
  
    
      
    
  


  

   Lời  giới  thiệu 


   Thời  điểm  hiện  nay  có  thể  được  xem  là  thời  kỳ  vàng  của  các  trang  mạng  xã  hội.  Hàng  loạt  các  trang  mạng  xuất  hiện  với  số  lượng  thành  viên  không  ngừng  tăng  nhanh.  Thế  giới  đúng  thật  đã  “phẳng”  ra,  khoảng  cách  địa  lý  được  thu  hẹp  tối  đa.  Mọi  tin  tức  lan  tỏa  nhanh  hơn  cả  tên  bay.  Ai  nấy  đều  chúi  mũi  vào  thiết  bị  di  động  và  có  mặt  gần  như  24/24  trên  ngôi  nhà  ảo. 


   Ðứng  trên  lập  trường  một  nhà  marketing,  đây  là  cơ  hội  quý  báu  để  tạo  bước  đột  phá  trong  sự  nghiệp.  Nếu  không  biết  nắm  bắt  truyền  thông  xã  hội  thì  khác  nào  bạn  đã  cầm  chắc  phần  thua.  Không  ít  tác  phẩm  lặp  đi  lặp  lại  rằng  truyền  thông  xã  hội  quan  trọng  lắm,  phải  tận  dụng,  đừng  bỏ  phí.  Nhưng  chỉ  nói  suông  thế  thôi,  không  hề  hướng  dẫn  cụ  thể  cách  thức  tận  dụng  ra  sao.  Hiểu  tầm  quan  trọng  của  truyền  thông  xã  hội  là  một  lẽ,  tận  dụng  hiệu  quả  và  đem  về  thành  công  lại  là  chuyện  khác.  Như  có  câu  “Thiếu  phương  pháp  thì  người  tài  cũng  có  lỗi.  Có  phương  pháp  thì  người  tầm  thường  cũng  có  thể  làm  được  việc  phi  thường”  (R.  Descartes). 


   Bạn  muốn  làm  nên  việc  phi  thường  không?  Cái  bạn  cần  là  phương  pháp.  Và  phương  pháp  nằm  ngay  trong  Cẩm  nang  truyền  thông  xã  hội  B2B  . 


   Nếu  bạn  có  khát  vọng  trở  thành  siêu  sao  marketing,  tác  phẩm  này  dành  cho  bạn.  Nếu  bạn  chỉ  muốn  yên  vị  với  vai  trò  nhân  viên  marketing  bình  thường,  đừng  đọc  quyển  sách  này. 


   Siêu  sao  marketing  không  phải  danh  xưng  to  tát  đầy  tự  kiêu.  Bạn  xứng  đáng  với  nó  khi  thực  hiện  thành  công  chiến  dịch  marketing.  Thành  công  này  không  mơ  hồ  mà  thể  hiện  rõ  qua  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  tìm  được  và  khoản  lợi  nhuận  thu  về  cho  công  ty.  Ðừng  lo,  mọi  chuyện  sẽ  dễ  dàng  khi  bạn  sở  hữu  Cẩm  nang  truyền  thông  xã  hội  B2B  .  Với  những  bước  hành  động  được  trình  bày  hết  sức  rõ  ràng,  cụ  thể,  bạn  chỉ  cần  đọc  và  làm  theo.  Bước  đường  chinh  phục  ngôi  vị  siêu  sao  marketing  sẽ  rộng  mở.  Tất  cả  những  gì  bạn  cần  đã  nằm  gọn  trong  một  quyển  sách.  Ðảm  bảo  với  bạn  đây  là  một  tác  phẩm  marketing  rất  đáng  để  đọc!  Và  có  khi  không  chỉ  đọc  một  lần,  có  thể  bạn  sẽ  nghiền  ngẫm  nó  hết  lần  này  đến  lần  khác. 


   Dành  tặng  cha  mẹ,  người  đã  bảo  ban  tôi  cách  dạy  và  học. 
 Và  dành  tặng  Tera,  người  luôn  giúp  tôi  tiến  bộ  trong  cả  hai  việc  đó. 


   –K.B. 


   Dành  tặng  Peter  và  Grace,  dù  không  phải  là  dân  marketing  B2B  nhưng  cả  hai  đều  có  mặt  trong  tác  phẩm  của  tôi. 


   –J.L.C. 


  

  

  Lời  tựa



   Ðây  chính  là  quyển  sách  tôi  mong  chờ  từ  lâu.  Nghe  có  vẻ  đề  cao  quá  nhỉ?  Không  đâu,  thực  sự  là  vậy. 


   Kể  từ  lúc  các  công  cụ  truyền  thông  xã  hội  bắt  đầu  “nhúng  tay”  vào  thế  giới  kinh  doanh,  chúng  vừa  được  ngợi  ca  vừa  bị  “ném  đá”,  vừa  được  tâng  bốc  vừa  bị  “dìm  hàng”  –  tùy  thuộc  người  phát  biểu  ý  kiến  về  chúng  có  quan  điểm  ra  sao  hoặc  tham  gia  loại  hình  kinh  doanh  nào. 


   Và  đó  là  một  phần  của  vấn  đề,  chẳng  phải  thế  sao? 


   Những  công  cụ  và  nền  tảng  của  truyền  thông  xã  hội  đã  giúp  vé  máy  bay  của  hãng  Southwest,  mặt  hàng  giày  trên  trang  web  Zappos,  sản  phẩm  áo  T-shirt  trên  trang  Threadless  hay  laptop  trên  trang  Dell.com  được  tiêu  thụ  nhanh  chóng.  Nhưng  các  chiến  tích  trong  lĩnh  vực  bán  hàng  cho  người  tiêu  dùng  đó  dễ  dàng  bị  những  nhà  kinh  doanh  B2B  (cung  cấp  sản  phẩm/dịch  vụ  cho  doanh  nghiệp)  ngó  lơ  vì  họ  không  thấy  mối  liên  kết  tương  tự  giữa  truyền  thông  xã  hội  và  việc  cung  cấp  sản  phẩm  cho  doanh  nghiệp. 


   Làm  sao  một  loạt  các  công  cụ  giúp  lôi  kéo  khách  đi  máy  bay  lại  có  thể  tạo  nên  khác  biệt  trong  thế  giới  B2B?  Làm  sao  một  phương  pháp  nền  tảng  giúp  áo  T-shirt  bán  đắt  như  tôm  tươi  lại  quan  trọng  đối  với  tôi?  Thứ  gì  quá  hợp  với  người  này  thì  không  thể  hợp  với  người  khác  nữa,  đúng  chưa  nào? 


   Không,  sai  rồi.  Vì  lẽ  đó  nên  tôi  mới  mở  đầu  lời  tựa  rằng  đây  chính  là  quyển  sách  tôi  mong  chờ  từ  lâu.  (Tôi  sướng  rơn  khi  cầm  sách  trên  tay  và  tất  nhiên  khi  thấy  bạn  đang  đọc  nó,  như  lúc  này  đây). 


   Sự  thật  là  truyền  thông  xã  hội  có  khả  năng  sóng  đôi  hoàn  hảo  với  việc  cung  cấp  sản  phẩm  cho  doanh  nghiệp,  giống  như  ổ  bi  ăn  khớp  với  đường  rãnh  vậy.  Sau  đây  là  lý  do  tôi  nói  thế. 


   Các  doanh  nghiệp  B2B  không  hoan  nghênh  các  thỏa  thuận  “chỉ  một  lần  rồi  thôi”  như  việc  kinh  doanh  áo  thun  hay  dép  kẹp.  Nói  đúng  hơn,  họ  xây  dựng  mối  quan  hệ  để  có  những  thương  vụ  “ăn  đậm”  hơn,  lắt  léo  hơn  và  dài  lâu  hơn.  Họ  cung  cấp  thông  tin  cho  khách  hàng  tiềm  năng  và  đóng  vai  trò  như  nguồn  hỗ  trợ  cho  khách  hàng  trong  suốt  quá  trình  đi  đến  quyết  định.  Tóm  lại,  họ  đặt  nền  tảng  cho  một  mối  quan  hệ  bền  bỉ  chứ  không  phải  một  giao  dịch  chỉ  một  lần  rồi  chấm  hết. 


   Như  vậy,  là  một  nhà  marketing  B2B,  bạn  đang  “đi  trước  thời  đại”,  chí  ít  cũng  vượt  mặt  những  nhà  marketing  B2C.  Bạn  đã  thực  hiện  công  việc  tạo  ra  các  đầu  mối  kinh  doanh  và  chăm  sóc  họ.  Bạn  đã  thông  hiểu  cực  kỳ  tường  tận  về  đối  tượng  khách  hàng  của  mình.  Bạn  đã  nắm  trong  tay  một  “chuyên  gia”  giúp  bạn  đưa  ra  nội  dung  thông  tin  đánh  trúng  tâm  lý  khách  hàng  tiềm  năng  vì  đó  chính  là  những  gì  họ  đang  mong  muốn.  Bạn  đã  nắm  trong  tay  một  tầm  nhìn  và  quan  điểm  giúp  định  hình  sự  khác  biệt  cho  thương  hiệu  của  bạn. 


   Vì  vậy  truyền  thông  xã  hội  mở  ra  cơ  hội  chứ  không  phải  chất  lên  gánh  nặng.  Truyền  thông  xã  hội  trao  cho  bạn  một  cách  mới  để  tiếp  cận  thêm  nhiều  đối  tượng,  giúp  bạn  có  những  hiểu  biết  “chuẩn  không  cần  chỉnh”  và  chia  sẻ  nó  với  mọi  người  theo  phương  thức  mới.  Những  gì  bạn  nói  sẽ  vang  vọng  đến  nhiều  nơi,  có  sức  hút  và  gây  được  sự  chú  ý  một  cách  thú  vị,  gần  gũi,  hài  hước,  giàu  tình  cảm.  Tất  cả  những  yếu  tố  đó  giúp  bạn  kết  nối  với  khách  hàng  và  đối  tượng  tiềm  năng  một  cách  đầy  uy  lực. 


   Không  phải  ngẫu  nhiên  tôi  dùng  cụm  từ  gây  được  sự  chú  ý  một  cách  thú  vị  ở  câu  trên.  Viết  ra  nội  dung  thông  tin  hài  hước  thú  vị  và  đưa  thông  tin  đó  chạm  đến  nhiều  trái  tim  thông  qua  truyền  thông  xã  hội  sẽ  giúp  doanh  nghiệp  của  bạn  trở  nên  gần  gũi  với  khách  hàng.  Nó  cho  bạn  cơ  hội  bộc  lộ  cá  tính,  quan  điểm  theo  một  kiểu  lôi  cuốn,  đậm  chất  riêng.  Nhờ  vậy,  bạn  sẽ  đánh  bật  mọi  đối  thủ  cạnh  tranh  để  chiếm  lĩnh  “một  mình  một  cõi”.  Vì  nội  dung  thông  tin  thường  nằm  ngay  “tiền  tuyến”,  “tóm  lấy”  khách  hàng  tiềm  năng  trước  cả  đội  ngũ  bán  hàng,  nên  khả  năng  “gây  được  sự  chú  ý  một  cách  thú  vị”  có  thể  đóng  vai  trò  là  nhân  tố  tạo  nên  sự  khác  biệt  trong  không  gian  B2B.  (Hãy  đọc  các  câu  chuyện  trong  cuốn  sách  này  để  hiểu  rõ  hơn  điều  tôi  đang  đề  cập). 


   Cụm  từ  đầy  uy  lực  tôi  dùng  cũng  có  dụng  ý.  Bởi  lẽ  tôi  tin  truyền  thông  xã  hội  thực  sự  có  uy  lực  biến  đổi  công  ty  B2B  của  bạn  theo  nhiều  hướng  khác  nhau.  Vấn  đề  là  rất  nhiều  công  ty  gặp  vướng  mắc  với  các  công  cụ:  Làm  sao  chúng  ta  có  thể  bán  sản  phẩm  kem  hàn  linh  kiện  trên  trang  Twitter?  Nhóm  bạn  bè  trên  Facebook  có  ích  gì  đối  với  giải  pháp  phần  mềm  dành  cho  doanh  nghiệp  mà  chúng  ta  vừa  tung  ra?  Bất  kỳ  công  cụ  nào  cũng  chỉ  là  những  thứ  vô  tri,  vô  giác.  Chúng  chỉ  đem  lại  lợi  ích  thực  sự  khi  bạn  biết  cách  khai  thác,  tận  dụng  chúng  mà  thôi. 


   Và  chính  từ  đó  quyển  sách  này  xuất  hiện.  Những  trang  sách  bạn  sắp  đọc  đây  sẽ  dỡ  bỏ  mọi  thêu  dệt  thổi  phồng  xung  quanh  các  công  cụ  và  nền  tảng,  đồng  thời  mang  đến  cho  bạn  những  khuôn  khổ  bài  bản  và  hướng  dẫn  chi  tiết  cách  tạo  ra  cũng  như  chăm  sóc  các  đầu  mối  kinh  doanh  thông  qua  truyền  thông  xã  hội.  Bạn  sẽ  biết  cách  hợp  nhất  truyền  thông  xã  hội  vào  chương  trình  marketing  hiện  có  của  mình.  Bạn  sẽ  biết  cách  tận  dụng  nội  dung  đã  viết  để  vừa  mang  đến  thông  tin  vừa  giữ  chân  khách  hàng  tiềm  năng.  Và  quyển  sách  còn  khuyến  mãi  thêm  cho  bạn,  nhà  marketing  B2B,  đường  hướng  để  trở  thành  người  hùng  trong  công  ty  vì  bộ  phận  marketing  sẽ  đóng  góp  vào  lợi  ích  chung  theo  một  cách  có  thể  đánh  giá  được  và  ai  cũng  phải  công  nhận. 


   Làm  công  việc  viết  và  biên  tập  các  ấn  phẩm  về  mô  hình  B2B  đã  lâu  năm,  tôi  gần  như  có  ác  cảm  với  những  nội  dung  không  đề  cập  đến  phương  pháp  tiến  hành.  Ý  tôi  là  các  quyển  sách,  bài  báo  hay  bất  cứ  thông  tin  nào  chỉ  nói  suông  toàn  lý  thuyết,  chiến  lược  mà  tuyệt  nhiên  không  vạch  ra  khuôn  khổ  bài  bản  hay  hướng  dẫn  kế  hoạch  thực  thi. 


   Tất  nhiên  lý  thuyết  có  tầm  quan  trọng  của  riêng  nó.  Nhưng  theo  kinh  nghiệm  của  tôi,  các  doanh  nghiệp  đã  “no  đủ”  về  kiến  thức  sách  vở.  Họ  giảm  hứng  thú  tìm  hiểu  lý  thuyết  và  đang  ngày  càng  hoang  mang  đi  tìm  hướng  dẫn  cách  thực  hiện  các  mục  tiêu  (cách  xây  dựng  nền  tảng  khách  hàng,  cách  tạo  động  lực,  cách  tăng  lợi  nhuận). 


   Kipp  Bodnar  và  Jeff  Cohen  là  những  con  người  của  hành  động.  Họ  thực  hiện  lời  hứa  nêu  ra  cách  thức  hành  động,  không  phải  lý  do  hành  động.  Tôi  thích  quyển  sách  này  ở  điểm  đó. 


   Bạn  cũng  sẽ  thích  quyển  sách  này.  Nhưng  quan  trọng  hơn,  bạn  sẽ  tận  dụng  được  nó.  Ðây  là  cẩm  nang  quan  trọng  giúp  bạn  định  hình  sự  khác  biệt.  Vậy  còn  chần  chờ  gì  mà  không  đọc  ngay! 


   –Ann  Handley 


   Trưởng  Ban  Nội  dung  của  trang  MarketingProfs; 


   Ðồng  tác  giả  của  cuốn  sách  Content  Rules:  How  to  Create  Killer  Blogs,  Podcasts,  Videos,  Ebooks,  Webinars  (and  More)  That  Engage  Customers  and  Ignite  Your  Business 
   (Nguyên  tắc  viết  nội  dung  thông  tin:  Cách  tạo  các  blog,  podcast [bookmark: _ftnref1] [1]  ,  video,  ebook,  hội  thảo  trên  mạng  (và  nhiều  nội  dung  khác)  cực  kỳ  thu  hút  khách  hàng  và  khích  lệ  doanh  nghiệp  của  bạn)  (NXB  John  Wiley  &  Sons,  Inc.,  2011); 


   Tác  giả  chuyên  mục  hằng  tháng  “Cách  tạo  đầu  mối  kinh  doanh”  trên  Tạp  chí  Entrepreneur  . 


  


  

    [bookmark: _ftn1] [1]  .  Podcast  là  hệ  thống  phân  phối  nội  dung  cho  phép  người  dùng  tự  động  tải  nội  dung  thông  qua  RSS,  như  là  dữ  liệu  âm  thanh  và  dữ  liệu  video  được  phân  phối  trên  Internet. 


  


  

  Giới  thiệu



   Chúng  tôi  không  viết  nên  tác  phẩm  này  trong  một  sớm  một  chiều 


   Hoan  nghênh  các  nhà  marketing  B2B! 


   Quyển  sách  bạn  đang  cầm  trên  tay  không  phải  được  “hô  biến”  ra  sau  một  đêm.  Chúng  tôi  háo  hức  đến  độ  phải  kìm  nén  mới  không  hò  reo  và  đập  tay  mừng  chiến  thắng. 


   Chốc  lát  nữa  đây,  chúng  tôi  sẽ  nói  bạn  biết  quá  trình  ra  đời  cẩm  nang  này,  còn  bây  giờ,  mở  đầu,  chúng  tôi  muốn  nhấn  mạnh  hai  điều  sau  đây. 


   Ðiều  thứ  nhất  dành  cho  những  bạn  đang  phân  vân  xem  có  nên  mua  quyển  sách  này  hay  không.  Nếu  bạn  hài  lòng  với  tình  trạng  công  việc  hiện  tại,  không  muốn  nổi  bật  và  chẳng  mong  góp  thêm  lợi  nhuận  cho  công  ty  B2B  của  mình  thì  bạn  đừng  ôm  quyển  sách  này  về  nhà  làm  gì.  Thà  rằng  chúng  tôi  ngăn  cản  bạn  ngay  từ  đầu  còn  hơn  thất  vọng  nhìn  các  bạn  phí  hoài  những  triển  vọng  tương  lai.  Còn  nếu  bạn  không  rơi  vào  trường  hợp  trên  thì  một  lần  nữa,  hoan  nghênh  bạn  đến  với  tác  phẩm  có  thể  được  xem  là  quan  trọng  nhất  trong  năm. 


   Ðiều  thứ  hai,  chúng  tôi  sẽ  trả  lời  câu  hỏi  “Tại  sao”.  Tại  sao  trong  thiên  niên  kỷ  kỹ  thuật  số  này,  khi  tất  tần  tật  mọi  thứ  đều  bày  sẵn  trên  mạng,  hai  gã  dân  mạng  chính  hiệu  lại  viết  và  xuất  bản  một  quyển  sách  in  có  chủ  đề  xoay  quanh  mạng  Internet? 


   Tuy  mạng  xã  hội  đã  mang  đến  quá  nhiều  thay  đổi  cho  các  nhà  marketing,  từ  công  cụ  cho  đến  cơ  hội,  nhưng  sách  in  vẫn  phần  nào  giữ  được  những  ưu  điểm  nhất  định.  Với  sách  in,  bạn  có  thể  đặt  chúng  lên  kệ  hoặc  để  trên  bàn  làm  việc.  Bạn  có  thể  đọc  sách  tại  nhà  cũng  như  trên  máy  bay.  Bạn  dễ  dàng  cho  đồng  nghiệp  “coi  ké”  hoặc  đưa  sếp  ngó  qua  nội  dung.  Bạn  cũng  có  thể  tặng  một  quyển  sách  cho  đối  tác,  nhà  cung  cấp  và  khách  hàng. 


   Trong  môi  trường  làm  việc  hiện  nay,  thể  loại  sách  kinh  doanh  in  trên  giấy  vẫn  rất  được  ưa  chuộng.  Số  lượng  phát  hành  từ  nhà  xuất  bản  đã  minh  chứng  cho  điều  đó.  Tuy  nhiên  sách  vẫn  có  hình  thức  ebook,  tất  nhiên  rồi. 


   Quá  trình  khai  sinh  tác  phẩm 


   Câu  chuyện  về  quyển  sách  bạn  đang  cầm  trên  tay  bắt  đầu  từ  mùa  thu  năm  2008.  Hãy  nhớ  lại  thời  điểm  ấy  trong  bối  cảnh  bạn  lập  kế  hoạch  về  truyền  thông  xã  hội.  Khi  đó  công  ty  B2B  của  bạn  đang  làm  gì  với  truyền  thông  xã  hội?  Trừ  khi  bạn  làm  việc  tại  một  hãng  công  nghệ  hoặc  một  công  ty  marketing,  nếu  không  thì  lúc  ấy  việc  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  khó  có  thể  lọt  vào  tầm  ngắm  của  bạn. 


   Vậy  khi  đó  chúng  tôi  làm  gì?  Sau  vài  năm  tích  cực  hoạt  động  trong  mảng  truyền  thông  xã  hội  trên  cương  vị  cá  nhân,  chúng  tôi  cùng  làm  việc  cho  một  công  ty  marketing  B2B,  bắt  đầu  khám  phá  xem  có  thể  ứng  dụng  blog  vào  công  việc  kinh  doanh  như  thế  nào.  Cả  hai  chúng  tôi  đều  biết  hầu  hết  các  công  ty  B2B  không  chấp  nhận  các  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  nhưng  rồi  sẽ  đến  lúc  họ  thông  qua.  Kipp  đăng  ký  tên  miền  SocialMediaB2B.com.  Jeff  giám  sát  những  nội  dung  có  đề  cập  đến  B2B  trên  trang  Twitter.  Kết  quả  thu  được  mỗi  ngày  chỉ  vỏn  vẹn  đếm  trên  đầu  ngón  tay. 


   Ðầu  năm  2009,  chúng  tôi  bàn  bạc  mở  một  trang  blog  tại  tên  miền  của  Kipp.  Chúng  tôi  đều  là  dân  marketing  thông  thạo  truyền  thông  xã  hội  như  lòng  bàn  tay.  Cả  hai  biết  rằng  cách  tác  động  để  các  nhà  marketing  B2B  chấp  nhận  truyền  thông  xã  hội  chính  là  đưa  ra  ví  dụ  thực  tiễn,  những  ý  tưởng  và  nền  tảng  mới  vốn  có  thể  thúc  đẩy  ta  đến  gần  với  thành  công.  Chúng  tôi  ao  ước  trang  blog  có  thể  đưa  đến  cơ  hội  thuyết  trình  tại  các  hội  nghị.  Và  chúng  tôi  ấp  ủ  giấc  mơ  một  ngày  nào  đó  sẽ  viết  sách.  Quyển  sách  chúng  tôi  muốn  viết  ra  chính  là  quyển  sách  đang  nằm  trong  tay  bạn. 


   Khi  việc  quảng  bá  đã  đâu  vào  đó,  khoảng  một  tháng  sau,  chúng  tôi  tung  ra  trang  blog.  Những  bài  đăng  ban  đầu  sâu  sắc  nhưng  không  đều  đặn  vì  chúng  tôi  cố  tìm  ra  cả  tiếng  nói  chung  và  lượng  độc  giả.  Một  số  công  ty  tên  tuổi  cũng  xuất  hiện  trong  quyển  sách  này  (hai  trong  số  đó  là  Boeing  và  Indium).  Chúng  tôi  khuyên  các  nhà  marketing  hãy  bắt  tay  vào  viết  và  tự  tạo  động  lực  cho  bản  thân  bằng  suy  nghĩ  chẳng  ai  khác  ngoài  mẹ  mình  sẽ  đọc  cái  này.  Và  chúng  tôi  cũng  áp  dụng  cách  đó.  Nhưng  trang  blog  của  cả  hai  nói  về  marketing  B2B  nên  ngay  cả  mẹ  chúng  tôi  cũng  không  liếc  mắt  đến. 


   Càng  viết,  chúng  tôi  càng  có  thêm  độc  giả.  Những  lượt  truy  cập  đến  từ  công  cụ  tìm  kiếm  bắt  đầu  xuất  hiện.  Tên  miền  chính  là  đề  tài  của  trang  web.  Chúng  tôi  cũng  đảm  bảo  rằng  tựa  đề  các  bài  viết  đều  có  chứa  từ  khóa.  Số  lượng  độc  giả  tiếp  tục  gia  tăng,  tiếng  nói  của  chúng  tôi  bắt  đầu  lan  rộng  với  tư  cách  chuyên  gia  truyền  thông  xã  hội  trong  lĩnh  vực  B2B.  Mùa  xuân  năm  2011,  chúng  tôi  quyết  định  đã  đến  lúc  viết  quyển  sách  này. 


   Các  công  ty  B2B  không  nhanh  chóng  chấp  nhận  truyền  thông  xã  hội  như  chúng  tôi  tưởng.  Nhiều  công  ty  tuy  bắt  đầu  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  nhưng  họ  không  hiểu  lý  do  vì  sao.  Họ  không  hiểu  cách  xác  định  tỷ  lệ  hoàn  vốn  đầu  tư  (ROI).  Ðó  là  vì  họ  không  tập  trung  vào  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Không  chạy  đua  tìm  lợi  nhuận  hoặc  đầu  mối  kinh  doanh  thì  thật  khó  đánh  giá  tỷ  lệ  ROI.  Bởi  thế,  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  chính  là  nội  dung  cốt  lõi  của  quyển  sách  này. 


   Bạn  không  mong  mỏi  gia  tăng  lợi  nhuận  thì  cuốn  sách  này  không  dành  cho  bạn. 


   Truyền  thông  xã  hội  có  khả  năng  làm  rất  nhiều  thứ  để  hỗ  trợ  một  công  ty,  đồng  thời  việc  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội  có  khả  năng  nâng  cấp  rất  nhiều  chức  năng.  Vấn  đề  rắc  rối  là  ban  lãnh  đạo  có  thể  không  chi  tiền  thực  hiện,  hoặc  có  thể  họ  không  kham  nổi  khoản  chi  đó.  Nếu  ngay  từ  đầu  chứng  tỏ  được  truyền  thông  xã  hội  có  thể  sản  sinh  lợi  nhuận  thì  bạn  sẽ  thuyết  phục  thành  công  những  vị  đứng  đầu.  Họ  hiểu  rõ  cụm  từ  “lợi  nhuận”  hơn  bất  kỳ  ai. 


   Quyển  sách  này  là  lời  mời  gọi  của  chúng  tôi 


   Khác  biệt  lớn  nhất  giữa  blog  và  những  bài  học  trong  quyển  sách  này  là  trang  blog  chú  trọng  trình  bày  nội  dung  thông  tin  mang  tính  giáo  dục  chứ  không  phải  nêu  ra  quá  trình  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  của  chính  chúng  tôi.  Gần  ba  năm  ròng,  những  bài  đăng  trên  blog  không  hề  bao  hàm  lời  mời  gọi  hay  kêu  gọi  bạn  đọc  thực  hiện  thêm  hành  động  nào  sau  khi  đọc  xong  bài  viết.  Nhưng  bạn  biết  gì  không?  Nếu  mua  quyển  sách  này  thông  qua  trang  web  của  chúng  tôi  tức  là  bạn  đã  đáp  lại  lời  kêu  gọi  hành  động.  Quyển  sách  này  là  lời  mời  gọi  của  chúng  tôi  và  bạn  chấp  nhận  dành  cho  nó  những  đồng  tiền  mồ  hôi  nước  mắt  lẫn  sự  chú  tâm  của  bạn. 


   Suốt  ba  năm,  chúng  tôi  đưa  ra  những  nội  dung  bổ  ích  và  thu  hút  độc  giả  đến  với  trang  blog.  Vì  vậy  mua  quyển  sách  là  cách  dễ  nhất  để  đền  đáp  công  sức  chúng  tôi  đã  chia  sẻ  với  bạn  những  suy  nghĩ  và  kiến  thức  về  truyền  thông  xã  hội.  Giá  của  quyển  sách  chẳng  là  bao  so  với  ba  năm  dài  cùng  hàng  trăm  hàng  ngàn  bài  đăng  trên  blog  đã  giúp  bạn  hiểu  rõ  về  truyền  thông  xã  hội  trong  bối  cảnh  công  ty  B2B. 


   Cẩm  nang  này  thuộc  dạng  “học  đi  đôi  với  hành”,  bên  trong  có  kèm  theo  những  bài  tập  để  bạn  áp  dụng  ngay.  Vì  lẽ  đó,  chúng  tôi  hy  vọng  bạn  sẽ  để  sách  trên  bàn  làm  việc  chứ  không  phải  trên  kệ  sách.  Chúng  tôi  không  muốn  quyển  sách  chỉ  nằm  trong  tâm  trí  bạn  mà  nó  còn  phải  chễm  chệ  ngay  trước  mắt  bạn.  Như  thế  sẽ  dễ  bảo  đảm  rằng  bạn  hoàn  tất  mọi  bước  để  tiến  tới  ngôi  vị  siêu  sao  marketing. 


   Bạn  có  muốn  biết  thêm  nhiều  gương  mặt  điển  hình  không? 


   Rất  nhiều  tác  phẩm  về  truyền  thông  xã  hội  chứa  toàn  các  bài  phỏng  vấn  và  những  tấm  gương  thành  công  trong  lĩnh  vực  đó.  Riêng  cẩm  nang  này  có  dành  hẳn  một  phần  nêu  khuôn  khổ  bài  bản  và  những  nguyên  tắc  cơ  bản  trong  việc  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Những  tấm  gương  và  các  bài  phỏng  vấn  chúng  tôi  đưa  vào  quyển  sách  đại  diện  cho  những  công  ty  và  những  nhà  marketing  B2B  hiểu  rõ  họ  đang  làm  gì  và  hiểu  cả  lý  do  vì  sao  họ  cần  làm  vậy. 


   Ðường  cong  thể  hiện  tỷ  lệ  các  công  ty  B2B  chấp  nhận  truyền  thông  xã  hội  đã  và  đang  phát  triển  hơn  nhiều  so  với  dự  đoán  của  chúng  tôi  cách  đây  ba  năm.  Trên  hết,  có  một  vài  công  ty  đã  thành  công  trong  việc  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Nếu  bạn  quán  triệt  sâu  sắc  những  ý  tưởng  trong  quyển  sách  này,  danh  hiệu  siêu  sao  marketing  đã  nằm  trong  tầm  tay  của  bạn. 


   Chúng  tôi  bỏ  lỡ  điều  gì? 


   Chỉ  hơn  một  tháng  trước  khi  chúng  tôi  hoàn  tất  bản  thảo  này,  Google  tung  ra  mạng  xã  hội  Google+.  Trang  mạng  này  tạo  được  tiếng  tăm  vang  dội  ngay  từ  đầu  với  lượng  người  yêu  thích  đông  đảo.  Người  ta  còn  đặt  nghi  vấn  biết  đâu  nó  sẽ  “xóa  sổ”  cả  Facebook  và  Twitter.  Kết  hợp  các  yếu  tố  của  hai  trang  mạng  tên  tuổi,  cộng  thêm  yêu  cầu  sắp  xếp  các  mối  quan  hệ  của  bạn  thành  vòng  kết  nối  ngay  từ  khi  bắt  đầu  tham  gia,  Google+  khiến  rất  nhiều  người  thích  thú  với  trải  nghiệm  tạo  lập  hồ  sơ  thông  tin  (profile)  cá  nhân  và  chia  sẻ  nội  dung  với  những  mạng  lưới  mới.  Thành  công  ban  đầu  của  Google+  có  một  phần  nhờ  người  sử  dụng  đã  quá  quen  thuộc  với  hình  thức  mạng  xã  hội.  Nhiều  người  không  biết  họ  đào  đâu  ra  thời  gian  để  tham  gia  nhiều  mạng  xã  hội. 


   Các  doanh  nghiệp  không  cần  lập  profile  cá  nhân  vì  Google  hứa  sớm  trình  làng  profile  doanh  nghiệp  mang  tính  thiết  thực.  Và  nếu  theo  đúng  thời  gian  đã  thông  báo  thì  lúc  đang  đọc  những  dòng  này,  bạn  đã  biết  profile  doanh  nghiệp  là  thế  nào.  Một  trong  những  yếu  tố  hấp  dẫn  của  việc  đăng  thông  tin  lên  Google+là  bạn  có  thể  phân  khúc  thông  tin  bằng  cách  sử  dụng  những  vòng  tròn  để  tách  các  đối  tượng  quen  biết  thành  từng  nhóm:  nhóm  khách  hàng  tiềm  năng,  nhóm  đầu  mối  kinh  doanh  và  nhóm  khách  hàng.  Với  những  mạng  xã  hội  mới,  các  nguyên  tắc  thúc  đẩy  việc  kinh  doanh  thông  qua  truyền  thông  xã  hội  vẫn  không  thay  đổi. 


   Bạn  đã  sẵn  sàng  xuất  phát  chưa? 


   Hãy  sẵn  sàng  để  khởi  hành  chặng  đường  học  hỏi  cách  tạo  nên  bước  đột  phá  trong  công  việc  và  đoạt  danh  hiệu  siêu  sao  marketing  nhờ  vào  truyền  thông  xã  hội.  Tác  phẩm  này  xoáy  sâu  vào  việc  truyền  thông  xã  hội  giúp  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Chúng  tôi  sẽ  trình  bày  lý  thuyết,  chiến  lược,  chiến  thuật  cũng  như  các  bước  hành  động  để  bạn  thực  hiện. 


   Ðó  không  phải  những  bước  hành  động  nhỏ  nhặt  mà  có  thể  là  những  bước  hành  động  to  lớn  nhất  trong  sự  nghiệp  của  bạn.  Chúng  sẽ  thay  đổi  nhận  thức  của  bạn  về  marketing.  Chúng  cũng  thay  đổi  nhận  thức  của  mọi  người  về  bạn.  Thông  qua  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội,  bạn  có  thể  bộc  lộ  mọi  tiềm  năng  trong  con  người  mình  và  vươn  tới  nấc  thang  danh  vọng  cao  hơn.  Hai  điều  trên  chính  là  mục  tiêu  khá  to  tát  của  quyển  sách  này.  Chúng  tôi  đã  thực  hiện  phần  việc  của  mình.  Giờ  đến  lượt  bạn.  Hành  trình  này  không  hề  rải  toàn  hoa  hồng  và  đích  đến  vinh  quang  cũng  không  gần  ngay  trước  mắt,  nhưng  nó  xứng  đáng  để  bạn  dấn  thân  chinh  phục. 


   Hãy  truy  cập  trang  web  B2BSocialMedia.com  trong  quá  trình  đọc  sách.  Chúng  tôi  đã  đăng  ký  một  tên  miền  khác  bổ  sung  cho  trang  blog.  Trang  web  đó  cùng  quyển  sách  mang  tên  “Cẩm  nang  truyền  thông  xã  hội  B2B”  như  một  cặp  đôi  hoàn  hảo.  Tất  cả  ghi  chú  và  ví  dụ  minh  họa  đều  có  trên  web  và  được  sắp  xếp  theo  chương.  Với  cách  đó,  bạn  dễ  dàng  nhấp  chuột  vào  để  xem  thêm  chi  tiết  về  nguồn  tài  liệu  tham  khảo  và  về  các  công  ty  điển  hình  được  nêu  gương.  Khi  vào  trang  web,  hãy  đăng  ký  nhận  cập  nhật  thường  xuyên  để  luôn  nắm  bắt  nhanh  chóng  các  xu  hướng  mới  nhất  về  truyền  thông  xã  hội  B2B. 


   Chúng  tôi  gửi  đến  bạn  một  lời  mời  gọi  khác  nữa.  Truy  cập  trang  web  B2Bworkbook.com  để  xem  sổ  tay  bài  tập  đi  kèm  giúp  đào  sâu  hơn  các  bài  học  trong  cẩm  nang  này  nhé.  Nếu  bạn  muốn  học  hỏi  và  thực  hành  một  cách  mau  lẹ,  chúng  tôi  có  thêm  thông  tin  và  hướng  dẫn  dành  cho  bạn.  Nhanh  chóng  tìm  đọc  sổ  tay  ngay  nhé! 


   Chưa  hết,  thêm  một  lời  mời  hấp  dẫn  đây.  Hãy  tham  gia  nhóm  dành  riêng  cho  những  nhà  marketing  B2B  sẵn  sàng  đứng  lên  vỗ  ngực  tự  xưng  mình  là  siêu  sao  marketing.  Ðăng  ký  tại  trang  web  B2BSuperStars.com  để  được  tặng  tài  liệu,  được  xem  các  hội  thảo  trên  mạng  độc  quyền  và  được  giao  lưu  học  hỏi  với  những  siêu  sao  marketing  B2B  khác. 


   Cuối  cùng,  chúng  tôi  chân  thành  cảm  ơn  bạn  đọc.  Dù  bạn  là  người  đã  theo  dõi  trang  blog  của  chúng  tôi  ngay  từ  những  ngày  đầu  hay  chỉ  mua  quyển  sách  này  mà  chưa  nghe  nói  đến  trang  web  SocialMediaB2B.com,  chúng  tôi  cũng  vô  cùng  cảm  kích  bạn  đã  cho  chúng  tôi  được  chia  sẻ  những  ý  tưởng  trong  sách  với  bạn. 


   Chúng  tôi  rất  muốn  lắng  nghe  suy  nghĩ  của  các  bạn  về  phương  pháp  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  trình  bày  trong  cẩm  nang.  Hãy  dùng  ký  hiệu  #B2BSM  khi  bạn  đề  cập  đến  sách  trên  mạng  trực  tuyến.  Như  thế  chúng  tôi  sẽ  dễ  tìm  ra  nguồn  tham  khảo  và  sẽ  bắt  đầu  kết  nối  các  đối  thoại  chung  về  truyền  thông  xã  hội  B2B.  Và  chúng  tôi  cực  kỳ  muốn  nghe  về  quá  trình  bạn  đã  lột  xác  thành  siêu  sao  marketing  như  thế  nào.  Hãy  liên  lạc  với  chúng  tôi  và  cho  biết  cảm  nhận  về  tác  phẩm  nhé. 


   Chúng  tôi  cũng  sẽ  rất  vui  mừng  khi  bạn  chia  sẻ  nhận  xét  về  cẩm  nang  này  trên  trang  Amazon  (http://amzn.to/b2bsm2). 


   Cảm  ơn  các  bạn  rất  nhiều! 


   –Kipp  Bodnar 


   twitter.com/kippbodnar 


   linkedin.com/in/kippbodnar 


    


   –Jeffrey  L.  Cohen 


   twitter.com/jeffreylcohen 


   linkedin.com/in/  jeffreylcohen 
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   Lý  Do  Mô  Hình  B2B,  Hiệu  Quả  Hơn  B2C  trong  Truyền  Thông  Xã  Hội 


   Trở  thành  siêu  sao  marketing  không  có  gì  khó  khăn  hơn  so  với  việc  đóng  vai  một  nhân  viên  bình  thường.  Là  một  nhà  marketing  B2B,  bạn  trở  thành  nhân  tố  chính  đối  với  sự  phát  triển  và  thành  công  của  công  ty.  Chính  sự  làm  việc  vất  vả  của  bạn,  việc  cân  đối  nhu  cầu  tạo  ra  những  đầu  mối  kinh  doanh  chất  lượng  với  khoản  ngân  sách  eo  hẹp  đã  tiếp  sức  cho  đội  ngũ  bán  hàng.  Thật  không  may,  sự  chu  đáo  và  việc  làm  cực  nhọc  này  thường  bị  đánh  giá  thấp. 


   Có  73%  các  giám  đốc  điều  hành  (CEO)  tin  rằng  những  nhà  marketing  không  đủ  khả  năng  chứng  minh  làm  thế  nào  chiến  lược  và  chiến  dịch  của  họ  sẽ  giúp  gia  tăng  tổng  lợi  nhuận  của  tổ  chức,  xét  theo  khía  cạnh  có  thêm  nhu  cầu  khách  hàng,  doanh  thu,  khách  hàng  triển  vọng,  thị  phần,  khả  năng  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Số  liệu  trên  được  lấy  từ  “2011  Global  Marketing  Effectiveness  Program”  (Chương  trình  Ðánh  giá  Hiệu  quả  Marketing  Toàn  cầu  2011)  của  Fournaise  Marketing  Group. 


   Hãy  chấm  dứt  nhận  thức  sai  lầm  ấy  ngay  hôm  nay! 


   Marketing  B2B  bằng  truyền  thông  xã  hội  là  một  loạt  các  công  cụ  marketing  mới,  hợp  nhất  với  những  chiến  lược  marketing  vốn  có  nhằm  giúp  bạn  làm  việc  thông  minh  hơn  thay  vì  vất  vả  hơn.  Một  khi  thực  hiện  tốt,  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  có  thể  giảm  thiểu  chi  phí  marketing,  gia  tăng  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  và  mang  lại  cho  khoản  tiền  bạn  chi  vào  lĩnh  vực  marketing  một  tỷ  lệ  hoàn  vốn  đầu  tư  rõ  ràng,  có  thể  đánh  giá  được.  Ðừng  chịu  khuất  phục  trước  hiện  trạng  của  ngành  marketing. 


   Hiện  trạng  của  ngành  marketing 


   Trong  hàng  thập  kỷ,  các  nhà  marketing  B2B  đều  khởi  đầu  với  ngân  sách  marketing  rồi  chia  nhỏ  nó  cho  các  ấn  phẩm  báo  chí,  những  hội  chợ  bán  hàng  và  một  số  chiến  dịch  gửi  thư  quảng  cáo  trực  tiếp  tới  khách  hàng.  Quy  trình  này  đòi  hỏi  phải  “thuê”  sự  chú  ý  của  người  khác.  Thuê  mướn  đồng  nghĩa  với  tốn  kém. 


   Marketing  B2B  trước  đây  đều  chỉ  xoay  quanh  việc  chi  tiền  cho  các  ý  tưởng  thú  vị  và  quấy  rầy  khách  hàng  tiềm  năng  bằng  các  cú  điện  thoại  marketing  bán  hàng  hoặc  thư  quảng  cáo.  Việc  đó  đã  quá  đủ  rồi. 


   Marketing  ngày  nay  cần  phải  hướng  đến  việc  đưa  ra  những  kết  quả  có  thể  đánh  giá  được  cho  hoạt  động  kinh  doanh. 


   Marketing  B2B  đang  mở  ra  những  bước  ngoặt  mới.  Bạn,  nhà  marketing,  hiện  đang  đứng  trước  khoảnh  khắc  “vàng”  trong  sự  nghiệp.  Cho  dù  bạn  đã  là  giám  đốc  marketing  (CMO)  hay  chỉ  vừa  bước  chân  vào  lĩnh  vực  marketing  thì  điều  đó  cũng  không  thành  vấn  đề.  Ðây  chính  là  cơ  hội  để  bạn  trở  nên  xuất  sắc  trong  công  việc  mình  yêu  thích.  Hãy  để  những  nhà  marketing  B2C  (cung  cấp  sản  phẩm/dịch  vụ  cho  khách  hàng)  lo  lắng  về  việc  tạo  hình  tượng  cho  thương  hiệu. 


   Công  việc  marketing  của  bạn  có  thể  ra  sao? 


   Tính  ưu  việt  của  marketing  nằm  ngay  trước  mắt  bạn,  hãy  giơ  tay  nắm  bắt  ngay.  Tương  lai,  marketing  B2B  sẽ  thu  hút  những  trí  tuệ  tối  ưu  nhất  trong  công  việc.  Truyền  thông  xã  hội  mở  ra  một  tập  hợp  công  cụ  mới,  bổ  sung  vào  các  kỹ  năng  của  nhà  marketing  B2B  một  cách  chặt  chẽ  hơn  so  với  bất  cứ  sự  đổi  mới  nào  trong  lĩnh  vực  marketing  từ  trước  đến  nay.  Quyển  sách  này  sẽ  trao  cho  bạn  những  chiến  thuật  trong  truyền  thông  xã  hội,  sự  hiểu  biết  để  viết  ra  nội  dung  sâu  sắc,  cách  phân  tích  dữ  liệu  và  các  phương  pháp  báo  cáo;  tất  cả  sẽ  đưa  bạn  lên  trình  độ  đỉnh  cao  về  marketing  B2B  mà  hiếm  CEO  nào  có  thể  hình  dung  tới. 


   Các  công  ty  B2B  thích  hợp  với  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  hơn  các  công  ty  B2C. 


   Bạn  hãy  đọc  lại  câu  trên.  Ðó  là  sự  thật. 


   Giai  đoạn  đầu  áp  dụng  phương  pháp  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  đã  nảy  sinh  một  vấn  đề.  Ðông  đảo  mọi  người  dần  chấp  nhận  rằng  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  chỉ  thích  hợp  với  các  công  ty  B2C.  Quan  niệm  rập  khuôn  này  đã  phớt  lờ  năm  phương  diện  chính  mà  trong  đó  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  thích  hợp  với  các  công  ty  B2B  hơn.  Nếu  sếp  bạn  hỏi  tại  sao  công  ty  B2B  của  bạn  nên  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  trong  marketing,  bạn  chỉ  cần  nêu  ra  năm  lý  do  sau. 


   Năm  lý  do  các  công  ty  B2B  thích  hợp  với  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  hơn  các  công  ty  B2C 


   1.  Hiểu  rõ  khách  hàng  :  Những  nhà  marketing  B2B  am  tường  hơn  hẳn  những  nhà  marketing  B2C  về  hành  vi,  thói  quen  và  mong  muốn  của  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  của  họ.  Các  nhà  marketing  B2B  không  chỉ  nắm  bắt  mà  còn  tìm  hiểu  sâu  hơn  dữ  liệu  cá  nhân  của  khách  hàng.  Là  siêu  sao  marketing  B2B,  bạn  có  hồ  sơ  rõ  ràng  và  chi  tiết  về  từng  vị  khách  hàng  triển  vọng  mà  bạn  đang  muốn  tiếp  cận.  Ðạt  đến  cấp  độ  thấu  hiểu  cụ  thể  đó  chính  là  một  lợi  thế  to  lớn  trong  lĩnh  vực  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   2.  Có  kiến  thức  chuyên  môn  sâu  rộng  trong  lĩnh  vực  :  Các  công  ty  B2B  là  những  đơn  vị  tiên  phong.  Họ  phát  triển  những  cái  mới  hoặc  cách  tân  những  cái  có  sẵn.  Kiểu  dẫn  dắt  và  phá  bỏ  lề  lối  cũ  này  đồng  nghĩa  với  việc  nhân  viên  của  các  công  ty  B2B  là  những  chuyên  gia  đi  đầu  trong  một  lĩnh  vực  nhất  định.  Truyền  thông  xã  hội  thường  được  dùng  như  nền  tảng  cho  việc  truyền  đạt  sự  hiểu  biết  đến  khách  hàng  tiềm  năng  thông  qua  nội  dung  và  mối  quan  hệ.  Vì  vậy  kiến  thức  sâu  rộng  là  thế  mạnh  dễ  thấy  trong  công  cuộc  săn  lùng  thành  công  cho  phương  pháp  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   3.  Tạo  ra  lợi  nhuận  cao  hơn  với  khoản  ngân  sách  marketing  ít  hơn  :  Bạn  là  một  nhân  viên  xuất  sắc.  Thiếu  nhân  lực,  ngân  sách  ít  hơn  mức  cần  thiết  nhưng  bạn  vẫn  trợ  giúp  cho  đội  ngũ  bán  hàng  của  công  ty  kiếm  được  đầu  mối  kinh  doanh  và  hình  thành  sự  nhận  biết  thương  hiệu  trong  tâm  trí  khách  hàng.  Các  nhà  marketing  B2B  luôn  luôn  tìm  kiếm  giá  trị  trong  cuộc  hành  trình  nhằm  khai  thác  tối  đa  khoản  tiền  đã  bỏ  ra  cho  việc  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Truyền  thông  xã  hội  đóng  vai  trò  như  đòn  bẩy  giúp  giảm  chi  phí  để  có  được  đầu  mối  kinh  doanh  và  cho  phép  bạn  chi  ra  ít  hơn,  thu  về  nhiều  hơn. 


   4.  Bán  hàng  dựa  trên  mối  quan  hệ  :  Quá  trình  bán  hàng  B2B  đều  dựa  trên  mối  quan  hệ.  Với  giá  mua  cao  và  chu  trình  bán  hàng  kéo  dài,  xây  dựng  mối  quan  hệ  khăng  khít  với  đầu  mối  kinh  doanh  là  điều  cốt  yếu.  Các  mạng  xã  hội  tạo  điều  kiện  thuận  lợi  cho  việc  xây  dựng  mối  quan  hệ  trong  suốt  chu  trình  marketing  và  bán  hàng  nhằm  giúp  nâng  cao  chất  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  và  giảm  bớt  độ  dài  của  chu  trình  bán  hàng. 


