh nghiệp, tạo ra traffic cao. Traffic càng nhiều, tỷ lệ chuyển đổi thành

khách hàng và doanh thu của bạn sẽ có được cải thiện đáng kể.

Việc thanh toán cho quảng cáo hiển thị này thường dựa trên công thức trả tiền

cho mỗi lần hiển thị. Cách tính này mang tính hiệu quả chi phí hơn là CPC (Cost-per-

click: trả tiền cho mỗi lần nhấp).

Social Media Marketing (SMM) – Tiếp thị truyền thông xã hội

Social Media Marketing là một trong những điều phi thường nhất xảy ra trong

lĩnh vực kỹ thuật số. Các chủ doanh nghiệp, những marketer có thể tận dụng những

phương tiện truyền thông này để nâng cao nhận thức thương hiệu cho các sản phẩm và

dịch vụ của họ.

Đây là việc sử dụng nền tảng phương tiện truyền thông xã hội và các website để

quảng bá sản phẩm hoặc dịch vụ. Người dùng tạo ra những sản phẩm truyền thông

như: tin, bài, hình ảnh, video clips… sau đó xuất bản trên Internet thông qua các mạng

xã hội hay các diễn đàn, các blog… Các tin, bài này được cộng đồng mạng chia sẻ và

phản hồi nên luôn có tính đối thoại. Đây là một xu hướng truyền thông khác hẳn với

truyền thông đại chúng trước đây.

*Social Media Marketing bao gồm: các mạng xã hội như Facebook, Twitter,

Linked,..; mạng chia sẻ phương tiện truyền thông như Instagram, Tiktok, Pinterest..;

diễn đàn thảo luận như Reddit, Quora,..; ..v..v..

Số lượng người dùng Social Media Marketing tiếp tục tăng lên mỗi ngày. Điều đó

chứng tỏ, đây là một kênh marketing vô cùng hiệu quả. Tuy nhiên, các marketer nên

chọn mạng xã hội phù hợp nhất để quảng bá loại hình kinh doanh đến đúng đối tượng.

Content Marketing – Tiếp thị nội dung

Content marketing là một hình thức marketing tập trung vào việc tạo, xuất bản và

phân phối nội dung cho một đối tượng trực tuyến.

Nó thường được các doanh nghiệp sử dụng để:

- Thu hút sự chú ý và tạo ra các khách hàng tiềm năng.

- Mở rộng cơ sở khách hàng.