   5.  Ðã  quen  thực  hiện  việc  này  :  Các  nhà  marketing  B2B  lâu  nay  đã  là  những  người  tiên  phong  trong  lĩnh  vực  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội,  cho  dù  có  thể  bản  thân  họ  không  nhận  thức  được  điều  đó.  Từ  lâu  trước  khi  mạng  xã  hội  xuất  hiện,  họ  đã  xuất  bản  bản  tin,  tạp  chí  theo  quý  và  thực  hiện  những  chiến  thuật  marketing  khác,  vốn  là  nền  tảng  dẫn  đến  rất  nhiều  biện  pháp  chủ  chốt  trong  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Các  nhà  marketing  B2B  lâu  nay  đã  kể  những  câu  chuyện  nhắm  vào  hoạt  động  kinh  doanh  và  truyền  đạt  hiểu  biết  đến  khách  hàng  qua  nội  dung  thông  tin  về  công  ty  mình. 


   Bạn  không  tin  chúng  tôi  ư? 


   Vậy  hãy  tin  một  công  ty  giao  nhận  vận  tải  đã  gia   tăng  toàn  bộ  yêu  cầu  báo  giá  lên  270%  khi  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội  và  marketing  bằng  mạng  xã  hội  (inbound  marketing).  Ðó  chính  là  công  ty  giao  nhận  vận  tải  Lynden  Inc.  (www.lynden.com),  hoạt  động  tại  một  số  khu  vực  biệt  lập  nhất  thế  giới.  Họ  đã  đẩy  mạnh  việc  viết  blog,  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  (SEO)  và  các  trang  đích  (landing  page)  nhằm  gia  tăng  yêu  cầu  báo  giá  trực  tuyến  của  công  ty  lên  412%.  Những  kết  quả  này  thật  đáng  kinh  ngạc,  họ  đã  làm  điều  đó  như  thế  nào? 


   Công  ty  Lynden  viết  blog  từ  năm  2009  và  tạo  ra  nội  dung  thu  hút  lượt  truy  cập  mới  đến  website  mới  từ  các  công  cụ  tìm  kiếm  và  những  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Họ  sử  dụng  dữ  liệu  và  hiệu  quả  từ  những  bài  đăng  trên  blog  trước  đây  để  tối  ưu  hóa  và  gia  tăng  hiệu  quả  cho  nội  dung  sắp  sửa  đưa  ra.  Họ  cũng  theo  dõi  các  đường  dẫn  mới  đưa  đến  trang  web  của  mình,  đó  là  kết  quả  của  những  bài  đăng  trên  blog  và  cách  họ  xếp  loại  các  từ  khóa  đặc  trưng  liên  quan  đến  việc  kinh  doanh  của  công  ty. 


   Khi  truyền  thông  xã  hội  không  thích  hợp  cho  B2B 


   Quyển  sách  này  không  tô  vẽ  nên  viễn  cảnh  tươi  đẹp.  Ðừng  nghĩ  đây  là  quan  điểm  lý  tưởng  về  marketing.  Thay  vào  đó,  nó  đóng  vai  trò  như  một  quyển  sách  tham  khảo,  một  nguồn  cảm  hứng,  một  la  bàn  dành  cho  các  nhà  marketing  B2B  đang  muốn  cải  thiện  và  giúp  thu  về  thêm  nhiều  lợi  nhuận  cho  công  ty.  Vì  đây  cũng  không  phải  là  một  lời  tán  dương  đường  mật  khác  về  truyền  thông  xã  hội  nên  việc  sớm  nêu  ra  những  tình  huống  mà  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  không  thích  hợp  đối  với  công  ty  B2B  cũng  quan  trọng. 


   Trong  những  tình  huống  sau  đây,  một  số  khía  cạnh  của  truyền  thông  xã  hội  có  thể  mang  lại  hiệu  quả  và  giúp  hỗ  trợ  các  mục  tiêu  khác  của  marketing  bằng  mạng  xã  hội  như  tìm  kiếm  và  xây  dựng  thương  hiệu.  Thế  nhưng  sự  thật  là  về  việc  thúc  đẩy  giao  dịch  mua  bán,  có  nhiều  lựa  chọn  khác  tốt  hơn. 


   Bạn  có  trả  lời  “đúng”  cho  một  trong  những  câu  hỏi  bên  dưới  không? 


   Công  ty  của  bạn  có  ít  hơn  năm  khách  hàng  tiềm  năng?  Trong  không  gian  B2B,  tồn  tại  một  số  công  ty  chỉ  có  một  thị  trường  ngách  rất  hẹp.  Họ  đáp  ứng  nhu  cầu  cung  cấp  sản  phẩm  hay  dịch  vụ  cho  một  nhóm  khách  hàng  chỉ  gồm  vài  người.  Khi  nền  tảng  khách  hàng  quá  tập  trung  như  thế,  bạn  phải  áp  dụng  cách  liên  lạc  trực  tiếp  với  khách  hàng  bằng  khoản  ngân  sách  marketing  giới  hạn  của  mình.  Tổ  chức  những  buổi  gặp  gỡ  đều  đặn,  các  sự  kiện  dành  cho  khách  hàng  cùng  các  chiến  thuật  khác  sẽ  phù  hợp  hơn  cho  kiểu  thị  trường  ngách  này.  Truyền  thông  xã  hội  giúp  các  cá  nhân  và  công  ty  đo  lường  khả  năng  tương  tác  xã  hội  của  mình.  Tuy  nhiên,  với  lượng  khách  hàng  ít,  bạn  không  phụ  thuộc  nhiều  vào  thang  đo  mà  truyền  thông  xã  hội  có  thể  cung  cấp. 


   Những  người  đưa  ra  quyết  định  mua  hàng  luôn  đứng  sau  bức  tường  lửa  an  ninh  cao  độ?  Trong  tình  huống  bạn  cung  cấp  sản  phẩm  dịch  vụ  cho  lực  lượng  quân  đội,  công  ty  điện  lực  hay  những  đơn  vị  tương  tự,  đối  tượng  chính  đưa  ra  quyết  định  mua  hàng  có  một  môi  trường  làm  việc  bảo  mật  và  không  thể  truy  cập  vào  hầu  hết  hoặc  toàn  bộ  những  thông  tin  xuất  hiện  trên  mạng.  Nếu  nền  tảng  khách  hàng  của  bạn  rơi  vào  trường  hợp  này  thì  sử  dụng  trang  web  không  phải  là  cách  chi  tiêu  hiệu  quả  của  khoản  ngân  sách  marketing.  Sự  thành  công  và  mức  độ  hưởng  ứng  của  truyền  thông  xã  hội  phụ  thuộc  vào  khả  năng  tiếp  cận,  kết  nối  với  khách  hàng  theo  cách  trực  tiếp  và  thông  qua  phương  tiện  kỹ  thuật  số.  Ðối  với  các  công  ty  trong  môi  trường  này,  lựa  chọn  dùng  phương  tiện  kỹ  thuật  số  không  phải  là  ưu  tiên  hàng  đầu. 


   Không  ai  trong  nội  bộ  công  ty  của  bạn  ủng  hộ  việc  dùng  truyền  thông  xã  hội?  Ðôi  khi  vấn  đề  không  đến  từ  khách  hàng  mà  đến  từ  chính  tổ  chức  của  bạn.  Những  tổ  chức  thành  công  trong  việc  đẩy  mạnh  hiệu  quả  của  truyền  thông  xã  hội  và  hình  thức  quảng  cáo  truyền  miệng  đều  có  một  điểm  chung.  Ðó  là  họ  nhận  được  sự  đồng  tình  ủng  hộ  từ  người  nắm  vai  trò  then  chốt  trong  công  ty.  Ða  phần  nhân  vật  ấy  là  CEO  hoặc  chí  ít  cũng  phải  là  người  ra  quyết  định  chính  trong  tổ  chức,  một  người  có  thể  cung  cấp  kinh  phí  và  sự  dẫn  dắt  cần  thiết  để  tổ  chức  đạt  được  thành  công.  Nếu  chưa  có  nhân  vật  đó,  bạn  hãy  dành  thời  gian  tìm  kiếm  trong  tổ  chức  thay  vì  hấp  tấp  đề  xuất  phương  án  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội. 


   Công  ty  của  bạn  cần  tạo  ra  doanh  số  cao  trong  thời  gian  ngắn?  Truyền  thông  xã  hội  có  giúp  tăng  doanh  số  bán  hàng  không?  Có.  Nó  có  giúp  đạt  doanh  số  cao  trong  thời  gian  ngắn  theo  đúng  chỉ  tiêu  không?  Ða  số  trường  hợp  thì  không.  Nếu  bạn  có  kế  hoạch  bán  một  số  lượng  lớn  sản  phẩm  nào  đó  trong  vòng  ba  đến  bốn  tuần  thì  truyền  thông  xã  hội  không  phải  lựa  chọn  đúng  đắn  dành  cho  bạn.  Chris  Brogan,  đồng  tác  giả  của  quyển  Trust  Agents  (Những  đơn  vị  uy  tín),  đã  nói  rằng  việc  tạo  ra  các  cơ  hội  giao  dịch  trên  mạng  đòi  hỏi  phải  có  lòng  tin,  mà  lòng  tin  cần  có  thời  gian  để  hình  thành.  Nếu  bạn  không  có  thời  gian  thì  buộc  phải  đi  theo  hướng  khác  như  quảng  cáo  có  hồi  đáp,  đưa  ra  mức  giá  khuyến  mãi,  hỗ  trợ  thúc  đẩy  doanh  số  bán  hàng. 


   Công  ty  của  bạn  cần  kinh  phí  để  thành  công?  Một  vấn  đề  chủ  yếu  với  truyền  thông  xã  hội  là  đa  số  mọi  người  nghĩ  rằng  sẽ  không  tốn  kém  gì  mấy  khi  kết  hợp  thêm  truyền  thông  xã  hội  vào  marketing  hay  các  kiểu  phương  tiện  truyền  thông  khác  vì  hầu  hết  nền  tảng  trực  tuyến  đều  miễn  phí.  Tuy  nhiên  thực  tế  nó  không  hề  rẻ.  Thực  hiện  bài  bản  quy  trình  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  cần  rất  nhiều  thời  gian  và  sự  hỗ  trợ  của  người  hiểu  rõ  công  việc  của  khách  hàng.  Nhiều  tổ  chức  hiện  thời  chỉ  đang  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội  như  một  thử  nghiệm.  Rắc  rối  của  việc  đó  nằm  ở  chỗ  đa  số  những  thử  nghiệm  này  bị  thiếu  kinh  phí  và  khiếm  khuyết  trầm  trọng  ngay  từ  đầu.  Hiểu  mức  kinh  phí  cần  có  và  có  ngay  khi  cần  là  yếu  tố  then  chốt  để  đi  đến  thành  công.  Gợi  ý:  bạn  sẽ  luôn  luôn  cần  nhiều  thời  gian  và  tiền  bạc  hơn  dự  tính  để  thực  thi  những  chiến  thuật  truyền  thông  xã  hội. 


   Chúng  tôi  không  nói  những  công  ty  rơi  vào  các  tình  huống  trên  không  thể  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội.  Chúng  tôi  chỉ  đề  nghị  đối  với  những  trường  hợp  này,  có  nhiều  cách  tốt  hơn  để  tận  dụng  nguồn  kinh  phí  giới  hạn  và  truyền  thông  xã  hội  nên  đứng  thứ  yếu  trong  danh  sách  ưu  tiên. 


   Truyền  thông  xã  hội  B2B  có  vai  trò  như  niên  kim 


   Mọi  thứ  trên  mạng  xã  hội  không  diễn  ra  một  chiều.  Thông  tin  và  sự  tương  tác  trên  mạng  xã  hội  rất  đa  chiều,  không  có  một  đường  hướng  rõ  ràng  nào.  Hiểu  rõ  ý  tưởng  đơn  giản  này  về  kênh  phương  tiện  truyền  thông  phức  tạp  là  điều  vô  cùng  quan  trọng.  Chính  ý  tưởng  ấy  cho  phép  bạn  và  tổ  chức  của  bạn  bắt  đầu  xem  marketing  là  một  tài  sản,  thay  vì  một  khoản  chi  tiêu.  Với  hiện  trạng  của  thế  giới  marketing,  nơi  marketing  B2B  có  nghĩa  là  thuê  tai  mắt  và  viết  séc  thanh  toán,  thật  dễ  nhìn  nhận  marketing  là  một  khoản  chi  tiêu.  Trong  thế  giới  truyền  thông  xã  hội  B2B,  marketing  là  niên  kim. 


   Theo  Wikipedia,  niên  kim  dùng  trong  lý  thuyết  tài  chính  để  nói  đến  một  dòng  thanh  toán  cố  định  có  định  mức  sau  một  khoảng  thời  gian  cụ  thể.  Marketing  B2B  bằng  truyền  thông  xã  hội  có  vai  trò  như  niên  kim  marketing.  Nó  mang  đến  những  lượt  truy  cập  website,  những  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  sau  khi  hoạt  động  và  ngân  sách  cho  chiến  thuật  truyền  thông  xã  hội  đã  diễn  ra  cách  đó  rất  lâu,  và  có  thể  đã  trở  thành  ký  ức  xa  vời. 


   Không  giống  niên  kim  tài  chính,  niên  kim  của  truyền  thông  xã  hội  không  cố  định  mà  là  “lãi  mẹ  đẻ  lãi  con”.  Mỗi  chiến  thuật  thêm  vào  đều  cho  kết  quả  gia  tăng  theo  cấp  số  nhân  sau  một  khoảng  thời  gian.  Ðội  ngũ  lãnh  đạo  của  bạn  hiểu  rõ  về  niên  kim.  Hãy  giúp  họ  hiểu  làm  thế  nào  ngân  sách  marketing  có  thể  trở  thành  niên  kim. 


   Kết  quả  không  tỉ  lệ  thuận  với  nỗ  lực 


   Trong  marketing  B2B  truyền  thống  như  quảng  cáo  in  ấn  và  gửi  thư  quảng  cáo  trực  tiếp  tới  khách  hàng,  bạn  luôn  luôn  có  “một  cộng  một  bằng  hai”.  Ðó  là  vì  bạn  đưa  ra  thông  điệp  gián  đoạn  trong  một  khoảng  thời  gian  cố  định.  Trong  thế  giới  marketing  ngày  nay,  nhà  marketing  dự  thảo  ngân  sách  để  hỗ  trợ  trang  blog  của  công  ty.  Số  lượng  bài  viết  trên  blog  không  giới  hạn  trong  một  ngày  hay  thậm  chí  một  khoảng  thời  gian  cố  định.  Ngay  cả  việc  viết  blog  cũng  không  bị  giới  hạn.  Sự  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  và  các  chiến  thuật  marketing  khác  bằng  mạng  xã  hội  cũng  mang  lại  lợi  ích.  Ưu  điểm  lớn  nhất  ở  đây  là  bước  chuyển  đổi  từ  “thuê  sự  chú  ý”  sang  “sở  hữu  sự  chú  ý”,  vì  nhà  marketing  B2B  là  người  sở  hữu  và  kiểm  soát  trang  blog  của  công  ty. 


   Mỗi  một  bài  viết  bạn  đăng  có  tuổi  thọ  vô  hạn.  Bài  đăng  hôm  nay  có  tiềm  năng  tạo  được  nhiều  sự  tiếp  cận  đa  dạng  bao  quát  dài  lâu  hơn  mà  không  chương  trình  quảng  cáo  nào  làm  được  khi  mới  xuất  hiện.  Nguyên  nhân  là  do  giá  trị  “một  cộng  một  bằng  ba”  của  truyền  thông  xã  hội.  Vì  công  ty  sở  hữu  trang  blog  nên  có  thể  đầu  tư  vào  quảng  cáo  và  marketing  lâu  dài  cho  trang  blog  để  thu  hút  lượng  độc  giả.  Ðiều  đó  đồng  nghĩa  với  việc  lượng  độc  giả  cho  mỗi  bài  viết  luôn  luôn  gia  tăng,  đến  mức  vô  số  và  vô  hạn! 


   Bên  cạnh  đó,  mỗi  chủ  đề  và  ý  tưởng  đều  có  một  đường  cong  thể  hiện  tỷ  lệ  khách  hàng  chấp  nhận  theo  từng  giai  đoạn.  Ðộc  giả  tìm  kiếm  và  nghiền  ngẫm  những  ý  tưởng  vào  những  lúc  khác  nhau  khi  họ  có  các  vấn  đề  kinh  doanh  mới  cần  giải  quyết. 


   Niên  kim  là  “trợ  thủ”  của  thang  đo 


   Doanh  nghiệp  nào  cũng  đặt  ra  mục  tiêu  của  riêng  họ.  Marketing  là  nhân  tố  chính  giúp  thúc  đẩy  lợi  nhuận  kinh  doanh  và  hiện  thực  hóa  sự  phát  triển  toàn  diện  của  doanh  nghiệp.  Rắc  rối  của  marketing  B2B  truyền  thống  là  thang  đo  sự  phát  triển  của  doanh  nghiệp  hoàn  toàn  phụ  thuộc  vào  việc  chi  thêm  tiền  vì  rất  nhiều  kết  quả  có  chi  phí  được  cho  là  cố  định.  Tuy  nhiên  khi  marketing  B2B  nghiêng  về  phía  truyền  thông  xã  hội  và  các  kết  quả  càng  lúc  càng  giống  niên  kim  thì  thang  đo  không  còn  là  chức  năng  của  việc  chi  tiêu  ngân  sách  marketing.  Thay  vào  đó,  thang  đo  dần  chuyển  sang  yếu  tố  cố  định  và  hiệu  quả.  Những  hành  động  như  đăng  nội  dung  blog  nhất  quán  trong  một  khoảng  thời  gian  hoặc  lập  nhóm  trên  mạng  LinkedIn  đóng  vai  trò  như  niên  kim  thúc  đẩy  những  kết  quả  dần  dần  to  lớn  hơn  từ  tháng  này  sang  tháng  khác. 


   Truyền  thông  xã  hội  chỉ  là  một  phần 


   Truyền  thông  xã  hội  không  phải  phép  mầu.  Rất  nhiều  cố  vấn  và  các  đơn  vị  marketing  muốn  nhà  marketing  tin  rằng  truyền  thông  xã  hội  là  thần  dược,  có  thể  giải  quyết  bất  kỳ  “căn  bệnh”  nào  về  marketing.  Sự  thật  là  truyền  thông  xã  hội  không  thể  “trị  bách  bệnh”  mà  nó  chỉ  là  một  phần  trong  chiến  lược  marketing  bằng  mạng  xã  hội,  một  chiến  lược  được  lên  kế  hoạch  chu  đáo  và  được  thực  thi  bám  sát  những  mục  tiêu  kinh  doanh. 


   Trong  quyển  sách  này,  khi  nói  đến  “những  mục  tiêu  kinh  doanh”  đối  với  nhà  marketing  tức  là  chúng  ta  đang  nói  đến  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  bán  hàng.  Dù  marketing  có  thể  có  những  chức  năng  khác  nhưng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  là  nhiên  liệu  giúp  một  doanh  nghiệp  thành  đạt  lớn  mạnh  và  giúp  đẩy  nhanh  tiến  trình  chinh  phục  ngôi  vị  siêu  sao  marketing  của  bạn. 


   Sự  hợp  nhất  sẽ  thắng!  Nhà  marketing  B2B  tài  ba  phải  tìm  ra  lời  giải  cho  sự  hợp  nhất  trong  từng  khía  cạnh  của  công  việc  họ  thực  hiện.  Kết  quả  của  quy  trình  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  sẽ  được  khuếch  đại  khi  hợp  nhất  với  phương  pháp  marketing  bằng  email,  marketing  bằng  sự  kiện,  quảng  cáo  pay-per-click [bookmark: _ftnref2] [2]  và  những  chiến  thuật  marketing  khác  bằng  mạng  xã  hội  có  thể  phối  hợp  được  nhằm  tối  đa  hóa  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Xây  dựng  đội  ngũ  marketing  B2B  thế  hệ  mới 


   Siêu  sao  marketing  trong  thế  giới  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  là  người  kết  hợp  nhuần  nhuyễn  rất  nhiều  dạng  phương  tiện  truyền  thông  và  kỹ  năng  kinh  doanh.  Marketing  truyền  thống  (outbound  marketing)  cần  những  nhà  marketing  có  thể  lập  chiến  lược,  tổ  chức  hội  chợ  bán  hàng,  làm  việc  với  đơn  vị  quảng  cáo  và  thỏa  thuận  với  người  bán.  Bạn  có  để  ý  thấy  bản  mô  tả  công  việc  của  nhà  marketing  trong  quá  khứ  đã  bỏ  sót  một  yếu  tố  quan  trọng:  đó  là  khách  hàng.  Không  có  kỹ  năng  nào  trực  tiếp  giải  quyết  rắc  rối  trong  việc  thấu  hiểu  và  làm  việc  với  khách  hàng. 


   Marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  đưa  trực  tiếp  khách  hàng  vào  quy  trình  marketing,  nơi  họ  có  thể  thúc  nhanh  hoặc  dập  tắt  nỗ  lực  marketing.  Khách  hàng  đã  chuyển  lên  đến  vị  trí  đầu  vì  trang  mạng  xã  hội  dân  chủ  hóa  việc  đăng  tin.  Hiện  giờ  bất  cứ  ai  cũng  có  thể  đăng  thông  tin.  Chi  phí  và  rào  cản  đối  với  thông  tin  đăng  tải  hầu  như  không  hề  có.  Trong  quyển  sách  này,  chúng  ta  sẽ  nói  nhiều  đến  việc  nâng  cao  tác  động  của  mạng  xã  hội.  Một  điều  nên  xác  định  rõ  là  đội  ngũ  marketing  B2B  trong  tương  lai  sẽ  cực  kỳ  khác  biệt  so  với  trong  quá  khứ. 


   Tài  kể  chuyện  +  Khả  năng  phân  tích  dữ  liệu  =  Nhà  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  tài  ba 


   Những  nhà  marketing  trước  giờ  xuất  thân  từ  nhiều  nền  tảng  giáo  dục  khác  nhau  từ  những  ngôi  trường  kinh  doanh  và  báo  chí  hàng  đầu.  Vấn  đề  là  những  nhà  marketing  tài  ba  ngày  nay  cần  có  sự  pha  trộn  rất  nhiều  kỹ  năng.  Kỹ  năng  viết  bài  xuất  sắc  từ  lâu  đã  là  yêu  cầu  đối  với  các  nhà  marketing,  nhưng  giờ  đây  là  một  cây  bút  sắc  sảo  thôi  chưa  đủ.  Một  nhà  marketing  B2B  giỏi  giang  hiện  thời  phải  có  khả  năng  kể  chuyện  như  một  nhà  báo  làm  phóng  sự  điều  tra  và  có  khả  năng  nghiên  cứu  cặn  kẽ  dữ  liệu  như  một  chủ  ngân  hàng  đầu  tư. 


   Thật  dễ  dàng  khi  bạn  có  thể  giám  sát  trực  tuyến  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  quy  trình  marketing.  Với  sự  theo  dõi  và  thu  thập  dữ  liệu  tự  động,  bạn  có  nhiều  cơ  hội  phân  tích  dữ  liệu  để  khám  phá  những  cách  tối  ưu  hóa  và  nâng  cao  kết  quả  marketing.  Tuy  nhiên,  nếu  đội  ngũ  marketing  không  tạo  ra  và  gửi  đi  nội  dung  thú  vị,  có  sức  thu  hút  thì  sẽ  chẳng  có  gì  để  tối  ưu  hóa.  Hãy  hình  dung  một  nhà  marketing  B2B  bằng  truyền  thông  xã  hội  ưu  tú  là  một  nhà  báo  truyền  đạt  thương  hiệu  qua  thông  điệp  đơn  giản,  một  người  đồng  thời  có  thể  nghiền  ngẫm  những  con  số  để  tối  đa  hóa  kết  quả  của  những  lời  mời  chào  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  và  những  email  kêu  gọi  mọi  người  ghé  thăm  trang  web.  Ðừng  phí  thời  gian  tìm  kiếm  người  rành  rẽ  về  cách  hoạt  động  hiệu  quả  của  công  cụ  truyền  thông  xã  hội.  Thay  vào  đó,  nên  thuê  người  đã  từng  dùng  truyền  thông  xã  hội  để  mang  đến  những  kết  quả  có  thể  xác  định  số  lượng.  Chúng  ta  sẽ  đi  sâu  hơn  về  việc  thành  lập  và  điều  hành  đội  ngũ  marketing  tài  giỏi  thế  hệ  mới  ở  Chương  14. 


   Nhà  lãnh  đạo  marketing  B2B  hoàn  hảo 


   Sự  tài  giỏi  của  một  đội  ngũ  marketing  B2B  cũng  chính  là  sự  tài  giỏi  của  người  lãnh  đạo  đội  đó.  Công  việc  của  một  giám  đốc  makerting  (CMO)  B2B  ưu  việt  vừa  giống  như  trước  đây  vừa  thay  đổi  một  cách  sâu  sắc.  Một  CMO  cần  có  tính  chiến  lược  và  nắm  vững  về  ngành  cũng  như  hoạt  động  kinh  doanh.  Ngoài  ra,  trong  thế  giới  marketing  trực  tuyến,  CMO  cần  giỏi  về  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  quy  trình  marketing  và  thực  hiện  các  chọn  lựa  đầu  tư  mang  tính  chiến  lược.  Tuy  nhiên,  có  một  thuộc  tính  tất  yếu  trong  thế  giới  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  ngày  nay  mà  rất  nhiều  CEO  có  thể  không  nhận  thấy:  đó  là  không  sợ  thất  bại. 


   Hiện  có  rất  ít  rào  cản  đối  với  việc  đăng  tải  và  chia  sẻ  thông  tin,  thế  nên  một  công  ty  muốn  có  thông  tin  nổi  bật  khác  lạ  sẽ  khó  khăn  hơn  bao  giờ  hết.  Một  CMO  giỏi  cần  dám  liều  lĩnh  thử  những  điều  mới  mẻ,  đồng  thời  phải  đảm  bảo  toàn  bộ  đội  ngũ  marketing  hiểu  rõ  rằng  cả  nguy  cơ  lẫn  sự  phân  cực  sẽ  được  chấp  nhận  và  được  khuyến  khích  vì  sự  thành  công  của  hoạt  động  kinh  doanh. 


   Bạn  là  một  ngôi  sao.  Giờ  chúng  tôi  sẽ  giới  thiệu  một  số  nguyên  tắc  truyền  thông  xã  hội  B2B  quan  trọng,  đã  đến  lúc  cần  học  tất  cả  những  “chiêu”  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  trong  truyền  thông  xã  hội. 


   Quyển  sách  này  viết  theo  kiểu  vừa  học  vừa  thực  hành.  Ðể  biến  từng  chương  sách  thành  các  hoạt  động  marketing  khả  thi,  chúng  tôi  đưa  ra  danh  sách  ba  bước  cần  làm  ở  cuối  mỗi  chương.  Bạn  nên  thực  hiện  theo,  và  bạn  sẽ  cần  đến  laptop.  Tất  cả  chỉ  để  tốt  cho  bạn.  Sẵn  sàng  chưa?  Bắt  đầu  nào! 


   Ba  bước  về  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Củng  cố  sự  hỗ  trợ  :  Nỗ  lực  kinh  doanh  nào  không  có  sự  hỗ  trợ  về  tài  chính  và  sự  quản  lý  cũng  đều  thất  bại.  Hãy  dùng  lý  lẽ  chính  trong  phần  “năm  lý  do  các  công  ty  B2B  thích  hợp  với  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  hơn  các  công  ty  B2C”  để  làm  một  bài  thuyết  trình  ngắn  gọn.  Bài  thuyết  trình  nên  bao  gồm  tối  đa  năm  slide  trình  chiếu  rõ  ràng  và  súc  tích  cùng  dữ  liệu.  Dùng  bài  thuyết  trình  đó  để  tạo  ra  trong  nội  bộ  công  ty  sự  hỗ  trợ  đối  với  việc  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   2.  Hợp  nhất  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  và  marketing  truyền  thống  :  Bạn  nên  ghi  nhớ  rằng  truyền  thông  xã  hội  chỉ  là  một  phần.  Hợp  nhất  hai  dạng  marketing  luôn  luôn  hiệu  quả  hơn  là  dùng  từng  phương  thức  riêng  lẻ.  Hãy  xem  xét  những  chiến  lược  và  chiến  thuật  của  cả  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  lẫn  marketing  truyền  thống.  Dành  hai  giờ  đồng  hồ  để  tìm  kiếm  những  điểm  hợp  nhất  kết  nối  với  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  của  bạn  như  gửi  kèm  đường  dẫn  đến  tài  khoản  truyền  thông  xã  hội  trong  thư  quảng  cáo  trực  tiếp  tới  khách  hàng. 


   3.  Xây  dựng  một  đội  ngũ  “bách  chiến  bách  thắng”  :  Bạn  đang  ở  giai  đoạn  nào  trong  sự  nghiệp  marketing  cũng  không  quan  trọng;  bạn  có  thể  định  hình  hướng  đi  của  đội  ngũ  marketing.  Hãy  đặt  ra  những  câu  hỏi  phỏng  vấn  và  tiêu  chí  tuyển  dụng  liên  quan  đến  cả  khả  năng  kể  chuyện  lẫn  phân  tích  dữ  liệu.  Khi  công  ty  của  bạn  đang  còn  trống  vị  trí  nhân  viên  marketing,  hãy  dành  10  phút  lướt  qua  các  đối  tượng  trong  mạng  LinkedIn  để  xem  bạn  có  quen  biết  ai  sở  hữu  những  kỹ  năng  phù  hợp  cho  công  việc  không.  Nếu  có  hãy  mời  người  đó  đến  phỏng  vấn. 


  


  

    [bookmark: _ftn2] [2]  .  Nhà  quảng  cáo  (có  trang  web  liên  kết  với  mục  quảng  cáo)  sẽ  trả  tiền  cho  mỗi  cú  nhấp  chuột  của  khách  hàng  lên  mẩu  quảng  cáo  đó. 


  


  

  

  Quy  Trình  Năm  Bước  tạo  ra  Đầu  Mối  Kinh  Doanh  bằng  Truyền  Thông  Xã  Hội



   Marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  không  phải  xoay  quanh  việc  tổ  chức  các  chiến  dịch  nhân  văn  như  chia  sẻ  những  vòng  tay  ôm,  những  nụ  hôn  hay  đề  ra  các  thông  điệp  chứa  toàn  những  mỹ  từ  ngọt  ngào.  Ðối  với  những  công  ty  B2B  muốn  phát  triển  hoạt  động  kinh  doanh,  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  chỉ  xoay  quanh  một  việc:  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Ðầu  mối  kinh  doanh  là  nguồn  sống  và  tiêu  chuẩn  đánh  giá  thành  công  cho  mọi  siêu  sao  marketing  B2B.  Ðầu  mối  kinh  doanh  đóng  vai  trò  như  dấu  hiệu  ban  đầu  hứa  hẹn  sẽ  có  thương  vụ  mua  bán.  Khi  hiểu  “toàn  tập”  một  chu  trình  bán  hàng  trực  tuyến  từ  khi  khách  hàng  vào  xem  trang  web  đến  khi  mua  hàng  (xem  thêm  ở  chương  4),  bạn  sẽ  nhìn  nhận  toàn  bộ  chiến  lược  marketing  theo  cách  mới  toanh. 


   Trọng  tâm  duy  nhất  của  chương  này  bàn  về  đầu  mối  kinh  doanh.  Chúng  tôi  sẽ  cho  bạn  biết  tất  cả  những  thông  tin  cần  thiết  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Quy  trình  này  không  gian  nan  như  nhiều  “chuyên  gia”  thường  kể  lể.  Mọi  điều  bạn  cần  phải  biết  về  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  đã  được  chúng  tôi  cô  đọng  lại  thành  năm  bước  đơn  giản. 


   Trước  khi  đi  vào  chi  tiết  các  bước,  điều  quan  trọng  cần  làm  là  đưa  ra  định  nghĩa  về  đầu  mối  kinh  doanh.  Mỗi  doanh  nghiệp  có  cách  định  nghĩa  đầu  mối  kinh  doanh  khác  nhau.  Bộ  phận  marketing  và  bán  hàng  nhất  thiết  phải  có  thỏa  thuận  chung  rõ  ràng  về  định  nghĩa  đó.  Ðầu  mối  kinh  doanh  là  người  giơ  tay  hưởng  ứng,  biểu  lộ  sự  quan  tâm  yêu  thích  đối  với  sản  phẩm  hay  dịch  vụ  mà  doanh  nghiệp  chào  mời. 


   Phần  gây  tranh  cãi  nhất  trong  việc  định  nghĩa  về  đầu  mối  kinh  doanh  là  thông  tin  đầu  mối  kinh  doanh  tiềm  năng  trao  cho  bạn  để  nhận  lại  những  thứ  chẳng  hạn  như  ebook  hay  hội  thảo  trên  mạng.  Có  được  địa  chỉ  email  không  phải  là  bạn  có  được  đầu  mối  kinh  doanh.  Những  người  đăng  ký  theo  dõi  blog  hay  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  cũng  chỉ  có  khả  năng  chứ  chưa  thực  sự  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Trong  quyển  sách  này,  đầu  mối  kinh  doanh  là  người  cung  cấp  thông  tin  được  yêu  cầu  để  đổi  lấy  một  nội  dung  mang  tính  giáo  dục,  một  buổi  tư  vấn  bán  hàng,  quảng  bá  sản  phẩm  hay  lời  mời  gọi  liên  quan  chặt  chẽ  đến  sản  phẩm  hay  dịch  vụ  của  doanh  nghiệp.  Những  thông  tin  tối  thiểu  nhất  thiết  phải  lấy  được  từ  một  đầu  mối  kinh  doanh  bao  gồm  họ  tên,  nơi  làm  việc,  địa  chỉ  email  và  số  điện  thoại.  Công  việc  của  một  nhà  marketing  là  thử  yêu  cầu  thêm  thông  tin  có  liên  quan.  Có  thêm  nhiều  thông  tin  sẽ  giúp  nâng  cấp  chất  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  và  khiến  đội  ngũ  bán  hàng  dễ  thở  hơn.  Ngược  lại,  trang  đích  có  quá  nhiều  mục  yêu  cầu  điền  thông  tin  vào  sẽ  làm  giảm  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  và  tổng  số  đầu  mối  kinh  doanh  đạt  được. 


   Bước  1:  Những  khái  niệm  cơ  bản  cần  nắm  vững 


   Việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  bắt  đầu  với  ba  yếu  tố  cốt  lõi.  Ba  yếu  tố  này  được  xem  như  hạt  nhân  của  toàn  bộ  quá  trình  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  mạng.  Ðó  là  lời  mời  gọi,  lời  kêu  gọi  hành  động  (CTA  –  calls  to  action)  và  trang  đích.  Lời  mời  gọi  có  thể  là  một  hội  thảo  trên  mạng  hay  một  ebook  chứa  đựng  nội  dung  mang  tính  giáo  dục  hoặc  một  buổi  tư  vấn  miễn  phí  của  nhân  viên  bán  hàng.  CTA  đóng  vai  trò  như  những  quảng  cáo  mà  doanh  nghiệp  dùng  để  dẫn  dắt  khách  hàng  đến  với  trang  đích. 


   Bạn  hãy  hình  dung  trang  đích  giống  như  một  cuộc  giao  dịch  thông  tin.  Doanh  nghiệp  cung  cấp  một  loại  thông  tin  nào  đó,  và  đổi  lại,  khách  hàng  ghé  thăm  trang  web  cung  cấp  thông  tin  liên  lạc  của  họ.  Theo  truyền  thống,  các  trang  đích  không  có  bất  kỳ  trang  điều  hướng  nào  và  chỉ  gánh  vác  một  nhiệm  vụ  duy  nhất:  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Trang  đích  là  những  trang  thuộc  một  website  kinh  doanh,  chứa  đựng  mẫu  đơn  cho  khách  hàng  điền  thông  tin  vào  để  đăng  ký  nhận  một  lời  mời  gọi  nào  đó. 


   Bí  quyết  tạo  ra  trang  đích  có  tỷ  lệ  cao  trong  việc  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh 


   Tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  là  tỷ  lệ  phần  trăm  của  phép  chia  giữa  số  khách  ghé  thăm  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn  và  đăng  ký  nhận  lời  mời  gọi  với  tổng  số  khách  ghé  thăm  trang  web.  Bạn  có  thể  thúc  đẩy  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  theo  hai  cách.  Cách  thứ  nhất  là  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  trang  đích.  Cách  thứ  hai  là  gia  tăng  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  để  ngày  càng  nhiều  khách  ghé  thăm  trang  web  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Cải  thiện  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  là  một  nhiệm  vụ  dài  hạn,  tuy  nhiên  nếu  làm  theo  những  hoạt  động  thực  tiễn  hiệu  quả  nhất,  ngay  từ  đầu  bạn  sẽ  có  được  tỷ  lệ  biến  đổi  đó  cao  hơn  và  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  hơn. 


  

   Quy  Trình  Năm  Bước  tạo  ra  Đầu  Mối  Kinh  Doanh  bằng  Truyền  Thông  Xã  Hội 


   Marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  không  phải  xoay  quanh  việc  tổ  chức  các  chiến  dịch  nhân  văn  như  chia  sẻ  những  vòng  tay  ôm,  những  nụ  hôn  hay  đề  ra  các  thông  điệp  chứa  toàn  những  mỹ  từ  ngọt  ngào.  Ðối  với  những  công  ty  B2B  muốn  phát  triển  hoạt  động  kinh  doanh,  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  chỉ  xoay  quanh  một  việc:  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Ðầu  mối  kinh  doanh  là  nguồn  sống  và  tiêu  chuẩn  đánh  giá  thành  công  cho  mọi  siêu  sao  marketing  B2B.  Ðầu  mối  kinh  doanh  đóng  vai  trò  như  dấu  hiệu  ban  đầu  hứa  hẹn  sẽ  có  thương  vụ  mua  bán.  Khi  hiểu  “toàn  tập”  một  chu  trình  bán  hàng  trực  tuyến  từ  khi  khách  hàng  vào  xem  trang  web  đến  khi  mua  hàng  (xem  thêm  ở  chương  4),  bạn  sẽ  nhìn  nhận  toàn  bộ  chiến  lược  marketing  theo  cách  mới  toanh. 


   Trọng  tâm  duy  nhất  của  chương  này  bàn  về  đầu  mối  kinh  doanh.  Chúng  tôi  sẽ  cho  bạn  biết  tất  cả  những  thông  tin  cần  thiết  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Quy  trình  này  không  gian  nan  như  nhiều  “chuyên  gia”  thường  kể  lể.  Mọi  điều  bạn  cần  phải  biết  về  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  đã  được  chúng  tôi  cô  đọng  lại  thành  năm  bước  đơn  giản. 


   Trước  khi  đi  vào  chi  tiết  các  bước,  điều  quan  trọng  cần  làm  là  đưa  ra  định  nghĩa  về  đầu  mối  kinh  doanh.  Mỗi  doanh  nghiệp  có  cách  định  nghĩa  đầu  mối  kinh  doanh  khác  nhau.  Bộ  phận  marketing  và  bán  hàng  nhất  thiết  phải  có  thỏa  thuận  chung  rõ  ràng  về  định  nghĩa  đó.  Ðầu  mối  kinh  doanh  là  người  giơ  tay  hưởng  ứng,  biểu  lộ  sự  quan  tâm  yêu  thích  đối  với  sản  phẩm  hay  dịch  vụ  mà  doanh  nghiệp  chào  mời. 


   Phần  gây  tranh  cãi  nhất  trong  việc  định  nghĩa  về  đầu  mối  kinh  doanh  là  thông  tin  đầu  mối  kinh  doanh  tiềm  năng  trao  cho  bạn  để  nhận  lại  những  thứ  chẳng  hạn  như  ebook  hay  hội  thảo  trên  mạng.  Có  được  địa  chỉ  email  không  phải  là  bạn  có  được  đầu  mối  kinh  doanh.  Những  người  đăng  ký  theo  dõi  blog  hay  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  cũng  chỉ  có  khả  năng  chứ  chưa  thực  sự  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Trong  quyển  sách  này,  đầu  mối  kinh  doanh  là  người  cung  cấp  thông  tin  được  yêu  cầu  để  đổi  lấy  một  nội  dung  mang  tính  giáo  dục,  một  buổi  tư  vấn  bán  hàng,  quảng  bá  sản  phẩm  hay  lời  mời  gọi  liên  quan  chặt  chẽ  đến  sản  phẩm  hay  dịch  vụ  của  doanh  nghiệp.  Những  thông  tin  tối  thiểu  nhất  thiết  phải  lấy  được  từ  một  đầu  mối  kinh  doanh  bao  gồm  họ  tên,  nơi  làm  việc,  địa  chỉ  email  và  số  điện  thoại.  Công  việc  của  một  nhà  marketing  là  thử  yêu  cầu  thêm  thông  tin  có  liên  quan.  Có  thêm  nhiều  thông  tin  sẽ  giúp  nâng  cấp  chất  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  và  khiến  đội  ngũ  bán  hàng  dễ  thở  hơn.  Ngược  lại,  trang  đích  có  quá  nhiều  mục  yêu  cầu  điền  thông  tin  vào  sẽ  làm  giảm  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  và  tổng  số  đầu  mối  kinh  doanh  đạt  được. 


   Bước  1:  Những  khái  niệm  cơ  bản  cần  nắm  vững 


   Việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  bắt  đầu  với  ba  yếu  tố  cốt  lõi.  Ba  yếu  tố  này  được  xem  như  hạt  nhân  của  toàn  bộ  quá  trình  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  mạng.  Ðó  là  lời  mời  gọi,  lời  kêu  gọi  hành  động  (CTA  –  calls  to  action)  và  trang  đích.  Lời  mời  gọi  có  thể  là  một  hội  thảo  trên  mạng  hay  một  ebook  chứa  đựng  nội  dung  mang  tính  giáo  dục  hoặc  một  buổi  tư  vấn  miễn  phí  của  nhân  viên  bán  hàng.  CTA  đóng  vai  trò  như  những  quảng  cáo  mà  doanh  nghiệp  dùng  để  dẫn  dắt  khách  hàng  đến  với  trang  đích. 


   Bạn  hãy  hình  dung  trang  đích  giống  như  một  cuộc  giao  dịch  thông  tin.  Doanh  nghiệp  cung  cấp  một  loại  thông  tin  nào  đó,  và  đổi  lại,  khách  hàng  ghé  thăm  trang  web  cung  cấp  thông  tin  liên  lạc  của  họ.  Theo  truyền  thống,  các  trang  đích  không  có  bất  kỳ  trang  điều  hướng  nào  và  chỉ  gánh  vác  một  nhiệm  vụ  duy  nhất:  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Trang  đích  là  những  trang  thuộc  một  website  kinh  doanh,  chứa  đựng  mẫu  đơn  cho  khách  hàng  điền  thông  tin  vào  để  đăng  ký  nhận  một  lời  mời  gọi  nào  đó. 


   Bí  quyết  tạo  ra  trang  đích  có  tỷ  lệ  cao  trong  việc  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh 


   Tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  là  tỷ  lệ  phần  trăm  của  phép  chia  giữa  số  khách  ghé  thăm  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn  và  đăng  ký  nhận  lời  mời  gọi  với  tổng  số  khách  ghé  thăm  trang  web.  Bạn  có  thể  thúc  đẩy  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  theo  hai  cách.  Cách  thứ  nhất  là  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  trang  đích.  Cách  thứ  hai  là  gia  tăng  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  để  ngày  càng  nhiều  khách  ghé  thăm  trang  web  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Cải  thiện  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  là  một  nhiệm  vụ  dài  hạn,  tuy  nhiên  nếu  làm  theo  những  hoạt  động  thực  tiễn  hiệu  quả  nhất,  ngay  từ  đầu  bạn  sẽ  có  được  tỷ  lệ  biến  đổi  đó  cao  hơn  và  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  hơn. 


   Trang  đích  khác  với  các  trang  của  một  website.  Hầu  hết  các  trang  của  một  website  kinh  doanh  xoay  quanh  nội  dung  thông  tin  mang  tính  giáo  dục.  Trang  đích  lại  xoay  quanh  việc  hành  động.  Yếu  tố  quan  trọng  bậc  nhất  của  một  trang  đích  là  phải  hướng  dẫn  thật  rõ  ràng  cho  khách  ghé  thăm  cách  thực  hiện  một  hành  động  nào  đó.  Ðối  với  các  công  ty  B2B  thì  hành  động  đó  chính  là  điền  thông  tin  vào  mẫu  đơn  để  đăng  ký  nhận  lời  mời  gọi. 


   Khi  nhìn  một  trang  đích,  bạn  hãy  lùi  xa  màn  hình  máy  tính  chút  đỉnh  và  lướt  mắt  qua  thật  nhanh,  chỉ  một  giây  thôi.  Với  khoảng  cách  đó  trong  thời  gian  ngắn  ngủi  như  thế,  bạn  có  thấy  được  hành  động  cần  làm  trên  trang  đích  một  cách  thật  rõ  ràng  không?  Sự  đơn  giản  là  chìa  khóa  thành  công  cho  rất  nhiều  khía  cạnh  trong  lĩnh  vực  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội,  riêng  với  trang  đích  thì  tính  chất  đó  càng  quan  trọng  gấp  bội. 


   Không  rườm  rà 


   Ðể  trang  đích  được  đơn  giản,  cần  phải  loại  bỏ  các  tùy  chọn  cho  người  dùng.  Ðối  với  trang  đích,  không  rườm  rà  tức  là  tháo  dỡ  sự  điều  hướng  của  website  ra  khỏi  trang  để  gỡ  bỏ  các  lựa  chọn  và  nâng  cao  độ  rõ  ràng,  dễ  hiểu  cho  khách  ghé  thăm.  Quan  trọng  là  bạn  phải  hiểu  rằng  sẽ  rất  sai  lầm  nếu  đưa  ra  quá  nhiều  lựa  chọn.  Càng  gán  ghép  nhiều  lựa  chọn  cho  trang  đích,  càng  gia  tăng  nguy  cơ  khách  ghé  thăm  không  thực  hiện  hành  động  gì  mà  lặng  lẽ  ra  đi  và  bạn  đánh  mất  cơ  hội  có  được  một  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Rút  ngắn  tối  đa  độ  dài  mẫu  đơn.  Tạo  độ  trơn  tru  là  bí  quyết  để  gia  tăng  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Ở  đây  chúng  ta  không  đề  cập  tới  giờ  học  khoa  học,  nên  tạo  độ  trơn  tru  không  phải  là  bôi  dầu  chống  rỉ  vào  cánh  cửa  cọt  kẹt.  Trong  marketing,  điều  đó  có  nghĩa  là  loại  bỏ  mọi  rào  cản  ngăn  trở  khách  ghé  thăm  trang  web  thực  hiện  hành  động  cần  làm.  Một  trong  những  cách  đơn  giản  nhất  để  tạo  độ  trơn  tru  là  giảm  số  lượng  thông  tin  cần  điền  trên  mẫu  đơn.  Lượng  thông  tin  đó  phải  hài  hòa  cân  đối  giữa  nhu  cầu  tối  đa  hóa  đầu  mối  kinh  doanh  với  nhu  cầu  cung  cấp  cho  đội  ngũ  bán  hàng  những  điều  họ  cần.  Xét  từng  thông  tin  khách  hàng  cần  điền,  xem  nó  có  thiết  yếu  cho  quá  trình  bán  hàng  không.  Nếu  không,  hãy  bỏ  nó  ra  khỏi  mẫu  đơn. 


   Lời  mời  gọi  hấp  dẫn 


   Những  ngôi  sao  nhạc  rock  thu  hút  được  cả  ngàn  người  hâm  mộ  đến  xem  buổi  biểu  diễn  của  họ  vì  họ  mang  đến  cho  khán  giả  nội  dung  tuyệt  vời  dưới  hình  thức  âm  nhạc  chất  lượng,  hình  ảnh  sống  động  và  sự  gắn  kết  cảm  xúc.  Muốn  có  được  những  lời  mời  gọi  “đỉnh”  nhất  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội,  bạn  cần  có  cái  đầu  của  một  nghệ  sĩ  giải  trí.  Và  nghệ  thuật  nằm  ở  chỗ  viết  nội  dung  cho  lời  mời  gọi. 


   Sức  thu  hút  của  lời  mời  gọi  sẽ  quyết  định  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích.  Nếu  lời  mời  gọi  thực  sự  hấp  dẫn  thì  số  lượng  thông  tin  cần  điền  và  những  hoạt  động  hay  ho  khác  của  trang  đích  sẽ  bớt  đi  tầm  quan  trọng.  Lời  mời  gọi  thành  công  khi  nó  giải  quyết  được  vấn  đề  của  khách  hàng  tiềm  năng.  Ví  dụ,  một  nhà  cung  cấp  mái  tôn  có  thể  đưa  ra  phép  tính  miễn  phí  giúp  khách  hàng  tiềm  năng  nhanh  chóng  và  dễ  dàng  biết  được  họ  cần  bao  nhiêu  vật  tư  cho  dự  án.  Phép  tính  đó  có  thể  nằm  sau  một  trang  đích  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Lời  mời  gọi  hấp  dẫn  trong  mô  hình  B2B  phải  đảm  đương  tốt  ba  điều.  Những  chương  sau  sẽ  đi  sâu  vào  chi  tiết  cách  viết  và  gửi  đi  nội  dung  lời  mời.  Còn  bây  giờ,  hãy  bám  sát  phần  tóm  tắt  sau  để  đảm  bảo  rằng  lời  mời  gọi  của  bạn  sẽ  giúp  thúc  đẩy  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   1.  Lời  mời  gọi  của  bạn  có  giải  quyết  được  vấn  đề  của  khách  hàng  tiềm  năng  không? 


   2.  Lời  mời  gọi  của  bạn  có  song  hành  cùng  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  doanh  nghiệp  không? 


   3.  Lời  mời  gọi  của  bạn  có  cung  cấp  thông  tin  đặc  biệt  không  dễ  tìm  thấy  ở  các  trang  khác  không? 


   Suy  nghĩ  trên  cương  vị  một  đơn  vị  xuất  bản 


   Ða  số  các  công  ty  truyền  thông  đều  dựa  vào  quảng  cáo  như  một  nguồn  thu  lợi  nhuận.  Trên  mạng  xã  hội,  mỗi  công  ty  đều  là  một  đơn  vị  truyền  thông.  Ðể  tối  đa  hóa  kết  quả  kinh  doanh,  các  nhà  marketing  nên  đặt  mình  vào  cương  vị  một  nhà  xuất  bản.  Ngành  xuất  bản  báo  chí  đã  thực  hiện  phần  lớn  công  việc  cực  kỳ  khó  khăn,  đó  là  thấu  hiểu  những  hướng  dẫn  giúp  mang  lại  hiệu  quả  cao  nhất  cho  quảng  cáo  (CTA  cho  chúng  ta  trong  thế  giới  marketing  B2B).  Tuy  nhiên,  các  nhà  marketing  có  những  nhu  cầu  hơi  khác  so  với  những  nhà  xuất  bản. 


   Phần  lớn  các  đơn  vị  truyền  thông  tập  trung  vào  việc  tối  đa  hóa  số  trang  được  xem  và  số  lần  nhấp  chuột  vào  quảng  cáo.  Họ  đã  bỏ  qua  một  điều:  đối  tượng  nhấp  chuột  vào  quảng  cáo  là  ai.  Nhà  marketing  B2B  muốn  nâng  cao  khả  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  của  những  CTA  thì  điều  quan  trọng  nhất  là  phải  xác  định  được  đối  tượng  nào  nhìn  thấy  và  nhấp  chuột  vào  các  CTA  đó.  Bạn  nên  tìm  hiểu  xem  có  phải  ngày  nào  cũng  cùng  một  đối  tượng  ghé  thăm  trang  web  và  nhấp  chuột  vào  quảng  cáo  hay  không,  dù  rằng  bên  mảng  tạp  chí  trực  tuyến  không  bận  tâm  đến  vấn  đề  này. 


   Yếu  tố  thống  trị  không  phải  là  nội  dung  mà  là  bối  cảnh 


   Bối  cảnh  sẽ  thúc  đẩy  tỷ  lệ  nhấp  chuột  (click-through  rate)  cho  CTA.  Nội  dung  của  truyền  thông  xã  hội  như  bài  đăng  trên  blog,  dòng  tin  trên  Twitter  hay  mục  chia  sẻ  trên  LinkedIn  đóng  vai  trò  là  “miếng  mồi  nhử”.  Người  đọc  có  thể  “nuốt  gọn  miếng  mồi”  khi  mẩu  thông  tin  đó  nói  về  một  vấn  đề  có  tầm  quan  trọng  đối  với  doanh  nghiệp  của  họ.  Những  lời  mời  gọi  và  CTA  bám  sát  vấn  đề  quan  trọng  cùng  với  nội  dung  được  chia  sẻ  trên  truyền  thông  xã  hội  sẽ  mở  đường  cho  khách  hàng  tiềm  năng  dễ  dàng  đi  từ  phần  nội  dung  giới  thiệu  đến  phần  nội  dung  đào  sâu  chuyên  môn.  Khách  hàng  hoặc  khách  hàng  tiềm  năng  càng  tìm  hiểu  nhiều  nội  dung  chuyên  sâu,  họ  càng  tiến  xa  hơn  trong  chu  trình  mua  hàng. 


   Khi  suy  nghĩ  viết  CTA,  hãy  xét  đến  hai  nhóm  đối  tượng:  khách  ghé  thăm  website  chưa  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh  và  những  đầu  mối  kinh  doanh  chưa  tiến  gần  đến  đích  của  chu  trình  mua  hàng.  Tuy  cả  hai  nhóm  đều  quan  trọng  nhưng  phần  này  sẽ  tập  trung  vào  cách  gia  tăng  tỷ  lệ  biến  đổi  trong  nhóm  thứ  nhất,  biến  khách  ghé  thăm  website  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Các  nhà  marketing  B2B  cần  chú  trọng  vào  việc  đưa  đường  dẫn  lối  để  những  vị  khách  mới  toanh  ghé  xem  nội  dung  và  CTA  liên  tục  mỗi  ngày.  Nhiệm  vụ  không  ngừng  tìm  ra  khách  ghé  thăm  mới  thật  gian  nan.  Nhưng  truyền  thông  xã  hội  là  một  cơ  cấu  hiển  thị  để  mọi  người  tìm  thấy  thông  tin.  Hãy  liên  tưởng  đến  cách  thức  hoạt  động  của  Facebook  và  Twitter.  Ví  dụ  trên  Facebook,  khi  bạn  bình  luận  hoặc  nhấn  nút  “Thích”  bài  viết  trên  một  Trang  doanh  nghiệp  thì  bạn  bè  của  bạn  có  thể  đọc  được  bình  luận  cũng  như  bài  viết  đó.  Hiển  thị  để  mọi  người  tìm  thấy  là  ADN  của  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội.  Phương  thức  trực  tuyến  đó  đã  giúp  các  công  ty  như  LinkedIn  và  Facebook  trở  thành  những  “người  khổng  lồ”.  Việc  chia  sẻ  trên  mạng  truyền  thông  xã  hội  là  điều  kiện  tiên  quyết  để  doanh  nghiệp  của  bạn  ngày  càng  có  thêm  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  mới  trên  mạng. 


   Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội 


   Trang  đích,  lời  mời  gọi  và  CTA  là  cơ  sở  của  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  nhiều  trang  truyền  thông  xã  hội  khác  nhau  cũng  vậy.  Chúng  ta  sẽ  trao  đổi  chi  tiết  về  cách  thu  hút  mọi  người  trong  chương  5.  Tuy  nhiên  cần  lưu  ý  ngay  tại  đây  rằng  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  phải  bắt  đầu  bằng  hành  động.  Ví  dụ  muốn  có  thêm  nhiều  người  theo  dõi  trên  Twitter,  bạn  cần  thực  hiện  hành  động  tìm  kiếm  và  kết  bạn  với  những  người  sử  dụng  Twitter  có  cùng  chung  chí  hướng  với  bạn  thông  qua  phương  tiện  Twitter  Search.  Phần  lớn  nội  dung  trong  cẩm  nang  này  sẽ  bàn  về  việc  thu  hút  và  gia  tăng  đông  đảo  số  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  bởi  lẽ  bạn  nhất  thiết  phải  hiểu  rằng  có  được  một  cộng  đồng  thực  sự  xem  những  gì  bạn  viết  chính  là  “bảo  bối”  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   Bước  2:  Tối  đa  hóa  khả  năng  hiển  thị  cho  phần  nội  dung  để  mọi  người  đều  tìm  thấy 


   Nội  dung  hấp  dẫn  cách  mấy  cũng  không  có  giá  trị  kinh  doanh  nếu  khách  ghé  thăm  website  và  những  đầu  mối  kinh  doanh  không  tận  dụng  và  chia  sẻ  nó.  Với  nhiệm  vụ  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trực  tuyến,  một  trong  các  thách  thức  lớn  đặt  lên  vai  bạn,  nhà  marketing,  là  làm  thế  nào  để  mọi  người  nhìn  thấy  và  chia  sẻ  phần  nội  dung  bạn  viết.  Phát  huy  khả  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  và  giảm  chi  phí  có  được  khách  hàng,  tất  cả  đều  phụ  thuộc  vào  việc  thúc  đẩy  mọi  người  truyền  bá  phần  nội  dung  bạn  viết.  Bạn  có  thể  tối  đa  hóa  khả  năng  hiển  thị  cho  phần  nội  dung  để  mọi  người  đều  tìm  thấy  bằng  cách  viết  ra  những  nội  dung  “cực  chất”  và  tăng  độ  trơn  tru  trong  việc  chia  sẻ  nội  dung  đó. 


   Nội  dung  phải  đáng  chú  ý 


   Nội  dung  đáng  chú  ý  tức  là  nó  đáng  để  bạn  chú  ý  đến.  Bạn  sẽ  bảo:  “Nói  vậy  mà  cũng  nói”.  Khoan  nóng  vội,  chúng  tôi  sẽ  chỉ  dẫn  tỉ  mỉ  cho  bạn  cách  làm  thế  nào  để  trở  nên  “đáng  chú  ý”.  Sức  mạnh  của  truyền  thông  xã  hội  nằm  ở  chỗ  những  nhận  xét  về  một  nội  dung  nào  đó  sẽ  hiển  thị  công  khai  và  được  mọi  người  chia  sẻ  trên  mạng.  Nội  dung  đáng  chú  ý  sẽ  giúp  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  và  đầu  mối  kinh  doanh  cho  doanh  nghiệp. 


   Theo  Eric  Schmidt,  giám  đốc  điều  hành  của  Google,  ngày  nay  lượng  thông  tin  được  tạo  ra  trên  Internet  trong  vòng  48  giờ  còn  nhiều  hơn  lượng  thông  tin  được  toàn  thể  nhân  loại  tạo  ra  từ  thời  khai  thiên  lập  địa  cho  đến  năm  2003.  Ðó  là  một  sự  thật  đáng  kinh  ngạc  và  qua  đó  cũng  cần  nhấn  mạnh  rằng  chúng  ta  đang  kinh  doanh  trong  một  thế  giới  marketing  tấp  nập  chen  chúc  mà  chỉ  những  người  thành  công  mới  được  chú  ý  đến. 


   Rất  nhiều  doanh  nghiệp  không  đưa  ra  nội  dung  đáng  chú  ý  là  vì  họ  luôn  “sống  trong  sợ  hãi”  -  sợ  trình  bày  quá  nhiều  thông  tin,  sợ  nêu  thông  tin  sai,  sợ  trao  lợi  thế  cho  đối  thủ.  Những  nỗi  sợ  ấy  hoàn  toàn  hợp  lý  trong  thế  kỷ  hai  mươi.  Nhưng  ở  thế  kỷ  hai  mươi  mốt  này,  đó  là  đường  tắt  để  doanh  nghiệp  tự  đào  mồ  chôn  chính  mình. 


   Bạn  hãy  thực  hiện  năm  chiến  lược  sau  để  đánh  bay  nỗi  sợ  và  lồng  ghép  thuộc  tính  “đáng  chú  ý”  vào  nội  dung  marketing  của  bạn: 


   1.  Ðưa  ra  lập  trường  :  Trong  bài  đăng  trên  blog  hay  thông  điệp  trên  mạng  truyền  thông  xã  hội,  hãy  giải  thích  lý  do  vì  sao  một  lập  trường  nào  đó  về  một  vấn  đề  quan  trọng  trong  ngành  lại  là  lập  trường  đúng  đắn.  Bạn  nên  giải  thích  một  cách  hợp  tình  hợp  lý  và  mang  tính  giáo  dục.  Ðưa  ra  lập  trường  về  một  vấn  đề  sẽ  làm  dấy  lên  những  ý  kiến  trái  chiều.  Bạn  thử  kiểm  tra  bài  viết  vừa  chia  sẻ  gần  đây  với  một  người  bạn  xem.  Chắc  hẳn  nó  có  chứa  đựng  yếu  tố  “chia  phe”.  Các  quan  điểm  đối  lập  không  phải  thể  hiện  người  khôn  kẻ  dại  mà  điều  đó  cho  thấy  doanh  nghiệp  của  bạn  thật  sự  quan  tâm  đến  vấn  đề  trong  ngành. 


   2.  Nói  điều  mới  lạ  :  Tại  hầu  hết  các  công  ty  B2B,  đi  đến  đâu  cũng  thấy  sự  đổi  mới  cách  tân.  Các  nhà  marketing  nên  nắm  vững  một  vài  ý  tưởng  mới  lạ  được  triển  khai  trong  doanh  nghiệp.  Sau  đó  họ  có  thể  sử  dụng  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội  để  nhận  những  phản  hồi  tức  thời  về  các  ý  tưởng  đó  và  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  marketing  trên  mạng  đến  với  công  ty  của  họ. 


   3.  Dùng  chiêu  “bình  mới  rượu  cũ”  :  Ða  số  các  ngành  nghề  đều  đưa  ra  hướng  dẫn  cho  doanh  nghiệp  bằng  rất  nhiều  biện  pháp  và  tín  điều  “xưa  như  trái  đất”.  Hãy  sắp  xếp  30  phút  cho  đội  ngũ  marketing  (kể  cả  trường  hợp  đội  ngũ  marketing  chỉ  có  mỗi  bạn)  động  não  tìm  ra  những  cách  giới  thiệu  mới  cho  những  ý  tưởng  cũ.  Một  trong  những  cách  mới  đó  là  thay  đổi  hình  thức  của  nội  dung.  Chuyển  bài  viết  đơn  điệu  sang  dạng  có  hình  ảnh  minh  họa  sinh  động  hoặc  video  hấp  dẫn.  Một  cách  khác  là  thảo  luận  những  nguyên  tắc  cũ  theo  khuôn  khổ  mới  đi  kèm  vài  ý  tưởng  “nóng  sốt”  mang  lại  thêm  nhiều  giá  trị. 


   Chúng  ta  cùng  tham  khảo  chiêu  thức  của  Texas  Instruments,  công  ty  hàng  đầu  thế  giới  trong  công  nghệ  xử  lý  tín  hiệu  số  và  kỹ  thuật  tương  tự,  các  dụng  cụ  bán  dẫn  cho  kỷ  nguyên  Internet.  Là  đơn  vị  B2B  tiên  phong  đổi  mới  về  mặt  sản  phẩm,  Texas  Instruments  đồng  thời  cũng  đi  đầu  trong  vấn  đề  đổi  mới  phần  nội  dung  trên  truyền  thông  xã  hội.  Họ  trình  làng  chương  trình  SMASH  IT  (http://e2e.ti.com/group/smashit/m/default.aspx).  Với  các  đoạn  phim  ngắn,  khán  giả  mục  sở  thị  quá  trình  “đập  tan”  những  sản  phẩm  công  nghệ  và  hiểu  được  tác  động  của  Texas  Instruments  lên  từng  sản  phẩm.  Tháo  rời  sản  phẩm  công  nghệ  để  mọi  người  thấy  từng  bộ  phận  của  nó  vốn  là  kiểu  marketing  B2B  cổ  điển.  Texas  Instruments  đã  khoác  lên  chiêu  thức  cũ  đó  tấm  áo  mới  sành  điệu,  hợp  thời  với  thế  kỷ  hai  mươi  mốt  mang  tên  SMASH  IT. 


   4.  Nói  về  những  nhân  vật  đáng  chú  ý  :  Gắn  kết  nội  dung  với  một  nhân  vật  đáng  chú  ý  là  bạn  đã  đóng  con  dấu  chứng  nhận  “đáng  chú  ý”  cho  nội  dung  đó.  Muốn  đưa  nội  dung  thông  tin  mang  tính  giáo  dục  đến  với  đầu  mối  kinh  doanh  tiềm  năng,  hãy  tìm  sự  kết  nối  giữa  nội  dung  với  những  tên  tuổi  lớn  có  sức  tác  động  trong  phạm  vi  ngành  hoặc  xa  hơn  nữa.  Ví  dụ  bạn  có  ý  tưởng  về  nội  dung  liên  quan  đến  ban  nhạc  The  Beatles  hay  ca  sĩ  Lady  Gaga,  như  thế  đã  là  “đáng  chú  ý”  rồi  đấy.  Ngoài  ra,  có  thể  đưa  lên  blog  bài  phỏng  vấn  những  người  uy  thế  trong  ngành,  điều  này  vừa  để  họ  làm  quen  với  doanh  nghiệp  của  bạn  vừa  giúp  tiếng  tăm  của  họ  “nổi  như  cồn”. 


   5  .  Tạo  sự  thoải  mái  cho  người  đọc  :  Ðôi  khi  vấn  đề  không  phải  là  bạn  nói  gì  mà  là  bạn  nói  như  thế  nào.  Ðặc  điểm  nhận  dạng  của  một  nội  dung  đáng  chú  ý  là  nó  dễ  nhập  tâm  và  dễ  chia  sẻ.  Ðể  nội  dung  dễ  đi  vào  lòng  người,  bạn  hãy  tạo  các  đề  mục  cho  từng  phần,  dùng  những  dấu  gạch  đầu  dòng,  nêu  đường  dẫn  cho  thông  tin  thêm  vào,  có  kèm  theo  hình  ảnh  và  đưa  ra  định  dạng  tương  thích  với  các  thiết  bị  di  động. 


   Thu  hút  được  đông  đảo  người  yêu  thích  thông  qua  việc  chia  sẻ  thông  tin 


   Khách  hàng  tiềm  năng  không  muốn  nghe  bài  ca  ngợi  khen  sản  phẩm  của  bạn.  Họ  muốn  nghe  giải  pháp  cho  vấn  đề  khó  khăn  của  họ. 


   Ý  tưởng  đơn  giản  này  lại  là  điều  mà  hầu  hết  các  công  ty  đều  hiểu  sai  khi  bắt  tay  vào  quá  trình  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Muốn  tạo  ra  các  đầu  mối  kinh  doanh  mới  cho  doanh  nghiệp,  bạn  cần  phải  thu  hút  được  nhiều  khách  hàng  tiềm  năng  mới.  Thông  qua  truyền  thông  xã  hội,  đưa  ra  nội  dung  thông  tin  dựa  trên  giải  pháp  là  cách  hữu  hiệu  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  nhằm  mục  đích  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Chúng  tôi  dành  vài  chương  trong  tác  phẩm  này  để  thảo  luận  về  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  một  cách  chiến  thuật  trên  những  nền  tảng  chủ  yếu  đối  với  nhà  marketing  B2B.  Song  dù  thực  hiện  trên  nền  tảng  nào,  để  đạt  được  thành  công,  mọi  hoạt  động  cũng  đều  bám  sát  một  khuôn  khổ  đơn  giản.  Ðó  chính  là  “Khuôn  khổ  hiển  thị  nội  dung”  như  hình  2.1. 
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   Hình  2.1:  Khuôn  khổ  hiển  thị  nội  dung 


   Ðưa  ra  nội  dung  đều  đặn:  Lên  lịch  kế  hoạch  viết  và  đăng  hằng  tháng  cho  tất  cả  nội  dung  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  thông  qua  các  kênh  truyền  thông  xã  hội:  email,  blog,  Facebook,  Twitter,  LinkedIn,  diễn  đàn… 


   Chia  sẻ  không  ngơi  nghỉ:  Chìa  khóa  trong  việc  này  là  bạn  phải  hiểu  khách  hàng  tiềm  năng  muốn  có  thông  tin  như  thế  nào.  Rất  nhiều  người  sẽ  chọn  sử  dụng  một  kênh  truyền  thông  xã  hội  để  nhận  thông  tin  từ  một  công  ty  nào  đó.  Có  những  “chuyên  gia”  truyền  thông  xã  hội  cho  rằng  chia  sẻ  cùng  một  nội  dung  trên  khắp  mọi  nền  tảng  sẽ  làm  người  đọc  trở  nên  thờ  ơ  xa  lánh.  Sai  lầm!  Yêu  cầu  họ  đưa  ra  dữ  liệu  chứng  minh  điều  đó  thử  xem.  Họ  chẳng  có  gì  để  đưa  ra  đâu.  Bạn  hãy  chia  sẻ  trên  khắp  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  những  nội  dung  thông  tin  giúp  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Tuy  nhiên  nhớ  đảm  bảo  rằng  tựa  đề  hoặc  phần  mô  tả  về  nội  dung  đó  đã  được  điều  chỉnh  cho  phù  hợp  với  nhu  cầu  và  thói  quen  của  từng  cộng  đồng  mạng. 


   Tận  tụy  kiểm  soát  thông  tin:  Ðể  tối  ưu  hóa  và  nâng  cao  khả  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội,  nhà  marketing  bắt  buộc  phải  thu  thập  phản  hồi  và  lặp  đi  lặp  lại  quá  trình  này.  Kiểm  soát  thông  tin  trên  truyền  thông  xã  hội  và  sử  dụng  các  công  cụ  phân  tích  web  sẽ  mang  lại  cho  các  nhà  marketing  những  ý  kiến  phản  hồi  cần  thiết  để  cải  thiện  khả  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  sau  mỗi  tháng.  Các  công  cụ  kiểm  soát  thông  tin  trên  truyền  thông  xã  hội  rất  đa  dạng,  từ  những  công  cụ  miễn  phí  như  Google  Alerts  (Google.com/Alerts),  Twitter  Search  (Twitter.com/search)  và  Board  Reader  (BoardReader.com)  cho  đến  những  công  cụ  thu  phí  như  Radian6  (Radian6.com),  Alterian  (Alterian.com)  và  CoTweet  Enterprise  (CoTweet.com).  Tương  tự,  về  mảng  phân  tích  web  cũng  có  rất  nhiều  công  cụ  miễn  phí  và  thu  phí.  Google  Analytics  (Google.com/Analytics)  là  công  cụ  phân  tích  web  miễn  phí  hàng  đầu  trong  khi  HubSpot  (HubSpot.com)  và  Omniture  (Omniture.com)  thu  một  khoản  phí  khi  cung  cấp  cho  bạn  dữ  liệu  phân  tích  tập  trung  nhiều  vào  vấn  đề  kinh  doanh.  Tận  tụy  kiểm  soát  thông  tin  không  có  nghĩa  cử  người  thực  hiện  chỉ  những  nhiệm  vụ  này.  Ðiều  đó  nhắc  rằng  mọi  người  trong  đội  ngũ  marketing  cần  thu  thập  ý  kiến  phản  hồi  và  lặp  đi  lặp  lại  quá  trình  này  cho  mỗi  chiến  dịch. 


   Tham  gia  theo  ưu  tiên:  Bạn  không  nhất  thiết  phải  phản  hồi  mọi  đề  cập  trên  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Ðây  là  một  điểm  mấu  chốt  trong  những  hiểu  biết  mà  nhiều  doanh  nghiệp  còn  cần  phải  tiếp  thu.  Tất  cả  những  nỗ  lực  marketing  bị  bó  buộc  bởi  nguồn  nhân  lực  và  khoản  ngân  quỹ  sẵn  có.  Nếu  bạn  có  thời  gian  hưởng  ứng  tất  cả  các  đề  cập  trên  kênh  truyền  thông  xã  hội  thì  cứ  việc  tham  gia.  Tuy  nhiên,  chúng  tôi  đề  nghị  bạn  nên  cân  nhắc  dành  ưu  tiên  cho  một  số  kênh  truyền  thông  xã  hội  dựa  trên  các  yếu  tố  như  sức  tác  động  của  người  bình  luận,  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích,  hoặc  sự  bất  mãn  hay  giai  đoạn  trong  chu  trình  mua  hàng.  Một  lần  nữa,  chúng  tôi  xin  nhắc  bạn  nhớ  rằng  cẩm  nang  này  không  nhằm  hướng  dẫn  bạn  cách  “tung  chiêu”  với  khách  hàng  mà  xoay  quanh  vấn  đề  tạo  ra  lợi  nhuận.  Bạn  hãy  kết  hợp  suy  nghĩ  theo  lẽ  thường  với  những  công  cụ  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  để  tạo  sự  ăn  khớp  trong  công  việc  với  những  thành  viên  của  đội  ngũ  bán  hàng  hoặc  những  đối  tượng  có  khả  năng  tác  động  đến  chu  trình  bán  hàng. 


   Bước  3:  Tạo  ra  sự  chuyển  biến  “trên  từng  cây  số” 


   Nội  dung  là  thỏi  nam  châm  kéo  khách  hàng  tiềm  năng  đến  gần  hơn  với  việc  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  CTA  và  trang  đích  là  siêu  nam  châm  “hô  biến”  ngay  khách  hàng  tiềm  năng  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Thiếu  đi  cơ  hội  biến  đổi  khách  hàng  như  thế  là  sai  lầm  nghiêm  trọng  nhất  mà  chúng  tôi  nhận  thấy  khi  trò  chuyện  với  các  nhà  marketing  B2B  làm  công  việc  nâng  cao  tác  động  của  truyền  thông  xã  hội. 


   Bạn  hãy  nghĩ  về  ngành  xuất  bản.  Tạp  chí  thương  mại  đưa  ra  bài  viết,  sau  đó  bán  quảng  cáo  cùng  với  những  bài  viết  đó  và  cuối  cùng  mang  đến  quảng  bá  cho  độc  giả  cả  bài  viết  lẫn  quảng  cáo.  Ngày  nay,  các  nhà  marketing  B2B  nên  xem  mình  là  một  đơn  vị  xuất  bản  theo  mô  hình  liên  kết  dọc.  Ngành  marketing  cần  tạo  ra  nội  dung,  đưa  những  CTA  đi  kèm  nội  dung  đó  và  quảng  bá  cả  hai  đến  người  đọc. 


   Mỗi  nhà  marketing  B2B  nên  đặt  ra  mục  tiêu  trở  thành  một  “tạp  chí  thương  mại”  hay  nhất  trong  ngành  của  họ. 


   Thế  nhưng  thay  vì  sử  dụng  hình  thức  in  ấn  tốn  kém,  các  nhà  marketing  sẽ  dùng  blog,  email  marketing,  Trang  doanh  nghiệp  trên  Facebook,  Nhóm  trên  LinkedIn  và  tài  khoản  Twitter.  Trang  blog  đóng  vai  trò  như  cuốn  tạp  chí  và  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  khác  sẽ  giúp  quảng  bá  nội  dung  và  thu  hút  lượng  độc  giả. 


   Tạp  chí  New  York  Times  là  đối  thủ  cạnh  tranh 


   Hãy  cạnh  tranh  với  người  giỏi  nhất,  chứ  không  phải  với  các  đối  thủ  của  bạn.  Những  công  ty  B2B  thường  nằm  trong  cứ  địa.  Tại  cuộc  họp  chiến  lược,  ban  lãnh  đạo  cấp  cao  đưa  ra  các  ý  tưởng  để  cạnh  tranh  với  những  chiến  thuật  tài  tình  nhất  của  đối  thủ.  Thời  đại  truyền  thông  xã  hội  mà  làm  thế  thì  cầm  chắc  thất  bại.  Khách  hàng  của  các  công  ty  B2B  không  phải  rô-bốt.  Ðối  tác  ký  kết  đơn  hàng  cả  chục  triệu  đô  với  bạn  là  những  người  đọc  tạp  chí  New  York  Times  ,  mua  hàng  trên  iTunes  và  đặt  giày  trên  trang  Zappos.  Ðề  ra  mục  tiêu  đánh  bại  một  nhóm  nhỏ  đối  thủ  đồng  nghĩa  với  việc  đi  vào  chỗ  chết. 


   Thói  quen  và  kỳ  vọng  của  khách  hàng  B2B  được  định  hình  bởi  các  thương  hiệu  B2C  lớn.  Lần  sau  khi  lập  chiến  lược  marketing,  hãy  đặt  mục  tiêu  cao  hơn.  Khi  quyết  định  cách  nâng  cao  hiệu  quả  của  CTA  trên  trang  blog  công  ty,  đừng  nhìn  qua  website  của  một  tạp  chí  thương  mại  nào  đấy.  Thay  vào  đó,  hãy  tham  khảo  website  của  New  York  Times  và  Wall  Street  Journal  .  Hai  ấn  phẩm  truyền  thông  đẳng  cấp  hàng  đầu  thế  giới  này  trụ  vững  được  nhờ  vào  việc  không  ngừng  gia  tăng  mức  lợi  nhuận  quảng  cáo  thu  được  trên  cả  báo  in  lẫn  báo  trực  tuyến.  Nghiên  cứu  xem  các  đơn  vị  xuất  bản  đó  đã  học  hỏi  những  gì  và  bạn  hãy  áp  dụng  các  ý  tưởng  hiệu  quả  nhất  vào  CTA  marketing  trên  truyền  thông  xã  hội. 


   Giới  thiệu  về  trang  đích  trên  Twitter  không  phải  là  hành  động  ghê  gớm 


   Rất  nhiều  “chuyên  gia”  truyền  thông  xã  hội  đã  khiến  các  công  ty  tin  rằng  cụm  từ  “tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh”  thật  đáng  khinh  và  nó  sẽ  kìm  hãm  sự  phát  triển  của  quá  trình  tạo  dựng  một  cộng  đồng  mạng  lành  mạnh.  Các  chuyên  gia  cố  thuyết  phục  nhà  marketing  rằng  chia  sẻ  lời  mời  gọi  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  blog,  Twitter,  Facebook  hay  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  khác  sẽ  mang  lại  kết  quả  marketing  hệt  như  bạn  vừa  giết  chết  một  chú  chó  con  xinh  xắn  đáng  yêu.  Thật  đúng  là  những  chuyên  gia  “lá  cải”!  Nếu  bạn  muốn  có  bằng  chứng  cho  thấy  họ  sai  lầm  thì  cứ  yêu  cầu  họ  đưa  ra  dữ  liệu  chứng  minh  nhận  định  trên  thử  xem. 


   Khi  thực  hiện  tốt  chức  năng  marketing  trên  truyền  thông  xã  hội,  nhiều  lời  mời  gọi  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  tập  trung  trình  bày  nội  dung  mang  tính  giáo  dục  và  lồng  thêm  những  hiểu  biết  sâu  sắc  vào  ý  tưởng.  Những  lời  mời  gọi  này,  đa  phần  dưới  hình  thức  ebook  hoặc  hội  thảo  trên  mạng,  đã  giúp  giải  quyết  rắc  rối  khó  khăn  của  khách  hàng  tiềm  năng.  Không  chia  sẻ  trên  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  những  lời  mời  gọi  mang  tính  giáo  dục  giúp  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  mới  là  hành  động  gây  hại  cho  cộng  đồng  mạng  mà  đội  ngũ  marketing  đang  nỗ  lực  gầy  dựng  và  phát  triển.  Bạn  hãy  chia  sẻ  lời  mời  gọi  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  truyền  thông  xã  hội  để  khách  hàng  tiềm  năng  có  được  các  thông  tin  chuyên  sâu  không  thể  gói  gọn  trong  một  mẩu  tin  trên  Twitter,  một  bài  blog  hay  một  cập  nhật  trên  Facebook. 


   Bước  4:  Nhanh  chóng  kiểm  tra  và  tìm  lỗi 


   Lặp  đi  lặp  lại  quá  trình  là  điều  quan  trọng  bậc  nhất.  Chờ  đợi  sự  hoàn  hảo  không  tì  vết  chính  là  kẻ  thù  của  bạn.  Trang  web  là  một  phương  tiện  truyền  thông  vốn  khác  biệt  so  với  tài  liệu  in  ấn.  Mọi  thứ  trên  web  không  đi  theo  một  đường  thẳng  đơn  giản.  Người  sử  dụng  nhảy  từ  đường  dẫn  này  sang  đường  dẫn  khác,  thay  vì  lật  từng  trang  như  cầm  một  ấn  phẩm  in.  Dò  đi  dò  lại  bản  thảo  để  đảm  bảo  không  còn  lỗi  nào  trước  khi  đưa  đến  nhà  in,  chuyện  đó  giờ  đã  đi  vào  dĩ  vãng. 


   Một  trong  những  điều  quan  trọng  nhất  mà  một  nhà  marketing  B2B  phải  làm  là  chuyển  tải  ý  tưởng  và  lặp  đi  lặp  lại  quá  trình.  Chuyển  tải  ý  tưởng  có  nghĩa  là  bạn  đăng  bài  blog  ngay  khi  viết  xong  thay  vì  gửi  nó  cho  hai  mươi  người  “kiểm  duyệt”  trước.  Chuyển  tải  ý  tưởng  cũng  có  nghĩa  là  bạn  tổ  chức  cuộc  thi  cho  các  thành  viên  trong  Nhóm  LinkedIn  ngay  khi  ngân  sách  cho  phép  và  các  quy  định  được  thông  qua.  Nếu  bạn  là  CMO  B2B  hay  một  lãnh  đạo  cấp  cao,  khi  đọc  quyển  sách  này,  hãy  dẹp  bỏ  tư  tưởng  sau:  Hạn  chế  việc  phê  duyệt  và  trao  quyền  cho  đội  ngũ  marketing  chuyển  tải  nội  dung  trực  tuyến  là  đòn  bẩy  tối  quan  trọng  duy  nhất  để  gia  tăng  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  . 


   Lặp  đi  lặp  lại  quá  trình  sẽ  giúp  bạn  thực  hiện  hành  động  uy  quyền  nhất  của  một  nhà  marketing:  ngừng  ngay  những  chương  trình  marketing  không  hiệu  quả.  Bạn  rất  bận  rộn  và  một  ngày  không  thể  có  nhiều  hơn  hai  mươi  bốn  giờ.  Cách  duy  nhất  để  dành  thêm  thời  gian  cho  những  chiến  lược  marketing  mới,  chẳng  hạn  như  truyền  thông  xã  hội,  đó  là  ngừng  những  chiến  lược  chiến  thuật  không  hiệu  quả.  Ngừng  ngay  lập  tức.  Ngừng  những  chiến  thuật  không  hiệu  quả,  ý  tưởng  đơn  giản  đó  sẽ  lập  tức  biến  bạn  thành  một  nhà  marketing  tài  giỏi  hơn  hẳn. 


   Chiến  thuật  marketing  là  chuột  thí  nghiệm 


   Có  hẳn  một  phương  pháp  giúp  bạn  đưa  ra  những  bài  kiểm  tra  cho  chiến  dịch  marketing.  Việc  kiểm  tra  tất  cả  những  chiến  thuật  marketing  sẽ  giúp  đảm  bảo  chiến  lược  được  vững  chắc  hơn.  Kiểm  tra  cũng  sẽ  giúp  bạn  phát  hiện  sớm  những  ý  tưởng  và  chiến  thuật  sai  lầm,  tiết  kiệm  được  thời  gian  quý  báu.  Phần  gay  go  nhất  là  thiết  lập  khuôn  khổ  đúng  đắn  cho  việc  kiểm  tra  trước  khi  bắt  đầu.  May  mắn  thay,  gánh  nặng  đó  sẽ  nhẹ  đi  phần  nào  vì  chúng  tôi  đã  phác  thảo  cho  bạn  một  khuôn  khổ  mà  chúng  tôi  nghĩ  là  rất  hay.  Ðó  chính  là  “Khuôn  khổ  kiểm  tra  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội”  như  hình  2.2. 


   Một  khuôn  khổ  rất  hay  để  kiểm  tra  chiến  dịch  marketing 


   Lưu  ý  :  Ðể  chứng  minh  hiệu  quả  của  khuôn  khổ  đối  với  doanh  nghiệp,  chúng  tôi  lấy  ví  dụ  một  cuộc  thi  trên  Facebook. 


   Bước  1:  Thiết  lập  cụ  thể  mục  tiêu  về  số  lượng. 


   Ví  dụ  nếu  cuộc  thi  trên  Facebook  tạo  ra  được  50  đầu  mối  kinh  doanh  và  200  đối  tượng  yêu  thích  mới  trong  vòng  60  ngày,  dựa  theo  đúng  thời  gian  và  ngân  sách  mà  đội  ngũ 
 marketing  đã  đề  ra  thì  như  thế  là  thành  công. 
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   Hình  2.2:  Khuôn  khổ  kiểm  tra  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội 


   Bước  2:  Thiết  lập  phương  pháp  thu  thập  dữ  liệu  cho  tiêu  chí  quyết  định  sự  thành  công. 


   Sử  dụng  một  trang  đích  duy  nhất  cho  cuộc  thi  trên  Facebook  để  tính  số  đầu  mối  kinh  doanh  được  tạo  ra  trực  tiếp  từ  cuộc  thi.  Quan  sát  công  cụ  phân  tích  Insights  của  Facebook  để  xác  định  mức  tổng  tăng  trưởng  về  số  lượng  người  yêu  thích  trong  suốt  thời  gian  60  ngày. 


   Bước  3:  Tiến  hành  cuộc  thử  nghiệm  nhìn  nhận  lại  mọi  việc. 


   Tập  hợp  tất  cả  các  thành  viên  trong  đội  ngũ  có  liên  quan  đến  cuộc  thử  nghiệm  để  thảo  luận  nhanh  trong  vòng  30  phút.  Cuộc  thảo  luận  xoay  quanh  các  vấn  đề: 


   Ðiều  gì  hiệu  quả? 


   Ðiều  gì  không  hiệu  quả? 


   Ðiều  gì  có  thể  cải  thiện? 


   Việc  kiểm  tra  có  giữ  nguyên  mục  đích  ban  đầu  không? 


   Bước  4:  Thiết  lập  những  mục  hành  động  theo  sau  cuộc  thử  nghiệm. 


   Nếu  mục  tiêu  được  đáp  ứng,  đội  ngũ  hãy  lên  kế  hoạch  về  một  cuộc  thi  thứ  hai  và  dành  thêm  thời  gian  nghiên  cứu  Facebook. 


   Nếu  mục  tiêu  không  được  đáp  ứng,  giảm  thiểu  mức  độ  đầu  tư  vào  Facebook  cho  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Ðánh  giá  lại  khả  năng  mang  đến  hiệu  quả  của  Facebook  sau  sáu  tháng. 


   Khuôn  khổ  này  chỉ  mang  tính  tương  đối.  Nó  cần  được  điều  chỉnh  theo  từng  doanh  nghiệp  vì  mỗi  doanh  nghiệp  sẽ  có  những  ưu  tiên  và  vấn  đề  của  riêng  mình.  Bạn  hãy  sử  dụng  khuôn  khổ  này  như  nền  tảng  để  lập  ra  một  khuôn  khổ  phù  hợp  nhất  với  những  nhu  cầu  trong  doanh  nghiệp  của  bạn. 


   Nếu  không  thất  bại  nghĩa  là  bạn  đang  đi  sai  đường 


   Công  việc  marketing  thường  xoay  quanh  vấn  đề  chọn  lựa  nhận  lấy  rủi  ro  gì.  Chúng  ta,  những  nhà  marketing,  là  đối  thủ  cạnh  tranh  của  nhau.  Chúng  ta  muốn  đạt  đến  “cảnh  giới”  xuất  sắc  trong  những  nhiệm  vụ  được  giao.  Ðể  chiến  thắng,  ta  thường  sẽ  nảy  ra  ý  nghĩ  cần  giảm  rủi  ro  gánh  chịu  một  nỗ  lực  marketing  thất  bại.  Thế  nhưng  muốn  trở  thành  siêu  sao  marketing,  quan  trọng  trên  hết  là  phải  học  cách  chấp  nhận  thất  bại. 


   Nhận  lấy  thất  bại  và  hóa  thành  xuất  sắc  có  một  mối  liên  kết  kỳ  lạ.  Hầu  hết  những  sự  đổi  mới  vĩ  đại  đều  có  nguy  cơ  đón  nhận  thất  bại  cực  kỳ  cao  ngay  từ  đầu.  Rất  nhiều  người  đã  nói  với  Steve  Jobs  rằng  sẽ  chẳng  ai  sử  dụng  chiếc  điện  thoại  chỉ  có  duy  nhất  một  phím  bấm  cùng  màn  hình  cảm  ứng.  Vấn  đề  của  thất  bại  và  nỗi  sợ  thất  bại  là  ta  hiếm  khi  dành  thời  gian  để  nghiền  ngẫm  xem  điều  gì  sẽ  khai  sinh  ra  một  cải  cách  để  đời.  Ðiều  thường  thấy  nhất  vào  thời  điểm  khởi  đầu  của  những  cải  cách  quan  trọng  là  nhóm  người  có  liên  quan  mật  thiết  đến  cải  cách  đều  đưa  ra  dự  đoán  về  sự  thảm  bại  chóng  vánh.  Biết  bao  nhiêu  người  đã  tuyên  bố  rằng  Internet  chỉ  là  một  thứ  dở  hơi. 


   Trở  nên  giỏi  giang  và  xuất  sắc  đòi  hỏi  những  nỗ  lực  như  nhau.  Ðiều  khác  biệt  giữa  giỏi  và  xuất  sắc  nằm  ở  tầm  nhìn,  sự  cống  hiến,  việc  đưa  ra  quyết  định  và  chấp  nhận  thất  bại;  những  yếu  tố  đó  luôn  có  ở  những  cá  nhân  và  đội  ngũ  xuất  sắc. 


   Suy  nghĩ  như  thể  có  đũa  phép  trong  tay 


   Khi  sắp  đưa  ra  ưu  tiên  cho  những  hoạt  động  marketing  kế  tiếp,  hãy  tưởng  tượng  bạn  đang  nắm  trong  tay  chiếc  đũa  phép  nhiệm  mầu.  Nó  sẽ  giúp  dọn  sạch  mọi  chướng  ngại  vật  và  đảm  bảo  kế  hoạch  của  bạn  được  thực  hiện  thật  hoàn  hảo.  Giờ  đây  khi  nỗi  lo  lắng  về  các  chi  tiết  đã  tan  biến,  nhờ  vào  đũa  phép  thần  kỳ,  hãy  dành  một  phút  nghĩ  đến  kết  quả  của  kế  hoạch.  Nếu  mọi  thứ  đều  suôn  sẻ,  ý  tưởng  này  sẽ  tác  động  ra  sao  đối  với  công  việc  kinh  doanh?  Nếu  câu  trả  lời  là  ít  nhiều  tốt  hơn  những  chiến  thuật  marketing  hiện  thời  thì  nỗi  sợ  thất  bại  đã  len  lỏi  vào  kế  hoạch.  Chấp  nhận  thất  bại  sẽ  mở  ra  trước  mắt  bạn  những  ý  tưởng  và  chiến  lược  đầy  tiềm  năng  không  chỉ  đáp  ứng  mục  tiêu  của  công  ty  mà  đôi  lúc  còn  vượt  xa  mong  đợi  và  biến  đổi  được  cả  hiện  trạng  kinh  tế  của  doanh  nghiệp.  Hãy  đón  nhận  thất  bại.  Thất  bại  để  rồi  vươn  đến  đỉnh  cao  ngút  trời. 


   Bước  5:  Tối  ưu  hóa  để  có  lưu  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  tối  đa 


   Bước  cuối  cùng  trong  một  phương  pháp  thường  là  bước  tổng  kết  và  nhắc  lại.  Ở  đây  cũng  vậy.  Bốn  bước  đã  nêu  trong  phương  pháp  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  sẽ  cung  cấp  mọi  thứ  bạn  cần  để  trở  thành  cỗ  máy  tạo  đầu  mối  kinh  doanh.  Bước  thứ  năm  có  mục  đích  khuếch  đại  kết  quả  và  hiệu  quả  của  bốn  bước  trên. 


   Ðầu  mối  kinh  doanh  đang  lũ  lượt  kéo  đến  từ  nhiều  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Ðội  ngũ  bán  hàng  xuýt  xoa:  “Ôi,  những  đầu  mối  kinh  doanh  mới  trên  mạng  xã  hội  thật  tuyệt  vời.  Làm  thế  nào  để  thu  hút  được  nhiều  hơn  nữa?”  Câu  hỏi  đơn  giản  đó  có  thể  mang  đến  cho  tất  thảy  những  nhà  marketing  ở  khắp  nơi  những  cảm  xúc  vui  buồn  lẫn  lộn.  Một  mặt,  đội  ngũ  bán  hàng  đã  tin  cậy  bộ  phận  marketing  và  giảm  đi  việc  gọi  điện  thoại  đến  khách  hàng  nhờ  những  khách  hàng  tiềm  năng  quá  “đỉnh”  tự  động  tìm  tới  thông  qua  các  mạng  và  các  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Mặt  khác,  sự  yêu  mến  của  đội  ngũ  bán  hàng  dành  cho  những  đầu  mối  kinh  doanh  trên  mạng  xã  hội  lại  dồn  thêm  áp  lực  buộc  đội  ngũ  marketing  phải  thu  hút  được  nhiều  khách  hàng  hơn  nữa. 


   Khám  phá  cơ  hội  để  tối  ưu  hóa 


   Với  mục  tiêu  gia  tăng  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh,  bạn  có  hai  đòn  bẩy  trọng  yếu  để  thúc  đẩy.  Thứ  nhất  là  thu  hút  thêm  thật  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  tiếp  cận  quy  trình  hình  phễu.  Thứ  hai  là  tối  ưu  hóa  CTA  và  trang  đích  để  tối  đa  hóa  số  lượng  những  khách  ghé  thăm  trang  web  biến  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Chúng  tôi  tin  rằng  khởi  đầu  với  lựa  chọn  thứ  hai  vừa  nêu  sẽ  luôn  luôn  mang  lại  kết  quả  tốt  hơn.  Bằng  cách  cải  thiện  tỷ  lệ  biến  khách  ghé  thăm  website  thành  đầu  mối  kinh  doanh,  ta  có  thể  tận  dụng  toàn  bộ  mức  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  trong  tương  lai  và  thu  hút  thêm  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  hằng  tháng.  Phần  đầu  tiên  trong  quy  trình  này  là  thiết  lập  điểm  chuẩn  cho  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích. 


   Tối  đa  hóa  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích  và  CTA 


   Nghiên  cứu  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  (tỷ  lệ  phần  trăm  số  khách  ghé  thăm  trang  web  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn  và  đăng  ký  nhận  lời  mời  gọi)  của  từng  trang  đích.  Chú  ý  tỷ  lệ  biến  đổi  ở  vị  trí  trung  vị  của  tất  cả  các  trang  đích  để  tránh  bỏ  sót  những  phần  nằm  ngoài  kết  quả.  Cộng  thêm  5%  vào  tỷ  lệ  biến  đổi  ở  vị  trí  trung  vị  của  trang  đích.  Kết  quả  vừa  tìm  được  sẽ  là  mục  tiêu  của  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh,  thường  gọi  là  điểm  chuẩn  cho  tất  cả  những  trang  đích  hiện  có  và  sắp  có.  Tối  ưu  hóa  là  một  việc  vừa  mang  tính  khoa  học  vừa  mang  tính  nghệ  thuật,  nhưng  cũng  không  đòi  hỏi  bạn  phải  là  một  nghệ  sĩ.  Hãy  điều  chỉnh  và  theo  dõi  một  thời  gian  để  xác  định  hoạt  động  thực  tiễn  hiệu  quả  nhất  giúp  doanh  nghiệp  của  bạn  tối  đa  hóa  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Bạn  cần  kiểm  tra  một  vài  việc  như  rút  ngắn  độ  dài  mẫu  đơn,  đổi  tiêu  đề  trang  hoặc  vị  trí  hình  ảnh,  thay  hình  ảnh  mới  và  thêm  vào  video  lôi  cuốn. 


   Bạn  cũng  có  thể  kiểm  tra  CTA  theo  cách  tương  tự.  Ðiều  chỉnh  lại  bố  cục,  thiết  kế  và  màu  sắc  cho  hình  ảnh  hoặc  nội  dung  của  CTA  để  cải  thiện  tỷ  lệ  nhấp  chuột.  Tỷ  lệ  nhấp  chuột  vào  CTA  là  số  người  nhấp  chuột  vào  nút  CTA  so  với  tổng  số  người  xem  trang  web.  Bằng  cách  cải  thiện  tỷ  lệ  nhấp  chuột  cho  CTA  và  tỷ  lệ  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  trang  đích,  bạn  có  thể  tăng  vọt  tỷ  lệ  biến  khách  ghé  thăm  trang  web  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Đưa  thật  nhiều  khách  hàng  tiếp  cận  quy  trình  hình  phễu 


   Các  phân  tích  web  là  chìa  khóa  giúp  khám  phá  ra  cách  để  có  thêm  thật  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  đến  website  và  trang  đích.  Qua  đó,  bạn  có  thể  thông  hiểu  sở  thích  hành  vi  của  cư  dân  mạng  và  xác  lập  ưu  tiên  cho  những  nỗ  lực  marketing.  Hãy  sử  dụng  một  phần  mềm  phân  tích  web  cho  doanh  nghiệp  và  khảo  sát  lưu  lượng  truy  cập  đến  website  và  trang  đích.  Bao  nhiêu  phần  trăm  xuất  phát  từ  công  cụ  tìm  kiếm?  Bao  nhiêu  phần  trăm  từ  truyền  thông  xã  hội?  Bao  nhiêu  phần  trăm  từ  những  website  khác?  Bao  nhiêu  phần  trăm  từ  email  marketing? 


   Nghiên  cứu  bản  phân  tích  lưu  lượng  truy  cập  website.  Sau  đó  đi  sâu  xem  xét  các  yếu  tố  nào  từ  những  nguồn  thông  tin  hàng  đầu  thúc  đẩy  lượt  truy  cập?  Ðó  có  thể  là  đường  dẫn  trên  một  trang  web  rất  được  yêu  thích,  một  chiến  dịch  marketing  bằng  email  hoặc  một  yếu  tố  hoàn  toàn  khác.  Hành  động  này  nhằm  giúp  bạn  hiểu  rõ  điều  gì  hiệu  quả  và  áp  dụng  nó  vào  những  kênh  truyền  thông  khác  với  mục  đích  mang  đến  cho  trang  web  thêm  thật  nhiều  lượt  truy  cập. 


   Hơn  một  nửa  quyển  sách  xoay  quanh  việc  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  để  có  thật  nhiều  khách  hàng  tiếp  cận  quy  trình  hình  phễu.  Bạn  hãy  quán  triệt  những  ý  tưởng  này  cùng  những  ý  tưởng  trong  các  chương  kế  tiếp  để  khuếch  đại  và  lập  nên  một  quy  trình  hiệu  quả  nhất  cho  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   Tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  không  phải  là  tai  ương  đe  dọa  sự  tồn  tại  của  nhà  marketing.  Thay  vào  đó,  nó  là  nguồn  nhiên  liệu  giúp  bạn  vận  hành  doanh  nghiệp,  đồng  thời  cung  cấp  một  tỷ  lệ  hoàn  vốn  đầu  tư  rõ  ràng  cho  những  chiến  lược  marketing.Hãy  để  quy  trình  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  này  tiếp  năng  lượng  để  bạn  tỏa  sáng  cùng  với  danh  hiệu  siêu  sao  marketing. 


   Ba  bước  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Xây  dựng  cơ  sở  hạ  tầng  cho  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trực  tuyến  :  Nếu  bạn  không  thực  hiện  bước  then  chốt  này  thì  có  đọc  hết  phần  còn  lại  của  quyển  sách  cũng  vô  ích  mà  thôi.  Sử  dụng  thông  tin  được  cung  cấp  ở  bước  1  trong  quy  trình  năm  bước  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội,  tạo  ra  một  tập  hợp  lời  mời  gọi,  trang  đích  và  CTA  liên  quan  đến  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  bạn.  Xem  thêm  chương  6  để  tìm  hiểu  cách  tạo  ra  những  ebook  và  hội  thảo  trên  mạng  cực  hấp  dẫn. 


   2.  Thực  hiện  đầy  đủ  bốn  bước  trong  Khuôn  khổ  hiển  thị  nội  dung  :  Nội  dung  là  “nhiên  liệu”  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Ðể  tối  đa  hóa  tỷ  lệ  hoàn  vốn  cho  sự  đầu  tư  vào  phần  nội  dung,  phải  đảm  bảo  việc  đưa  ra  nội  dung  đều  đặn  bằng  cách  lên  lịch  viết  và  đăng  ít  nhất  một  bài  mỗi  tuần  trên  trang  blog  công  ty.  Thiết  lập  chế  độ  tự  động  đưa  bài  từ  blog  lên  mạng  xã  hội  bằng  các  công  cụ  như  Twitterfeed  (Twitterfeed.com)  để  bạn  có  thể  chia  sẻ  không  ngơi  nghỉ  .  Dành  10  phút  mỗi  ngày  để  tận  tụy  kiểm  soát  thông  tin  .  Dành  thêm  5  phút  để  tham  gia  một  cách  có  lựa  chọn  ưu  tiên  và  phản  hồi  những  đề  cập  quan  trọng  về  ngành  nghề  hoặc  thương  hiệu. 


   3.  Khởi  động  việc  kiểm  tra  :  Kiểm  tra  sẽ  tạo  điều  kiện  thuận  lợi  cho  việc  lặp  đi  lặp  lại  quá  trình  và  cải  thiện  hiệu  quả.  Thiết  lập  một  bài  kiểm  tra  liên  quan  đến  một  trong  những  chiến  thuật  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  của  bạn.  Hãy  nhớ  xác  định  mục  tiêu  về  số  lượng  thật  cụ  thể,  đề  ra  phương  pháp  thu  thập  dữ  liệu  cho  tiêu  chí  quyết  định  sự  thành  công,  tiến  hành  cuộc  thử  nghiệm  nhìn  nhận  lại  mọi  việc  và  thiết  lập  những  mục  hành  động  theo  sau  cuộc  thử  nghiệm.  Việc  kiểm  tra  xoay  quanh  các  con  số.  Hãy  đảm  bảo  mọi  lúc  mọi  nơi  trong  quá  trình  kiểm  tra,  bạn  đều  có  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  có  thể  xác  định  số  lượng  kết  hợp  với  những  phương  pháp  thu  thập  dữ  liệu  theo  cách  tự  động  hết  mức  có  thể. 


  

   Tìm  Kiếm  Thông  Tin  -  Đúng  Vậy,  Chương  3  trong  Cẩm  Nang  Truyền  Thông  Xã  Hội  Xoay  Quanh  Vấn  Đề  Tìm  Kiếm  Thông  Tin  (Quan  trọng  lắm  đấy!) 


   Ðừng  gấp  sách  lại  nhé,  cũng  không  cần  kiểm  tra  tựa  sách.  Ðúng  vậy,  bạn  đang  đọc  Cẩm  nang  truyền  thông  xã  hội  B2B  và  chương  3  của  quyển  sách  này  nói  về  việc  tìm  kiếm  thông  tin.  Có  hai  nguyên  do  cho  điều  này.  Thứ  nhất,  việc  tìm  kiếm  thông  tin  chiếm  vị  trí  trung  tâm  trong  bất  kỳ  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  B2B  hiệu  quả  nào.  Thứ  hai,  việc  tìm  kiếm  thông  tin  đang  ở  giữa  một  cuộc  cách  mạng  về  truyền  thông  xã  hội.  Không  có  kênh  marketing  nào  đứng  cô  lập  một  mình,  đặc  biệt  là  truyền  thông  xã  hội.  Trong  marketing,  sự  hợp  nhất  luôn  luôn  mang  lại  thắng  lợi.  Với  các  cơ  hội  hợp  nhất  trong  marketing,  kênh  truyền  thông  xã  hội  và  việc  tìm  kiếm  thông  tin  trên  mạng  luôn  chung  đôi  tại  thế  giới  marketing  trực  tuyến  giống  như  “thịt  chó  phải  có  mắm  tôm” [bookmark: _ftnref3] [3]  vậy. 


   Cuộc  cách  mạng  của  việc  tìm  kiếm  thông  tin 


   Khi  việc  tìm  kiếm  thông  tin  trên  mạng  mới  xuất  đầu  lộ  diện,  nó  không  khác  gì  những  Trang  Vàng  (danh  bạ  điện  thoại)  dạng  kỹ  thuật  số,  chỉ  có  điều  ta  không  cần  chặt  cây  làm  giấy  hay  khệ  nệ  khuân  vác.  Khi  những  công  cụ  tìm  kiếm  trực  tuyến  lần  đầu  ra  mắt,  việc  tìm  kiếm  thông  tin  vẫn  giữ  nguyên  sứ  mệnh:  cung  cấp  cho  người  sử  dụng  những  kết  quả  tìm  kiếm  một  cách  nhanh  chóng  nhất. 


   Bối  cảnh  đóng  vai  trò  nền  móng  của  việc  tìm  kiếm  thông  tin 


   Công  cụ  tìm  kiếm  sơ  khai  Lycos  (bạn  nhớ  không?)  thực  ra  chỉ  dùng  duy  nhất  một  nhân  tố  để  đánh  giá  trang  web  nào  có  thể  mang  đến  kết  quả  tìm  kiếm  đúng  nhất.  Nhân  tố  đó  chính  là  bối  cảnh.  Từ  khóa  và  mật  độ  của  những  từ  khóa  trên  một  trang  web  là  thông  tin  mà  công  cụ  tìm  kiếm  dựa  vào  để  đưa  ra  kết  quả  cho  người  sử  dụng.  Ngày  nay,  những  phương  pháp  kỹ  thuật  đó  được  gọi  là  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  trên  trang  web  (SEO  on-page).  Dù  bối  cảnh  là  nhân  tố  chi  phối  công  cụ  tìm  kiếm  đầu  tiên  nhưng  giờ  đây  nó  chỉ  là  một  mảnh  ghép  trong  bức  tranh  muôn  màu  muôn  vẻ  về  việc  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  từ  kết  quả  tìm  kiếm  tự  nhiên  (organic  search  traffic). 


   Bạn  hãy  hình  dung  mình  là  một  dịch  giả.  Bạn  đang  dịch  chủ  đề,  kiến  thức  và  thông  tin  của  website  công  ty  thành  một  định  dạng  mà  các  công  cụ  tìm  kiếm  có  thể  hiểu  được.  Một  nhà  marketing  nhất  thiết  phải  tận  dụng  tất  tần  tật  các  cơ  hội  làm  cho  công  cụ  tìm  kiếm  hiểu  thật  rõ  nội  dung  trên  từng  trang  của  website.  Những  cơ  hội  tối  ưu  hóa  này  không  phải  là  cách  duy  nhất  để  hướng  các  công  cụ  tìm  kiếm  đi  đúng  lộ  trình  nhưng  đó  là  những  cơ  hội  quan  trọng  nhất  và  thường  bị  lơ  là  nhất. 


   Bốn  cơ  hội  tối  ưu  hóa  trang  web 


   1.  Cấu  trúc  URL  :  Công  cụ  tìm  kiếm  nhìn  vào  những  từ  trong  địa  chỉ  URL  của  một  trang  web.  Rất  thường  xảy  ra  trường  hợp  cụm  từ  đó  không  được  tối  ưu  hóa  hay  tệ  hơn  là  không  tồn  tại.  Bạn  có  từng  vào  một  website  và  thấy  một  trang  có  địa  chỉ  như  sau  chưa:  exampledomain.com/132?  Sử  dụng  con  số  làm  URL  cho  những  trang  web  là  cài  đặt  mặc  định  trong  rất  nhiều  hệ  thống  quản  lý  nội  dung.  Cách  chính  xác  để  tối  ưu  hóa  một  trang  web  nhằm  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  là  exampledomain.com/từ  khóa  mục  tiêu  (target  keyword).  Nếu  bạn  cung  cấp  thiết  bị  xây  dựng  dành  cho  các  nhà  sản  xuất  thì  bạn  nên  để  trong  URL  của  trang  sản  phẩm  những  từ  khóa  mục  tiêu  cho  sản  phẩm  đó:  exampledomain.com/sản  xuất-xây  dựng-thiết  bị. 


   2.  Tiêu  đề  trang  (Page  Title)  :  Bạn  hãy  nhìn  vào  phần  trên  cùng  của  trình  duyệt  Internet.  Dòng  chữ  nằm  bên  trên  thanh  địa  chỉ  URL,  ở  vị  trí  trên  cùng  của  mỗi  thẻ  tab  hoặc  trình  duyệt  web  chính  là  tiêu  đề  trang.  Ðó  cũng  chính  là  dòng  chữ  người  sử  dụng  nhìn  thấy  và  nhấp  chuột  vào  khi  xem  kết  quả  trên  công  cụ  tìm  kiếm.  Tiêu  đề  trang  là  cơ  hội  để  các  nhà  marketing  giúp  công  cụ  tìm  kiếm  hiểu  rõ  hơn  nội  dung  của  trang  và  thu  hút  người  tìm  kiếm  nhấp  chuột  vào  đường  dẫn.  Tiêu  đề  trang  nên  tập  trung  vào  những  từ  khóa  mục  tiêu  hệt  như  URL  và  văn  bản  trên  trang  web. 


   3.  Văn  bản  trên  trang  web  (Page  Text)  :  Những  từ  bạn  sử  dụng  trong  một  văn  bản  trên  trang  web  và  độ  thường  xuyên  bạn  sử  dụng  chúng  là  những  yếu  tố  quan  trọng.  Nó  không  phải  yếu  tố  quyết  định  chính  cho  việc  xếp  hạng  như  vào  thời  kỳ  đầu  của  công  cụ  tìm  kiếm.  Thay  vào  đó  nó  là  một  trong  nhiều  dấu  hiệu  mà  một  công  cụ  tìm  kiếm  đưa  vào  thuật  toán  xếp  hạng.  Bạn  phải  đảm  bảo  đưa  từ  khóa  mục  tiêu  vào  cả  phần  trên  cùng  (header [bookmark: _ftnref4] [4]  )  lẫn  phần  thân  của  văn  bản  trên  trang.  Ðừng  cố  nhồi  nhét  từ  khóa  vào  trang  cho  thêm  phần  rối  rắm.  Công  cụ  tìm  kiếm  rất  tinh  ý  trong  việc  này  nên  bạn  không  thể  qua  mặt.  Thêm  nữa,  việc  đó  sẽ  ảnh  hưởng  xấu  đến  khả  năng  biến  khách  ghé  thăm  trang  web  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Nếu  trang  không  tự  nhiên,  mật  độ  từ  khóa  sẽ  vô  cùng  dày  đặc.  Hình  3.1  sẽ  chỉ  rõ  các  vị  trí  trọng  điểm  cần  tối  ưu  hóa  trên  website. 
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   Hình  3.1:  Tối  ưu  hóa  từ  khóa 


   4.  Thẻ  mô  tả  (Meta  Description)  :  Ðó  là  mô  tả  ngắn  gọn  về  trang,  không  vượt  quá  160  ký  tự.  Một  số  hệ  thống  quản  lý  nội  dung  cho  phép  bạn  dễ  dàng  tùy  chỉnh  mô  tả  cho  mỗi  trang.  Bạn  hãy  hỏi  nhà  phát  triển  web  để  biết  cách  thực  hiện  nó  trên  website.  Khi  các  công  cụ  tìm  kiếm  vừa  mới  xuất  hiện,  đây  chính  là  nhân  tố  quan  trọng  để  có  thứ  hạng  cao.  Nhưng  chuyện  đó  giờ  không  còn  như  trước  nữa.  Thẻ  mô  tả  giờ  đây  chỉ  tác  động  nhỏ  đến  việc  xếp  hạng  trên  công  cụ  tìm  kiếm  nhưng  nó  lại  có  một  vai  trò  khác  quan  trọng  hơn.  Trên  trang  kết  quả  tìm  kiếm,  nội  dung  hiển  thị  bên  dưới  mỗi  đường  dẫn  chính  là  thẻ  mô  tả  của  trang  web.  Ðiều  đó  có  nghĩa  thẻ  mô  tả  là  một  cơ  hội  cực  lớn  để  lôi  kéo  người  sử  dụng  nhấp  chuột  vào  đường  dẫn  đưa  đến  trang  của  bạn.  Tập  trung  vào  việc  viết  thẻ  mô  tả  thật  rõ  ràng  và  hấp  dẫn.  Ðừng  nhồi  nhét  từ  khóa  vào  thẻ  mô  tả.  Hình  3.2  là  một  ví  dụ  về  thẻ  mô  tả  trong  danh  sách  kết  quả  tìm  kiếm. 
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   Hình  3.2  :  Kết  quả  tìm  kiếm  thẻ  mô  tả 


   Độ  tin  cậy  sẽ  thúc  đẩy  thứ  hạng 


   Không  mất  nhiều  thời  gian,  các  công  cụ  tìm  kiếm  nhận  ra  chủ  nhân  website  có  thể  lèn,  tống,  nhồi  vào  các  trang  web  đầy  nghẹt  các  từ  khóa  để  đánh  đố  hệ  thống.  Vẫn  hoạt  động  để  đưa  ra  đúng  câu  trả  lời  đến  đúng  người  sử  dụng  vào  đúng  thời  điểm,  các  công  cụ  tìm  kiếm  buộc  phải  nâng  cấp.  Chúng  cần  có  cách  xác  định  trang  web  nào  thật  sự  đáng  tin  cậy  về  một  chủ  đề  nào  đó.  Ðáp  án  cho  vấn  đề  này  là  kết  hợp  dữ  liệu  theo  bối  cảnh  với  dữ  liệu  đường  dẫn  liên  kết.  Ðường  dẫn  liên  kết  (inbound  link)  là  liên  kết  từ  website  này  đến  website  khác.  Các  công  cụ  tìm  kiếm  nhìn  những  đường  dẫn  này  như  những  lá  phiếu  để  quyết  định  trang  nào  đáng  tin  cậy  hoặc  trang  nào  sẽ  là  kết  quả  tìm  kiếm  đầu  tiên  cho  một  từ  khóa. 


   Bạn  hãy  xem  công  cụ  tìm  kiếm  như  Google  hay  Bing  là  một  hệ  thống  bình  duyệt  khổng  lồ  nơi  website  thế  chỗ  bài  báo  và  lá  phiếu  đi  kèm  các  đường  dẫn.  Như  trong  giới  học  thuật,  không  phải  tất  cả  mọi  lá  phiếu  đều  ngang  nhau.  Nếu  bạn  là  một  nhà  nghiên  cứu  thì  bản  đánh  giá  về  bài  nghiên  cứu  của  bạn  từ  đại  học  Harvard  sẽ  có  sức  tác  động  lớn  hơn  từ  một  viện  nghiên  cứu  ít  tiếng  tăm.  SEO  hoạt  động  theo  cách  tương  tự.  Sự  bỏ  phiếu  từ  các  website  được  yêu  thích  và  đáng  tin  cậy  như  CNN.com  hay  các  website  tin  tức  khác,  các  website  của  chính  phủ  và  các  website  giáo  dục  với  tên  miền  có  đuôi  là  .edu,  là  những  lá  phiếu  (đường  dẫn  liên  kết)  tốt  nhất  mà  website  kinh  doanh  có  thể  yên  tâm  “trao  gửi  niềm  tin”.  Tuy  nhiên,  đối  với  việc  SEO,  cả  chất  lượng  lẫn  số  lượng  đường  dẫn  đều  quan  trọng  như  nhau.  Càng  có  nhiều  đường  dẫn  càng  tăng  thêm  hiệu  quả.  Những  đường  dẫn  có  độ  tin  cậy  cao  sẽ  là  nhiên  liệu  phản  lực  khuếch  đại  tác  động  để  mang  đến  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  trong  thời  gian  thật  ngắn. 


   Ba  chiến  lược  để  tạo  đường  dẫn  thành  công 


   Tăng  chất  lượng  và  số  lượng  của  đường  dẫn  liên  kết  cho  website  kinh  doanh  là  một  trong  những  “ca  khó”  mang  tính  quyết  định  đối  với  nhà  marketing  B2B  trực  tuyến.  Tuy  không  dễ  dàng  nhưng  bù  lại,  nó  đền  đáp  cho  bạn  lưu  lượng  truy  cập  ổn  định  lâu  dài  và  những  đầu  mối  kinh  doanh  từ  các  công  cụ  tìm  kiếm.  Ba  chiến  lược  sau  đây  sẽ  viện  trợ  cho  cuộc  săn  đuổi  đường  dẫn  liên  kết  để  nâng  cao  thứ  hạng  trên  công  cụ  tìm  kiếm. 


   1.  Blog  :  Ðiều  tuyệt  vời  nhất  mà  doanh  nghiệp  B2B  có  thể  làm  để  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  là  để  trang  blog  công  ty  trở  thành  một  phần  trong  website  chính  của  công  ty.  Ví  dụ,  địa  chỉ  có  thể  là  Blog.Tênmiềncủacôngty.com  hoặc  Tênmiềncủacôngty.com/Blog.  Mỗi  bài  đăng  trên  blog  mở  ra  một  cơ  hội  mới  để  có  được  những  vị  khách  mới  toanh  lần  đầu  ghé  đến  thông  qua  công  cụ  tìm  kiếm  và  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Thảo  luận  về  những  tin  tức  trong  ngành  cũng  như  đề  cập  đến  những  blogger  và  ấn  phẩm  hàng  đầu  trong  ngành  là  chiêu  đáng  tin  cậy  để  tạo  đường  dẫn  liên  kết  mục  tiêu  với  trang  blog.  Bạn  hãy  xem  thêm  chương  7  về  cách  trở  thành  một  blogger  B2B  đẳng  cấp  thế  giới. 


   2.  360  Signs  (360signs.com/blog=0),  một  công  ty  thương  mại  kinh  doanh  bảng  hiệu  tại  Austin,  Texas  đã  dùng  blog  để  tạo  ra  hơn  500  đường  dẫn  liên  kết  mới  đến  website  của  họ  trong  vòng  một  năm.  Bằng  cách  viết  blog  đều  đặn  nhắm  đến  những  từ  khóa  đặc  trưng  và  giảng  giải  những  vấn  đề  trong  ngành  làm  bảng  hiệu,  360  Signs  đã  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  đến  website  của  họ  lên  hơn  700%. 


   3.  Yêu  cầu  đồng  nghiệp  và  đối  tác  :  Một  nhân  viên  kinh  doanh  B2B  xuất  sắc  sẽ  nói,  “Hãy  đưa  ra  yêu  cầu  cho  khách  hàng”.  Trong  trường  hợp  của  đường  dẫn  liên  kết,  phát  biểu  trên  rất  chí  lý.  Bạn  hãy  đưa  ra  yêu  cầu  về  đường  dẫn  liên  kết.  Lý  tưởng  nhất  là  bắt  đầu  tạo  dựng  đường  dẫn  liên  kết  với  đối  tác  và  nhà  cung  cấp.  Bạn  hãy  vào  website  của  đối  tác  hoặc  nhà  cung  cấp  để  xem  họ  đang  liên  kết  với  các  doanh  nghiệp  khác  như  thế  nào.  Ví  dụ  họ  có  liên  kết  với  trang  của  đối  tác  hay  trang  của  nhà  cung  cấp  không?  Bạn  hãy  xác  định  cách  hiệu  quả  nhất  để  đưa  doanh  nghiệp  của  mình  tham  gia  vào  chiến  lược  website  của  họ  và  yêu  cầu  họ  cho  bạn  đường  dẫn  liên  kết.  Phần  quan  trọng  trong  quy  trình  này  là  giúp  đối  tác  hoặc  nhà  cung  cấp  hiểu  lý  do  tại  sao  việc  cho  bạn  đường  dẫn  sẽ  mang  đến  ích  lợi  cho  họ.  Chẳng  hạn  như  nếu  đường  dẫn  liên  kết  đến  trang  của  nhà  cung  cấp  xuất  hiện  trên  trang  đăng  phản  hồi  khen  ngợi  của  công  ty  bạn  thì  rất  có  lợi  cho  nhà  cung  cấp  đó  vì  bạn  đang  giới  thiệu  rộng  rãi  đến  mọi  người  về  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  họ. 


   4.  Tạo  đường  dẫn  trong  cả  việc  PR  :  Bên  cạnh  việc  yêu  cầu  đối  tác  và  nhà  cung  cấp  cho  bạn  đường  dẫn  liên  kết,  quan  trọng  không  kém  là  lôi  kéo  đội  ngũ  PR  vào  cuộc.  Bất  kể  bộ  phận  PR  chỉ  là  một  cá  nhân  hay  là  cả  một  tổ  chức  thì  khi  họ  nhận  những  tin  tức  đề  cập  đến  công  ty,  hãy  yêu  cầu  họ  xin  đường  dẫn  đến  trang  cụ  thể  của  website  đăng  bài  viết  đó.  Các  trang  truyền  thông  phần  nào  có  được  độ  tin  cậy  cao  nhất  trên  web  nên  có  đường  dẫn  liên  kết  từ  một  trang  như  thế  sẽ  cải  thiện  đáng  kể  thứ  hạng  website  của  bạn.  Ðó  là  lý  do  vì  sao  để  đường  dẫn  liên  kết  với  một  trang  cụ  thể  của  website,  thay  vì  trang  chủ,  lại  “lợi  hại”  đến  vậy. 


   Thay  đổi  độ  tin  cậy 


   Tuy  độ  tin  cậy  để  các  công  cụ  tìm  kiếm  xếp  hạng  website  phần  lớn  vẫn  dựa  vào  những  đường  dẫn  nhưng  công  cụ  tìm  kiếm  đang  nhanh  chóng  thay  đổi  cách  đánh  giá  độ  tin  cậy.  Bạn  có  nhớ  đầu  đĩa  CD  chỉ  phát  được  12  bản  nhạc  không?  Thuật  toán  xếp  hạng  của  Google  ngày  nay  cũng  như  đầu  đĩa  CD,  chẳng  mấy  chốc  thành  đồ  cổ  và  bị  iPod  “hất  cẳng”. 


   Dùng  đường  dẫn  liên  kết  là  một  bước  tiến  lớn  so  với  nhồi  nhét  từ  khóa  trong  những  ngày  đầu  của  việc  tìm  kiếm  thông  tin.  Tuy  nhiên  đường  dẫn  không  phải  giải  pháp  hữu  hiệu  nhất  để  cung  cấp  đúng  câu  trả  lời  vào  đúng  thời  điểm.  Trước  hết,  tuy  chúng  là  dấu  hiệu  tốt  của  sự  đáng  tin  cậy  nhưng  chúng  không  theo  kịp  thời  đại.  Thông  tin  ngày  nay  lướt  với  tốc  độ  chóng  mặt.  Các  công  cụ  tìm  kiếm  cần  những  dấu  hiệu  tốt  hơn  để  theo  kịp  chúng  ta,  người  tìm  kiếm.  Thứ  hai,  rất  nhiều  truy  vấn  liên  quan  đến  vấn  đề  riêng  tư.  Có  thể  hai  người  đưa  ra  câu  hỏi  như  nhau  nhưng  họ  tìm  kiếm  câu  trả  lời  khác  nhau.  Thuật  toán  xếp  hạng  hiện  Google  sử  dụng  không  cung  cấp  những  bối  cảnh  theo  dạng  riêng  tư  như  thế. 


   Vậy  cái  gì  có  chức  năng  như  đường  dẫn  nhưng  nhanh  hơn  và  riêng  tư  hơn?  Ðó  chính  là  việc  chia  sẻ,  yêu  thích,  cập  nhật  và  nội  dung  trên  truyền  thông  xã  hội.  Chia  sẻ  và  đề  cập  trên  truyền  thông  xã  hội  nhanh  chóng  trở  thành  những  đường  dẫn  liên  kết  mới.  Công  cụ  tìm  kiếm  Bing  đã  có  ngay  thương  vụ  với  những  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội  được  yêu  thích  nhằm  truy  cập  dữ  liệu  để  hiển  thị  lên  kết  quả  tìm  kiếm.  Tìm  kiếm  nhanh  trên  Bing,  bạn  sẽ  thấy  được  cả  những  cập  nhật  trên  Twitter  và  Facebook  cùng  rất  nhiều  mạng  xã  hội  khác,  hiển  thị  bên  cạnh  những  đường  dẫn  của  website  và  bài  đăng  trên  blog. 


   Khi  Google  tung  ra  mạng  xã  hội  Google+  vào  giữa  năm  2011,  giới  báo  chí  đưa  tin  dự  đoán  nó  sẽ  là  đối  thủ  nặng  ký  của  Facebook.  Họ  đã  bỏ  sót  điểm  chính.  Google+  có  sứ  mệnh  duy  trì  và  bành  trướng  sự  thống  lĩnh  của  Google  trong  thị  trường  công  cụ  tìm  kiếm.  Google+  có  thể  sẽ  không  bao  giờ  thu  hút  được  đông  đảo  người  sử  dụng  như  Facebook,  nhưng  không  hề  gì.  Giá  trị  mà  Google+  nắm  giữ  nằm  ở  chỗ  nó  là  kết  quả  quý  báu  của  những  dấu  hiệu  về  độ  tin  cậy  được  cá  nhân  hóa  mà  Google  chiếm  hữu  và  không  cần  vay  mượn  từ  một  công  ty  nào  khác  nên  Google  không  cần  nơm  nớp  lo  sợ  có  thể  bị  “đá  phăng”  bất  cứ  lúc  nào. 


   Nút  “Thích”  của  Facebook  và  +1  của  Google  là  hai  cách  mà  đa  phần  các  công  ty  web  đang  đưa  ra  làm  mồi  cho  người  sử  dụng  để  cung  cấp  thêm  dữ  liệu  khách  hàng  và  những  giới  thiệu  cho  nội  dung  trên  web.  Công  cụ  SEOmoz  đưa  ra  dữ  liệu  cho  thấy  sự  tương  quan  giữa  số  lượng  chia  sẻ  một  bài  đăng  blog  lên  Facebook  với  vị  trí  của  bài  viết  đó  trên  kết  quả  tìm  kiếm  của  Google.  Chính  dạng  dữ  liệu  này  chứng  tỏ  khát  khao  thay  đổi  yếu  tố  quyết  định  chính  trên  công  cụ  tìm  kiếm,  thay  vì  là  những  đường  dẫn  như  trước  đây,  giờ  sẽ  là  độ  tin  cậy  cá  nhân  hóa  hơn  dựa  vào  những  kết  nối  bạn  bè  trên  mạng  xã  hội  tại  khắp  các  mạng  lưới  trực  tuyến. 


   B2B  và  việc  tìm  kiếm  thông  tin  trên  mạng  xã  hội 


   SEO  là  lý  do  số  một  khiến  công  ty  B2B  nên  sử  dụng  phương  pháp  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Bạn  đọc  lại  câu  trên  một  lần  nữa  đi.  Các  công  ty  B2B  hiểu  rằng  công  cụ  tìm  kiếm  sẽ  thúc  đẩy  lưu  lượng  truy  cập  có  giá  trị  và  đủ  chuẩn  đến  website  của  họ.  Rất  nhiều  công  ty  đang  nỗ  lực  thực  hiện  SEO  để  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập.  Một  trong  những  cách  tối  quan  trọng  để  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  là  nâng  cao  tác  động  của  truyền  thông  xã  hội.  Truyền  thông  xã  hội  không  phải  điều  đầu  tiên  mà  doanh  nghiệp  nên  tập  trung  vào  để  cải  thiện  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  nhưng  nó  chắc  chắn  là  một  phần  trong  thành  công  lâu  dài  của  SEO. 


   Mạng  xã  hội  không  phải  một  đống  túm  tụm  những  thứ  trên  trời.  Cứ  hở  ra  là  lại  nghe  các  chuyên  gia  marketing  nói  về  SEO,  truyền  thông  xã  hội,  email  marketing,  và  vân  vân,  như  những  kênh  đứng  chơi  vơi  một  mình.  Ðúng  là  chúng  khác  nhau  nhưng  chúng  có  khả  năng  kết  hợp  rất  ăn  ý  với  nhau  và  cùng  nâng  nhau  lên.  Như  đã  nói,  các  công  cụ  tìm  kiếm  bắt  đầu  sử  dụng  các  dấu  hiệu  từ  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội  để  xếp  hạng  các  trang  web.  Một  cách  để  tận  dụng  lợi  thế  của  sự  thay  đổi  trong  độ  tin  cậy  là  có  chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất  trong  SEO  và  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   Chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất 


   Chiến  lược  từ  khóa  là  điều  đầu  tiên  mà  mỗi  công  ty  B2B  phải  bắt  tay  vào  khi  khởi  động  những  nỗ  lực  dành  cho  việc  tìm  kiếm  thông  tin  trên  mạng  và  việc  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất  là  lập  một  danh  sách  những  từ  khóa  nhắm  vào  mục  tiêu  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm,  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  và  nhận  được  mức  độ  tham  gia  hưởng  ứng  cao.  Chiến  lược  từ  khóa  sẽ  cho  bạn  khả  năng  khuếch  đại  kết  quả  trong  việc  tìm  kiếm  thông  tin  và  trên  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Ví  dụ  nếu  bạn  sử  dụng  những  từ  khóa  như  nhau  trong  thông  điệp  truyền  thông  xã  hội  mà  bạn  đang  tối  ưu  hóa  cho  công  cụ  tìm  kiếm  thì  nó  sẽ  tạo  tiếng  vang  đến  công  cụ  tìm  kiếm  và  những  người  theo  dõi  trên  truyền  thông  xã  hội  rằng  doanh  nghiệp  của  bạn  là  một  đối  tượng  có  độ  tin  cậy  trong  chủ  đề  đó. 


   Ví  dụ,  hãy  xem  xét  sáng  kiến  Sáng  tạo  vì  sinh  thái  (Ecomagination)  của  General  Electric  (GE).  Trang  Twitter  của  họ  (Twitter.com/ecomagination)  thường  xuyên  đăng  những  mẩu  tin  về  công  nghệ  lưới  điện  thông  minh  (smart  grid)  như  vấn  đề  chủ  lực  trong  việc  kinh  doanh.  GE  cũng  xuất  hiện  ở  trang  đầu  tiên  trong  kết  quả  tìm  kiếm  trên  Google  cho  cụm  từ  lưới  điện  thông  minh  ,  điều  đó  cho  thấy  chiến  lược  từ  khóa  trên  truyền  thông  xã  hội  và  trong  việc  tìm  kiếm  thông  tin  là  thống  nhất. 


   Ðể  lập  chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất,  trước  tiên  bạn  hãy  nghiên  cứu  cộng  đồng  mạng  và  đối  thủ  cạnh  tranh  để  tìm  ra  những  từ  khóa  đặc  trưng  cho  doanh  nghiệp  của  bạn  trên  công  cụ  tìm  kiếm.  Bạn  có  thể  thực  hiện  việc  này  bằng  công  cụ  phân  tích  từ  khóa  miễn  phí  Google  AdWords  hay  những  công  cụ  thu  phí  như  HubSpot  (HubSpot.com)  và  SEOmoz  (SEOmoz.com).  Khác  biệt  lớn  ở  chỗ  “tiền  nào  của  nấy”  chính  là  tiết  kiệm  thời  gian  và  dữ  liệu  kèm  theo.  Rất  nhiều  công  cụ  miễn  phí  có  thể  cho  bạn  biết  từ  khóa  đó  có  bao  nhiêu  người  tìm  kiếm  trong  một  tháng  nhưng  không  thể  đánh  giá  website  kinh  doanh  của  bạn  và  cho  bạn  biết  với  từ  khóa  đó  bạn  đang  xếp  hạng  ở  đâu  và  muốn  tăng  hạng  khó  khăn  ra  sao. 


   Một  khi  đã  có  danh  sách  đáng  tin  cậy  về  những  từ  khóa  để  tập  trung  vào,  nhìn  từ  quan  điểm  SEO,  hãy  hợp  nhất  những  từ  khóa  đó  vào  nỗ  lực  tham  gia  truyền  thông  xã  hội.  Dùng  công  cụ  theo  dõi  URL  miễn  phí  như  bitly,  cũng  như  các  công  cụ  phân  tích  web,  để  xác  định  những  từ  khóa  và  nội  dung  nào  đang  được  bàn  tán  xôn  xao  nhất  trên  truyền  thông  xã  hội.  Nếu  có  cài  đặt  công  cụ  phân  tích  Google  Analytics  cho  website  thì  phải  đảm  bảo  bạn  sử  dụng  những  mã  chiến  dịch  (campaign  code)  để  theo  dõi  chính  xác  xem  cập  nhật  và  nền  tảng  nào  trên  truyền  thông  xã  hội  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  website. 


   Mục  hành  động  dành  cho  chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất 


   Chọn  năm  từ  khóa  phổ  biến  liên  quan  đến  công  việc  kinh  doanh  của  bạn.  Viết  bài  đăng  blog  cho  từng  từ  khóa,  sử  dụng  từ  khóa  trong  tựa  đề  mỗi  bài.  Sau  đó  chia  sẻ  những  bài  blog  đó  lên  các  mạng  xã  hội  như  LinkedIn,  Facebook  và  Twitter.  Dùng  phần  mềm  phân  tích  website,  xem  xét  lưu  lượng  truy  cập  cho  từng  bài,  đặc  biệt  là  lưu  lượng  truy  cập  từ  các  trang  mạng  xã  hội.  Nhìn  vào  dữ  liệu  này  bạn  có  thể  hiểu  phản  ứng  của  từng  cộng  đồng  mạng  đối  với  mỗi  từ  khóa. 


   Bằng  cách  kiểm  tra  như  trên,  dữ  liệu  có  được  sẽ  giúp  bạn  đề  ra  ưu  tiên  cho  danh  sách  từ  khóa  thống  nhất.  Thường  có  một  danh  sách  dài  (hơn  500)  từ  khóa  cho  SEO.  Danh  sách  dài  khó  mà  quản  lý  hết.  Dùng  nguyên  tắc  80/20  trong  trường  hợp  này  thì  80%  lưu  lượng  truy  cập  sẽ  đến  từ  20%  trong  số  500  từ  khóa  nói  trên.  Nhưng  20%  nào?  Ðó  là  lý  do  mà  dữ  liệu  tìm  được  từ  mục  hành  động  vừa  nêu  sẽ  ích  lợi  vô  cùng.  Dùng  một  loạt  những  thử  nghiệm  kết  hợp  với  dữ  liệu  về  số  người  tìm  kiếm  từ  khóa  để  xác  định  từ  khóa  nào  hiệu  quả  nhất  cho  bạn.  Khi  hợp  nhất  việc  tìm  kiếm  thông  tin  và  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội,  bạn  có  thể  dùng  truyền  thông  xã  hội  để  đưa  ra  ưu  tiên  về  từ  khóa.  Tìm  ra  đúng  20%  trong  danh  sách  từ  khóa  sẽ  giúp  lưu  lượng  truy  cập  và  đầu  mối  kinh  doanh  tăng  vọt  đáng  kể! 


   Thứ  hạng  không  quan  trọng 


   Thứ  hạng  của  website  về  một  từ  khóa  không  hề  quan  trọng.  Thứ  hạng  là  vị  trí  website  của  bạn  so  với  website  của  đối  thủ  cạnh  tranh  và  những  trang  khác  trên  trang  kết  quả  tìm  kiếm  về  một  từ  khóa  nào  đó.  Những  nhà  marketing  B2B  dành  toàn  tâm  toàn  ý  vào  việc  SEO  thường  lo  sốt  vó  về  thứ  hạng  website  đối  với  mỗi  từ  khóa  mục  tiêu  của  họ.  Ðừng  như  thế.  Thực  tế  là  chúng  ta  đang  sống  trong  thời  đại  của  mạng  xã  hội.  Những  trải  nghiệm  trên  mạng  đang  từng  ngày  trở  nên  cá  nhân  hóa  và  đi  theo  bối  cảnh  hơn.  Việc  tìm  kiếm  cũng  không  khác  gì.  Hãy  nhìn  cách  bạn  mua  sắm  trên  những  trang  như  Amazon.  Họ  biết  bạn  là  ai,  bạn  mua  thứ  gì,  bạn  ngắm  món  nào,  và  họ  dùng  thông  tin  đó  để  cho  bạn  được  trải  nghiệm  việc  mua  sắm  theo  ý  bạn. 


   Lý  do  thứ  hạng  của  website  về  một  từ  khóa  không  quan  trọng  cũng  chính  là  lý  do  giải  thích  vì  sao  Amazon  biết  bạn  muốn  mua  một  ấm  cà  phê  mới.  Thứ  hạng  từng  được  dùng  như  một  sản  phẩm  toàn  cầu.  Nó  như  nhau  đối  với  mọi  người  ở  mọi  nơi.  Giờ  đây  việc  xếp  hạng  kết  quả  tìm  kiếm  lại  dựa  vào  lịch  sử  tìm  kiếm  cá  nhân  trước  đây  của  bạn. 


   Google  đưa  ra  kết  quả  tìm  kiếm  dựa  trên  những  gì  bạn  nhấp  chuột  vào,  bất  kể  bạn  có  đăng  nhập  hay  không.  Google  cũng  dựa  vào  địa  điểm  bạn  có  mặt.  Kết  quả  tìm  kiếm  khi  bạn  ở  Phoenix  sẽ  khác  với  khi  bạn  ở  Boston.  Google  dựa  vào  địa  chỉ  IP  để  cung  cấp  kết  quả  tìm  kiếm  theo  địa  điểm,  cho  dù  người  tìm  kiếm  không  đưa  địa  điểm  vào  trong  từ  khóa.  Thêm  vào  các  nhân  tố  khác  như  bạn  bè  và  những  giới  thiệu  từ  mạng  xã  hội,  việc  tìm  kiếm  ngày  càng  gần  với  việc  mua  sắm  trên  Amazon.  Sự  tùy  chỉnh  theo  ý  người  sử  dụng  đạt  đến  cấp  độ  này  đã  khiến  thứ  hạng  website  về  từ  khóa  “ra  rìa”  còn  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội,  những  bình  luận,  chia  sẻ  lại  quan  trọng  hơn  bao  giờ  hết.  Nếu  muốn  rút  ra  một  ý  chính  từ  chương  này  thì  đây:  Công  ty  B2B  muốn  có  chiến  dịch  marketing  thành  công  với  công  cụ  tìm  kiếm  trong  năm  2012  trở  về  sau,  nhất  định  phải  nâng  cao  tác  động  của  truyền  thông  xã  hội  . 


   Thay  vì  dành  hàng  giờ  mỗi  tuần  tập  trung  vào  thứ  hạng  trên  công  cụ  tìm  kiếm,  bạn  hãy  tạo  ra  một  cộng  đồng  tích  cực  chia  sẻ  lên  truyền  thông  xã  hội  những  nội  dung  bạn  viết.  (Chúng  ta  sẽ  nói  thêm  về  vấn  đề  này  trong  những  chương  sau!) 


   Tìm  kiếm  thông  tin  không  chỉ  có  Google 


   Trong  lúc  bạn  vẫn  còn  đang  dứ  nắm  đấm  về  phía  chúng  tôi  vì  chúng  tôi  đã  dám  bảo  rằng  thứ  hạng  trên  công  cụ  tìm  kiếm  không  còn  “nhằm  nhò”  gì  nữa  thì  chúng  tôi  lại  tiếp  tục  gây  sốc  bằng  vài  tin  khác  đây.  Google  không  phải  là  công  cụ  tìm  kiếm  duy  nhất.  Tất  nhiên  bạn  biết  về  Yahoo!  và  Bing.  Thị  phần  của  hai  tên  tuổi  này  trong  thị  trường  công  cụ  tìm  kiếm  gộp  lại  đã  có  mức  tăng  30%.  Microsoft  “nắm  trùm”  tất  cả  các  quảng  cáo  tự  tạo  trên  công  cụ  tìm  kiếm  Yahoo!,  cũng  như  chiếm  30%  thị  trường  quảng  cáo  thu  phí.  Thế  nhưng  Microsoft  không  phải  mối  bận  tâm  chính  của  Google.  Là  nhà  marketing  B2B  trực  tuyến,  điều  then  chốt  là  bạn  phải  hiểu  bước  chuyển  đổi  hiện  thời  trong  ngành  công  cụ  tìm  kiếm. 


   Việc  tìm  kiếm  thông  tin  đang  chuyển  mình.  Facebook,  Yelp,  YouTube,  Twitter,  và  LinkedIn  trở  thành  những  người  môi  giới  quyền  lực  cho  dữ  liệu  và  những  tìm  kiếm  của  người  sử  dụng.  Tương  lai  của  việc  tìm  kiếm  thông  tin  sẽ  xoay  quanh  hiểu  biết  rằng  những  nền  tảng  phần  mềm  đang  trở  thành  những  cửa  hàng  trữ  dữ  liệu  khổng  lồ.  Bất  kỳ  công  ty  nào  nắm  giữ  quyền  truy  cập  vào  lượng  lớn  dữ  liệu  hay  ho  sẽ  được  tham  gia  vào  trận  đấu  ở  vòng  tiếp  theo  trong  cuộc  cách  mạng  về  việc  tìm  kiếm  thông  tin.  Từ  quan  điểm  B2B,  ngành  này  đã  và  đang  có  những  công  cụ  tìm  kiếm  ngách,  chẳng  hạn  như  ThomasNet  (ThomasNet.com).  Tuy  nhiên,  hãy  hình  dung  một  thế  giới  mà  ở  đó  Salesforce.com  là  một  công  cụ  tìm  kiếm.  Ðã  rất  nhiều  chuyên  gia  bán  hàng  hay  marketing  có  được  dữ  liệu  nội  bộ  công  ty.  Nhưng  với  việc  tung  ra  Data.com,  Salesforce  đang  cung  cấp  quyền  truy  cập  cho  hàng  triệu  đối  tượng  và  công  ty  trong  nền  tảng.  Nó  sẽ  trở  thành  một  công  cụ  tìm  kiếm  được  kiểm  soát,  nơi  kết  quả  là  toàn  bộ  dấu  hiệu  và  không  có  tạp  nhiễu.  Nói  đến  vấn  đề  tìm  kiếm  thông  tin,  điểm  mấu  chốt  là  hãy  hướng  về  phía  trước,  đừng  nhìn  lại.  Hãy  quên  thứ  hạng  và  việc  nhồi  nhét  từ  khóa  đi. 


   Nắm  bắt  tương  lai  của  việc  tìm  kiếm  thông  tin.  Ðó  chính  là  mạng  xã  hội. 


   Tìm  kiếm  thông  tin  trên  mạng  xã  hội  đã  đến  lúc  chín  muồi  với  các  cơ  hội  mở  ra  cho  những  công  ty  B2B  đủ  sức  cổ  vũ  được  khách  hàng  và  đối  tác  kết  nối  với  thế  giới  truyền  miệng  trực  tuyến  và  ngoại  tuyến  của  họ.  Trong  một  thế  giới  mà  việc  kinh  doanh  dựa  vào  mối  quan  hệ  và  thông  tin  trên  các  công  cụ  tìm  kiếm  được  xếp  hạng  cũng  dựa  vào  mối  quan  hệ,  các  công  ty  B2B  có  lợi  thế  cố  hữu  so  với  những  công  ty  B2C.  Truyền  thông  xã  hội  và  việc  tìm  kiếm  thông  tin,  khi  kết  hợp,  sẽ  khuếch  đại  kết  quả  marketing  khác  hẳn  sự  hợp  nhất  của  hầu  hết  các  chiến  thuật  ngoại  tuyến. 


   Ba  bước  về  việc  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  B2B  để  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Tạo  chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất  :  Chiến  lược  này  sẽ  nâng  cao  tác  động  của  nội  dung  và  truyền  thông  xã  hội  để  giúp  xác  định  những  từ  khóa  có  tiềm  năng  thúc  đẩy  phần  lớn  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm.  Lọc  danh  sách  từ  khóa  SEO  để  có  danh  sách  thống  nhất  ít  hơn  50  từ  khóa  rồi  dùng  những  từ  khóa  đó  để  viết  blog  và  chia  sẻ  trên  truyền  thông  xã  hội  nhằm  thu  hút  thêm  nhiều  sự  tìm  kiếm  và  lưu  lượng  truy  cập  mạng  xã  hội  trong  sáu  tháng  tới. 


   2.  Bỏ  đi  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  vô  ích  về  việc  tìm  kiếm  :  Bạn  hãy  chấm  dứt  nỗi  ám  ảnh  xoay  quanh  thứ  hạng  website  về  một  từ  khóa.  Thay  vào  đó,  chú  ý  những  từ  khóa  thu  hút  được  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng.  Hỗ  trợ  những  từ  khóa  đó  bằng  bài  đăng  trên  blog,  những  lời  mời  gọi  tạo  đầu  mối  kinh  doanh,  truyền  thông  xã  hội,  và  các  chiến  thuật  marketing  bằng  mạng  xã  hội  để  thúc  đẩy  đạt  được  thật  nhiều  kết  quả  kinh  doanh  ý  nghĩa. 


   3.  Tạo  đường  dẫn  :  Ðường  dẫn  vẫn  là  một  yếu  tố  quan  trọng  và  sẽ  tiếp  tục  giữ  vững  chỗ  đứng  cho  dù  truyền  thông  xã  hội  sẽ  đóng  vai  trò  lớn  hơn  cho  thứ  hạng  trong  kết  quả  tìm  kiếm.  Áp  dụng  ba  bí  quyết  tạo  đường  dẫn  đã  nêu  trong  chương  này  với  mục  tiêu  tạo  thêm  10  đường  dẫn  liên  kết  mới  cho  website  trong  vòng  90  ngày.  Dùng  OpenSiteExplorer.com  để  đánh  giá  mức  cải  tiến  của  đường  dẫn  liên  kết. 


  



  


  

    [bookmark: _ftn3] [3]  .  Nguyên  văn:  “the  peanut  butter  and  jelly”  –  bơ  lạc  và  thạch  hoa  quả,  chúng  tôi  xin  được  Việt  hóa  cho  hợp  ngữ  cảnh  Việt. 


  


  

    [bookmark: _ftn4] [4]  .  Phần  trên  cùng  (header)  của  website  xuất  hiện  trước  và  nằm  trên  bất  kỳ  trang  nào  hoặc  bài  viết  nào.  Nó  thường  bao  gồm  các  phần  logo,  slogan,  và  menu  định  hướng,  đôi  khi  có  thêm  tìm  kiếm,  banner  quảng  cáo,  tùy  vào  mục  đích  của  người  chủ  website. 


  


  

   Hướng  Dẫn  Đo  Lường  Đánh  Giá  Tỷ  Lệ  Hoàn  Vốn  Đầu  Tư  (ROI)  trong  Truyền  Thông  Xã  Hội 


   Marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  nhắm  vào  mục  tiêu  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  B2B  và  lợi  nhuận.  Nó  không  nhằm  mục  đích  tạo  ra  tin  đồn,  phát  tán  nội  dung,  chiếm  lĩnh  tâm  trí  khách  hàng,  hay  sử  dụng  bất  kỳ  tiêu  chuẩn  đánh  giá  mơ  hồ  nào  khác.  Công  việc  của  bộ  phận  marketing  là  góp  phần  tạo  ra  lợi  nhuận,  chứ  không  phải  là  “đại  gia”  hoang  phí  tiền  của  vào  những  hoạt  động  vô  bổ  không  có  tỷ  lệ  hoàn  vốn  đầu  tư  (ROI)  rõ  ràng  cụ  thể. 


   Xác  định  tỷ  lệ  ROI  của  quá  trình  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  không  phải  là  nhảy  lên  lưng  ngựa  dấn  thân  vào  cuộc  truy  tìm  kho  báu  hoang  đường.  Thật  ra  con  số  này  trong  truyền  thông  xã  hội  còn  rõ  ràng  hơn  con  số  của  rất  nhiều  nỗ  lực  marketing  ngoại  tuyến.  Ðây  chính  là  vẻ  đẹp  của  web.  Bạn  có  thể  theo  dõi  mọi  “hành  tung”.  Bạn  có  thể  đo  lường  đánh  giá  quá  trình  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Bạn  chỉ  cần  hiểu  phải  đo  lường  đánh  giá  điều  gì. 


   Báo  trước  với  bạn  là  trong  chương  này  có  những  phép  toán. 


   Giỏi  toán  và  giỏi  phân  tích  dữ  liệu  là  chìa  khóa  để  trở  thành  siêu  sao  marketing  thành  công.  Chúng  tôi  sẽ  trình  bày  những  chiến  lược,  lý  thuyết  và  phép  toán  để  làm  sáng  tỏ  tỷ  lệ  ROI  của  quá  trình  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  B2B. 


   Trước  khi  tiếp  tục,  chúng  ta  hãy  đề  cập  đến  việc  truy  cập  dữ  liệu  tài  chính  của  công  ty  bạn.  Nếu  bạn  làm  việc  ở  một  công  ty  minh  bạch,  có  thể  xem  được  mọi  báo  cáo  bán  hàng  và  những  khoản  chi  tiêu  cho  việc  marketing  hằng  tháng,  bạn  đã  sẵn  sàng  đọc  tiếp  chương  này.  Nhưng  nếu  dữ  liệu  tài  chính  ở  công  ty  của  bạn  phải  có  lệnh  mới  được  phép  xem,  bạn  cần  ngừng  đọc  ngay  và  tổ  chức  buổi  họp  với  cấp  trên  hoặc  người  có  quyền  cho  phép  bạn  truy  cập  thông  tin  đó.  Sau  khi  đọc  chương  này,  hãy  chuyển  sách  đến  tay  người  có  quyền  hành  nói  trên,  bảo  với  người  đó  rằng  bạn  muốn  xác  định  tỷ  lệ  ROI  và  Cẩm  nang  truyền  thông  xã  hội  B2B  nói  rằng  bạn  cần  dữ  liệu  tài  chính  đó.  Hãy  chỉ  vào  trang  sách  này  và  nói:  “Xem  này,  sách  viết  rõ  ở  đây  rằng  đó  là  điều  chúng  ta  cần  làm”. 
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   Hình  4.1:  Công  thức  tính  ROI  trong  truyền  thông  xã  hội. 


   Phép  toán  tính  tỷ  lệ  ROI 


   Như  trong  hình  4.1,  việc  đo  lường  đánh  giá  tỷ  lệ  ROI  của  toàn  bộ  đội  ngũ  marketing  B2B  hay  chỉ  một  chiến  dịch  B2B  là  một  phép  toán  đơn  giản.  Tập  hợp  được  tất  cả  những  con  số  để  thực  hiện  phép  toán  mới  là  chuyện  đáng  bàn.  Ðể  xác  định  ROI  của  bất  kỳ  nỗ  lực  marketing  B2B  nào,  cứ  áp  dụng  công  thức  trên. 


   (Lưu  ý:  Công  thức  sẽ  cho  bạn  con  số  ROI  theo  tỷ  lệ  phần  trăm.) 
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   Công  thức  trên  sẽ  phân  biệt  nhà  marketing  xuất  sắc  với  nhà  marketing  giỏi  đơn  thuần,  vì  dù  phép  tính  rất  đơn  giản  nhưng  cái  khó  nằm  trong  những  chi  tiết  nhỏ,  đó  là  tính  toán  chính  xác  TLV  và  COCA. 


   Tính  COCA  (Chi  phí  để  có  khách  hàng) 


   COCA  chính  là  chữ  “I”  trong  từ  ROI,  chỉ  sự  đầu  tư  bạn  đổ  vào. 


   COCA  là  tất  cả  chi  phí  cần  thiết  để  thu  hút  khách  hàng  đến.  Ðiều  này  khiến  COCA  thường  là  tiêu  chuẩn  đánh  giá  cho  việc  bán  hàng  và  marketing.  Ðể  tính  COCA,  cộng  tất  cả  chi  phí  marketing,  bao  gồm  cả  lương  và  tổng  chi  phí  của  những  nhân  viên  trong  đội  ngũ,  chi  phí  bên  ngoài,  chi  phí  đấu  thầu  và  tất  cả  quảng  cáo  thu  phí  trong  một  khoảng  thời  gian,  một  tháng,  một  quý  hoặc  một  năm. 


   Bước  kế  tiếp  là  cộng  tất  cả  chi  phí  liên  quan  đến  việc  bán  hàng,  như  hoa  hồng,  chi  phí  hoạt  động,  và  các  chi  phí  khác  có  dính  líu  đến  bán  hàng,  để  hiểu  toàn  bộ  COCA  trong  hoạt  động  kinh  doanh.  Con  số  này  sau  đó  có  thể  chia  cho  lợi  nhuận  thu  được  từ  những  nỗ  lực  bán  hàng  và  marketing  trong  thời  gian  bạn  đo  lường  đánh  giá  để  xác  định  COCA  cho  mỗi  khách  hàng.  Khi  muốn  xác  định  ROI  của  marketing  theo  từng  kênh  thay  vì  theo  tổng  thể  những  nỗ  lực,  quan  trọng  bạn  phải  xác  định  COCA  theo  từng  kênh. 


   Ví  dụ,  một  nhân  viên  marketing  dành  một  nửa  thời  gian  làm  việc  để  viết  và  biên  tập  trang  blog  của  công  ty.  Mức  lương  hằng  tháng  của  nhân  viên  đó  là  3.000  đô  la.  Vì  thời  gian  dành  cho  trang  blog  chiếm  một  nửa  thời  gian  làm  việc  nên  mức  lương  sẽ  chia  làm  đôi,  còn  1.500  đô  la.  Mức  lương  chỉ  là  một  phần  của  chi  phí.  Bạn  có  tổng  chi  phí  theo  từng  nhân  viên  và  thường  trung  bình  khoảng  từ  40%  đến  50%.  Chúng  ta  sẽ  chọn  con  số  cao  hơn,  cho  là  tổng  chi  phí  của  nhân  viên  đó  là  50%.  Lấy  50%  của  1500  đô  la,  bạn  có  thêm  con  số  750  đô  la  tổng  chi  phí.  Sau  đó  bạn  cần  xác  định  những  chi  phí  ban  đầu  để  đưa  trang  blog  vào  hoạt  động,  như  chi  phí  hosting,  thiết  kế  hay  bảo  trì.  Ở  đây  chúng  ta  giả  sử  hằng  tháng  chi  phí  cho  trang  blog  của  bạn  là  100  đô  la.  Vậy  khi  tổng  hợp  tất  cả  chi  phí:  lương  (1.500  đô  la),  tổng  chi  phí  của  nhân  viên  (750  đô  la),  chi  phí  kỹ  thuật  (100  đô  la),  bạn  có  được  con  số  COCA  hằng  tháng  cho  trang  blog  marketing  là  2350  đô  la.  Nhất  thiết  phải  biết  chu  trình  bán  hàng  khi  báo  cáo  COCA  và  ROI.  Ví  dụ,  hôm  nay  là  ngày  30  tháng  6  và  mục  tiêu  là  xác  định  ROI  trong  hai  quý  đầu  năm  cho  nỗ  lực  marketing.  Giả  sử  công  ty  B2B  có  chu  trình  bán  hàng  kéo  dài  90  ngày,  tức  là  trung  bình  cần  90  ngày  để  một  đầu  mối  kinh  doanh  do  marketing  tạo  ra  sẽ  trở  thành  khách  hàng.  Vì  chu  trình  bán  hàng  như  thế  nên  công  ty  chỉ  có  thể  xác  định  ROI  cho  những  nỗ  lực  marketing  trong  quý  đầu  tiên.  Bất  kỳ  đầu  mối  kinh  doanh  nào  được  tạo  ra  sau  ngày  1  tháng  4  đều  xuất  hiện  chưa  đầy  90  ngày,  thời  gian  của  một  chu  trình  bán  hàng  trung  bình,  nên  báo  cáo  khách  hàng  cho  những  đầu  mối  kinh  doanh  được  tạo  ra  sau  ngày  1  tháng  4  sẽ  là  báo  cáo  sớm  về  lợi  nhuận  tạo  ra  từ  việc  đầu  tư  cho  marketing  vào  quý  hai. 


   Dự  thảo  ngân  sách  chính  xác  và  báo  cáo  chính  xác  là  hai  thành  phần  quan  trọng  để  đội  ngũ  marketing  giành  thắng  lợi  và  là  nhân  tố  nòng  cốt  quyết  định  thành  công  trong  việc  thấu  hiểu  con  số  COCA  của  việc  kinh  doanh. 


   Am  hiểu  TLV  (Tổng  giá  trị  lâu  dài  của  khách  hàng) 


   TLV  chính  là  chữ  “R”  trong  từ  ROI,  chỉ  sự  hoàn  vốn  bạn  nhận  được. 


   TLV  là  lợi  nhuận  trung  bình  khách  hàng  mang  đến  cho  doanh  nghiệp  trong  suốt  khoảng  thời  gian  đôi  bên  “thuận  mua  vừa  bán”.  Ðể  hiểu  chính  xác  TLV  cho  doanh  nghiệp,  bạn  sẽ  cần  kết  thân  với  nhân  viên  phòng  tài  chính.  TLV  nhằm  xoay  quanh  hiểu  biết  rõ  ràng  về  mô  hình  kinh  doanh.  Thành  phần  đầu  tiên  của  TLV  là  giá  trị  doanh  thu  trung  bình. 


   Ví  dụ,  một  nhà  máy  dệt  cung  cấp  vải  cuộn  cho  các  công  ty  may  mặc.  Trung  bình,  mỗi  cuộn  vải  giá  40  đô  la.  Khách  hàng  thường  mua  1.000  cuộn.  Vậy  doanh  thu  trung  bình  của  doanh  nghiệp  trị  giá  40.000  đô  la. 


   Khoan  nào,  doanh  thu  trung  bình  không  phải  TLV.  Nó  bỏ  sót  một  khía  cạnh  quan  trọng  của  việc  kinh  doanh:  khách  hàng  quay  lại  mua  tiếp.  Ðể  hiểu  TLV,  bạn  cần  biết  không  chỉ  doanh  thu  trung  bình  mà  còn  phải  biết  một  vị  khách  mua  hàng  bao  nhiêu  lần  trong  suốt  quá  trình  gắn  bó  với  doanh  nghiệp,  hay  còn  gọi  là  tỷ  lệ  giữ  chân  khách  hàng  (customer  retention  rate). 


   TLV  phần  lớn  dựa  vào  loại  hình  doanh  nghiệp.  Một  nhà  máy  B2B  sản  xuất  máy  biến  áp  có  doanh  thu  trung  bình  cao  và  nền  tảng  khách  hàng  trung  thành,  nhưng  sản  phẩm  có  tuổi  thọ  cao,  có  thể  lên  đến  10  năm.  Sản  phẩm  có  tuổi  thọ  cao  là  một  nhân  tố  làm  giảm  TLV,  vì  khách  hàng  sẽ  không  quay  lại  mua  tiếp  quá  nhiều  lần.  Ngược  lại,  nếu  công  ty  kinh  doanh  mặt  hàng  giấy  thương  phẩm  như  giấy  vệ  sinh  thì  TLV  chủ  yếu  được  thúc  đẩy  nhờ  vào  tài  nghệ  của  đội  ngũ  bán  hàng  níu  chân  khách  hàng  vào  những  hợp  đồng  lâu  dài. 


   Thật  thú  vị  khi  kiếm  ra  tiền.  Thú  vị  hơn  khi  biết  rõ  một  doanh  nghiệp  quy  mô  trung  bình  sẽ  chi  bao  nhiêu  cho  công  ty  của  bạn.  Ðiều  đó  giúp  toàn  bộ  công  ty  hiểu  giá  trị  sức  lao  động  của  họ  và  khiến  kết  quả  của  nỗ  lực  marketing  rõ  ràng  hơn. 
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           Họ  tên:  Pam  O’Neal 

           Chức  vụ:  Phó  giám  đốc  marketing 

           Công  ty  :  BreakingPoint  Systems,  Inc. 

           Số  năm  tại  vị:  3,5  năm 

           Thành  công  nổi  bật  nhất  trong  mảng  marketing  truyền  thông  xã  hội  của  cô  là  gì? 

           Dùng  nội  dung  blog  thu  hút  sự  ủng  hộ  trung  thành  của  những  người  mua  nhiệt  tình.  Đặc  biệt,  tôi  nhắm  vào  việc  được  yêu  thích  và  sự  đóng  góp  lợi  nhuận  của  trang  blog  BreakingPoint  Systems  và  NetQoS.  Theo  kinh  nghiệm  của  tôi,  một  trang  blog  có  công  nghệ  cao  sẽ  mở  ra  lộ  trình  thênh  thang  cho  nhà  marketing  B2B  trong  những  công  ty  nổi  trội  để  thu  hút  sự  quan  tâm,  cung  cấp  thông  tin  mang  tính  giáo  dục  cho  người  mua  và  tạo  ra  những  đầu  mối  kinh  doanh  có  khả  năng  mua  hàng. 

           Trang  blog  BreakingPoint  là  một  sáng  kiến  chiến  lược  trong  khắp  công  ty  để  thúc  đẩy  đạt  được  vị  trí  đầu  trên  các  công  cụ  tìm  kiếm,  thu  hút  sự  ủng  hộ  trung  thành,  biến  người  đọc  thành  người  mua,  và  tạo  điều  kiện  cho  mối  quan  hệ  với  khách  hàng  tiếp  tục  nảy  nở  tốt  đẹp.  Nội  dung  “cực  chất”  do  mọi  thành  viên  trong  công  ty  đóng  góp  sẽ  giúp  chúng  tôi  tạo  dựng  danh  tiếng  về  việc  giúp  đỡ  khách  hàng  và  đối  tượng  tiềm  năng  tháo  gỡ  những  khó  khăn  cấp  bách.  Nó  còn  có  thêm  lợi  ích  thúc  đẩy  gia  tăng  thứ  hạng  trên  công  cụ  tìm  kiếm  về  những  vấn  đề  mà  khách  hàng  của  chúng  tôi  đang  quan  tâm. 

           Giải  pháp  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  (CRM)  và  việc  phân  tích  web  thể  hiện  rõ  mối  liên  kết  giữa  những  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  và  sự  gia  tăng  lợi  nhuận  lên  hàng  trăm  tại  BreakingPoint.  Thực  tế,  chúng  tôi  kiếm  được  hàng  triệu  thương  vụ  từ  những  đầu  mối  kinh  doanh  trên  mạng  trong  hai  năm  vừa  qua  và  đạt  tỷ  lệ  ROI  2.800%!  Bạn  có  thường  xuyên  thấy  được  kết  quả  đó  trong  những  chương  trình  marketing  B2B  ngày  nay  không? 

           Thêm  nữa,  hiệu  ứng  hòn  tuyết  lăn  (snowball  effect)  của  nội  dung  tích  lũy  trên  blog  đồng  nghĩa  với  việc  chúng  tôi  đang  nhìn  thấy  một  mức  gia  tăng  ổn  định  về  lưu  lượng  truy  cập  trang  web  từ  công  cụ  tìm  kiếm  và  những  đầu  mối  kinh  doanh  có  khả  năng  mua  hàng  lâu  dài  trong  tương  lai.  Lưu  lượng  truy  cập  web  của  chúng  tôi  tăng  14%  và  tỷ  lệ  biến  khách  ghé  thăm  trang  web  thành  đầu  mối  kinh  doanh  tăng  18%  trong  sáu  tháng  vừa  qua. 

           Cũng  cần  lưu  ý  là  trang  blog  của  chúng  tôi  còn  thực  hiện  những  chức  năng  quan  trọng  khác  tại  BreakingPoint  như  cung  cấp  hiểu  biết  về  thị  trường  và  đưa  ra  ý  tưởng  trong  những  chủ  đề  nóng  hổi.  Ngành  của  chúng  tôi  không  có  nhiều  cơ  hội  xuất  hiện  trên  các  tạp  chí  thương  mại.  Bằng  việc  sử  dụng  nội  dung  blog  mới  mẻ  và  liên  quan,  chúng  tôi  đưa  ra  những  cập  nhật  thường  xuyên  đến  hàng  ngàn  người  theo  dõi  trên  Twitter  và  LinkedIn  cũng  như  những  người  hâm  mộ  trên  Facebook.  Trang  blog  và  những  người  ủng  hộ  ngày  càng  nhiều  trên  truyền  thông  xã  hội  là  yếu  tố  then  chốt  giúp  chúng  tôi  khởi  xướng  những  thảo  luận  trực  tuyến  có  ý  nghĩa  về  kiểm  định,  điều  thực  sự  đang  thay  đổi  thị  trường. 

           Bài  học  rút  ra 

           1.  Phát  động  và  thúc  đẩy  mọi  người  trong  công  ty  phát  triển  nội  dung  blog. 

           2.  Đưa  cùng  một  nội  dung  “bay  cao  bay  xa”.  Đăng  theo  nhiều  định  dạng  trên  SlideShare,  YouTube,  LinkedIn,  Facebook,  PitchEngine,  càng  nhiều  nơi  càng  tốt.  Đừng  quên  kèm  theo  đường  dẫn  liên  kết. 

           3.  Cập  nhật  và  đưa  lời  mời  gọi  vào  những  bài  đăng  cũ  trên  blog.  Google  chẳng  bao  giờ  “quá  đát”  và  chỉnh  sửa  bài  đăng  cũ  dễ  hơn  nhiều  so  với  việc  viết  bài  mới. 

           4.  Dùng  phân  tích  web  và  theo  dõi  đầu  mối  kinh  doanh  để  chứng  minh  giá  trị  của  những  nỗ  lực  bạn  thực  hiện.  Chia  sẻ  với  tất  cả  những  tác  giả  có  bài  đăng  để  khuyến  khích  họ  tiếp  tục  công  việc. 

           5.  Đăng  con  số  thống  kê  làm  nổi  bật  nội  dung  có  sức  hút  hiệu  quả  nhất  để  tăng  tính  cạnh  tranh  lành  mạnh.  Tôi  luôn  thích  thú  theo  dõi  những  bài  marketing  với  số  liệu  thu  được. 

           Rào  cản  lớn  nhất  đối  với  cô  khi  thực  thi  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  là  gì?  Tại  NetQoS,  đó  là  sự  chấp  thuận  của  ban  lãnh  đạo.  Tuy  nhiên  trường  hợp  đó  không  xảy  ra  ở  BreakingPoint  vì  hai  lý  do.  Thứ  nhất,  ban  lãnh  đạo  biết  cần  dùng  kiểu  phương  pháp  trực  tiếp,  không  đậm  chất  marketing  để  thu  hút  tiếp  cận  đông  đảo  người  mua.  Quan  trọng  hơn,  thành  công  của  NetQoS  chứng  tỏ  có  thể  sử  dụng  những  chiêu  truyền  thông  xã  hội  để  thúc  đẩy  lợi  nhuận  gia  tăng.  Chứng  tỏ  bằng  kết  quả  thực  sự  là  chìa  khóa  cho  bất  kỳ  chương  trình  marketing  nào.  Bằng  cách  theo  dõi  sự  đóng  góp  đang  diễn  ra  với  blog  BreakingPoint,  chúng  tôi  có  thể  tìm  được  tài  trợ  để  phát  triển  một  trang  blog  nhắm  vào  từ  khóa  dành  cho  khách  hàng  và  chi  một  khoản  nhuận  bút  nho  nhỏ  cho  những  tác  giả  để  gia  tăng  nội  dung  chuyên  môn. 

           Tố  chất  quan  trọng  nhất  của  một  nhà  marketing  B2B  là  gì?  Trước  đây  tôi  sẽ  nói  đó  là  sự  đồng  cảm,  nhưng  giờ  tôi  bắt  đầu  nghĩ  một  nhà  marketing  B2B  cần  phải  không  e  sợ  điều  gì.  Bạn  phải  nhảy  ngay  vào  chớp  lấy  cơ  hội.  Sau  đó  quan  sát  phản  ứng  và  điều  chỉnh  phương  pháp  nếu  cần.  Vấn  đề  là  bạn  không  thể  ngồi  chờ  nhận  được  sự  chấp  thuận  đồng  tình  trong  lúc  cơ  hội  to  lớn  cứ  trôi  tuột  đi.  Với  khả  năng  phán  đoán  sắc  sảo  và  luôn  tập  trung  cao  độ  vào  việc  tạo  ra  lợi  nhuận,  có  rất  nhiều  cơ  hội  để  những  nỗ  lực  của  bạn  được  đền  đáp  xứng  đáng,  mang  lại  giá  trị  hữu  ích. 

        
      


    

  


   Truyền  thông  xã  hội  có  ích  cho  COCA  và  TLV 


   Hai  tiêu  chuẩn  đánh  giá  chính  yếu  để  nâng  tầm  một  công  ty  B2B  là  giảm  COCA  và  tăng  TLV.  Hợp  lý  quá  còn  gì.  Tăng  thu  giảm  chi.  Marketing  hỗ  trợ  được  gì  trong  việc  đó?  Trước  đây,  tiêu  chuẩn  đánh  giá  duy  nhất  mà  nhà  marketing  có  thể  tác  động  đến  chỉ  là  COCA,  con  số  họ  cần  giảm  đi.  Tuy  nhiên,  truyền  thông  xã  hội  đặt  chúng  ta  vào  tình  huống  chưa  hề  gặp  phải  trước  đây.  Hiện  giờ,  đội  ngũ  marketing  chắc  chắn  có  thể  tác  động  đến  cả  COCA  và  TLV. 


   Siêu  sao  marketing  có  thể  giảm  chi  phí  và  gia  tăng  lợi  nhuận. 


   Ðối  với  hầu  hết  các  nhà  marketing,  bước  đầu  tiên  trong  việc  giảm  COCA  là  tăng  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  đến  từ  những  nguồn  tự  nhiên  (lưu  lượng  truy  cập  trực  tiếp,  từ  kết  quả  tìm  kiếm  tự  nhiên,  truyền  thông  xã  hội,  từ  những  website  khác…).  Với  những  nguồn  tự  nhiên  thì  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  (cost  per  lead)  sẽ  thấp  hơn.  Bạn  nên  nhớ,  với  những  kênh  tự  nhiên,  chúng  ta  sở  hữu  sự  chú  ý  còn  với  những  kênh  thu  phí,  chúng  ta  chỉ  đơn  thuần  thuê  mướn  sự  chú  ý.  Tạo  ra  càng  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  tự  nhiên  thường  đồng  nghĩa  với  việc  giảm  được  khoản  chi  cho  những  kênh  truyền  thông  thu  phí.  Giảm  được  những  khoản  dành  cho  truyền  thông  thu  phí  là  cách  cấp  tốc  để  đẩy  con  số  COCA  đi  xuống. 


   Một  khi  bạn  đã  đi  đúng  hướng,  truyền  thông  xã  hội  sẽ  đóng  vai  trò  như  niên  kim  để  thúc  đẩy  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  và  đầu  mối  kinh  doanh  theo  cấp  số  nhân  về  lâu  về  dài.  Với  những  nguồn  bạn  phải  trả  phí  để  có  được  đầu  mối  kinh  doanh  thì  “hết  xôi  rồi  việc”,  thanh  toán  xong  hợp  đồng  cũng  đồng  nghĩa  chấm  dứt  nhận  được  đầu  mối  kinh  doanh.  Không  giống  như  thế,  lợi  ích  niên  kim  của  truyền  thông  xã  hội  có  thể  giúp  hạ  giảm  con  số  COCA  từ  quý  này  đến  quý  khác. 


   Cũng  là  những  nhà  marketing  nên  chúng  tôi  hiểu  giảm  COCA  là  công  việc  tất  yếu  phải  làm  nhưng  còn  cải  thiện  TLV  thì  thế  nào?  Sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  là  một  dạng  marketing  khác  biệt.  Thay  vì  cắt  ngang  nguồn  cảm  hứng  của  khách  hàng  bằng  những  quảng  cáo  thông  minh  hay  những  cú  điện  thoại  dịu  ngọt,  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  dựa  vào  việc  cung  cấp  nội  dung  thông  tin  mang  tính  giáo  dục.  Nhiên  liệu  tạo  ra  một  chiến  dịch  marketing  B2B  bằng  truyền  thông  xã  hội  thành  công  bao  gồm  nội  dung  hướng  dẫn  khách  hàng  tiềm  năng  những  hoạt  động  thực  tiễn  hiệu  quả  nhất,  những  xu  hướng  trong  ngành  và  giải  pháp  từ  doanh  nghiệp  của  bạn  để  hỗ  trợ  khách  hàng  đạt  thành  tích  cao  nhất.  Kết  quả  cuối  cùng  là  khách  hàng  tiềm  năng  nắm  vững  kiến  thức  hơn  hẳn  trước  đây  về  sản  phẩm  định  mua,  họ  biết  sản  phẩm  giúp  mình  giải  quyết  những  khó  khăn  nào.  Những  khách  hàng  am  hiểu  sẽ  dễ  dàng  hài  lòng  hơn  và  trung  thành  hơn  với  doanh  nghiệp  của  bạn.  Gia  tăng  sự  trung  thành  của  khách  hàng  là  chìa  khóa  để  cải  thiện  TLV  thông  qua  việc  tác  động  để  có  được  thật  nhiều  khách  hàng  quay  lại  mua  tiếp  sản  phẩm. 


   Là  một  trong  số  ít  những  chiến  lược  thực  sự  tác  động  được  đến  COCA  và  TLV  nên  truyền  thông  xã  hội  nhất  thiết  phải  có  mặt  trong  kế  hoạch  marketing  B2B. 


   Mục  đích  là  xác  định  nguồn  cấp 


   Muốn  đo  lường  đánh  giá  được  tỷ  lệ  ROI,  trước  tiên  bạn  cần  phải  hiểu  sẽ  đo  lường  đánh  giá  cái  gì  và  bạn  đã  có  sẵn  phương  pháp  thu  thập  dữ  liệu  thích  hợp.  Nói  đến  tỷ  lệ  ROI,  một  trong  những  lựa  chọn  chính  yếu  phải  thực  hiện  đó  là  nguồn  cấp  (attribution).  Ðể  hiểu  những  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  nào  được  tạo  ra  thông  qua  các  nguồn  truyền  thông  xã  hội,  nhất  thiết  phải  có  phương  pháp  tìm  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  đó  có  nguồn  cấp  từ  kênh  truyền  thông  xã  hội  hay  một  nguồn  marketing  khác. 


   Nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  và  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối 


   Nói  về  nguồn  cấp,  có  hai  cách  xác  định  chính  sau  đây:  nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  và  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối.  Trong  phương  pháp  nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu,  nguồn  cấp  của  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  là  nguồn  marketing  đưa  họ  lần  đầu  ghé  thăm  website  công  ty.  Một  nguồn  marketing  về  bản  chất  là  người  đưa  đường  dẫn  lối  đến  website.  Ðó  có  thể  là  một  bài  đăng  trên  Facebook,  một  quảng  cáo  PPC  (pay-per-click),  một  bức  thư  gửi  trực  tiếp  đến  khách  hàng,  một  công  cụ  tìm  kiếm... 


   Chúng  ta  cùng  xem  xét  ví  dụ  về  một  quy  trình  marketing  hình  phễu: 


   Người  dùng  nhấp  chuột  vào  một  đường  dẫn  trên  Twitter  àđọc  bài  đăng  trên  blog  àđăng  ký  tham  gia  hội  thảo  trên  mạng  àxem  trang  sản  phẩm  ànhấp  chuột  vào  quảng  cáo  PPC  àtham  gia  buổi  tư  vấn  bán  hàng  àmua  sản  phẩm 


   Trong  ví  dụ  về  quy  trình  marketing  hình  phễu  trên,  nếu  doanh  nghiệp  dùng  nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  thì  nguồn  cấp  của  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  chính  là  Twitter,  vì  đó  là  sự  kiện  marketing  đầu  tiên  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Như  vậy  lợi  nhuận  thu  từ  khách  hàng  này  sẽ  được  đánh  giá  dựa  vào  chi  phí  dành  cho  Twitter  để  xác  định  tỷ  lệ  ROI  không  chỉ  của  truyền  thông  xã  hội  nói  chung  mà  của  những  nỗ  lực  marketing  tập  trung  cho  trang  Twitter  nói  riêng. 


   Trong  phương  pháp  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối,  nguồn  cấp  của  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  là  sự  kiện  marketing  cuối  cùng  diễn  ra  trước  việc  bán  hàng.  Hãy  nhìn  lại  ví  dụ  về  quy  trình  marketing  hình  phễu  trên,  nếu  công  ty  sử  dụng  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối  thì  quảng  cáo  PPC  chính  là  nguồn  cấp  của  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng.  Hình  4.2  là  minh  họa  về  nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  và  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối. 


   Cả  hai  dạng  nguồn  cấp  đều  có  ưu  và  khuyết.  Nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  cho  thấy  mục  đích  và  nguồn  gốc  hình  thành  mối  quan  hệ  với  đầu  mối  kinh  doanh,  nhưng  bỏ  qua  chiến  thuật  marketing  quan  trọng  thúc  đẩy  tỷ  lệ  biến  đổi.  Tuy  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối  nhận  dạng  rõ  những  chiến  thuật  hỗ  trợ  việc  biến  đổi  khách  ghé  thăm  thành  đầu  mối  kinh  doanh  nhưng  nó  lại  không  cho  biết  vị  khách  đó  tìm  đến  doanh  nghiệp  của  bạn  thông  qua  đâu.  Chúng  tôi  có  xu  hướng  thiên  về  nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  vì  nó  đo  lường  đánh  giá  chính  xác  hơn  mục  đích  ban  đầu  và  đó  là  lý  do  khiến  khách  hàng  tiềm  năng  bắt  đầu  nảy  sinh  sự  quan  tâm  đến  doanh  nghiệp  của  bạn.  Hoàn  hảo  nhất  là  bạn  đo  lường  đánh  giá  cả  hai  mô  hình  nguồn  cấp  cũng  như  toàn  bộ  lộ  trình  đi  từ  đầu  mối  kinh  doanh  trở  thành  khách  hàng  thật  sự.  Chúng  ta  sẽ  xem  xét  tất  cả  các  nhân  tố  biến  một  đầu  mối  kinh  doanh  thành  khách  hàng  thật  sự.  Rất  nhiều  khách  hàng  đi  theo  cùng  một  lộ  trình,  xuất  phát  từ  việc  đọc  nội  dung  trước  khi  quyết  định  mua.  Tuy  nhiên,  bạn  hãy  chọn  một  phương  pháp  và  bắt  đầu  ngay! 
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   Hình  4.2  Nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu  và  nguồn  cấp  ở  hành  động  cuối 


   Thu  thập  dữ  liệu 


   Quyết  định  phương  pháp  xác  định  nguồn  cấp  chỉ  là  một  phần  trong  việc  lập  kế  hoạch  theo  dõi  tỷ  lệ  ROI  của  truyền  thông  xã  hội  B2B.  Phần  thứ  hai  là  thu  thập  dữ  liệu  dùng  trong  việc  tính  toán  tỷ  lệ  ROI  của  truyền  thông  xã  hội  B2B.  Khi  thu  thập  dữ  liệu,  bạn  cần  một  hoặc  nhiều  công  cụ  có  thể  đảm  nhận  những  nhiệm  vụ  sau: 


   1.  Phân  khúc  lưu  lượng  truy  cập  website  theo  nguồn  chuyển  đến. 


   2.  Cài  đặt  cookie  trên  trình  duyệt  web  của  khách  ghé  thăm. 


   3.  Lưu  trữ  dữ  liệu  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng. 


   Cái  khó  nằm  ở  những  chi  tiết  nhỏ,  và  những  chi  tiết  nhỏ  trong  việc  tính  tỷ  lệ  ROI  của  truyền  thông  xã  hội  chính  là  việc  thu  thập  dữ  liệu.  Ðừng  căng  thẳng  quá.  Mọi  chuyện  không  đến  mức  quá  cam  go,  bạn  chỉ  cần  tạo  ra  cho  doanh  nghiệp  một  quy  trình  chuẩn  mực  hoàn  chỉnh  về  việc  thu  thập  dữ  liệu  và  báo  cáo.  Dữ  liệu  đầu  mối  kinh  doanh  và  khách  hàng  thường  được  lưu  trữ  trong  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng,  vì  thế  nhất  thiết  phải  có  một  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  dành  cho  bộ  phận  marketing  và  bán  hàng,  đồng  thời  hệ  thống  phải  có  giao  diện  lập  trình  ứng  dụng  (API)  để  trao  đổi  với  các  ứng  dụng  phần  mềm  khác.  Hầu  hết  những  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  lớn,  như  Salesforce.com,  SugarCRM  (SugarCRM.com),  và  NetSuite  (NetSuite.com),  đều  có  API  tương  tác  tốt  với  những  hệ  thống  khác.  Ðể  theo  dõi  lưu  lượng  truy  cập  và  khách  ghé  thăm  đến  từ  những  nguồn  khác,  bạn  sẽ  cần  sự  kết  hợp  hệ  thống  marketing  tự  động  và  phần  mềm  phân  tích  web,  có  thể  gửi  và  nhận  thông  tin  với  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng.  Ðó  có  thể  là  một  hệ  thống  marketing  tự  động  sử  dụng  cùng  Google  Analytics  (Google.com/Analytics)  hoặc  HubSpot  (HubSpot.com),  thứ  kết  hợp  cả  hai  tính  năng  trong  một  giải  pháp. 


   Đo  lường  đánh  giá  để  trở  thành  siêu  sao 


   Khi  phương  pháp  xác  định  nguồn  cấp  cùng  những  công  cụ  thu  thập  dữ  liệu  đã  sẵn  sàng,  đến  lúc  sức  mạnh  sẽ  được  giải  phóng  khi  bạn  được  quyền  truy  cập  dữ  liệu.  Bạn  hãy  trình  quyển  sách  lên  cấp  trên  và  cho  họ  đọc  chương  này  để  họ  cho  phép  bạn  truy  cập  dữ  liệu.  Giờ  thì  sử  dụng  dữ  liệu  nào!  Một  sai  lầm  dễ  mắc  phải  của  nhà  marketing  B2B  là  cứ  chăm  chăm  chú  trọng  vào  lượng  khách  ghé  thăm,  đầu  mối  kinh  doanh,  lượng  người  yêu  thích  trên  mạng  xã  hội,  hay  một  tiêu  chuẩn  đánh  giá  thành  công  có  chiến  thuật  cụ  thể  nào  khác.  Tiêu  chuẩn  đánh  giá  thành  công  đích  thực  và  lực  đẩy  đưa  bạn  tới  ngôi  vị  siêu  sao  marketing  nhanh  hơn  hết  thảy  chính  là  lợi  nhuận  sinh  ra  từ  hoạt  động  marketing. 


   Và  nó  được  đo  lường  đánh  giá  bằng  những  đồng  đô  la  hoặc  euro  hay  bất  cứ  đơn  vị  tiền  tệ  nào. 


   Chính  hành  động  đơn  giản  này,  đo  lường  đánh  giá  cụ  thể  lợi  nhuận  đến  từ  hoạt  động  marketing,  sẽ  tự  động  xếp  bạn  vào  1%  những  nhà  marketing  hàng  đầu.  Thật  tuyệt  vời  khi  hiệu  quả  của  đội  ngũ  marketing  sẽ  được  nhìn  nhận  khác  đi  khi  được  đo  lường  đánh  giá  cụ  thể  bằng  tiền.  Hãy  tạm  biệt  vị  CEO  hoài  nghi  cứ  nghĩ  marketing  là  một  trò  mưu  mẹo  dụ  dỗ  khách  hàng.  Có  được  dữ  liệu  này  sẽ  giúp  bạn  được  thăng  tiến,  lên  lương,  thậm  chí  có  một  công  việc  mới. 


   Hợp  nhất  cơ  sở  dữ  liệu  marketing  và  cơ  sở  dữ  liệu  bán  hàng 


   Trong  một  công  ty  kinh  doanh  phát  đạt,  bộ  phận  bán  hàng  và  marketing  phải  luôn  luôn  hòa  thuận  đoàn  kết  với  nhau.  Ðiều  này  là  cực  kỳ  quan  trọng.  Nếu  trong  công  ty  của  bạn  không  được  như  thế  thì  hãy  tìm  cách  tốt  nhất  để  bắt  tay  “làm  lành”  với  đội  ngũ  bán  hàng  ngay  đi.  Ðiều  này  không  chỉ  áp  dụng  với  trưởng  phòng  và  nhân  viên  của  hai  phòng  ban  mà  còn  áp  dụng  cho  hệ  thống  điều  hành  hai  phòng  ban  đó.  Những  nhà  marketing  nào  chỉ  đo  lường  đánh  giá  số  khách  ghé  thăm  và  đầu  mối  kinh  doanh  thì  đồng  nghĩa  họ  đang  phớt  lờ  tiêu  chuẩn  đánh  giá  tối  quan  trọng:  lợi  nhuận.  Công  việc  của  bộ  phận  marketing  là  hỗ  trợ  đội  ngũ  bán  hàng  thu  hút  khách  hàng,  nên  điều  then  chốt  là  hiểu  nỗ  lực  marketing  nào  mang  lại  nhiều  lợi  nhuận  nhất.  Nhân  viên  bán  hàng  sẽ  yêu  quý  bạn.  Bạn  đang  giúp  họ  kiếm  thêm  nhiều  khoản  hoa  hồng.  Nếu  họ  chưa  nhìn  sự  việc  theo  hướng  đó,  công  việc  của  bạn  là  thay  đổi  nhận  thức  của  họ. 


   Khi  đo  lường  đánh  giá  ROI,  nhà  marketing  phải  có  cả  “R”  (return  -  sự  hoàn  vốn  bạn  nhận  được)  và  “I”  (investment  -  sự  đầu  tư  bạn  đổ  vào).  Kết  hợp  cơ  sở  dữ  liệu  về  đầu  mối  kinh  doanh  và  phân  tích  web  (cơ  sở  dữ  liệu  marketing)  với  phần  mềm  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  (cơ  sở  dữ  liệu  bán  hàng)  là  cách  duy  nhất  để  hiểu  thật  cụ  thể  về  lợi  nhuận  marketing  tạo  ra.  Con  đường  dẫn  đến  ngôi  vị  siêu  sao  marketing  trải  bằng  những  đồ  thị  rõ  ràng  về  lợi  nhuận  nảy  sinh  nhờ  sự  hỗ  trợ  của  marketing.  Trước  giờ,  dữ  liệu  về  tỷ  lệ  biến  đổi  đầu  mối  kinh  doanh  thành  khách  hàng  thật  sự  thường  được  lưu  trữ  trong  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng. 


   Làm  marketing  thì  bạn  nên  yêu  thích  cụm  từ  “hợp  nhất”.  Thành  công  dựa  vào  sự  hợp  nhất  giữa  người  và  công  cụ.  Có  khả  năng  chuyển  dữ  liệu  về  đầu  mối  kinh  doanh  và  phân  tích  web  từ  đội  ngũ  marketing  sang  cơ  sở  dữ  liệu  bán  hàng  là  bước  then  chốt  trong  việc  đánh  giá  lợi  nhuận  do  bộ  phận  marketing  góp  sức  mang  về.  Ðiều  đó  có  nghĩa  bạn  cần  phải  chuyển  dữ  liệu  phân  tích  web  vào  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng.  Lý  tưởng  hơn  là  bạn  có  nền  tảng  phân  tích  web  theo  dõi  khách  hàng  và  có  thể  lấy  dữ  liệu  khách  hàng  từ  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng. 


   Tỷ  lệ  ROI  có  thể  xác  định  cụ  thể,  không  hề  mơ  hồ 


   Jay  Baer,  đồng  tác  giả  cuốn  The  Now  Revolution  (Cuộc  cách  mạng  hiện  thời)  ,  đã  tóm  tắt  một  cách  hoàn  hảo  những  suy  nghĩ  hoang  đường  về  tỷ  lệ  ROI  của  truyền  thông  xã  hội  trên  trang  blog  của  anh.  Theo  Baer,  nói  “truyền  thông  xã  hội  không  thể  đo  lường  đánh  giá  được”  chỉ  là  một  cái  cớ.  Công  ty  nào  tuyên  bố  như  thế,  thực  chất  đang  muốn  ám  chỉ  những  điều  sau: 


   1.  Chúng  tôi  không  có  sẵn  những  công  cụ  thích  hợp  để  thu  thập  dữ  liệu  cần  thiết. 


   2.  Khi  đã  có  tất  cả  những  dữ  liệu,  chúng  tôi  không  biết  bắt  đầu  từ  đâu. 


   3.  Chúng  tôi  không  biết  những  dữ  liệu  nào  có  thể  liên  quan  với  nhau  để  phân  tích  cho  đúng. 


   4.  Chúng  tôi  không  có  hoặc  sẽ  không  triển  khai  đầy  đủ  những  nguồn  thu  thập  dữ  liệu  và  phân  tích  để  đi  đến  kết  quả  cuối  cùng. 


   5.  Chúng  tôi  lo  ngại  về  điều  mà  kết  quả  đo  lường  đánh  giá  sẽ  cho  biết  về  hiệu  quả  làm  việc  của  chúng  tôi. 


   ROI  là  một  con  số  cụ  thể,  có  được  từ  công  thức  đơn  giản:  [TLV  –  COCA]/COCA  =  ROI.  Ðúng  vậy,  marketing  cũng  cung  cấp  một  giá  trị  khác,  ít  mang  tính  định  lượng  như  sự  nhận  biết  thương  hiệu  và  việc  quảng  cáo  truyền  miệng.  Tuy  nhiên  bạn  nên  xếp  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  định  tính  đó  đứng  hàng  thứ  hai  sau  tỷ  lệ  ROI.  ROI  sẽ  là  chất  tẩy  rửa  cực  mạnh,  khiến  mọi  thứ  sạch  bong  sáng  bóng,  thật  rõ  ràng  và  thật  ấn  tượng. 


   Khi  nắm  được  tỷ  lệ  ROI  của  không  chỉ  đội  ngũ  marketing  mà  của  cả  cá  nhân  từng  kênh  marketing,  bạn  sẽ  đạt  đến  cấp  độ  bộc  lộ  mọi  tiềm  năng  của  bản  thân  về  marketing.  Những  quyết  định  sẽ  dễ  dàng  hơn  nhiều  vì  chúng  dựa  vào  dữ  liệu.  Nếu  giám  đốc  marketing  hỏi  bạn  tốt  nhất  nên  làm  gì  với  khoản  đầu  tư  marketing  50.000  đô  la,  bạn  sẽ  nhanh  chóng  biết  được  kênh  nào  hiệu  quả  nhất,  mang  lại  khả  năng  hoàn  vốn  tối  đa.  Ðạt  đến  cấp  độ  đưa  ra  quyết  định  rõ  ràng  và  đầy  năng  lực  như  thế,  bạn  sẽ  tự  động  được  xếp  vào  danh  sách  những  tinh  hoa  trong  ngành  marketing. 


   Dữ  liệu  có  sức  mạnh  vượt  trội,  nhất  là  khi  bạn  sở  hữu  đúng  loại  dữ  liệu.  Chạy  theo  số  lượng  người  yêu  thích  trên  mạng  xã  hội  và  những  cú  nhấp  chuột  là  cách  nhanh  nhất  chứng  tỏ  bạn  không  thể  vượt  lên  trên  những  thứ  vụn  vặt  để  nhìn  thấy  tác  động  to  lớn  hơn  của  chiến  thuật  marketing  đối  với  công  việc.  Bạn  đừng  trở  thành  nhà  marketing  kiểu  như  thế.  Hãy  là  một  nhà  marketing  được  mọi  người  ngưỡng  mộ  vì  bạn  có  kiến  thức,  am  hiểu  tường  tận  những  gì  đang  diễn  ra  trong  công  cuộc  kinh  doanh.  Bạn  phải  thật  linh  hoạt  điều  chỉnh  những  chiến  lược  marketing  để  phản  ánh  tình  trạng  hiện  thời  của  thị  trường. 


   Marketing  là  sự  kết  hợp  giữa  khoa  học  và  nghệ  thuật.  Chương  sách  này  đưa  bạn  đến  một  trong  những  phần  quan  trọng  nhất  của  khoa  học  marketing.  Dùng  công  thức  tính  ROI,  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  và  những  ý  tưởng  trong  chương  này  để  củng  cố  vị  trí  đỉnh  cao  của  bạn  trong  lĩnh  vực  marketing  và  để  tránh  những  người  sắp  yêu  sách  không  chính  đáng,  không  thể  giải  thích  gì  khác  ngoài  việc  kêu  gọi  mọi  người  ôm  nhau.  Có  thể  bạn  sẽ  muốn  ôm  an  ủi  họ  sau  khi  đánh  bại  bản  báo  cáo  “gia  tăng  số  người  yêu  thích  trên  mạng  xã  hội”  của  họ  bằng  một  bài  minh  chứng  rõ  ràng  cụ  thể  đầy  thuyết  phục  về  tỷ  lệ  ROI. 


   Ba  bước  về  việc  đánh  giá  tỷ  lệ  ROI  trong  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Xác  định  COCA  và  TLV  :  Sau  khi  đọc  về  COCA  và  TLV,  giờ  đến  lúc  bạn  xắn  tay  vào  việc!  Tìm  trong  ban  lãnh  đạo  đồng  minh  ủng  hộ,  người  sẽ  giúp  đỡ  bạn  tập  hợp  dữ  liệu  tài  chính  cần  có.  Trong  vòng  60  ngày  sau  khi  đọc  chương  sách  này,  bạn  nên  lên  kế  hoạch  về  khả  năng  xác  định  TLV  và  COCA  cho  doanh  nghiệp  của  mình. 


   2.  Quyết  định  về  nguồn  cấp  :  Bạn  và  đội  ngũ  cần  quyết  định  phương  pháp  xác  định  nguồn  cấp  để  tính  ROI  cho  những  nỗ  lực  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội:  nguồn  cấp  ở  hành  động  đầu,  ở  hành  động  cuối  hay  cả  hai.  Tổ  chức  cuộc  họp  khoảng  một  giờ  đồng  hồ  với  những  nhân  viên  liên  quan  để  thảo  luận  mặt  lợi  mặt  hại  của  từng  phương  pháp  xác  định  nguồn  cấp.  Trong  vòng  một  tuần  sau  cuộc  họp,  đưa  ra  quyết  định  cuối  cùng  về  mô  hình  nguồn  cấp  cho  doanh  nghiệp  và  bắt  đầu  nghiên  cứu  các  công  cụ  để  hỗ  trợ  việc  thu  thập  dữ  liệu  và  phân  tích. 


   3.  Hợp  nhất  các  hệ  thống  :  Chỉ  mới  chương  4  mà  chúng  tôi  đã  yêu  cầu  bạn  thực  hiện  nhiều  việc  quá  nhỉ.  Tuy  nhiên,  dành  thời  gian  vào  lúc  khởi  đầu  chiến  lược  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  để  thiết  lập  các  công  cụ  và  hợp  nhất  chúng,  như  thế  bạn  sẽ  tiết  kiệm  cả  khối  thời  gian  về  sau.  Trong  90  ngày  đầu  tiên  thực  hiện  những  nỗ  lực  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội,  đưa  vào  sử  dụng  và  hợp  nhất  các  hệ  thống  phân  tích,  hệ  thống  marketing  tự  động  và  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  để  đảm  bảo  bạn  có  thể  truy  cập  và  phân  tích  dữ  liệu  bán  hàng  và  dữ  liệu  marketing. 


  

  

  Thu  Hút  Đông  Đảo  Người  Yêu  Thích  Càng  Nhiều  Lúc  Nào  Cũng  Càng  Tốt



   Việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  cứ  như  một  cô  nàng  đỏng  đảnh  sáng  nắng  chiều  mưa.  Cụm  từ  đó  gần  như  đã  và  đang  trở  thành  điều  kiêng  kỵ  đối  với  rất  nhiều  nhà  marketing  B2B.  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  là  một  trong  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  giúp  phân  biệt  rõ  nét  nhà  marketing  B2B  với  nhà  marketing  B2C.  Nhà  marketing  B2C  từ  lâu  đã  ám  ảnh  với  việc  thu  hút  tối  đa  số  lượng  người  yêu  thích,  trong  khi  nhà  marketing  B2B  tập  trung  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu,  nhắm  vào  những  ứng  cử  viên  nhiều  tiềm  năng  cho  danh  hiệu  khách  hàng  trung  thành  nhất.  Xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  là  thành  phần  chủ  yếu  giúp  chiến  dịch  marketing  B2B  thành  công,  nhưng  đó  không  phải  là  nhân  tố  thiết  yếu  duy  nhất  cho  sự  thắng  lợi. 


   Hãy  chấm  dứt  suy  nghĩ  rằng  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  là  một  cụm  từ  chẳng  hay  ho  gì!  Bạn  hãy  nhận  ra  rằng  những  nhà  marketing  B2C  đã  đi  trước  một  bước.  Nói  thẳng  thừng  là:  Những  nhà  marketing  B2B  nên  ám  ảnh  về  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích,  nếu  không  cực  kỳ  nhiều  thì  cũng  phải  nhiều  hơn  những  nhà  marketing  B2C. 


   Các  nhà  marketing  rất  dễ  đưa  ra  nhận  định  hấp  tấp  hoặc  sai  lầm  về  việc  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  và  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích.  Thực  tế,  bộ  phận  bán  hàng  mới  là  giám  khảo  nhận  xét  đúng  nhất  về  việc  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  và  những  đầu  mối  kinh  doanh  chất  lượng,  không  phải  bộ  phận  marketing.  Tiến  hành  khảo  sát  đội  ngũ  bán  hàng  hằng  tháng  để  thấy  đánh  giá  của  họ  về  chất  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  thay  đổi  thế  nào  cùng  chuyển  biến  trong  chiến  lược  marketing. 


   Chỉ  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  thôi  chưa  đủ 


   Vô  số  nhà  marketing  B2B  dùng  cụm  từ  “xác  định  đúng  đối  tượng  khách  hàng  tiềm  năng”  làm  bia  đỡ  đạn.  Trong  bất  kỳ  mẩu  đối  thoại  nào  về  chiến  dịch  marketing  B2B,  dường  như  nó  luôn  luôn  xuất  hiện  như  sự  chống  đối  thường  gặp.  Bao  nhiêu  lần  bạn  nói  về  marketing  và  chỉ  toàn  nghe  câu:  “Ðúng,  nhưng  những  thứ  đó  (số  lượt  xem,  cú  nhấp  chuột,  khách  hàng  tiềm  năng,  đầu  mối  kinh  doanh…)  đã  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  chưa?”  Hãy  lập  tức  kết  liễu  ngay  kiểu  tư  duy  vô  lý  này. 


   Trong  thời  đại  của  mạng  xã  hội,  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  thôi  là  chưa  đủ.  Bạn  hãy  nhớ  lại  những  gì  chúng  ta  đã  trao  đổi  trong  chương  3  về  việc  để  xác  định  thứ  hạng  của  website  đối  với  một  từ  khóa,  các  công  cụ  tìm  kiếm  đã  nâng  cao  giá  trị  của  các  dấu  hiệu  trên  mạng  xã  hội  như  bình  luận,  việc  nhấn  nút  “Thích”,  đăng  tin  trên  Twitter  và  chia  sẻ  nội  dung.  Hãy  hiểu  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  theo  cách  tương  tự.  Các  công  cụ  tìm  kiếm  thưởng  cho  những  công  ty  được  nhiều  người  yêu  thích  bằng  cách  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  tìm  kiếm  tự  nhiên.  Như  vậy,  tập  trung  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  và  xem  nhẹ  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  là  một  tổn  hại. 


   Tranh  cãi  về  việc  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  thường  đi  cùng  sự  chống  đối  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội  B2B  vào  công  ty.  Bất  đồng  thường  dẫn  đến  những  điều  đại  loại  như:  “Chỉ  với  10  khách  hàng  có  nhiều  khả  năng  mua  hàng,  sao  phải  phí  thời  gian  cho  truyền  thông  xã  hội?”  Lối  suy  nghĩ  này  hoàn  toàn  phớt  lờ  những  đối  tượng  có  uy  thế  tác  động.  Ðúng  vậy,  có  thể  một  doanh  nghiệp  chỉ  có  10  khách  hàng  tiềm  năng,  nhưng  10  công  ty  có  thể  có  vô  số  những  người  đưa  ra  quyết  định  chịu  tác  động  bởi  một  loạt  cả  trăm,  nếu  không  nói  cả  ngàn  người.  Phớt  lờ  chuyện  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trong  chiến  dịch  marketing  B2B  là  ví  dụ  kinh  điển  về  việc  cho  phép  hiện  trạng  tiếp  tục  diễn  ra  và  những  ý  tưởng  giáo  điều  nghe  có  vẻ  hay  ho  nhưng  không  phải  là  thứ  tốt  nhất  cho  doanh  nghiệp  của  bạn. 


   Có  khả  năng  kinh  doanh  bất  cứ  thứ  gì 


   Chúng  ta  đâu  ai  là  nhà  tiên  tri  Nostradamus,  làm  sao  dự  đoán  được  tương  lai  của  một  công  ty  hay  một  ngành  nghề.  Vì  sự  thật  đơn  giản  đó,  chúng  ta,  những  nhà  marketing,  bắt  buộc  phải  được  trang  bị  để  có  khả  năng  kinh  doanh  bất  cứ  thứ  gì.  Trong  cái  rủi  có  cái  may,  rất  nhiều  đổi  mới  hay  ho  lại  bắt  nguồn  từ  những  tai  nạn  thú  vị.  Một  nhà  khoa  học  của  công  ty  3M  làm  việc  với  chất  liệu  dễ  dính  cho  một  dự  án  khác  đã  tình  cờ  phát  minh  ra  một  sản  phẩm  mang  tính  cách  mạng,  đó  chính  là  giấy  ghi  chú  Post-it  Notes.  Nếu  một  tai  nạn  thú  vị  như  thế  xảy  ra  với  công  ty  của  bạn  thì  đội  ngũ  marketing  đã  sẵn  sàng  chưa?  Nếu  đội  ngũ  marketing  chỉ  nhắm  đến  việc  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu  thì  họ  sẽ  đánh  mất  tầm  nhìn  về  những  chuyển  biến  có  thể  xảy  ra  trong  việc  phát  triển  sản  phẩm  và  chiến  lược  công  ty. 


   Ðiều  gì  sẽ  xảy  ra  nếu  ngày  mai  công  ty  của  bạn  thay  đổi?  Các  công  ty  khởi  nghiệp  gọi  đó  là  điểm  mấu  chốt  và  họ  luôn  luôn  ở  trong  tâm  thế  đó.  Ðội  ngũ  marketing  của  bạn  có  tài  nghệ,  khả  năng  và  kiến  thức  chuyên  môn  để  điều  chỉnh  không?  Ðiều  quan  trọng  là  cần  tập  trung  thu  hút  được  đông  đảo  người  yêu  thích,  việc  đó  vừa  trực  tiếp  vừa  gián  tiếp  nhắm  mục  tiêu  đến  những  đối  tượng  mua  hàng  lý  tưởng  của  bạn. 


   Năm  câu  hỏi  để  thu  hút  được  đông  đảo  người  yêu  thích  hơn: 


   1.  Ai  có  sức  tác  động  đến  đối  tượng  mục  tiêu  của  tôi? 


   2.  Ðối  tượng  mục  tiêu  của  tôi  có  sức  tác  động  đến  ai? 


   3.  Ðơn  vị  trực  tuyến  nào  có  sức  tác  động  nhất  trong  ngành  của  tôi? 


   4.  Những  ngành  nào  liên  quan  đến  ngành  nghề  mục  tiêu  của  tôi? 


   5.  Trong  hệ  thống  cấp  bậc  ở  công  ty,  những  người  xếp  trên  và  xếp  dưới  đối  tượng  mục  tiêu  của  tôi  thường  làm  công  việc  gì? 


   Năm  câu  hỏi  này  sẽ  giúp  phát  hiện  những  nhân  vật  mới  có  liên  quan  đến  khách  hàng  mục  tiêu  của  bạn.  Bạn  có  thể  xem  xét  các  đối  tượng  mới  này  để  thực  hiện  những  nỗ  lực  marketing  và  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích. 


   Sáu  phương  pháp  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  đã  được  thử  thách  qua  thời  gian 


   Khao  khát  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  không  phải  nỗi  ám  ảnh  mới  mẻ  đối  với  các  nhà  marketing.  Ðiều  này  từ  lâu  đã  là  trọng  tâm  của  những  nhà  marketing  B2C.  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  chính  là  xây  dựng  phần  đỉnh  trên  cùng  cho  quy  trình  marketing  hình  phễu.  Nó  xoay  quanh  việc  thu  hút  càng  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  đến  website  công  ty,  tăng  số  lượng  email  đăng  ký  nhận  bản  tin  và  thêm  những  người  hâm  mộ  mới  trên  mạng  xã  hội.  Hãy  lấy  vài  chiêu  của  những  nhà  marketing  B2C  và  áp  dụng  một  số  chiến  lược  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  đã  được  thử  thách  qua  thời  gian  vào  chiến  dịch  truyền  thông  xã  hội  B2B  tiếp  theo  của  bạn. 


   1.  Tổ  chức  cuộc  thi  :  Khi  tìm  cách  “câu”  thật  nhiều  đối  tượng  đến  lấp  đầy  phần  đầu  của  chiếc  phễu  marketing,  điều  quan  trọng  là  phải  giăng  lưới  rộng.  Một  cách  giăng  lưới  rộng  là  tổ  chức  cuộc  thi.  Bí  quyết  để  có  một  cuộc  thi  hấp  dẫn  là  tạo  độ  trơn  tru  dễ  dàng  trong  việc  đăng  ký  tham  gia,  thí  sinh  không  cần  tốn  quá  nhiều  công  sức.  Những  cuộc  thi  mà  thí  sinh  cần  thực  hiện  vô  số  việc,  như  phải  gửi  video  đăng  ký  hay  điền  một  mẫu  đơn  dài  ngoằng,  thường  không  đạt  được  mục  đích  đề  ra.  Thay  vào  đó,  tập  trung  quảng  bá  giải  thưởng  hoành  tráng  là  một  cách  gắn  kết  mọi  người  với  doanh  nghiệp  của  bạn.  Bạn  chỉ  nên  yêu  cầu  thí  sinh  cho  biết  địa  chỉ  email  hoặc  chia  sẻ  tin  lên  Twitter.  Ðôi  khi,  nếu  giải  thưởng  quá  ư  hấp  dẫn  thì  bạn  có  thể  đề  ra  thêm  một  số  điều  đơn  giản  khi  đăng  ký. 


   2.  Yêu  cầu  sự  kết  nối  :  Quá  nhiều  nhà  marketing  B2B  cứ  cho  rằng  khách  hàng  tiềm  năng  biết  đọc  tâm  trí  người  khác.  Bạn  phải  cho  khách  hàng  tiềm  năng  biết  một  cách  rõ  ràng  và  trực  tiếp  bạn  muốn  họ  làm  gì  chứ.  Trong  trường  hợp  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích,  bạn  muốn  khách  hàng  tiềm  năng  đăng  ký  địa  chỉ  email  hoặc  theo  dõi  tin  tức  công  ty  trên  mạng  xã  hội.  Bạn  hãy  xem  xét  những  email,  những  tài  liệu  in  ấn,  và  những  gian  hàng  hội  chợ  đã  có  sẵn  và  nghĩ  cách  điều  chỉnh  chúng  sao  cho  có  thể  yêu  cầu  khách  hàng  kết  nối  với  công  ty  của  bạn. 


   3.  Tạo  đường  dẫn  :  Khi  muốn  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích,  việc  có  thêm  nhiều  đường  dẫn  liên  kết  đến  website  của  công  ty  bạn  rất  quan  trọng  vì  hai  lẽ  sau.  Thứ  nhất,  nó  sẽ  giúp  website  công  ty  có  thứ  hạng  cao  hơn  trong  kết  quả  tìm  kiếm,  cung  cấp  thêm  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  miễn  phí.  Thứ  hai,  nó  đồng  nghĩa  với  việc  có  thêm  lưu  lượng  truy  cập  chuyển  từ  những  website  khác  đến.  Những  phương  pháp  tạo  thêm  đường  dẫn  đến  website  đã  được  nói  đến  trong  chương  3. 


   4.  Làm  cho  việc  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  và  theo  dõi  trên  mạng  xã  hội  thật  dễ  dàng  :  Tạo  độ  trơn  tru  là  cách  giành  thắng  lợi  của  siêu  sao  marketing.  Bạn  hãy  loại  bỏ  những  vướng  mắc  khó  khăn  ngăn  mọi  người  thực  hiện  điều  bạn  muốn  họ  làm.  Khi  tất  cả  thật  dễ  dàng  cho  những  người  truy  cập,  tỷ  lệ  biến  đổi  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  sẽ  không  bị  đe  dọa,  đồng  thời  danh  sách  địa  chỉ  email,  những  người  đăng  ký  theo  dõi  blog,  và  bạn  bè  trên  mạng  xã  hội  sẽ  đạt  đến  cấp  độ  bạn  mong  mỏi.  Một  trong  những  con  đường  tắt  ngắn  nhất  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  chính  là  tạo  độ  trơn  tru,  giảm  những  rào  cản  không  đáng  có.  Bạn  có  thể  thực  hiện  điều  này  bằng  cách  làm  cho  khách  ghé  thăm  website  có  thể  dễ  dàng  theo  dõi  bạn  trên  mạng  xã  hội.  Rất  nhiều  nền  tảng  phổ  biến  như  Twitter  và  Facebook  cho  phép  khách  ghé  thăm  website  chỉ  với  một  cú  nhấp  chuột  là  có  thể  theo  dõi  hoặc  trở  thành  người  hâm  mộ  của  công  ty  bạn.  Bạn  nên  ghi  nhớ  điều  này:  cú  nhấp  chuột  càng  ít,  độ  trơn  tru  càng  cao. 


   5.  Nâng  cao  việc  viết  nội  dung  cực  chất  :  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  phần  nào  là  vấn  đề  về  việc  nâng  cao  tính  khả  thi.  Nội  dung  đáng  chú  ý  là  chìa  khóa,  bạn  nên  có  thật  nhiều  nội  dung  như  thế.  Càng  viết  ra  nhiều  nội  dung,  khả  năng  khách  hàng  tiềm  năng  tìm  thấy  công  ty  bạn  càng  cao.  Một  trong  những  cách  hay  nhất  để  viết  ra  thêm  nhiều  nội  dung  giúp  khách  hàng  dễ  tìm  thấy  công  ty  bạn  chính  là  lập  ra  trang  blog  công  ty.  Bạn  hãy  đọc  chương  nói  về  việc  viết  blog  trong  cẩm  nang  này  để  nắm  mọi  thông  tin  cần  thiết  biến  bạn  thành  một  blogger  sành  sõi. 


   6.  Kể  chuyện  :  Không  phải  câu  chuyện  về  bạn  mà  là  câu  chuyện  về  khách  hàng  và  những  vấn  đề  họ  đang  cố  giải  quyết.  Nghe  có  vẻ  đơn  giản,  nhưng  có  tài  kể  một  câu  chuyện  hấp  dẫn  lồng  vào  những  mối  bận  tâm  chính  của  khách  hàng  tiềm  năng  là  một  trong  những  vũ  khí  lợi  hại  nhất  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích.  Mạng  Internet  cho  phép  việc  đăng  tải  và  tương  tác  diễn  ra  dễ  dàng  hơn  bao  giờ  hết.  Ðiều  đó  có  nghĩa  càng  ngày  càng  khó  thu  hút  được  sự  chú  ý  của  các  đối  tượng  mục  tiêu.  Kể  chuyện  giúp  bạn  nổi  bật  hơn  đối  thủ  cạnh  tranh  và  giành  được  sự  chú  ý  trong  khi  những  người  khác  bị  lờ  đi. 


   Nội  dung  đáng  chú  ý  xuất  hiện  đều  đặn  là  nguồn  nhiên  liệu  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích 


   Muốn  được  mọi  người  tìm  thấy  trên  mạng  cũng  giống  như  muốn  trúng  xổ  số.  Người  mua  100  tờ  vé  số  có  nhiều  cơ  hội  trúng  hơn  người  chỉ  mua  vỏn  vẹn  1  tờ.  Trong  thế  giới  truyền  thông  xã  hội,  nội  dung  cũng  có  vai  trò  tương  tự  như  tờ  vé  số.  Dữ  liệu  từ  “HubSpot’s  2011  State  of  Inbound  Marketing 
 Report”  (Báo  cáo  tình  hình  marketing  mạng  xã  hội  năm  2011  của  HubSpot)  cho  thấy  website  công  ty  nào  có  càng  nhiều  trang  được  index  (công  cụ  tìm  kiếm  tìm  thấy  rồi  lưu  trữ  và  hiển  thị  nó  trong  kết  quả  tìm  kiếm),  công  ty  đó  càng  tạo  ra  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  tính  trên  cơ  sở  hằng  tháng.  Như  hình  5.1,  các  công  ty  có  website  ít  hơn  60  trang  chỉ  tạo  ra  trung  bình  5  đầu  mối  kinh  doanh  mỗi  tháng,  trong  khi  các  công  ty  có  website  từ  311  trang  trở  lên  tạo  ra  trung  bình  75  đầu  mối  kinh  doanh  mỗi  tháng. 


   Viết  nội  dung  là  điểm  yếu  dễ  bị  tấn  công  của  mảng  truyền  thông  xã  hội.  Những  nhà  marketing  không  nhuần  nhuyễn  tột  đỉnh  việc  này  sẽ  bị  những  công  cụ  bóng  loáng  hào  nhoáng  làm  rối  trí.  Ðều  đặn  cho  ra  đời  những  nội  dung  thú  vị  sẽ  bù  đắp  cho  việc  không  thành  thạo  các  công  cụ  truyền  thông  xã  hội.  Ðể  trở  thành  siêu  sao  marketing,  bạn  không  cần  dành  từng  giây  từng  phút  để  khám  phá  và  học  hỏi  những  công  cụ  truyền  thông  xã  hội  mới  nhất  và  hiệu  quả  nhất.  Thay  vào  đó,  bạn  chỉ  cần  trở  thành  một  nhà  báo  viết  về  thương  hiệu  hay  nhất  trong  ngành.  Ðể  trở  nên  xuất  sắc  trong  lĩnh  vực  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội,  một  nửa  là  phải  biết  cách  kể  chuyện  hấp  dẫn  trên  mạng,  nửa  còn  lại  là  có  kỷ  luật  và  quyết  tâm  viết  nội  dung  ngày  này  qua  ngày  khác,  tuần  này  qua  tuần  khác,  tháng  này  qua  tháng  khác. 
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   *Mỗi  lĩnh  vực  đều  tương  đồng  về  số  lượng  khách  hàng. 


   Hình  5.1:  Số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  được  tạo  ra  trung  bình  mỗi  tháng  với  số  lượng  trang  của  website. 


   Không  có  tượng  đài  marketing  nào  được  dựng  lên  chỉ  sau  một  đêm,  chỉ  là  bạn  cứ  ngỡ  như  thế.  Bạn  hãy  hỏi  bất  kỳ  nhà  marketing  nào  bạn  ngưỡng  mộ  xem  họ  đạt  đến  vinh  quang  trong  sự  nghiệp  như  thế  nào  và  bạn  sẽ  được  nghe  một  câu  chuyện  không  hề  lung  linh  mà  là  cả  một  quãng  đường  đầy  gian  truân  vất  vả  với  một  quyết  tâm  cao  độ.  Bí  mật  lớn  nhất  trong  phương  pháp  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  B2B  đó  là  phải  kiên  trì  không  ngừng  đưa  ra  nội  dung  thu  hút  mới  gặt  hái  được  thành  công  rực  rỡ.  Bạn  hãy  nhìn  trang  SocialMediaB2B.com  của  chúng  tôi  mà  xem.  Chúng  tôi  lập  ra  nó  vào  tháng  2  năm  2009,  nhưng  vài  tháng  sau  mới  bắt  đầu  có  người  đọc.  Trong  những  tháng  đầu,  ý  nghĩ  bỏ  cuộc  rất  dễ  nảy  sinh.  Một  vài  bài  đăng  “chất”  nhất  ban  đầu  của  chúng  tôi  hầu  như  không  ai  để  ý  đến.  Nhưng  chúng  giúp  chúng  tôi  xây  dựng  tiếng  nói  và  nhịp  độ  hoạt  động  cho  website. 


   Ðừng  bỏ  cuộc.  Hãy  tin  rằng  bạn  đang  đi  trên  con  đường  nêu  lên  sự  thật  và  công  lý  trong  lĩnh  vực  marketing.  Không  ai  đọc  bài  đăng  đầu  tiên  trên  blog  của  bạn  cũng  không  sao.  Quan  trọng  là  có  bao  nhiêu  người  đọc  bài  đăng  thứ  20,  thứ  100  trên  blog  của  bạn,  và  bạn  hãy  tạo  ra  những  bài  viết  đó. 


   Chi  tiền  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích,  cứ  vô  tư  đi 


   Truyền  thông  xã  hội  hấp  dẫn  trong  vai  trò  là  chiến  lược  marketing  và  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  bởi  nó  có  khả  năng  đạt  được  kết  quả  ấn  tượng  với  rất  ít  những  chi  phí  ban  đầu.  À,  không  tính  thời  gian  làm  việc  của  những  nhân  viên  hay  đơn  vị  đấu  thầu  được  trả  lương.  Mức  chi  phí  này  càng  trở  nên  hấp  dẫn  hơn  khi  ban  lãnh  đạo  phát  hiện  ra  những  lợi  ích  lâu  dài  của  truyền  thông  xã  hội  và  sự  khác  biệt  của  nó  với  quảng  cáo  thu  phí.  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  theo  cách  tự  nhiên  là  quan  trọng  nhưng  quan  trọng  không  kém,  bạn  cần  hiểu  rằng  chi  tiền  mua  sự  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  cũng  không  có  vấn  đề  gì.  Phần  này  sẽ  bị  những  chuyên  gia  truyền  thông  xã  hội  thuần  túy  cười  nhạo,  họ  là  những  người  nghĩ  rằng  nâng  niu  khách  hàng  là  giải  quyết  được  tất  cả  mọi  chuyện. 


   Ðừng  hiểu  sai  ý  chúng  tôi.  Chúng  tôi  yêu  quý  khách  hàng  nhưng  chúng  tôi  cần  họ  mua  những  thứ  chúng  tôi  bán  ra,  nếu  không  làm  sao  doanh  nghiệp  trụ  vững. 


   Chi  tiền  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  là  khoản  đầu  tư  khôn  ngoan,  nhất  là  khi  so  sánh  với  mảng  truyền  thông  truyền  thống,  bởi  vì  nó  có  tất  cả  yếu  tố  trực  tiếp  của  quảng  cáo  kết  hợp  với  tất  cả  những  lợi  ích  lâu  dài  của  truyền  thông  xã  hội. 


   Ví  dụ,  Twitter  cung  cấp  gói  sản  phẩm  quảng  cáo  giúp  doanh  nghiệp  của  bạn  có  được  những  người  theo  dõi  mới  bằng  cách  chi  tiền  cho  Twitter  dưới  hình  thức  bán  đấu  giá.  Twitter  đưa  trang  của  bạn  đến  với  những  người  cùng  chung  chí  hướng  dựa  theo  mối  quan  tâm  bạn  nêu  trong  thông  tin  cá  nhân.  Mỗi  khi  có  người  theo  dõi  trang  của  bạn  từ  quảng  cáo  thu  phí  đó,  bạn  sẽ  chi  cho  Twitter  một  khoản  tiền.  Khoản  tiền  đó  được  thiết  lập  trên  hệ  thống  đấu  giá. 


   Chi  tiền  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  khác  quảng  cáo  trên  tạp  chí  thương  mại  ở  chỗ  giá  trị  tiềm  năng  có  thể  được  thúc  đẩy  bởi  những  người  theo  dõi  mà  bạn  phải  mở  hầu  bao  mới  có  được.  Những  người  theo  dõi  đó  có  thể  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh,  chia  sẻ  nội  dung  của  bạn  đến  những  khách  hàng  tiềm  năng  khác,  hay  thậm  chí  giới  thiệu  bạn  đến  những  người  cũng  có  thể  sẽ  theo  dõi  yêu  thích  bạn  trên  Twitter.  Ðiều  này  giúp  mở  rộng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  của  bạn.  Những  người  theo  dõi  bạn  sẽ  không  bỏ  đi  ngay  khi  bạn  ngừng  chi  tiền  cho  Twitter.  Chắc  chắn  có  lúc  họ  sẽ  không  theo  dõi  bạn  nữa,  nhưng  điều  đó  khó  xảy  ra  khi  bạn  còn  sức  hấp  dẫn  và  đưa  ra  nội  dung  liên  quan  đến  mối  quan  tâm  của  họ. 


   Twitter  không  phải  mạng  xã  hội  duy  nhất  cung  cấp  những  cơ  hội  quảng  cáo  dạng  này.  LinkedIn  và  Facebook  cũng  có  các  gói  sản  phẩm  tương  tự  và  nhiều  khả  năng  những  mạng  xã  hội  khác  cũng  sẽ  áp  dụng  mô  hình  sinh  lợi  này  trong  tương  lai. 


   Tuy  nhiên  việc  chi  tiền  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  chỉ  xứng  đáng  khi  bạn  đã  thực  hiện  phép  tính  xác  định  giá  trị  của  một  người  theo  dõi  trên  mạng  xã  hội  Twitter.  Bạn  hãy  xem  xét  chi  phí  cơ  bản  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  trên  một  kênh  truyền  thông  xã  hội  như  Twitter  và  xác  định  cần  chi  tiền  cho  bao  nhiêu  người  theo  dõi  thì  bạn  mới  có  được  một  đầu  mối  kinh  doanh  cho  doanh  nghiệp. 


   Giả  sử  mỗi  tháng  bạn  có  10  đầu  mối  kinh  doanh  từ  Twitter  và  công  ty  bạn  có  1.000  người  theo  dõi  trên  Twitter.  Như  vậy  trung  bình  cứ  100  người  theo  dõi  thì  công  ty  bạn  có  1  đầu  mối  kinh  doanh.  Một  người  theo  dõi  bạn  phải  trả  50  xu,  100  người  theo  dõi  tốn  50  đô.  Nếu  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  mục  tiêu  của  bạn  ít  hơn  50  đô  thì  việc  chi  tiền  để  có  người  theo  dõi  không  phải  khoản  đầu  tư  khôn  ngoan  cho  doanh  nghiệp.  Thế  nhưng,  nếu  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  của  bạn  nhiều  hơn,  cỡ  250  đô,  vì  bạn  bán  những  món  hàng  có  giá  cao,  thì  chi  50  đô  để  có  1  đầu  mối  kinh  doanh  lại  quá  hời. 


   Nhìn  phép  tính  và  xác  định  xem  chi  tiền  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  có  phù  hợp  với  doanh  nghiệp  của  bạn  không.  Nếu  có,  đó  sẽ  là  khoản  đầu  tư  khôn  ngoan  hơn  hẳn  những  khoản  chi  hiện  tại  cho  truyền  thông  thu  phí. 


   Không  biết  nhìn  xa  trông  rộng,  bạn  sẽ  giết  chết  chiến  dịch  marketing  tuyệt  vời 


   Bạn  đừng  là  một  nhà  marketing  cận  thị.  Hãy  suy  nghĩ  theo  hướng  rộng  lớn  và  lâu  dài.  Không  thể  chống  lại  kiểu  nhìn  thiển  cận,  bạn  sẽ  rơi  tụt  khỏi  vị  trí  siêu  sao  marketing  cực  nhanh.  Một  trong  những  dấu  hiệu  ban  đầu  của  tật  cận  thị  trong  marketing  thường  là  hy  sinh  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  vì  lợi  ích  của  việc  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu.  Nhà  marketing  cận  thị  chỉ  nghĩ  đến  kết  quả  và  nhu  cầu  của  công  ty  ở  hiện  tại,  ngay  hôm  nay,  hoặc  chỉ  trong  tháng  này  chứ  không  thể  xa  hơn. 


   Siêu  sao  marketing  có  khả  năng  nhìn  thấy  toàn  cảnh  bức  tranh  rộng  lớn.  Họ  là  những  thành  viên  năng  nổ  trong  công  ty.  Họ  nhảy  ra  khỏi  vùng  an  toàn  êm  ái  của  mình,  tương  tác  với  những  nhân  viên  của  các  phòng  ban  khác.  Chính  hành  động  này  đã  giúp  những  nhà  marketing  xuất  sắc  hiểu  được  tầm  nhìn  và  hướng  đi  của  công  ty.  Hiểu  biết  này  cực  kỳ  quý  giá.  Nắm  rõ  hướng  đi  của  công  ty  trong  6  tháng  tới,  1  năm  tới  hay  lâu  hơn  sẽ  trao  cho  bạn  khả  năng  không  chỉ  thu  hút  được  đông  đảo  người  yêu  thích  trong  những  lĩnh  vực  mới  mà  còn  viết  ra  nội  dung  và  tất  cả  những  khía  cạnh  quan  trọng  trong  marketing  để  giúp  các  sản  phẩm  mới,  dịch  vụ  mới,  những  mối  quan  hệ  mới  và  nhiều  hơn  nữa  được  xuôi  chèo  mát  mái. 


   Hãy  đeo  kính  vào  để  nhìn  được  xa  hơn.  Ðừng  bó  buộc  chiến  lược  và  tầm  nhìn  vào  trong  một  khoảng  thời  gian  ngắn  ngủi.  Việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  liên  quan  đến  tình  trạng  công  ty  của  bạn  không  chỉ  trong  hôm  nay  mà  cả  trong  tương  lai. 


   Ba  bước  về  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trong  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  theo  cách  gián  tiếp  :  Muốn  mở  rộng  chiến  lược  marketing,  bạn  hãy  tập  trung  vào  những  đối  tượng  trung  tâm  cũng  như  những  đối  tượng  kề  cận  với  họ.  Trả  lời  “Năm  câu  hỏi  để  thu  hút  được  đông  đảo  người  yêu  thích  hơn”  đã  nêu  trong  chương  này.  Nhận  dạng  hai  đối  tượng  mua  hàng  có  liên  quan  đến  đối  tượng  trung  tâm  của  bạn  và  bắt  đầu  tích  cực  nhắm  họ  làm  mục  tiêu  trong  nỗ  lực  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  của  bạn. 


   2.  Tăng  cường  tổng  thể  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  :  Dùng  chiêu  của  các  công  ty  B2C  và  thực  hiện  càng  nhiều  càng  tốt  những  phương  pháp  trong  “Sáu  phương  pháp  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  đã  được  thử  thách  qua  thời  gian”.  Trước  khi  bắt  đầu  kiểm  tra  những  phương  pháp  này,  hãy  đưa  ra  tài  liệu  dẫn  chứng  về  tổng  thể  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trong  lĩnh  vực  marketing  của  bạn  (danh  sách  địa  chỉ  email,  những  người  yêu  thích  trên  mạng  xã  hội,  đăng  ký  theo  dõi  blog…)  cũng  như  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trong  marketing  theo  kênh  truyền  thông  xã  hội.  Qua  một  thời  gian,  xem  lại  mối  tương  quan  giữa  sự  gia  tăng  số  lượng  người  yêu  thích  với  sự  gia  tăng  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  mới  được  tạo  ra. 


   3.  Lập  kế  hoạch  đưa  ra  nội  dung  không  ngừng  nghỉ  :  Trong  vòng  90  ngày,  lên  lịch  đều  đặn  đưa  ra  nội  dung  mới.  Dạng  nội  dung  nào  cũng  phải  xuất  hiện  thường  xuyên.  Tối  thiểu  phải  là  ít  nhất  mỗi  tuần  có  một  bài  đăng  blog,  90  ngày  có  một  hội  thảo  trên  mạng,  mỗi  ngày  có  một  thông  điệp  trên  mạng  xã  hội.  Nghiêm  ngặt  tuân  thủ  thực  hiện  trong  90  ngày,  xem  phân  tích  web  và  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  để  xác  định  tác  động  của  những  nỗ  lực  này  trong  việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  và  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh. 


  

   Phần  2 


   Bước  Hành  Động  Để  Tạo  Ra  Đầu  Mối  Kinh  Doanh  Bằng  Truyền  Thông  Xã  Hội 


  

   Tạo  Ra  Những  Ebook  và  Hội  Thảo  Trên  Mạng  được  Khách  Hàng  Tiềm  Năng  Yêu  Thích 


   Truyền  thông  xã  hội  và  trang  đích  chỉ  là  một  phần  trong  cỗ  máy  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  của  bạn  mà  thôi.  Người  hùng  giấu  mặt  trong  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  nói  chung,  hay  thông  qua  truyền  thông  xã  hội  nói  riêng,  chính  là  lời  mời  gọi.  Lời  mời  gọi  là  một  phần  của  nội  dung  hay  dịch  vụ  mà  công  ty  gửi  đến  khách  hàng  để  đổi  lại  họ  nhận  được  thông  tin  cá  nhân  của  khách  hàng.  Tóm  lại,  lời  mời  gọi  là  chất  xúc  tác.  Bạn  có  trang  đích  hay  nhất  trần  đời  nhưng  lời  mời  gọi  dở  tệ  thì  cũng  vô  ích.  Một  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  là  công  cụ  quan  trọng  bậc  nhất  trong  hành  trang  công  cụ  marketing  của  bạn.  Bạn  hãy  nghĩ  đến  cái  móc  của  Batman.  Một  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  có  thể  giúp  bạn  đạt  tới  những  mục  tiêu  tưởng  chừng  như  không  thể  trong  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  hoặc  biến  một  trang  đích  ở  mức  tầm  tầm  bậc  trung  thành  một  cỗ  máy  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Khi  nghĩ  về  lời  mời  gọi,  bạn  nên  đặt  chúng  vào  hai  giỏ  riêng  biệt.  Giỏ  thứ  nhất  là  những  lời  mời  gọi  ở  phần  đầu  của  quy  trình  hình  phễu  (top  of  the  funnel-TOFU).  Giỏ  thứ  hai  chứa  đựng  những  lời  mời  gọi  ở  phần  giữa  của  quy  trình  hình  phễu  (middle  of  the  funnel-MOFU).  Lời  mời  gọi  TOFU  thường  tập  trung  trình  bày  nội  dung  như  những  ebook,  tập  tài  liệu  và  hội  thảo  trên  mạng  nhắm  vào  những  vấn  đề  khái  quát  dành  cho  khách  hàng  tiềm  năng  và  cung  cấp  hiểu  biết  về  ngành  nghề.  Lời  mời  gọi  MOFU  tập  trung  hơn  vào  sản  phẩm  và  giúp  thúc  đẩy  người  mua  tiến  xa  hơn  trong  chu  trình  mua  hàng,  ví  dụ  nó  có  thể  là  buổi  tư  vấn  miễn  phí,  quảng  bá  sản  phẩm,  dùng  thử  sản  phẩm  miễn  phí,  hay  các  nội  dung  và  dịch  vụ  khác  gắn  chặt  với  sản  phẩm  được  bày  bán  hoặc  dịch  vụ  được  cung  cấp.  Bạn  cứ  hình  dung  lời  mời  gọi  TOFU  như  một  cú  điện  thoại  rất  thú  vị  rủ  rê  bạn  tham  gia  buổi  hẹn  hò  thứ  hai,  trong  khi  lời  mời  gọi  MOFU  khá  giống  một  chiếc  chìa  khóa  mới  cứng  được  chìa  ra  trước  mặt  bạn  cùng  câu:  “Dọn  về  ở  chung  nhé?”. 


  

    

      

        
          	
             Kịch  bản  mẫu 

             Một  nhà  sản  xuất  giường  bệnh  muốn  thu  hút  thêm  nhiều  quản  lý  bệnh  viện  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Lời  mời  gọi  TOFU  hiệu  quả  có  thể  là  một  ebook  miễn  phí  mang  tựa  đề:  10  biện  pháp  hiệu  quả  nhất  để  cải  thiện  chất  lượng  quản  lý  trang  thiết  bị  trong  bệnh  viện.  Lời  mời  gọi  MOFU  hiệu  quả  có  thể  là  30  phút  tư  vấn  miễn  phí  qua  điện  thoại  để  nêu  rõ  các  cơ  hội  giúp  tiết  kiệm  chi  phí. 

             Siêu  sao  marketing  nào  cũng  cần  cả  lời  mời  gọi  TOFU  lẫn  MOFU  để  giúp  đưa  khách  hàng  tiềm  năng  đi  qua  hết  một  chu  trình  mua  hàng  B2B  kéo  dài,  có  ngân  sách  hạn  chế,  đầy  đối  thủ  cạnh  tranh  nhăm  nhe  giật  mất  khách  hàng.  Vì  lời  mời  gọi  MOFU  thường  rất  chi  tiết  và  đặc  trưng  cho  mỗi  công  ty,  mỗi  ngành  nghề  nên  chương  này  sẽ  dành  nhiều  “đất”  hướng  dẫn  cách  tạo  ra  lời  mời  gọi  TOFU  cực  sốc,  khiến  khách  hàng  tiềm  năng  của  bạn  khao  khát  hơn. 

          
        


      

    


  


   Tạo  ra  ebook  ai  cũng  muốn  đọc 


   Ebook  và  tập  tài  liệu  khác  gì  nhau?  Ebook  là  người  anh  em  sành  điệu  của  tập  tài  liệu.  Cả  hai  đều  là  những  văn  bản  nội  dung  từ  10  đến  50  trang,  xuất  hiện  ở  bất  cứ  đâu.  Chúng  chứa  đựng  thông  tin  chuyên  sâu  hơn  bài  đăng  trên  blog,  nhưng  ngắn  gọn  hơn  một  quyển  sách.  Thông  thường,  tập  tài  liệu  có  văn  phong  mang  tính  học  thuật  hơn.  Tuy  ebook  cũng  cung  cấp  thông  tin  giáo  dục  với  cùng  chủ  đề  nhưng  nó  lại  có  lối  viết  sôi  nổi  hơn,  kèm  theo  hình  ảnh  minh  họa  những  luận  điểm.  Cả  ebook  và  tập  tài  liệu  đều  có  chỗ  đứng  trong  tập  thể  những  lời  mời  gọi  hay  ho  của  bạn,  tùy  vào  đối  tượng  khách  hàng.  Bạn  hãy  dùng  ebook  thay  cho  tập  tài  liệu  khi  trình  bày  với  những  khách  hàng  không  quá  chuyên  môn. 


   Gì  cơ?  Tại  sao?  Ðừng  bực  tức  khi  chúng  tôi  nói  là  ebook  được  xếp  trên  tập  tài  liệu  trong  danh  sách  những  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  để  tạo  đầu  mối  kinh  doanh.  Ebook  chiến  thắng  vì  một  lẽ  đơn  giản:  thông  tin  mang  tính  giải  trí  (infotainment).  Trong  thế  giới  điện  thoại  di  động,  laptop,  máy  tính  bảng  và  những  thú  tiêu  khiển  giải  trí  dường  như  vô  tận,  bạn  chỉ  cung  cấp  thật  nhiều  thông  tin  thôi  chưa  đủ.  Các  nhà  marketing  ngày  nay  phải  chèn  cả  tính  giải  trí  vào  thông  tin  muốn  truyền  đạt  đến  khách  hàng,  thế  nên  thông  tin  mang  tính  giải  trí  sẽ  thắng  thế.  Kinh  doanh  B2B  không  đồng  nghĩa  với  sự  tẻ  nhạt.  Các  nhà  marketing  chiến  thắng  trong  những  năm  sắp  tới  sẽ  là  những  người  hiểu  được  rằng  nội  dung  dựa  trên  thông  tin  mang  tính  giải  trí  sẽ  nổi  trội,  đập  vào  mắt  khách  hàng.  Bạn  hãy  chấm  dứt  việc  tạo  ra  những  brochure  hay  những  trang  giới  thiệu  sản  phẩm  chán  ngắt!  Hãy  tạo  ra  những  ebook  sáng  tạo  và  mang  tính  thúc  đẩy  để  nó  đóng  vai  trò  như  một  công  cụ  thể  hiện  tầm  vóc  hiểu  biết  cùng  sự  tinh  thông  của  công  ty  bạn. 


   Tất  cả  nội  dung  đều  có  một  công  thức  để  đạt  được  thành  công.  Ebook  cũng  không  khác  biệt.  Trước  khi  ebook  của  bạn  sẵn  sàng  để  những  khách  hàng  tiềm  năng  háo  hức  tải  về,  nó  phải  là  nội  dung  khách  hàng  cần.  Nghĩ  lần  nữa  xem  lý  do  bạn  điền  vào  mẫu  đơn  trực  tuyến  là  gì.  Rất  đơn  giản.  Bạn  đang  tìm  kiếm  giải  pháp  cho  vấn  đề  của  mình.  Một  ebook  hấp  dẫn  trước  nhất  phải  giải  quyết  được  vấn  đề  các  đầu  mối  kinh  doanh  thường  gặp  và  nó  liên  quan  đến  doanh  nghiệp  của  bạn.  Bạn  không  chắc  vấn  đề  là  gì  ư?  “Ngâm  cứu”  hộp  thư  đến  của  bạn  xem  những  câu  hỏi  mà  bạn  hoặc  đội  ngũ  bán  hàng  vừa  giải  đáp  gần  đây.  Bạn  tìm  ra  chủ  đề  cho  ebook  chưa?  Ðưa  ra  giải  pháp  cho  những  câu  hỏi  phổ  biến  và  hay  gặp  nhất  thường  sẽ  tạo  nên  các  ebook  hấp  dẫn.  Ý  tưởng  rõ  ràng  và  mang  tính  ứng  dụng  là  phần  quan  trọng  nhất,  nhưng  văn  phong  và  bố  cục  cũng  đóng  vai  trò  không  nhỏ.  Ðừng  bối  rối,  chúng  tôi  đã  lo  liệu  hết  cho  bạn. 


   10  bước  hướng  dẫn  chi  tiết  để  tạo  ra  một  ebook  tuyệt  đỉnh 


   1.  Cái  tít  phải  thu  hút  mọi  ánh  nhìn  :  Với  tất  cả  những  vấn  đề  mà  khách  hàng  mục  tiêu  của  bạn  phải  đối  mặt,  bạn  không  những  phải  “dụ  dỗ”  họ  tải  về  ebook  mà  còn  phải  mời  gọi  họ  nhín  ra  chút  thời  gian  đọc  nó.  Cái  tít  nên  ngắn  gọn  và  mang  tính  hành  động.  Sau  đây  là  một  vài  ví  dụ  về  công  thức  giật  tít  ebook  hiệu  quả: 


   [Nêu  ra  con  số]  cách  để  [Nêu  ra  vấn  đề  mà  đầu  mối  kinh  doanh  đang  cố  giải  quyết] 


   Những  điều  cần  biết  trong  việc  [Nêu  ra  vấn  đề  mà  đầu  mối  kinh  doanh  đang  cố  giải  quyết] 


   [Nêu  ra  con  số]  cách  rất  hiệu  quả  và  tiết  kiệm  công  sức  trong  việc  [Nêu  ra  vấn  đề  mà  đầu  mối  kinh  doanh  đang  cố  giải  quyết] 


   [Nêu  ra  con  số]  sai  lầm  cần  tránh  trong  việc  [Nêu  ra  vấn  đề  mà  đầu  mối  kinh  doanh  đang  cố  giải  quyết] 


   Hướng  dẫn  từng  bước  để  [Nêu  ra  vấn  đề  mà  đầu  mối  kinh  doanh  đang  cố  giải  quyết] 


   2.  Bố  cục  của  ebook  :  Tất  cả  ebook  của  bạn  nên  đi  theo  cùng  một  phong  cách.  Ðiều  này  giúp  củng  cố  hình  ảnh  thương  hiệu  và  đảm  bảo  bạn  không  bỏ  sót  yếu  tố  quan  trọng  nào  trong  việc  tạo  ra  một  ebook  thành  công.  Không  cần  một  quy  trình  thiết  kế  kéo  dài,  với  chương  trình  Microsoft  Word  hoặc  PowerPoint,  bạn  cũng  đã  tạo  được  một  ebook  đẹp  mắt.  Nhưng  bạn  nhớ  đừng  dùng  những  mẫu  mặc  định  sẵn  có.  Sự  nhất  quán  sẽ  giúp  tạo  thiện  cảm  với  đầu  mối  kinh  doanh  và  bố  cục  là  phương  pháp  chính  để  đảm  bảo  sự  nhất  quán  đó. 


   3.  Thường  xuyên  ngắt  đoạn  bằng  tiêu  đề  :  Khi  cái  tít  hay  ho  của  bạn  đã  lôi  kéo  được  đầu  mối  kinh  doanh  dành  thời  gian  đọc  ebook,  bước  kế  tiếp  là  biến  họ  thành  những  độc  giả  nhiệt  tình,  nuốt  từng  câu  từng  chữ  bạn  viết.  Bạn  sẽ  làm  được  điều  đó  bằng  cách  sử  dụng  tiêu  đề  để  ngắt  những  đoạn  dài.  Cách  dùng  tiêu  đề  này  giúp  nội  dung  dễ  đọc  và  tạo  cơ  hội  cho  bạn  viết  những  tiêu  đề  “xíu  xiu”  cuốn  hút  độc  giả.  Bao  nhiêu  tiêu  đề  là  vừa  đủ?  Bạn  hãy  chuyển  sang  chế  độ  xem  trước  khi  in  và  thu  nhỏ  văn  bản  lại,  từ  từ  cuộn  văn  bản  từ  trên  xuống  để  xem  xét.  Có  trang  nào  nội  dung  quá  dài  mà  không  có  tiêu  đề  ngắt  đoạn,  gây  nên  cảm  giác  quá  tải  không?  Nếu  có  thì  bạn  cần  cho  thêm  vài  tiêu  đề  ngắt  đoạn. 


   4.  Hình  ảnh  :  Trực  tuyến  hay  ngoại  tuyến  thì  hình  ảnh  cũng  tạo  nên  sự  háo  hức  và  lôi  kéo  mọi  người  đến  với  phần  nội  dung.  Hình  ảnh  cũng  là  nhân  tố  chính  giúp  tạo  nên  sự  khác  biệt  giữa  ebook  và  tập  tài  liệu.  Với  hình  ảnh,  bạn  cũng  áp  dụng  nguyên  tắc  như  với  tiêu  đề.  Hình  ảnh  sẽ  làm  tăng  thêm  “hương  vị”  cho  nội  dung  và  khiến  độc  giả  dễ  dàng  “nuốt  trôi”  trọn  vẹn  ebook.  Một  nguyên  tắc  hay  dựa  trên  kinh  nghiệm  là  cứ  hai  trang  ebook,  bạn  nên  cho  hình  ảnh  xuất  hiện  ít  nhất  một  lần. 


   5.  Tạo  khung  viền  cho  nội  dung  cần  nhấn  mạnh  :  Bạn  có  từng  là  nhà  báo  hay  độc  giả  trung  thành  của  tạp  chí  không?  Nếu  có,  bạn  sẽ  quen  với  việc  trích  dẫn.  Trích  dẫn  là  chọn  một  phát  biểu  quan  trọng  trong  tổng  thể  nội  dung  phóng  viên  ghi  nhận  được,  phóng  to  nó  lên  và  đặt  vào  vị  trí  nổi  bật  trên  trang.  Là  tác  giả  kiêm  biên  tập  viên  ebook,  bạn  hãy  học  hỏi  các  đơn  vị  xuất  bản  và  tạo  khung  viền  cho  những  dữ  liệu  hay  phát  biểu  mang  tính  quyết  định.  Bạn  nên  tạo  sự  khác  biệt  trong  thiết  kế  cho  những  khung  viền  này  như  tạo  màu  nền  hoặc  tô  nền  màu  xám,  thay  vì  để  trắng  như  bình  thường,  để  thu  hút  sự  chú  ý  của  độc  giả  vào  phần  thông  tin  bạn  rất  muốn  họ  ghi  nhớ. 


   6.  Ðường  dẫn  đến  nội  dung  liên  quan  :  Bạn  hãy  nhớ  chữ  “e”  trong  từ  “ebook”  là  viết  tắt  của  cụm  từ  “điện  tử”  (electronic).  Rất  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  sẽ  đọc  ebook  của  bạn  trên  thiết  bị  điện  tử.  Vì  thế,  đưa  kèm  đường  dẫn  đến  những  nguồn  thông  tin  đáng  tin  cậy  của  bên  thứ  ba  hay  nội  dung  liên  quan  trên  website  của  công  ty  bạn  là  điều  quan  trọng  cần  làm. 


   7.  Tên  file  phù  hợp  :  Những  nội  dung  bổ  ích  sẽ  được  chia  sẻ.  Tuân  thủ  các  bước  trong  hướng  dẫn  chi  tiết  này,  bạn  đang  thuận  lợi  tiến  tới  việc  trình  làng  một  ebook  hấp  dẫn.  Có  khả  năng  đầu  mối  kinh  doanh  của  bạn  sẽ  gửi  file  ebook  này  qua  email  để  chia  sẻ  với  đồng  nghiệp.  Do  đó,  bạn  sẽ  luôn  luôn  muốn  đưa  cả  tên  công  ty  của  bạn  vào  tên  file  khi  tải  ebook  để  những  độc  giả  khác  lúc  đọc  nội  dung  giá  trị  này  đều  nghĩ  ngay  đến  công  ty  bạn.  Tên  file  nên  để  dưới  dạng:  [Tên  ebook]  [Tên  công  ty].pdf.  Ðừng  thêm  những  từ  khác  như  “bản  cuối  cùng”  “bản  đã  sửa”  vào  tên  file  vì  như  thế  sẽ  khiến  tên  file  mất  “chuẩn”  ngay. 


   8.  Ðường  dẫn  chia  sẻ  lên  mạng  xã  hội  :  Những  đầu  mối  kinh  doanh  hiện  thời  là  nguồn  tuyệt  vời  để  luân  chuyển  nội  dung  của  bạn  đến  những  người  khác.  Hãy  tạo  điều  kiện  để  họ  thật  dễ  dàng  chia  sẻ  nội  dung  hấp  dẫn  của  bạn  cho  những  người  khác.  Bạn  nên  đặt  nút  chia  sẻ  lên  mạng  xã  hội  vào  cuối  mỗi  trang  ebook  để  độc  giả  nhanh  chóng  và  dễ  dàng  chia  sẻ  trang  đích  dẫn  đến  ebook  lên  các  mạng  xã  hội  như  LinkedIn  và  Facebook. 


   9.  Nêu  rõ  những  điều  cần  thực  hiện  :  Ðưa  ra  kết  luận  là  việc  quá  mang  tính  thụ  động.  Bạn  hãy  thúc  giục  những  đầu  mối  kinh  doanh  của  mình  hành  động.  Thay  vì  khép  lại  ebook  bằng  một  kết  luận  đơn  thuần,  bạn  hãy  tóm  tắt  những  bước  hành  động  quan  trọng  và  khuyến  khích  độc  giả  bắt  tay  vào  thực  hiện  cho  doanh  nghiệp  của  họ. 


   10.  Lời  kêu  gọi  hành  động  :  Ðúng  vậy,  người  nào  đã  tải  về  ebook  của  bạn,  người  đó  chính  là  đầu  mối  kinh  doanh.  Chưa  hết  đâu,  bạn  hãy  dùng  ebook  như  cách  đưa  đầu  mối  kinh  doanh  tiến  gần  đến  đích  trong  chu  trình  mua  hàng.  Vào  cuối  cuốn  ebook,  hãy  kêu  gọi  độc  giả  đáp  lại  lời  mời  gọi  MOFU,  nó  sẽ  thúc  đẩy  đầu  mối  kinh  doanh  tiếp  cận  gần  hơn  việc  mua  hàng.  Ebook  là  thỏi  vàng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Hãy  dùng  ebook  để  đưa  nội  dung  thông  tin  mang  tính  giáo  dục  đến  với  đầu  mối  kinh  doanh  và  thiết  lập  độ  tín  nhiệm  trong  ngành  nghề  của  bạn. 


   Hội  thảo  trên  mạng  chính  là  hội  chợ  bán  hàng  chi  phí  thấp 


   Ðối  với  rất  nhiều  công  ty  B2B,  hội  chợ  bán  hàng  là  nguồn  chính  yếu  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Có  không  ít  cách  dựa  vào  truyền  thông  xã  hội  để  nâng  cao  hiệu  quả  của  hội  chợ  bán  hàng,  nhưng  nó  thuộc  về  một  chương  khác.  Ở  đây,  chúng  ta  đề  cập  đến  vấn  đề  tiết  kiệm  ngân  sách  marketing  bằng  cách  giảm  bớt  các  hội  chợ  bán  hàng  tốn  kém  và  thay  thế  bằng  những  hội  thảo  trên  mạng  (webinar).  Ðó  là  buổi  thuyết  trình  trực  tuyến  dành  cho  đối  tượng  đăng  ký  trước,  họ  sẽ  tham  gia  vào  cùng  một  đường  truyền  audio  và  đăng  nhập  vào  một  dịch  vụ  trên  máy  tính  của  họ  để  xem  những  slide  trình  chiếu  đồng  thời  nghe  được  giọng  của  người  thuyết  trình.  Không  gì  có  thể  thay  thế  sự  giao  tiếp  trực  diện  có  được  ở  hội  chợ  bán  hàng.  Tuy  nhiên  hội  thảo  trên  mạng  có  thể  thu  hút  được  vị  khán  giả  quan  tâm  mà  bạn  xác  định  đó  là  khách  hàng  mục  tiêu  và  người  đó  không  có  thời  gian  hoặc  kinh  phí  để  tham  dự  hội  chợ  bán  hàng  của  ngành.  Khác  với  hội  chợ  bán  hàng,  hội  thảo  trên  mạng  có  thể  được  thu  lại  để  xem  bất  cứ  lúc  nào  nên  hết  sức  tiện  lợi.  Một  hội  thảo  trên  mạng  thường  được  chủ  trì  bởi  một  chuyên  gia  trong  công  ty  của  bạn  hoặc  bên  thứ  ba  không  cạnh  tranh  với  bạn  và  kéo  dài  từ  khoảng  30  đến  60  phút. 


   Thay  vì  gửi  hóa  đơn  thanh  toán  trị  giá  lên  đến  năm  con  số  cho  phòng  tài  chính  để  tổ  chức  hội  chợ  bán  hàng,  bạn  có  thể  thực  hiện  hội  thảo  trên  mạng  để  giảm  bớt  chi  phí.  Các  công  cụ  như  GoToWebinar  và  WebEx  cho  phép  bạn  tham  gia  hội  thảo  trên  mạng  bao  nhiêu  tùy  thích  với  mức  phí  mỗi  tháng  chưa  tới  100  đô.  So  sánh  về  chi  phí  và  độ  tiện  lợi  thì  hội  thảo  trên  mạng  thắng  thế.  Cơ  chế  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  từ  hội  thảo  trên  mạng  rất  giống  với  ebook.  Thiết  lập  ngày  tổ  chức  hội  thảo  trên  mạng,  tạo  ra  trang  đích  và  người  nào  hoàn  tất  bản  đăng  ký  sẽ  nhận  được  thông  tin  đăng  nhập. 


   Chìa  khóa  để  tạo  được  một  hội  thảo  trên  mạng  hấp  dẫn  là  ghi  nhớ  rằng  sự  kết  nối  trực  tiếp,  yếu  tố  được  người  thuyết  trình  lẫn  người  tham  dự  yêu  thích  ở  hội  chợ  bán  hàng,  sẽ  không  tồn  tại  theo  cùng  cách  như  nhau.  Trong  suốt  buổi  hội  thảo  trên  mạng,  người  thuyết  trình  sẽ  phải  “tranh  đấu”  với  những  yếu  tố  gây  mất  tập  trung  như  hộp  thư  đến  và  những  dự  án  hiện  tại  của  người  tham  dự.  Những  yếu  tố  này  khiến  việc  thuyết  trình  và  tạo  ra  một  hội  thảo  trên  mạng  khác  với  việc  thuyết  trình  trực  tiếp  trước  khán  giả. 


   Năm  bước  để  có  một  hội  thảo  trên  mạng  thu  hút 


   1.  Nhờ  người  làm  khán  giả  :  Nên  nhờ  người,  thậm  chí  chỉ  một  người,  vào  xem  bạn  thuyết  trình.  Là  người  thuyết  trình,  chúng  ta  cần  phản  hồi  từ  khán  giả  để  điều  chỉnh  bài  thuyết  trình.  Vì  bạn  không  thể  nhìn  thấy  những  người  đang  nghe  bạn  nói  trong  hội  thảo  trên  mạng  nên  có  đồng  nghiệp  ngồi  làm  khán  giả  và  đưa  ra  nhận  xét  cho  bạn  quả  là  một  điều  đáng  quý  vô  cùng. 


   2.  Dùng  nhiều  slide  trình  chiếu  :  Vì  người  tham  dự  ngồi  trước  máy  tính  của  họ  và  dễ  dàng  bị  mất  tập  trung  nên  bạn  cần  sử  dụng  nhiều  slide  trình  chiếu  thật  dễ  nhìn.  Thay  vì  nhồi  nhét  năm  ý  chính  trên  một  slide,  bạn  hãy  cho  mỗi  ý  xuất  hiện  trên  một  slide  riêng  và  kèm  theo  hình  minh  họa  liên  quan  đến  ý  đó.  Có  càng  nhiều  slide,  bạn  càng  thường  xuyên  đổi  mới  hình  thức  để  luôn  chiếm  giữ  được  sự  chú  ý  của  khán  giả. 


   3.  Hướng  sự  chú  ý  vào  các  slide  trình  chiếu  :  Nếu  người  tham  dự  hội  thảo  trên  mạng  lại  bị  cuốn  trở  vào  hộp  thư  và  đang  kiểm  tra  xem  có  thư  mới  không,  bạn  cần  đưa  họ  trở  về  buổi  thuyết  trình.  Dùng  những  câu  như  “Bạn  hãy  nhìn  đây”  hay  “Tôi  rất  thích  biểu  đồ  này”  để  kêu  gọi  sự  chú  ý  của  mọi  người  quay  trở  lại  bài  thuyết  trình  của  bạn. 


   4.  Gửi  video  và  slide  trình  chiếu  qua  email  :  Nếu  người  tham  dự  phải  tất  bật  ghi  chú  lại  những  ý  quan  trọng,  họ  sẽ  giảm  sự  chú  ý  vào  bạn.  Trước  khi  bắt  đầu  hội  thảo  trên  mạng,  cho  khán  giả  biết  họ  sẽ  nhận  được  qua  email  đường  dẫn  đến  trang  có  đoạn  video  ghi  lại  buổi  hội  thảo  trên  mạng  và  bản  sao  các  slide  trình  chiếu.  Ðiều  này  sẽ  khiến  khán  giả  thoải  mái  theo  dõi  người  thuyết  trình  thay  vì  phải  loay  hoay  ghi  chép  các  ý  chính. 


   5.  Khán  giả  có  thể  chia  sẻ  những  bài  học  rút  ra  :  Trong  loạt  thông  tin  mang  tính  giải  trí  của  bạn,  hãy  dành  vài  slide  để  trình  bày  một  lời  hướng  dẫn  hoặc  bài  học  đơn  giản  ngắn  gọn  về  thông  tin  được  trình  bày  gần  nhất.  Những  bài  học  rút  ra  này  có  thể  được  chia  sẻ  trên  mạng  xã  hội  hoặc  chúng  là  những  ghi  chú  hiếm  hoi  sẽ  được  chuyền  tay  giữa  các  thành  viên  khác  trong  nhóm  của  vị  khán  giả  đang  theo  dõi  thuyết  trình.  Dù  thế  nào  thì  điều  đó  cũng  giúp  người  tổ  chức  hội  thảo  trên  mạng  đề  ra  những  phần  thông  tin  chính  yếu  trong  buổi  thuyết  trình. 


   Hội  thảo  trên  mạng  có  thể  mang  lại  hiệu  quả  tuyệt  vời.  Hãy  dùng  chúng  để  đưa  cuộc  đối  thoại  trên  mạng  xã  hội  sang  hình  thức  nội  dung  mang  tính  cá  nhân  hơn  nhằm  chiếm  giữ  được  sự  chú  ý  và  tâm  trí  của  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Marketing  bằng  các  công  cụ  bán  hàng  sẵn  có 


   Theo  Ann  Handley,  đồng  tác  giả  của  quyển  Content  Rules  (Nguyên  tắc  viết  nội  dung  thông  tin)  ,  có  rất  nhiều  nguyên  tắc  trong  việc  viết  ra  những  nội  dung  và  lời  mời  gọi  hấp  dẫn.  Tuy  nhiên,  nguyên  tắc  cô  yêu  thích  và  chúng  tôi  cũng  yêu  thích,  đó  là:  Ðừng  vứt  bỏ,  hãy  sử  dụng  lại  nội  dung  của  bạn.  Sự  thật  của  vấn  đề  là  khi  đã  nghĩ  đến  việc  tạo  ra  những  lời  mời  gọi  marketing  cuốn  hút,  bạn  đã  đi  được  hơn  nửa  chặng  đường  để  thực  hiện  việc  đó. 


   Trong  nội  dung  hỗ  trợ  đội  ngũ  bán  hàng,  báo  cáo  của  công  ty,  nghiên  cứu  của  ngành  và  tất  cả  những  tài  liệu  khác  mà  bộ  phận  marketing  thực  hiện,  tồn  tại  rất  nhiều  thông  tin  có  thể  được  sử  dụng  lại.  Chương  này  trình  bày  rất  nhiều  hướng  dẫn  giúp  tạo  ra  những  ebook  và  hội  thảo  trên  mạng  cực  hay,  nhưng  sự  thật  là  bạn  biết  rõ  đối  tượng  mục  tiêu  của  bạn  hơn  ai  hết.  Bạn  cũng  biết  thông  tin  nào  về  ngành  và  về  công  ty  sẽ  được  khách  hàng  tiềm  năng  hưởng  ứng  nhất.  Bạn  hãy  dành  ra  một  phút,  viết  vài  ghi  chú  xem  nên  chọn  thông  tin  nào  làm  tâm  điểm  trong  kế  hoạch  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  B2B. 


   Một  khi  nắm  rõ  những  phần  nội  dung  và  những  ý  tưởng  giữ  vai  trò  chủ  đạo,  đến  lúc  bạn  cần  rà  soát  kiểm  tra  lại  hết  các  nội  dung  của  mình.  Xem  xét  toàn  bộ  ổ  cứng  máy  tính  của  bạn  hoặc  máy  chủ  của  công  ty  và  kiểm  kê  bạn  đang  sở  hữu  nội  dung  gì.  Giờ  đây,  khi  đã  nắm  rõ  nội  dung  nào  giá  trị,  hãy  thiết  lập  ưu  tiên  để  đưa  một  số  nội  dung  thu  hút  vào  ebook  hoặc  hội  thảo  trên  mạng  tiếp  theo  của  bạn. 


   Kể  chuyện  bằng  video 


   Video  quan  trọng  đối  với  các  công  ty  B2B  hơn  là  với  các  công  ty  B2C.  Chắc  chắn  các  công  ty  B2C  có  những  đoạn  quảng  cáo  30  giây  nhưng  các  công  ty  B2B  có  những  sản  phẩm  phức  tạp  mà  video  sẽ  giúp  đơn  giản  hóa  đáng  kể.  Video  là  chìa  khóa  cho  mọi  nội  dung  truyền  thông  xã  hội  B2B,  thậm  chí  còn  đứng  trên  những  lời  mời  gọi,  bài  đăng  blog  và  những  phạm  vi  truyền  đạt  thông  tin  khác. 


   Video  trên  mạng  không  giống  bất  kỳ  hình  thức  video  nào  khác.  Video  trên  mạng  bắt  buộc  phải  ngắn  gọn,  rõ  nét,  hài  hước,  giàu  cảm  xúc  và  là  một  sản  phẩm  chất  lượng.  Rõ  nét,  chất  lượng  không  có  nghĩa  là  phải  ra  đời  từ  phim  trường  Hollywood.  Ðiều  đó  có  nghĩa  ý  tưởng  chủ  đạo  và  chất  lượng  sản  xuất  phải  tôn  vinh  ý  tưởng  muốn  truyền  đạt.  Ví  dụ,  nếu  bạn  đang  thực  hiện  video  nghiên  cứu  tình  huống  với  khách  hàng,  thay  vì  để  đoạn  phim  khách  hàng  phát  biểu  dài  10  phút,  hãy  rút  ngắn  xuống  còn  3  phút  với  những  đoạn  phim  về  khách  hàng,  đoạn  phim  mô  tả  cách  thức  hoạt  động  của  sản  phẩm  hoặc  giới  thiệu  phương  thức  cung  ứng  dịch  vụ,  các  biểu  đồ  và  dữ  liệu,  kết  quả  và  những  điều  tương  tự.  Những  đoạn  phim  như  thế  gọi  là  trích  đoạn  video  quảng  bá  (B-roll),  chúng  giúp  video  tăng  thêm  phần  thú  vị  khi  xem.  Với  B-roll,  chương  trình  thời  sự  sẽ  bớt  nhàm  chán  khi  bạn  không  phải  ngắm  mãi  mỗi  hình  ảnh  người  đọc  bản  tin  nói  dai  dẳng  suốt  buổi.  Hãy  nghĩ  cách  làm  sao  thực  hiện  một  video  thú  vị  trước  khi  bắt  tay  vào  quay,  điều  đó  sẽ  giúp  bạn  cho  ra  đời  những  video  cực  kỳ  chất  lượng. 


   Ba  lời  khuyên  đối  với  video  B2B 


   1.  Luôn  ngắn  gọn  :  Bạn  đừng  để  mình  phải  lâm  vào  tình  huống  tìm  lý  lẽ  biện  minh  cho  việc  thực  hiện  một  video  “dài,  dai,  dở”.  Ðoạn  video  cần  phải  ngắn  gọn.  Một  video  B2B  hoàn  hảo  không  phải  là  không  bỏ  sót  chi  tiết  nào  mà  là  không  thừa  thãi  chi  tiết  nào.  Giới  hạn  trong  thời  lượng  ba  phút.  Ðừng  bao  giờ  để  video  kéo  dài  quá  ba  phút  và  phải  tìm  đủ  mọi  cách  để  rút  ngắn  nó.  Mạng  Internet  lướt  như  tên  bay  nên  ba  phút  sẽ  tạo  cảm  giác  như  thể  kéo  dài  vô  tận. 


   2.  Mang  tính  giải  trí  :  Các  công  ty  B2B  cũng  cần  thể  hiện  sự  hài  hước  thú  vị.  Khách  hàng  tiềm  năng  muốn  vừa  có  thông  tin  vừa  được  giải  trí.  Thêm  những  yếu  tố  hài  hước  và  giàu  cảm  xúc  vào  video  của  bạn.  Dành  thời  gian  đưa  vào  video  những  ý  tưởng  thật  mới  lạ  hiện  đại  để  đảm  bảo  rằng  bạn  đang  kể  một  câu  chuyện  hay  ho  chứ  không  phải  thực  hiện  một  video  nhàm  chán.  Một  vài  video  B2B  đỉnh  cao  có  thể  kể  đến  loạt  phim  “Will  It  Blend”  (WillItBlend.com)  của  thương  hiệu  máy  xay  công  nghiệp  Blendtec  và  “New  Dork”  của  hệ  thống  Grasshopper  chuyên  hỗ  trợ  các  doanh  nghiệp  giữ  liên  lạc  với  khách  hàng.  Hai  công  ty  trên  đã  vận  dụng  tài  tình  sự  hài  hước  thú  vị  vào  việc  truyền  đạt  thông  tin  mang  tính  giải  trí  đến  hàng  triệu  khán  giả. 


   3.  Chọn  diễn  viên  phù  hợp  :  Như  bên  mảng  làm  phim,  bạn  cần  phải  chọn  đúng  gương  mặt  cho  câu  chuyện  của  bạn.  Một  vài  người  thể  hiện  rất  tốt  khi  đứng  trước  máy  quay  trong  khi  một  số  khác  lại  không.  Ðừng  chọn  người  thông  tuệ  nhất  mà  hãy  chọn  người  diễn  xuất  tốt  nhất  cho  đoạn  video  B2B. 


  

    

      
        	
           BÀI  HỌC  TỪ  MỘT  SIÊU  SAO  MARKETING 

           Họ  tên:  Lisa  A.  Burns 

           Chức  vụ:  Giám  đốc  truyền  thông  doanh  nghiệp 

           Công  ty:  Corning  Incorporated 

           Số  năm  tại  vị:  6  năm 

           Thành  công  nổi  bật  nhất  trong  mảng  marketing  truyền  thông  xã  hội  của  cô  là  gì?  Đó  là  video  “A  Day  Made  of  Glass”  (Chỉ  cần  chạm  tay)  của  Corning [bookmark: _ftnref5] [5]  .  Kể  từ  khi  đăng  lên  YouTube  vào  tháng  2  năm  2011,  đoạn  phim  thu  hút  được  8  triệu  lượt  xem  chỉ  sau  một  tháng  và  đến  giờ  đã  có  hơn  15  triệu  lượt  xem.  Video  đạt  được  sự  cân  bằng  vừa  giúp  mọi  người  thấu  hiểu  công  nghệ  vật  liệu  vừa  vẽ  ra  hình  dung  về  thế  giới  tương  lai.  Nó  khắc  họa  thành  công  một  thế  giới  sống  động  mà  mọi  người  muốn  chia  sẻ  với  nhau.  Trong  tháng  đầu  tiên  tung  ra,  hầu  hết  các  thảo  luận  về  video  xuất  hiện  dàn  trải  từ  blog  (57%  trong  tổng  số  thảo  luận),  diễn  đàn  trực  tuyến  (23%),  đến  Twitter  (11%),  tin  tức  truyền  thông  truyền  thống  chỉ  chiếm  9%  trong  tổng  số  những  đề  cập  thảo  luận. 

           Rào  cản  lớn  nhất  đối  với  cô  khi  thực  thi  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  là  gì?  Rõ  ràng  chỉ  có  sự  hiện  diện  trên  truyền  thông  xã  hội  thì  không  đủ  để  thành  công.  Tiếp  tục  xuất  hiện  và  đầu  tư  vào  nội  dung  sâu  sắc,  mang  tính  đổi  mới  nhắm  đến  khán  giả  mục  tiêu  là  điều  thiết  yếu  để  giành  thắng  lợi.  Giữ  cho  nội  dung  luôn  xuất  hiện  đều  đặn  là  một  thách  thức  không  nhỏ. 

           Tố  chất  quan  trọng  nhất  của  một  nhà  marketing  B2B  là  gì?  Người  đó  phải  thật  sự  am  hiểu  sâu  sắc  đối  tượng  khán  giả  mục  tiêu  và  sau  đó  thiết  kế  một  chiến  lược  và  chương  trình  marketing  liên  quan  có  giá  trị  đối  với  khán  giả. 

        
      


    

  


   Câu  hỏi  đặt  ra:  Đăng  hay  không  đăng  lên  YouTube 


   Khi  đề  cập  đến  chủ  đề  video,  nhất  thiết  phải  nêu  ra  câu  hỏi  về  việc  tận  dụng  tối  đa  lợi  ích  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  từ  video  và  YouTube  sẽ  là  miếng  ghép  vừa  khít  ra  sao  với  vấn  đề  đặt  ra.  YouTube,  dịch  vụ  chia  sẻ  video  lớn  nhất  trên  mạng,  là  công  cụ  tìm  kiếm  lớn  thứ  hai  trên  Internet.  Ðối  với  các  công  ty  B2B  muốn  dùng  video  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  cho  doanh  nghiệp  thì  YouTube  là  một  điều  bắt  buộc.  Tuy  nhiên,  không  phải  lúc  nào  nó  cũng  tốt  nhất  cho  việc  tận  dụng  tối  đa  lợi  ích  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm.  Tuy  rằng  bạn  nên  đăng  video  lên  YouTube,  nhưng  bạn  cũng  nên  tạo  ra  sơ  đồ  trang  web  video  cho  website  hoặc  blog  của  bạn. 


   Bộ  phận  công  nghệ  thông  tin  hoặc  ban  quản  trị  website  có  thể  giúp  bạn  về  vấn  đề  sơ  đồ  trang  web  video.  Trên  diễn  đàn  của  Google  dành  cho  quản  trị  viên  mạng  có  cung  cấp  thông  tin  chuyên  sâu  về  cách  tạo  ra  sơ  đồ  trang  web  video.  Về  cơ  bản,  sơ  đồ  trang  web  video  là  một  mã  giúp  giải  thích  với  Google  rằng  bạn  có  video  trên  website  của  mình  và  nội  dung  của  video  đó  là  gì.  Cung  cấp  cho  Google  thông  tin  này  rõ  ràng  rất  có  giá  trị  trong  việc  cải  thiện  khả  năng  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  và  cho  Google  thông  tin  xếp  hạng. 


   Tuy  nhiên,  điều  đó  không  có  nghĩa  YouTube  bất  lực  khi  xét  về  khả  năng  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm.  Như  đã  trao  đổi  trong  chương  3,  các  công  cụ  tìm  kiếm  hiện  sử  dụng  các  dấu  hiệu  truyền  thông  xã  hội  để  xếp  hạng  website,  thế  nên  đăng  video  lên  YouTube  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  và  để  họ  chia  sẻ  video  với  nhau  là  rất  quan  trọng.  Ngoài  ra,  YouTube  dành  30  ký  tự  đầu  tiên  trong  mỗi  phần  mô  tả  video  để  bạn  nêu  đường  dẫn.  Như  vậy  có  nghĩa  trước  khi  viết  mô  tả  cho  video,  bạn  nên  nhập  đường  dẫn  mục  tiêu  trên  website  của  bạn  nhằm  tạo  ra  thêm  một  đường  dẫn  liên  kết  đến  trang  đó.  Một  lần  nữa,  chúng  ta  nhắc  đến  điều  đã  nêu  trong  chương  tìm  kiếm  thông  tin,  đường  dẫn  liên  kết  là  một  nhân  tố  quan  trọng  để  công  cụ  tìm  kiếm  phát  hiện  ra  website  của  bạn. 


   Thể  hiện  sự  thú  vị  để  không  lỗi  thời 


   Tất  cả  hiểu  biết  và  bí  quyết  được  chia  sẻ  trong  chương  này  sẽ  không  đạt  được  hiệu  quả  nếu  thiếu  vắng  một  câu  chuyện  hay  ho.  Truyền  thông  xã  hội  khiến  nhà  marketing  dễ  dàng  trở  thành  nhà  xuất  bản,  có  nghĩa  mạng  Internet  giờ  đầy  ắp  nội  dung  chán  ngắt  chỉ  toàn  tập  trung  nêu  bật  sản  phẩm.  Con  đường  đi  đến  ngôi  vị  siêu  sao  marketing  được  vạch  ra  bằng  tài  nghệ  kể  chuyện  thu  hút  dưới  bất  cứ  hình  thức  truyền  thông  nào.  Những  lời  mời  gọi  như  ebook  và  hội  thảo  trên  mạng  tạo  cơ  hội  kể  một  câu  chuyện  sâu  sắc  và  hoàn  chỉnh  hơn.  Bạn  hãy  dùng  tài  kể  chuyện  phong  phú  làm  lợi  thế  của  mình,  thay  vì  tạo  ra  thêm  những  thông  tin  xoay  quanh  công  ty  chứ  không  nhắm  vào  khách  hàng. 


   Màu  đen  luôn  luôn  hợp  thời,  và  tài  kể  chuyện  hấp  dẫn  cũng  thế. 


   Ba  bước  về  việc  đưa  ra  nội  dung  hấp  dẫn  trên  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Trở  thành  cỗ  máy  giật  tít  :  Tựa  đề  là  yếu  tố  nòng  cốt  trong  thành  công  của  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  ebook,  hội  thảo  trên  mạng,  và  những  dạng  lời  mời  gọi  khác.  Bạn  hãy  viết  bài  đăng  blog  với  từng  dạng  tựa  đề  trong  năm  công  thức  giật  tít  khác  nhau  đã  nêu  trong  phần  hướng  dẫn  chi  tiết  để  tạo  ra  ebook  tuyệt  đỉnh.  Quan  sát  hiệu  quả  của  bài  đăng  blog  xét  theo  số  lượng  khách  ghé  thăm  và  đầu  mối  kinh  doanh  để  chọn  ra  công  thức  giật  tít  phù  hợp  nhất.  Dùng  công  thức  đó  viết  ebook  về  chủ  đề  tương  tự  trong  vòng  90  ngày  để  hoàn  tất  việc  kiểm  tra  tựa  đề. 


   2.  Thử  nghiệm  với  hội  thảo  trên  mạng  :  Nhìn  vào  ngân  sách  tổ  chức  hội  chợ  bán  hàng  và  xác  định  bạn  sẽ  cần  tạo  ra  bao  nhiêu  đầu  mối  kinh  doanh  với  hội  thảo  trên  mạng  để  chứng  minh  sự  tiết  kiệm  chi  phí.  Tổ  chức  một  loạt  các  hội  thảo  trên  mạng  trong  quý  tiếp  theo  để  xác  định  chính  xác  tiềm  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  của  hình  thức  này  đối  với  doanh  nghiệp  của  bạn.  Nếu  con  số  đó  đáp  ứng  hoặc  vượt  hơn  mức  yêu  cầu  thì  bạn  hãy  chuyển  bớt  ngân  sách  của  hội  chợ  bán  hàng  sang  cho  hội  thảo  trên  mạng  và  báo  cáo  lên  ban  lãnh  đạo  khoản  tiết  kiệm  được  trong  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh. 


   3.  Kiểm  tra  nội  dung  đưa  ra  :  Hãy  thôi  ngay  việc  phân  phát  những  nội  dung  mọi  người  không  thèm  đếm  xỉa  tới.  Trước  khi  tạo  ra  ebook  hoặc  lên  lịch  tổ  chức  hội  thảo  trên  mạng,  hãy  tự  đặt  ra  câu  hỏi  quan  trọng  sau:  “Mình  sẽ  đọc  hoặc  xem  thứ  này  chứ?”  Nếu  nó  không  đáng  để  bạn  dành  thời  gian,  thì  làm  sao  khách  hàng  tiềm  năng  của  bạn  sẽ  bỏ  ra  thời  gian  vàng  ngọc  cho  nó.  Ngoài  việc  tự  hỏi  bản  thân  câu  hỏi  quan  trọng  trên,  hãy  tiến  hành  khảo  sát  khách  hàng  tiềm  năng  để  xác  định  xem  họ  muốn  công  ty  bạn  đưa  ra  chủ  đề  và  nội  dung  gì  nhất. 


  


  

    [bookmark: _ftn5] [5]  .  Công  ty  sản  xuất  lớp  kính  bảo  vệ  màn  hình  Gorilla  Glass,  vốn  có  trong  các  điện  thoại  nổi  tiếng  trên  thị  trường  như  iPhone  4S,  Nokia  Lumia  800,  Lumia  900  hay  Samsung  Galaxy  S  II. 


  


  

  

  Bạn  đã  là  Chuyên  Gia  Viết  Blog  Công  Ty  rồi,  Biết  Vì  Sao  Không?



   Bạn  là  “ma  mới”  của  phòng  marketing  hay  một  tay  lão  làng  chuyên  sáng  tạo  và  truyền  bá  thông  điệp  cho  công  ty  thì  bạn  cũng  đã  sở  hữu  những  kỹ  năng  để  có  trong  tay  một  trang  blog  thành  công.  Trên  đường  sải  bước  tiến  đến  ngôi  vị  siêu  sao  marketing,  bạn  sẽ  thấy  rằng  chỉ  cần  một  chút  tác  động  khơi  mào  đánh  thức  các  kỹ  năng  của  bạn  là  bạn  có  thể  lập  ra  và  duy  trì  trang  blog  công  ty  ngay. 


   Bạn  chưa  có  trang  blog  nào  cả  cũng  không  sao.  Gì  cơ?  Bạn  không  định  lập  blog  ư? 


   Vậy  thôi  bạn  gấp  sách  lại  đi.  Xem  như  mọi  thứ  chấm  hết  rồi. 


   Chúng  tôi  không  thể  giúp  bạn  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  kết  nối  với  khách  hàng  tiềm  năng  nếu  bạn  không  có  khả  năng  lập  trang  blog  trên  website  công  ty  bạn.  Như  hình  7.1  minh  họa,  trang  blog  là  trung  tâm  chứa  đựng  sự  hiện  diện  của  truyền  thông  xã  hội  B2B  trong  một  công  ty.  Tất  cả  lưu  lượng  truy  cập  trên  mạng  từ  các  đăng  tải  trên  truyền  thông  xã  hội  đều  nên  dẫn  đến  trang  blog.  Blog  cho  phép  doanh  nghiệp  của  bạn  nhanh  chóng  đăng  tải  nội  dung  theo  kiểu  thân  thiện  với  công  cụ  tìm  kiếm  để  khơi  nguồn  cho  các  thảo  luận  trên  truyền  thông  xã  hội. 


  

    [image: 9]

  


   Hình  7.1:  Trang  blog  là  trung  tâm  về  đầu  mối  kinh  doanh  trên  truyền  thông  xã  hội. 


   Blog  thể  hiện  suy  nghĩ  của  những  thành  viên  trong  công  ty  bạn  cũng  như  các  giá  trị  của  doanh  nghiệp.  Khách  hàng  tiềm  năng  thích  điều  đó.  Trang  blog  của  công  ty  bạn  thường  xuyên  được  cập  nhật  với  những  nội  dung  chứa  đựng  từ  khóa.  Công  cụ  tìm  kiếm  thích  điều  đó.  Blog  có  thể  trả  lời  mọi  câu  hỏi  về  sản  phẩm  và  dịch  vụ  của  công  ty.  Khách  hàng  tiềm  năng  thích  điều  đó.  Khi  có  người  nhấp  chuột  vào  các  đường  dẫn  để  xem  đáp  án  cho  câu  hỏi  của  họ,  lưu  lượng  truy  cập  đến  các  bài  đăng  gia  tăng.  Công  cụ  tìm  kiếm  thích  điều  đó.  Nội  dung  giá  trị  và  mang  tính  giải  trí  khiến  độc  giả  muốn  chia  sẻ  bài  đăng  lên  mạng  xã  hội.  Ai  cũng  thích  điều  đó. 


   Như  chúng  ta  đã  nói  trong  chương  3,  chia  sẻ  trên  mạng  xã  hội  tác  động  đến  quá  trình  tìm  kiếm,  bằng  cách  phân  tích  chọn  lựa  các  đối  tượng  quen  biết  trên  mạng  xã  hội  của  mọi  người,  lẫn  kết  quả  tìm  kiếm,  bằng  cách  kèm  theo  các  trang,  hay  trong  trường  hợp  này  là  các  bài  đăng  trên  blog,  được  các  đối  tượng  quen  biết  trên  mạng  xã  hội  chia  sẻ  với  nhau. 


   Khởi  nguồn  của  việc  viết  blog  công  ty 


   Vào  đầu  thập  niên  90,  những  “con  mọt”  máy  tính  bắt  đầu  lập  ra  và  cập  nhật  blog,  ban  đầu  nó  là  nhật  ký  trực  tuyến  mang  tên  weblog.  Blogger  là  giao  diện  phần  mềm  đầu  tiên,  phát  triển  năm  1999,  giúp  việc  đăng  tải  lên  web  dễ  dàng  cho  những  ai  không  phải  dân  lập  trình  chuyên  nghiệp.  Các  công  ty  đầu  tiên  bắt  tay  vào  viết  blog  là  các  hãng  công  nghệ  như  Microsoft,  Google,  Sun  Microsystems  và  Cisco.  Họ  hiểu  việc  viết  blog  là  phương  tiện  mới  để  giao  tiếp  với  khách  hàng  theo  cách  khác  hẳn.  Ðó  là  sự  bắt  đầu  của  cuộc  đối  thoại. 


   Cuộc  đối  thoại  trong  trường  hợp  này  mang  hai  nghĩa.  Nghĩa  đầu  tiên  nói  đến  sự  giao  tiếp  hai  chiều  thông  qua  những  bình  luận  trên  blog.  Nghĩa  thứ  hai  nói  đến  giọng  văn  đối  thoại  đời  thường  thỉnh  thoảng  xuất  hiện  trong  các  nội  dung  được  chia  sẻ  trên  những  trang  blog  công  ty.  Thậm  chí  ngay  từ  lúc  bắt  đầu,  các  công  ty  cũng  hiểu  rằng  blog  không  chỉ  là  một  nơi  khác  để  đăng  tải  thông  cáo  báo  chí. 


   Năm  1994,  blogger  đình  đám  Robert  Scoble,  khi  đó  là  chuyên  gia  công  nghệ  tại  Microsoft,  đã  viết  lên  blog  cá  nhân  những  điều  sau  đây  được  xem  là  lý  do  đầu  tiên  trong  số  nhiều  lý  do  khiến  các  công  ty  nên  viết  blog.  “Người  ta  không  tin  các  tập  đoàn.  Nhất  là  một  tập  đoàn  cỡ  bự  thành  công  như,  ừ  thì,  Microsoft.  Thôi  nào,  hãy  thật  lòng  đi,  đâu  ai  trong  các  bạn  thật  sự  tin  chúng  tôi  làm  điều  tử  tế,  đúng  không?  Vậy  làm  sao  chúng  tôi  cho  các  bạn  thấy  chúng  tôi  đáng  tin  cậy  đây?  Chúng  tôi  cần  mời  các  bạn  vào  sâu  trong  cơ  cấu  công  ty  và  trò  chuyện  với  các  bạn  như  kiểu  thông  thường  giữa  mọi  người.  Ðó  chính  là  lý  do  Channel  9  [trang  blog  video  của  Microsoft]  có  sức  lay  động  đối  với  rất  nhiều  người  trong  số  các  bạn”. 


   Trước  đây,  các  công  ty  B2B  đưa  ra  nội  dung  nhằm  tạo  đầu  mối  kinh  doanh.  Những  nghiên  cứu  tình  huống  và  tập  tài  liệu  đó  nằm  phía  sau  cánh  cổng  website  công  ty  và  không  dễ  gì  chia  sẻ  hay  quảng  bá.  Những  ý  tưởng  chứa  đựng  bên  trong  chúng  chắc  chắn  không  phát  tán  rộng  khắp.  Giờ  đây  truyền  thông  xã  hội  mang  đến  cho  công  ty  bạn  nền  tảng  để  đưa  tiếng  nói  vang  xa  và  việc  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  gia  tăng  sức  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  của  thông  điệp.  Nội  dung  này,  khi  được  triển  khai  trên  blog  một  cách  có  đầu  tư  kỹ  lưỡng,  có  thể  được  dùng  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  cho  công  ty  của  bạn. 


   Phần  tư  duy  trong  việc  thiết  lập  trang  blog  công  ty 


   Marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội  không  thể  diễn  ra  trong  hang  cùng  ngõ  hẻm.  Quá  trình  này  cần  gắn  kết  với  những  mục  tiêu  kinh  doanh  của  công  ty  bạn.  Công  ty  có  thể  muốn  gia  tăng  doanh  thu,  giảm  chi  phí  hoặc  nâng  cao  sự  hài  lòng  của  khách  hàng.  Truyền  thông  xã  hội  hỗ  trợ  các  mục  tiêu  bằng  cách  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  mang  đến  một  kênh  chăm  sóc  khách  hàng  hiệu  quả  hơn.  Những  mục  tiêu  sẽ  xác  định  mọi  điều  về  phương  thức  viết  trang  blog  công  ty,  từ  diện  mạo  cho  đến  những  chủ  đề  của  blog.  Một  khi  đã  xác  định  mục  tiêu,  bạn  hãy  tạo  ra  danh  sách  các  chiến  lược  để  xác  định  cách  thức  hiển  thị  và  xử  lý  hành  vi  của  các  đối  tượng  giao  diện  (look  and  feel)  trên  trang  blog.  Ví  dụ,  nếu  trang  blog  có  nhiệm  vụ  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh,  chiến  lược  sẽ  là  đưa  lời  kêu  gọi  hành  động  vào  cuối  mỗi  bài  đăng.  Nếu  chức  năng  của  blog  là  hỗ  trợ  khách  hàng  thì  cần  chia  sẻ  lên  blog  càng  nhiều  thông  tin  càng  tốt  để  giảm  bớt  các  cuộc  gọi  đến  và  những  email  “cầu  cứu”.  Nếu  blog  nhằm  mục  đích  trình  bày  những  ý  tưởng  thuộc  các  chủ  đề  nóng  hổi  hay  muốn  trở  thành  nguồn  thông  tin  hàng  đầu  trong  ngành  thì  bạn  cần  xác  định  các  chiến  lược  liên  quan  đến  những  điều  đó. 


   Rất  nhiều  công  ty  B2B  triển  khai  đối  tượng  đặc  trưng  cho  những  mục  tiêu  marketing.  Ðộc  giả  của  blog  là  những  đối  tượng  đặc  trưng.  Ðiều  đó  đồng  nghĩa  với  việc  thấu  hiểu  những  mối  bận  tâm  và  thói  quen  sử  dụng  thông  tin  của  khách  hàng.  Nếu  blog  nhắm  đến  một  vị  giám  đốc  công  nghệ  thông  tin  (CIO)  bận  rộn  thường  tìm  kiếm  thông  tin  trên  thiết  bị  di  động,  điều  này  không  chỉ  ảnh  hưởng  đến  diện  mạo  blog  mà  còn  tác  động  đến  loại  hình  bài  viết  và  văn  phong.  Ngược  lại,  nếu  đối  tượng  đặc  trưng  nhắm  đến  là  đơn  vị  mua  hàng,  blog  sẽ  có  phong  cách  và  giọng  văn  khác  hẳn. 


   Nếu  bạn  đăng  quảng  cáo  trên  trang  kết  quả  tìm  kiếm  của  Google,  bạn  có  danh  sách  các  từ  khóa.  Chúng  ta  đã  bàn  về  các  từ  khóa  và  việc  tìm  kiếm  trong  chương  3.  Dùng  chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất  làm  điểm  khởi  đầu  cho  nội  dung  blog.  Trang  blog  công  ty  bạn  về  cơ  bản  có  thể  là  nguồn  lưu  lượng  truy  cập  lớn  nhất  từ  công  cụ  tìm  kiếm  cho  website.  Google  cung  cấp  công  cụ  tìm  kiếm  từ  khóa,  điều  đó  trao  cho  nhà  marketing  danh  sách  các  thuật  ngữ  được  tìm  kiếm  nhiều  nhất  dựa  trên  các  từ  và  cụm  từ  riêng  biệt,  hoặc  thậm  chí  cả  địa  chỉ  website.  Nếu  cài  đặt  Google  Analytics  hoặc  Google  Webmaster  Tools  trên  website  công  ty,  bạn  có  thể  thấy  các  từ  khóa  hiện  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đến  website  của  bạn. 


   Từ  góc  nhìn  của  việc  tìm  kiếm,  phần  quan  trọng  nhất  của  một  trang  web  là  tiêu  đề  trang.  Trong  hầu  hết  các  trường  hợp  với  blog,  đó  cũng  là  tựa  đề  bài  đăng  trên  blog.  Tựa  đề  nên  chứa  đựng  những  từ  khóa  mà  khách  hàng  tiềm  năng  đang  tìm  kiếm.  Những  từ  khóa  cũng  quan  trọng  đối  với  khả  năng  hiển  thị  khi  bài  đăng  blog  được  chia  sẻ  trên  mạng  xã  hội.  Những  từ  khóa  này  nên  xuất  hiện  một  cách  tự  nhiên  trong  đoạn  đầu  hoặc  đoạn  thứ  hai  của  bài  đăng. 


   Trong  văn  bản  marketing,  một  sản  phẩm  được  gọi  bằng  tên  riêng  của  nó  hoặc  những  cái  tên  thông  dụng  đã  được  thông  qua.  Bài  đăng  blog  là  nơi  thích  hợp  để  đưa  những  từ  khóa  khác  vào  mô  tả  sản  phẩm  nhằm  thu  hút  thêm  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm.  Ðôi  lúc  điều  này  khiến  các  nhà  marketing  điên  đầu,  vì  cho  dù  những  mô  tả  khác  có  số  lượng  tìm  kiếm  đông  đảo  nhưng  chúng  không  đi  theo  những  tiêu  chuẩn  sử  dụng  của  công  ty.  “Chúng  tôi  không  thể  viết  về  băng  tải  vì  hệ  thống  của  chúng  tôi  không  sử  dụng  băng  tải.  Tôi  không  quan  tâm  mọi  người  đang  tìm  kiếm  thứ  gì”.  Bạn  cần  hiểu  khách  hàng  và  đối  tượng  tiềm  năng  gọi  sản  phẩm  của  bạn  bằng  cái  tên  như  thế  nào.  Khảo  sát  số  lượng  tìm  kiếm  đối  với  những  từ  khóa  khác  và  đưa  ra  chọn  lựa  khôn  ngoan,  bạn  sẽ  tác  động  tích  cực  đến  mục  tiêu  của  doanh  nghiệp. 


   Hình  7.2  cho  thấy  công  ty  an  ninh  mạng  BreakingPoint  (www.breakingpointsystems.com/community/blog/)  không  chỉ  lập  nhiều  mục  (category)  cho  blog  từ  các  từ  khóa  mà  còn  hợp  nhất  nội  dung  blog  với  nội  dung  chứa  từ  khóa  tương  tự  trên  website  vào  một  thanh  menu. 
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   Hình  7.2:  Các  mục  của  blog  được  hợp  nhất  ở  menu  điều  hướng  trên  website  của  công  ty  BreakingPoint. 


   Phần  nội  dung  trong  việc  thiết  lập  trang  blog  công  ty 


   Trang  blog  công  ty  cần  nội  dung,  và  câu  hỏi  phổ  biến  nhất  từ  các  nhà  marketing  là:  Viết  về  cái  gì  đây?  Bước  đầu  tiên  để  đưa  ra  đáp  án  cho  câu  hỏi  trên  là  triển  khai  chiến  lược  nội  dung.  Chiến  lược  nội  dung  có  thể  được  xem  như  kế  hoạch  marketing  cho  blog.  Nó  dựa  trên  đối  tượng  khán  giả  mục  tiêu,  hoặc  đối  tượng  khách  hàng  đặc  trưng  và  phân  chia  các  mục  cho  bài  đăng  theo  những  đối  tượng  đó.  Nó  không  chỉ  để  mắt  đến  các  chủ  đề  mà  còn  xem  xét  các  dạng  bài  được  đăng.  Chiến  lược  nội  dung  cho  blog  được  triển  khai  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  cũng  bao  gồm  các  kiểu  lời  kêu  gọi  hành  động  trên  nhiều  thể  loại  bài  đăng  đa  dạng. 


   Bạn  cần  biến  chiến  lược  nội  dung  thành  sự  thực  bằng  cách  lên  lịch  viết  và  đăng  bài.  Siêu  sao  marketing  được  tưởng  thưởng  vì  kỹ  năng  tổ  chức  và  lên  kế  hoạch  của  họ.  Không  ai  cứ  ngồi  một  chỗ  và  nói:  “Hôm  nay  là  thứ  tư,  và  mình  cần  viết  một  bài  cho  blog.  Mình  nên  viết  gì  nhỉ?”  Bạn  hãy  xếp  lịch  viết  và  đăng  bài  cho  một  tháng.  Tùy  vào  quy  trình  phê  duyệt,  bạn  hãy  thực  hiện  trước  thời  hạn  quy  định  một  đến  hai  tuần.  Cho  dù  không  có  quy  trình  phê  duyệt  thì  lịch  viết  và  đăng  bài  vẫn  là  người  dẫn  đường. 


   Câu  hỏi  kế  tiếp  mà  các  nhà  marketing  đặt  ra  là  cách  bao  lâu  nên  đăng  bài  mới.  Ðiều  này  phụ  thuộc  vào  số  người  viết  bài  cho  blog,  nhưng  mục  tiêu  nên  là  một  đến  ba  lần  một  tuần.  Càng  nhiều  bài  đăng  trên  blog  càng  thu  hút  được  thêm  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  và  đầu  mối  kinh  doanh,  vì  thế  hãy  tìm  một  mức  độ  thường  xuyên  mà  bạn  có  thể  duy  trì,  vì  sự  nhất  quán  không  đổi  cũng  là  một  yếu  tố  quan  trọng.  Bảng  tính  trong  chương  trình  Excel  là  công  cụ  hoàn  hảo  để  tổ  chức  lịch  viết  và  đăng  bài. 


   Một  trong  những  thách  thức  to  lớn  nhất  khi  quản  lý  blog  cho  một  công  ty  lớn  là  sự  tranh  luận  gay  gắt  với  các  nhân  viên  khác  về  việc  đăng  bài  lên  blog.  Nếu  bạn  định  một  mình  làm  việc  không  cần  trợ  giúp,  có  thể  bạn  không  đủ  khả  năng  đăng  bài  thường  xuyên.  Và  nếu  không  đảm  nhận  vai  trò  truyền  đạt  thông  điệp  để  xây  dựng  thương  hiệu,  bạn  sẽ  không  thể  đưa  ra  những  câu  chuyện  khắc  họa  được  bao  quát  hết  toàn  thể  công  ty.  Indium  Corporation  (Indium.com),  nhà  sản  xuất  kem  hàn  linh  kiện  dẫn  điện,  có  12  kỹ  sư  và  giám  đốc  truyền  thông  marketing  đều  đặn  “trực”  trên  blog. 


   Bạn  hãy  bắt  đầu  bằng  cách  quan  sát  từng  khu  vực  chức  năng  và  xem  ai  đã  lập  blog  hoặc  tích  cực  tham  gia  truyền  thông  xã  hội.  Ðó  là  những  ứng  viên  sáng  giá  nhất.  Có  thể  kể  đến  những  blogger  viết  về  ẩm  thực  vì  họ  đã  hiểu  thấu  phương  tiện  truyền  thông  này.  Nếu  có  người  đã  lập  blog  riêng  viết  về  ngành  nghề  của  bạn,  hãy  xem  xét  việc  trích  dẫn  những  bài  đăng  của  họ  lên  blog  công  ty. 


   Ðào  tạo  người  viết  blog  cho  công  ty  không  chỉ  xoay  quanh  việc  hướng  dẫn  họ  cách  sử  dụng  phần  mềm  sử  dụng  blog.  Ðó  chỉ  là  phần  nhỏ  nhất  trong  cả  quá  trình  huấn  luyện,  nếu  cần.  Viết  bài  trên  email  hoặc  văn  bản  Word  đều  được,  miễn  là  bạn  và  đội  ngũ  marketing  có  thời  gian  “dời  nhà”  cho  nội  dung  đó  sang  blog.  Những  blogger  mới  toanh  của  công  ty  cần  được  đào  tạo  để  tư  duy  như  một  blogger  chính  hiệu.  Họ  cần  nắm  bí  quyết  chủ  đề  và  lối  viết  nào  sẽ  tạo  ra  một  bài  đăng  blog  hấp  dẫn.  Những  bài  viết  đưa  ra  chỉ  dẫn  thường  thu  hút  nhiều  độc  giả,  ví  dụ  như  “Bốn  phương  pháp  Indiana  Jones  sẽ  sắp  xếp  lại  nhà  kho  của  bạn”  hay  “Sáu  chiêu  máy  in  có  thể  đưa  bạn  du  hành  vũ  trụ”. 


   Blogger  mới  tập  tễnh  viết  lách  cần  tập  trung  ý  tưởng  cho  blog  vào  một  nơi.  Dù  là  cuốn  sổ  nhỏ  hay  phần  ghi  chú  trên  điện  thoại  thì  thứ  đó  phải  luôn  luôn  kè  kè  bên  người  họ.  Họ  cần  nghĩ  ra  được  số  lượng  ý  tưởng  nhiều  gấp  ba  hoặc  bốn  lần  số  lượng  ý  tưởng  thực  sự  cần  có.  Ví  dụ,  nếu  sẽ  đăng  bài  một  lần  một  tháng,  họ  phải  nghĩ  ra  ba  bốn  ý  tưởng  để  chọn  lựa  cho  mỗi  tháng. 


   Bạn  hãy  chia  sẻ  những  câu  chuyện  thành  công  như  khách  hàng  và  đối  tượng  tiềm  năng  rất  yêu  thích  blog  hay  nhờ  blog  mà  thương  vụ  đã  hoàn  tất.  Ðiều  này  sẽ  cho  nhân  viên  thấy  rõ  giá  trị  của  việc  viết  blog  và  tạo  động  lực  để  họ  tiếp  tục  đều  đặn  đưa  ra  bài  mới. 


   Phần  chi  tiết  cơ  bản  trong  việc  thiết  lập  trang  blog  công  ty 


   Blog  nên  đi  kèm  tên  miền  của  công  ty,  có  nghĩa  là  địa  chỉ  của  blog  nên  là  Blog.Tênmiềncủacôngty.com  hoặc  Tênmiềncủacôngty.com/Blog.  Không  có  lý  do  gì  mà  trang  blog  công  ty  lại  xuất  hiện  trên  WordPress.com  hoặc  nền  tảng  blog  của  Google  (blogger.com).  Một  trong  những  nhiệm  vụ  của  trang  blog  công  ty  là  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  từ  công  cụ  tìm  kiếm  đến  bài  đăng  trên  blog.  Nếu  blog  đặt  ở  nơi  khác  chứ  không  phải  website  công  ty,  sự  hiện  diện  vững  vàng  của  blog  sẽ  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đến  WordPress  và  Google.  Nhưng  hai  nơi  đó  đâu  cần  lưu  lượng  truy  cập;  website  công  ty  của  bạn  mới  cần. 


   Một  lợi  ích  khác  của  việc  trang  blog  đi  kèm  tên  miền  công  ty  là  Google  Analytics  hoặc  chương  trình  phân  tích  web  được  tích  hợp  hoàn  toàn  và  có  thể  cho  thấy  cách  thức  lưu  lượng  truy  cập  chuyển  từ  nội  dung  blog  sang  nội  dung  website  như  thế  nào. 


   Ảnh  chụp  tác  giả  sẽ  giúp  độc  giả  biết  được  chân  dung  nhân  viên  công  ty,  ngoài  giọng  nói  trên  điện  thoại  hay  những  từ  ngữ  sử  dụng  trong  email.  Lợi  ích  khác  của  ảnh  chụp  tác  giả  là  nó  gắn  kết  với  sự  hiện  diện  trực  tuyến  và  thương  hiệu  cá  nhân  của  tác  giả.  Các  tác  giả  nên  sử  dụng  cùng  một  bức  ảnh  cho  blog,  Twitter  và  LinkedIn  để  khách  hàng  và  đối  tượng  tiềm  năng  dễ  dàng  nhận  ra  họ  giữa  “ma  trận”  các  nền  tảng  mạng  xã  hội.  Khuyến  khích  tác  giả  đưa  ảnh  chụp  chính  thức  của  họ  trong  công  ty  lên  profile  trên  mạng  xã  hội  là  một  việc  rất  nên  làm. 


   Khi  đã  dành  thời  gian  tạo  lập  và  duy  trì  blog,  bạn  đâu  muốn  che  giấu  nó.  Ðừng  chơi  trò  trốn  tìm  với  những  nỗ  lực  của  bạn.  Ðúng  vậy,  mọi  người  sẽ  vào  xem  những  bài  đăng  trên  blog  thông  qua  những  đường  dẫn  trên  công  cụ  tìm  kiếm  và  cả  trên  truyền  thông  xã  hội,  nhưng  hãy  đảm  bảo  rằng  khách  ghé  thăm  website  công  ty  cũng  có  thể  tìm  ra  blog.  Vài  cách  thành  công  để  trực  tiếp  mời  khách  ghé  thăm  website  sang  “nghía”  blog  là  liệt  kê  blog  trên  menu  điều  hướng  chính  của  trang  web,  đăng  danh  sách  các  bài  viết  mới  nhất  trên  trang  chủ  và  cho  khách  ghé  thăm  website  thấy  được  nút  (button)  dẫn  đến  blog  trên  cột  nội  dung  nhỏ  nằm  bên  trái  hoặc  bên  phải  (sidebar)  ở  khắp  tất  cả  các  trang  của  website. 


   GE  Global  Research  (ge.geglobalresearch.com)  thực  hiện  tất  cả  ba  điều  nói  trên  và  hai  điều  trong  số  đó  thể  hiện  ở  hình  7.3.  Blog  được  liệt  kê  ở  menu  điều  hướng  chính,  trên  trang  chủ  có  giới  thiệu  những  bài  đăng  mới  nhất,  và  trên  cột  nội  dung  nhỏ  ở  những  trang  nội  dung  của  website  có  giới  thiệu  những  bài  đăng  mới  nhất  theo  mục  có  liên  quan. 
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   Hình  7.3:  Website  của  GE  Research  hiển  thị  đường  dẫn  đến  blog  ở  hai  nơi. 


   Danh  sách  những  điều  cơ  bản  cần  làm  khi  viết  trang  blog  công  ty 


   Viết  trang  blog  công  ty  là  phần  trọng  tâm  để  đạt  được  thành  công  trong  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Bám  sát  danh  sách  này  để  đảm  bảo  nỗ  lực  viết  nội  dung  của  bạn  sẽ  được  đền  đáp  xứng  đáng. 


   1.  Tạo  nội  dung  hấp  dẫn  cho  văn  bản  :  Câu  này  có  tạo  được  sức  hút  không?  Nó  có  khiến  bạn  muốn  làm  gì  đó  không?  Câu  này  thì  sao?  Trong  trường  hợp  của  chúng  tôi  thì  những  gì  viết  ra  phải  khiến  bạn  muốn  đọc  tiếp.  Ðối  với  blog,  bước  đầu  tiên  cần  xác  định  nội  dung  hấp  dẫn  có  nghĩa  là  gì.  Nó  không  chỉ  mang  ý  nghĩa  thú  vị  và  có  giá  trị  đối  với  độc  giả,  mà  còn  phải  thú  vị  và  có  giá  trị  theo  cách  khiến  độc  giả  phải  hành  động.  Ðiều  đó  bắt  đầu  từ  phần  tiêu  đề  tóm  tắt  trên  kết  quả  tìm  kiếm,  đường  dẫn  trên  Twitter,  hay  cập  nhật  trên  Facebook  phải  khiến  độc  giả  nhấp  chuột  vào.  Cú  nhấp  chuột  đó  là  bước  đầu  tiên  kéo  khách  hàng  tiềm  năng  vào  quy  trình  hình  phễu.  Khi  họ  vào  xem  bài  đăng  hay  nội  dung  khác  trên  website,  họ  sẽ  có  thể  thưởng  thức  nó.  Ðừng  nghĩ  đến  những  blogger  ẩm  thực  ở  đây.  Trong  trường  hợp  văn  bản  nội  dung,  thưởng  thức  có  nghĩa  họ  sẽ  đọc  nó,  hay  trong  trường  hợp  của  nhiều  người,  họ  sẽ  liếc  mắt  qua  nó.  Giờ  còn  ai  gọi  đó  là  lướt  web  nữa? 


   Bước  kế  tiếp  dành  cho  độc  giả  là  thực  hiện  thêm  một  hành  động  khác.  Ðó  có  thể  là  chia  sẻ  với  bạn  bè  trên  mạng  xã  hội,  gửi  qua  email  cho  đồng  nghiệp,  để  lại  bình  luận  hoặc  nhấp  vào  đường  dẫn  của  CTA  ở  cuối  bài  đăng  trên  blog. 


   Hả?  Không  có  CTA  trên  bài  đăng  blog  sao? 


   Hãy  ghi  nhớ,  đây  là  marketing  B2B,  và  chúng  ta  đang  cố  gắng  kiếm  được  thật  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Nội  dung  mang  mọi  người  đến  phần  đầu  của  quy  trình  hình  phễu,  và  khi  nó  đủ  sức  hấp  dẫn,  người  ta  sẽ  đặt  chân  vào  quy  trình  hình  phễu  đó  bằng  cú  nhấp  chuột  tiếp  theo.  Bạn  hãy  hình  dung  bài  đăng  blog  là  sách  vỡ  lòng  về  một  chủ  đề  nào  đó.  Nó  đưa  ra  hiểu  biết  cơ  bản  về  một  ý  tưởng,  nhưng  nếu  muốn  có  thêm  thông  tin,  độc  giả  của  blog  cần  tải  về  ebook  có  nội  dung  liên  quan.  Một  đường  dẫn  đến  ebook  nên  xuất  hiện  kèm  theo  ở  cuối  bài  đăng  blog  để  tối  đa  hóa  số  lượng  những  khách  ghé  thăm  sau  khi  đọc  bài  đăng  của  bạn  sẽ  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh  cho  đội  ngũ  bán  hàng. 


   Ðiểm  khởi  hành  lý  tưởng  để  viết  ra  được  nội  dung  tuyệt  cú  mèo  là  nghĩ  đến  khách  hàng  hoặc  khách  hàng  tiềm  năng.  Vấn  đề  của  họ  là  gì?  Rắc  rối  hay  nhu  cầu  của  họ  là  gì?  Công  ty  của  bạn  sẽ  đưa  ra  lời  khuyên  và  giải  pháp  như  thế  nào?  Ðừng  viết  rằng  sản  phẩm  MX-1000  của  bạn  có  thể  giải  quyết  tất  tần  tật  khó  khăn  trên  đời  này.  Ðây  không  phải  tài  liệu  quảng  bá  marketing.  Thay  vào  đó,  hãy  chia  sẻ  10  bí  quyết  để  trông  nom  hàng  ngàn  mẫu  đất  chăn  nuôi;  bí  quyết  thứ  8  sẽ  là  một  bí  quyết  phổ  biến  có  đề  cập  đến  sản  phẩm  MX-1000  của  bạn  như  một  ví  dụ  về  giải  pháp. 


   Hoạt  động  1  (dễ  dàng):  Tìm  đọc  hai  bài  đăng  blog  hấp  dẫn  đến  độ  bạn  sẽ  hoàn  tất  quá  trình  chia  sẻ  hết  sức  phức  tạp,  trong  đó  bao  gồm  việc  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email,  chia  sẻ  với  đồng  nghiệp. 


   Hoạt  động  2  (không  dễ  dàng  như  trên,  nhưng  vui  nhộn):  Tạo  ra  10  tựa  đề  bài  đăng  blog  theo  dạng  liệt  kê  ngắn  gọn  kiểu  như:  10  hướng  dẫn  hiệu  quả  nhất  trong  việc  viết  blog  công  ty,  bốn  cách  ghế  xoay  giúp  nâng  đỡ  tinh  thần  nhân  viên,  sáu  chiêu  hoàn  tất  thương  vụ  mới  trong  30  ngày. 


   2.  Tạo  nội  dung  hấp  dẫn  cho  audio  :  Nội  dung  văn  bản  là  hình  thức  nội  dung  phổ  biến  nhất  trên  blog,  nhưng  nội  dung  audio  còn  dễ  tạo  hơn.  Ðó  có  thể  là  bản  tin  từ  hiện  trường,  cuộc  phỏng  vấn  giám  đốc  sản  phẩm,  hay  cập  nhật  ngắn  gọn  hằng  tuần  về  tin  tức  trong  ngành.  Có  một  chương  trình  podcast  rất  được  yêu  thích,  trong  đó  hai  người  dẫn  chương  trình  gặp  nhau  mỗi  tuần  một  lần  tại  quán  cà  phê  và  thảo  luận  về  các  tin  tức  sự  kiện  marketing  trong  tuần. 


   Bạn  hãy  cung  cấp  thông  tin  mà  khách  hàng  tiềm  năng  có  thể  thưởng  thức  trong  lúc  vẫn  đang  làm  việc  khác  và  không  đòi  hỏi  họ  phải  tập  trung  chú  ý  cao  độ  để  tiếp  thu.  Ðó  có  thể  là  một  chương  trình  podcast  (âm  thanh  như  mp3,  wma,  acc...  mô  tả  thông  tin  về  1  sản  phẩm,  dịch  vụ  nào  đó)  chỉn  chu  tự  động  tải  về  qua  một  định  dạng  RSS  đặc  biệt  trên  iTunes,  hay  một  podcast  thân  mật  phải  tự  tải  về  từ  một  bài  đăng  blog  hoặc  chỉ  việc  nghe  trên  máy  vi  tính.  Bạn  hãy  xem  nó  như  một  nội  dung  đặc  biệt  xuất  hiện  đều  đặn  và  có  mục  riêng  trên  blog.  Một  khi  bạn  đã  đều  đặn  ghi  âm  audio  podcast,  hãy  xem  xét  việc  thêm  đường  dẫn  đến  mục  này  trên  trang  chủ  của  website  công  ty. 


   BMC  Software  làm  việc  với  nhà  cung  cấp  bên  ngoài  để  thực  hiện  hơn  250  audio  podcast  từ  năm  2005.  Mỗi  chương  trình  là  buổi  phỏng  vấn  với  một  nhân  viên  BMC  có  độ  dài  từ  12  đến  15  phút  (communities.bmc.com/communities/blogs/bmcpodcasts). 


   Hoạt  động  1:  Chọn  hai  người  trong  tổ  chức  hoặc  trong  ngành  mà  bạn  muốn  phỏng  vấn  và  có  thể  tiếp  cận  trực  tiếp. 


   Hoạt  động  2:  Kiểm  tra  một  đoạn  ghi  âm  audio  bằng  điện  thoại  thông  minh  và  chuyển  nó  sang  máy  vi  tính  dưới  định  dạng  file  mp3. 


   3.  Tạo  nội  dung  hấp  dẫn  cho  video  :  Video  là  cách  tuyệt  vời  để  nhân  cách  hóa  một  công  ty.  Các  khách  hàng  B2B  sẽ  gắn  kết  với  nhân  viên  của  công  ty  đang  cùng  họ  hợp  tác  làm  ăn.  Một  ví  dụ  rất  hay  về  video  là  đoạn  phim  ngắn  chiếu  cảnh  trưởng  bộ  phận  chăm  sóc  khách  hàng  mô  tả  những  biện  pháp  khắc  phục  sự  cố  thường  gặp  nhất  ở  sản  phẩm.  Báo  cáo  hội  chợ  bán  hàng  và  phỏng  vấn  những  người  dẫn  đầu  ngành  về  xu  hướng  cũng  tạo  ra  nội  dung  video  hấp  dẫn.  Video  hướng  dẫn  bí  quyết  hằng  tuần  cũng  đạt  hiệu  quả,  nhưng  bạn  phải  đảm  bảo  thu  thập  được  rất  nhiều  bí  quyết  trước  khi  bắt  đầu  giới  thiệu  để  chương  trình  có  thể  kéo  dài. 


   Chất  lượng  video  quay  bằng  điện  thoại  thông  minh  không  ngừng  được  cải  thiện,  và  bạn  có  thể  dùng  điện  thoại  để  thực  hiện  những  báo  cáo  dạng  vừa  đi  vừa  quay.  Camera  bỏ  túi  là  lựa  chọn  tốt  hơn  khi  quay  trong  những  môi  trường  có  kiểm  soát  vì  dễ  dàng  gắn  nó  vào  chân  đế.  Thậm  chí  chân  đế  nhỏ  đặt  trên  bàn  cũng  giúp  cho  ra  đời  những  thước  phim  đẹp  hơn,  do  máy  cầm  tay  thường  gặp  tình  trạng  hình  ảnh  bị  rung,  bất  kể  bao  nhiêu  chương  trình  TV  chấp  nhận  những  đoạn  phim  tài  liệu  “cà  giựt”.  Bạn  nhớ  chú  ý  ánh  sáng  và  âm  thanh  để  khán  giả  có  thể  nhìn  và  nghe  rõ.  Một  số  camera  bỏ  túi  có  thể  gắn  thêm  micro  bên  ngoài  vào  để  thu  tiếng  tốt  hơn  và  giảm  được  tạp  âm  nền.  Mọi  người  sẽ  xem  một  đoạn  phim  mờ  xấu  nhưng  âm  thanh  rõ  chứ  họ  không  xem  một  đoạn  phim  lung  linh  nhưng  không  nghe  được  gì,  cứ  như  phim  câm. 


   Tim  Washer  là  người  tiên  phong  lồng  ghép  sự  vui  nhộn  vào  video  B2B  trực  tuyến  khi  anh  đưa  đoạn  phim  “Art  of  the  Sale”  (Nghệ  thuật  bán  hàng)  lên  YouTube  vào  thời  còn  làm  ở  IBM,  chính  anh  đã  đóng  vai  phó  giám  đốc  bán  hàng  của  IBM.  Tim  hiện  đầu  quân  cho  Cisco,  mang  thương  hiệu  hài  hước  của  anh  đến  những  thước  phim  giới  thiệu  bộ  định  tuyến  (router),  thiết  bị  chuyển  mạch  (switch),  và  những  thiết  bị  mạng  khác. 


   Hoạt  động:  Liệt  kê  10  lời  khuyên  hữu  ích  trong  ngành  có  thể  làm  thành  10  video  riêng  biệt  có  độ  dài  chưa  đầy  một  phút. 


   4.  Tạo  nội  dung  hấp  dẫn  cho  hình  ảnh  truyền  đạt  thông  tin  :  Nhiều  công  ty  B2B  thu  hút  khách  hàng  thành  công  bằng  hình  thức  dùng  hình  ảnh  để  truyền  đạt  thông  tin  (Infographic).  Joe  Chernov,  phó  giám  đốc  marketing  nội  dung  tại  Eloqua  cho  biết:  “Hình  thức  dùng  hình  ảnh  để  truyền  đạt  thông  tin  đóng  góp  rất  nhiều  chức  năng  trong  chương  trình  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  của  chúng  tôi.  Trước  hết,  nó  giải  quyết  một  trong  những  thách  thức  lớn  nhất  đối  với  chúng  tôi:  nhận  thức.  Vì  hình  thức  này  mang  tiếng  nói  đến  nhiều  nhà  marketing  hơn  và  vốn  có  thuộc  tính  chia  sẻ  nên  nó  tạo  nên  nhận  thức  cần  có  để  giúp  chúng  tôi  thu  hút  thật  nhiều  khách  hàng  đến  với  phần  đầu  của  quy  trình  hình  phễu.  Hình  thức  này  thu  hút  những  đầu  mối  kinh  doanh  mới  mà  sau  đó  chúng  tôi  sẽ  dùng  sản  phẩm  của  mình  để  giữ  chân,  dẫn  dắt  và  đưa  họ  đến  với  bộ  phận  bán  hàng.  Hình  thức  dùng  hình  ảnh  để  truyền  đạt  thông  tin  cũng  mang  lại  nhiều  đường  dẫn  liên  kết,  lượt  xem  bài  đăng  blog,  và  sự  hưởng  ứng  trên  truyền  thông  xã  hội  hơn  so  với  bất  kỳ  thể  loại  nội  dung  nào  khác.  Chính  hình  thức  dùng  hình  ảnh  để  truyền  đạt  thông  tin  của  chúng  tôi  đã  mở  cửa  cho  việc  xuất  hiện  trên  tin  tức  báo  chí  ở  các  website  nổi  tiếng  trong  ngành,  trước  đây  điều  đó  vốn  là  vấn  đề  nan  giải  đối  với  các  doanh  nghiệp  B2B.  Chúng  tôi  cũng  bắt  đầu  áp  dụng  hình  thức  dùng  hình  ảnh  để  truyền  đạt  thông  tin  trong  chương  trình  chăm  sóc  giữ  chân  đầu  mối  kinh  doanh  nhằm  mục  đích  lấp  đầy  khoảng  cách  giữa  việc  đăng  ký  và  lần  liên  lạc  đầu  tiên.  Ðồng  thời  hình  thức  dùng  hình  ảnh  để  truyền  đạt  thông  tin  có  sự  tương  quan  rõ  nét  với  việc  bán  hàng.  Ví  dụ,  49  người  xem  bức  ảnh  truyền  đạt  thông  tin  The  Blog  Tree  (Cây  blog)  (blog.eloqua.com/the-blog-tree/)  đã  trở  thành  khách  hàng.  Chúng  tôi  xem  blog  là  sự  giữ  chân  nhẹ  nhàng  nên  việc  đều  đặn  tung  ra  những  hình  ảnh  truyền  đạt  thông  tin  mang  tính  thời  sự,  thú  vị,  hợp  thời  là  cách  để  “níu  kéo”  khách  hàng  tiềm  năng  ở  lại  trong  suốt  chu  trình  bán  hàng”. 


   5.  Tạo  nội  dung  hấp  dẫn  trên  các  thiết  bị  di  động  :  Các  doanh  nhân  giờ  đây  dành  nhiều  thời  gian  cho  thiết  bị  di  động  hơn  bao  giờ  hết.  Sự  tìm  kiếm  và  truyền  thông  xã  hội  đang  tiến  đến  việc  xuất  hiện  trên  các  thiết  bị  di  động  và  khách  hàng  tiềm  năng  cần  kiếm  ra  những  thông  tin  họ  muốn  biết  dưới  hình  thức  có  thể  dễ  dàng  xem  trên  thiết  bị  di  động.  Thiết  bị  di  động  có  thể  là  điện  thoại  thông  minh,  nhưng  nếu  công  ty  B2B  của  bạn  nhắm  đến  các  doanh  nghiệp  nhỏ  thì  có  thể  khách  hàng  tiềm  năng  vẫn  sử  dụng  những  điện  thoại  thông  thường. 


   Bạn  cần  biết  những  vị  khách  ghé  thăm  bằng  thiết  bị  di  động  để  mắt  đến  nội  dung  nào  trên  website  của  công  ty  bạn.  Thông  tin  quan  trọng  giúp  công  ty  lọt  vào  tầm  ngắm  của  khách  hàng  nên  có  định  dạng  dành  cho  thiết  bị  di  động,  thường  như  thế  là  hợp  lý.  Nếu  blog  có  kèm  theo  tập  tài  liệu  và  ebook,  bất  kể  dưới  dạng  bài  đăng  hay  CTA,  bạn  phải  nêu  thêm  tóm  tắt  ngắn  gọn  để  những  người  sử  dụng  thiết  bị  di  động  xác  định  được  chúng  có  hữu  ích  cho  việc  tìm  kiếm  của  họ  không.  Nội  dung  cần  có  nút  chia  sẻ,  nhất  là  nút  chia  sẻ  qua  email,  để  độc  giả  có  thể  gửi  đường  dẫn  của  nội  dung  đến  email  của  chính  mình  hoặc  của  đồng  nghiệp.  Blog  cũng  cần  có  định  dạng  dành  cho  thiết  bị  di  động.  Ðọc  thêm  về  phần  thiết  bị  di  động  ở  chương  12. 


   Tất  cả  nội  dung  blog  đều  phải  đọc  được  trên  iPad,  máy  tính  bảng  hàng  đầu.  Ða  phần  các  trang  video  nổi  tiếng  đều  sử  dụng  những  định  dạng  video  tương  thích  với  iPhone  và  iPad.  Bạn  phải  chắc  chắn  đã  nhập  những  mã  nhúng  này  khi  đăng  video  lên  blog.  Bạn  hoài  nghi  chuyện  này  sẽ  đi  về  đâu  ư?  Nhà  phân  tích  T.  Michael  Walkley  của  Canaccord  Genuity  dự  đoán  trong  năm  2012  sẽ  có  hơn  100  triệu  iPhone  và  hơn  55  triệu  iPad  được  bán  ra. 


   Công  ty  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  trực  tuyến  NetLine  mở  rộng  trang  TradePub.com  của  họ  sang  hình  thức  đọc  trên  thiết  bị  di  động  dành  cho  iPhone,  BlackBerry,  và  iPad,  với  hệ  điều  hành  Android  và  Windows.  Ứng  dụng  này  cho  phép  người  sử  dụng  trực  tiếp  tải  nội  dung  B2B  như  ebook,  tập  tài  liệu,  và  tạp  chí  về  thiết  bị  di  động.  Nhà  cung  cấp  nội  dung  sẽ  nhận  được  thông  tin  liên  lạc  từ  người  sử  dụng. 


   Hoạt  động:  Liệt  kê  năm  nội  dung  trên  website  của  bạn  mà  bạn  nghĩ  thích  hợp  để  chuyển  sang  định  dạng  dành  cho  thiết  bị  di  động.  Kiểm  tra  phân  tích  website  để  tìm  ra  năm  trang  được  truy  cập  nhiều  nhất  từ  các  thiết  bị  di  động. 


   6.  Giám  tuyển  (curate)  nội  dung  :  Nội  dung  blog  không  nhất  thiết  tất  cả  đều  là  “chính  chủ”,  nhưng  đồng  thời  cũng  không  nên  “bê  nguyên  xi”  hàng  loạt  bài  từ  các  nguồn  khác  sang  khi  chưa  được  sự  cho  phép.  Như  vậy  vẫn  là  đạo  văn  trong  thế  giới  trực  tuyến,  và  không  chỉ  độc  giả  không  bỏ  qua  điều  đó  mà  nó  còn  ảnh  hưởng  xấu  đến  doanh  nghiệp.  Mỗi  tuần  đăng  một  bài  dạng  này,  trong  đó  chia  sẻ  năm  bài  mới  nhất  có  liên  quan  hoặc  những  tin  tức  trong  ngành  nghề  của  bạn.  Triển  khai  một  định  dạng  tiêu  chuẩn  để  dễ  biên  soạn  bài  hằng  tuần  và  xác  định  xem  ở  phần  tóm  tắt  của  bài  đăng  nên  đưa  cả  bình  luận  ​​và  phân  tích  của  bạn  vào  hay  chỉ  nêu  ra  đoạn  mở  đầu  và  các  đường  dẫn.  Thường  những  bài  thuộc  dạng  lấy  từ  nguồn  khác  có  thể  đăng  vào  thứ  sáu  như  cách  khép  lại  một  tuần,  hoặc  vào  thứ  hai  để  khởi  động  tuần  mới.  Bạn  có  thể  dựa  vào  sự  yêu  thích  của  độc  giả  để  xác  định  xem  nên  tìm  kiếm  và  chia  sẻ  nội  dung  gì,  các  bài  viết  mới  nhất  về  một  chủ  đề  trong  ngành  hay  các  bài  viết  mà  độc  giả  có  thể  đã  bỏ  lỡ. 


   Bạn  phải  chú  ý  đến  tựa  đề  của  những  bài  đăng  dạng  này.  Ðừng  đặt  tựa  kiểu  “Năm  bài  viết  tôi  đã  đọc  và  bạn  cũng  nên  đọc”.  Bạn  nên  đề  ra  một  cái  tựa  thật  kêu,  có  chứa  từ  khóa,  mang  tính  chia  sẻ  hệt  như  những  bài  đăng  khác,  chẳng  hạn  như:  “Các  thiết  bị  y  khoa  đáng  kinh  ngạc  làm  đổi  thay  đời  bạn”.  Phần  tóm  tắt  các  tin  quan  trọng  và  hấp  dẫn  nhất  cũng  mang  lại  hiệu  quả. 


   Ðều  đặn  tìm  kiếm  trên  Twitter  những  bài  đăng  có  chứa  từ  khóa  của  bạn  và  giám  sát  các  trang  LinkedIn  Group  và  LinkedIn  News,  đó  là  những  nguồn  hữu  ích  thường  xuyên  có  bài  mới.  Một  cách  tiên  tiến  hơn  để  đảm  bảo  bạn  sẽ  có  được  nguồn  cung  cấp  vô  tận  cho  những  bài  dạng  “giám  tuyển”  này  hằng  tuần  là  đưa  các  nguồn  tìm  kiếm  vào  một  thư  mục  trong  chương  trình  đọc  RSS [bookmark: _ftnref6] [6]  như  Google  Reader.  Như  vậy  bạn  sẽ  dễ  dàng  lướt  qua  một  loạt  các  tựa  đề  từ  vô  số  trang  blog  và  nguồn  tin  tức  để  tìm  những  bài  có  liên  quan. 


   Hoạt  động:  Liệt  kê  10  nguồn  mà  hằng  tuần  bạn  có  thể  tìm  bài  để  chia  sẻ  về  blog  của  mình. 


   7.  Ðăng  bài  đều  đặn  :  Viết  blog  không  phải  hoạt  động  ngắn  hạn,  cũng  như  việc  phát  triển  doanh  nghiệp  hay  trở  thành  siêu  sao  marketing  không  diễn  ra  trong  ngày  một  ngày  hai.  Bạn  bắt  buộc  phải  cực  kỳ  tận  tụy  thực  hiện  không  ngơi  nghỉ  “sứ  mệnh”  đăng  tải  nội  dung  chất  lượng.  Việc  này  không  giống  như  các  sáng  kiến  marketing  khác  có  điểm  dừng  rõ  ràng.  Tuy  bạn  có  thể  xác  định  một  điểm  dừng  ảo  nào  đó  cho  mục  đích  tường  thuật  tin  tức  nhưng  bạn  sẽ  không  bao  giờ  thôi  viết  blog.  Nếu  bộ  phận  bán  hàng  luôn  phải  theo  đuổi  việc  hoàn  tất  thương  vụ  thì  bộ  phận  marketing  luôn  phải  theo  đuổi  việc  viết  blog. 


   Viết  blog  cần  rèn  luyện  thành  thói  quen  và  có  sự  trợ  giúp  của  những  người  khác.  Bản  chất  của  Internet  khiến  những  bài  đăng  cũ  có  sức  sống  dai  dẳng  và  vẫn  tiếp  tục  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập.  Những  bài  đăng  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  tiếp  tục  xếp  hạng  cao  trên  kết  quả  tìm  kiếm,  điều  đó  có  nghĩa  là  những  bài  đăng  cũ  vẫn  tiếp  tục  mang  lại  hiệu  quả. 


   Nhưng  điều  này  phụ  thuộc  việc  blog  phải  tiếp  tục  được  cập  nhật  và  công  cụ  tìm  kiếm  nhìn  thấy  những  nội  dung  mới  mẻ  trên  đó.  Ðiều  này  lý  tưởng  cho  một  chiến  thuật  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Quảng  cáo  trên  ấn  phẩm  thương  mại  có  tuổi  thọ  giới  hạn  trong  việc  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập.  Kể  cả  quảng  cáo  trực  tuyến  và  quảng  cáo  pay-per-click  đều  có  tuổi  thọ  đi  theo  chiến  dịch,  chủ  yếu  tùy  vào  ngân  sách.  Nhưng  một  bài  đăng  blog  thú  vị,  chứa  nhiều  từ  khóa  sẽ  không  bao  giờ  hết  hạn  và  có  thể  không  ngừng  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Hoạt  động:  Chọn  chủ  đề  bài  đăng  blog  từng  tuần  cho  suốt  bốn  tuần  kế  tiếp.  Xác  định  đề  tài  phù  hợp  cho  bài  giám  tuyển  và  bắt  đầu  để  ý  những  bài  về  đề  tài  đó  từ  các  tác  giả  khác. 


   8.  Trở  thành  nguồn  thông  tin  trong  ngành  :  Khi  những  ấn  phẩm  thương  mại  đã  trôi  vào  dĩ  vãng,  các  công  ty  B2B  có  cơ  hội  rộng  mở  để  thông  qua  blog  sở  hữu  những  ý  tưởng  thuộc  các  chủ  đề  nóng  hổi  trong  ngành.  Ðiều  này  vượt  xa  ý  tưởng  truyền  thống  về  việc  đưa  ra  thông  tin  sốt  dẻo,  nó  chuyển  thành  việc  trở  thành  một  tiếng  nói  trong  ngành.  Kết  hợp  một  vài  gợi  ý  về  nội  dung  đã  nêu  như  phỏng  vấn  những  người  đầu  ngành,  báo  cáo  về  hội  chợ  bán  hàng,  và  giám  tuyển  những  nội  dung  khác  trong  ngành,  giờ  đây  bạn  có  thể  tạo  ra  một  điểm  dừng  chân  cho  tất  cả  các  chuyên  gia  trong  ngành  đến  tìm  hiểu  những  điều  mới  nhất  trong  lĩnh  vực.  Ðó  là  lý  do  vì  sao  việc  đưa  vào  blog  những  thông  tin  to  tát  vượt  ngoài  những  giải  pháp  của  công  ty  bạn  lại  vô  cùng  quan  trọng.  Việc  đó  cũng  định  vị  công  ty  bạn  là  một  nguồn  thông  tin,  một  công  ty  quan  tâm  đến  những  vấn  đề  lớn  lao  hơn  bản  thân  nó,  điều  này  sẽ  thu  hút  được  lượng  độc  giả  và  đầu  mối  kinh  doanh  tiềm  năng  đông  đảo  hơn. 


   Hoạt  động:  Kể  tên  hai  hội  chợ  bán  hàng  lớn  nhất  trong  ngành  và  nêu  ra  những  nhân  vật  đầu  ngành  bạn  sẽ  phỏng  vấn  nếu  bạn  tham  dự  hội  chợ.  Kể  cả  khi  không  tham  dự  hội  chợ  thì  bạn  vẫn  tiến  hành  phỏng  vấn  qua  điện  thoại  hoặc  email. 


   9.  Kèm  theo  lời  kêu  gọi  hành  động  :  Như  đã  nói  trong  chương  2,  lời  kêu  gọi  hành  động  (CTA)  là  cách  kết  nối  giữa  truyền  thông  xã  hội  với  quy  trình  bán  hàng  hình  phễu.  Bài  đăng  blog  có  kèm  CTA  là  nội  dung  kêu  gọi  khách  hàng  tiềm  năng  hành  động.  Một  khi  độc  giả  tìm  đến  bài  đăng  blog  về  một  chủ  đề  nào  đó,  nếu  bài  đăng  có  chất  lượng  cao,  họ  sẽ  dễ  dàng  nhấp  chuột  vào  CTA  liên  quan  đến  chủ  đề  đó.  Nếu  khách  hàng  tiềm  năng  đang  tìm  kiếm  nhà  cung  cấp  mã  vạch  và  thấy  một  bài  đăng  blog  mô  tả  một  phương  tiện  hiệu  quả  để  tạo  mã  vạch  cho  hàng  tồn  kho  thì  khách  hàng  tiềm  năng  rất  có  thể  sẽ  nhấp  chuột  vào  CTA  để  tải  về  ebook  hướng  dẫn  quản  lý  kho  hàng. 


   Khi  đầu  mối  kinh  doanh  tạo  từ  blog  trở  thành  khách  hàng  chính  thức,  bạn  có  thể  phân  tích  dữ  liệu  để  xác  định  các  chủ  đề  và  bài  viết  nào  thu  lợi  nhiều  nhất;  sau  đó  bạn  có  thể  kết  hợp  thêm  nhiều  chủ  đề  và  bài  viết  như  thế  vào  chiến  lược  viết  blog  của  mình. 


   Chúng  tôi  nói  rõ  hơn  nhé? 


   Bài  đăng  blog  cần  có  CTA. 


   HubSpot  là  một  trong  những  công  ty  B2B  điển  hình  thực  hiện  rất  tốt  việc  sử  dụng  lời  mời  gọi  và  CTA  trong  mỗi  bài  đăng  blog  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Ví  dụ,  đăng  bài  về  chủ  đề  marketing  cho  doanh  nghiệp  thông  qua  Facebook,  họ  sẽ  đưa  kèm  lời  mời  gọi  xem  đoạn  phim  được  thu  lại  của  một  hội  thảo  trên  mạng  về  marketing  trên  Facebook,  như  hình  7.4.  Nhấp  chuột  vào  đường  dẫn,  độc  giả  sẽ  được  đưa  tới  mẫu  đơn  đăng  ký  để  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 
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   Hình  7.4:  HubSpot  kèm  theo  lời  kêu  gọi  hành  động  ở  mỗi  bài  đăng  blog. 


   Thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  để  mọi  người  nhận  thấy  bạn  khôn  ngoan  thế  nào  chỉ  là  chiến  lược  ngắn  hạn.  Siêu  sao  marketing  phát  triển  công  việc  kinh  doanh  thông  qua  những  đầu  mối  kinh  doanh  có  thể  theo  dõi  được.  Ðó  là  những  gì  tất  cả  chúng  ta  đều  muốn,  đúng  không?  Ðầu  mối  kinh  doanh,  lúc  nào  trong  đầu  nhà  marketing  cũng  luôn  nghĩ  đến  đầu  mối  kinh  doanh! 


   Bạn  sẽ  phải  đọc  một  tác  phẩm  khác  để  khám  phá  xem  bộ  phận  bán  hàng  sẽ  làm  gì  với  những  đầu  mối  kinh  doanh  đó,  nhưng  giờ  hãy  cứ  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trước  đã. 


   Hoạt  động:  Liệt  kê  hai  phần  nội  dung  sẵn  có  và  hai  phần  nội  dung  bạn  có  thể  viết  ra  để  dùng  làm  CTA,  bổ  sung  hoàn  chỉnh  cho  các  bài  đăng  blog. 


   10.  Gắn  kết  với  độc  giả  :  Trang  blog  công  ty  có  hai  dạng  độc  giả:  những  người  đến  blog  đọc  bài  đăng  chỉ  để  nắm  thông  tin  và  những  người  đến  blog  đọc  bài  đăng  để  tìm  thông  tin  liên  quan  đến  một  thương  vụ  nào  đó.  Dù  chúng  ta  nhắm  đến  nhóm  thứ  hai  như  là  trung  gian  để  tạo  đầu  mối  kinh  doanh,  nhưng  hãy  xem  xét  nhóm  thứ  nhất  đã  nào.  Có  khả  năng  họ  vào  blog  qua  một  đường  dẫn  được  chia  sẻ  trên  truyền  thông  xã  hội  chứ  không  phải  trên  kết  quả  tìm  kiếm.  Bạn  cần  gắn  kết  với  những  độc  giả  này  và  khuyến  khích  họ  thực  hiện  những  hành  động  như  để  lại  bình  luận,  chia  sẻ  bài  đăng  blog  với  bạn  bè  trên  mạng  xã  hội.  Việc  này  rất  quan  trọng  vì  nó  giúp  mở  rộng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  của  nội  dung  và  mang  đến  cho  khách  hàng  tiềm  năng  cơ  hội  khám  phá  ra  nội  dung  đó.  Sử  dụng  nút  chia  sẻ  lên  truyền  thông  xã  hội  có  ở  blog  và  thậm  chí  nhờ  độc  giả  sau  khi  đọc  xong  bài  đăng  blog  hãy  chia  sẻ  nó  với  bạn  bè. 


   11.  Phát  tán  nội  dung  :  Blog  là  trung  tâm  trong  phương  thức  truyền  thông  xã  hội  B2B  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh,  nhưng  sự  tồn  tại  đơn  thuần  không  đồng  nghĩa  với  việc  thu  hút  được  khách  hàng  tiềm  năng.  Tuy  một  khía  cạnh  quan  trọng  của  blog  là  tạo  ra  những  kết  quả  tìm  kiếm  xếp  thứ  hạng  cao,  nhưng  một  cách  khác  để  tác  động  đến  thứ  hạng  là  phát  tán  nội  dung  thông  qua  profile  công  ty  trên  truyền  thông  xã  hội.  Chắc  chắn  việc  tự  động  cập  nhật  lên  profile  mạng  xã  hội  mang  lại  một  hiệu  quả  nhất  định,  nhưng  có  thể  sẽ  hiệu  quả  hơn  khi  bạn  đăng  bài  lên  blog  vào  một  thời  điểm  rồi  đưa  cập  nhật  lên  Twitter,  Facebook,  và  LinkedIn  vào  các  thời  điểm  khác  trong  ngày.  Ðiều  này  tùy  thuộc  vào  đối  tượng  khán  giả  của  bạn  và  thời  điểm  họ  dạo  chơi  trên  các  trang  truyền  thông  xã  hội. 


   Chia  sẻ  bài  đăng  blog  không  dưới  hai  lần  trên  Twitter  vào  những  lúc  khác  nhau  trong  ngày  bằng  những  mẩu  tin  khác  nhau.  Theo  nghiên  cứu  của  dịch  vụ  rút  gọn  đường  dẫn  bitly,  nửa  “cuộc  đời”  của  một  đường  dẫn  được  chia  sẻ  trên  Twitter,  lượng  thời  gian  nó  nhận  được  một  nửa  trong  tổng  số  cú  nhấp  chuột  sẽ  nhận,  là  vỏn  vẹn  chưa  tới  ba  giờ  đồng  hồ.  Chọn  chế  độ  tự  động  cập  nhật  để  đưa  mẩu  tin  đầu  tiên  về  bài  đăng  blog  lên  Twitter  với  nguyên  văn  tựa  đề  bài  đăng.  Mẩu  tin  thứ  hai  có  thể  là  khúc  biến  tấu  của  tựa  đề  hoặc  một  trích  dẫn  đáng  chú  ý  từ  bài  đó.  Bạn  hãy  chia  sẻ  những  đường  dẫn  này  bằng  dịch  vụ  rút  gọn  địa  chỉ  có  thể  theo  dõi  các  cú  nhấp  chuột.  Như  vậy  bạn  có  thể  so  sánh  số  lần  nhấp  chuột  vào  một  đường  dẫn  với  số  lần  độc  giả  ghé  thăm  blog.  Nắm  được  dữ  liệu  này,  bạn  sẽ  biết  nên  cập  nhật  bao  nhiêu  lần  trên  mạng  xã  hội. 


   12.  Bình  luận  :  Một  cách  phát  triển  trang  blog  của  công  ty  và  để  mọi  người  trong  toàn  ngành  biết  đến  blog  là  bình  luận  những  bài  đăng  ở  các  blog  khác  trong  ngành.  Bạn  đừng  để  lại  những  lời  bình  luận  “trớt  quớt”  không  ăn  nhập  gì  đến  cuộc  thảo  luận  về  bài  đăng  mà  chỉ  nên  đưa  ra  những  lời  “vàng  ngọc”  giá  trị.  Có  thể  để  lại  một  đường  dẫn  cực  kỳ  liên  quan  đến  bài  đăng,  nhưng  đừng  quá  hăng  hái  chia  sẻ  đường  dẫn  hay  bình  luận  vô  tội  vạ  khiến  chúng  sẽ  bị  xóa  vì  nhầm  tưởng  là  spam.  Trong  vai  trò  quản  trị  blog,  bạn  sẽ  ghét  bị  spam,  trừ  khi  bạn  bất  ngờ  nhận  được  spam  như  sau:  “Làm  ơn  bán  cho  mình  bịch  bánh  này”  (chúng  tôi  đã  nhận  được  bình  luận  vậy  đó,  thiệt  luôn). 


   13.  Ðánh  giá  thành  công  :  Khi  lập  blog  nhằm  mục  đích  tạo  đầu  mối  kinh  doanh,  cách  đánh  giá  thành  công  hay  nhất  là  xem  blog  tạo  được  bao  nhiêu  đầu  mối  kinh  doanh.  Tuy  nhiên,  đầu  mối  kinh  doanh  có  thể  không  được  tạo  ra  ngay  từ  đầu,  nghĩa  là  bạn  cần  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  khác  để  xem  xét  mức  độ  thành  công.  Sau  khi  ra  mắt  trang  blog  công  ty,  số  lượng  bài  đăng  mỗi  tháng  là  một  tiêu  chuẩn  đánh  giá  đáng  để  theo  dõi  trong  lúc  bạn  và  đội  ngũ  viết  blog  học  cách  đăng  bài  đều  đặn. 


   Ðo  lường  lưu  lượng  truy  cập  cũng  đáng  để  bạn  theo  dõi  trong  thời  kỳ  đầu  thiết  lập  vạch  ranh  giới.  Lưu  lượng  truy  cập  blog  là  tiêu  chuẩn  đánh  giá  quan  trọng  vì  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  được  tạo  ra  có  thể  được  thể  hiện  dưới  dạng  tỷ  lệ  phần  trăm  của  lưu  lượng  truy  cập. 


   Như  đã  trao  đổi  trong  chương  2,  hai  cách  giúp  tạo  ra  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  hơn  là  gia  tăng  lưu  lượng  truy  cập  hoặc  gia  tăng  hiệu  quả  của  CTA.  Trong  buổi  ban  sơ,  hãy  theo  dõi  bất  kỳ  điều  gì  có  thể  theo  dõi,  nhưng  khi  mọi  thứ  đã  vào  đà  phát  triển,  tiêu  chuẩn  đánh  giá  nào  thể  hiện  sự  thành  công  và  tiêu  chuẩn  đánh  giá  nào  không  đáng  để  theo  dõi  nữa  sẽ  “hiện  nguyên  hình”. 


   14.  Tối  ưu  hóa  thể  loại  nội  dung  thành  công  :  Trên  blog  có  đa  dạng  các  thể  loại  nội  dung,  phản  hồi  từ  lưu  lượng  truy  cập,  đầu  mối  kinh  doanh  được  tạo  ra,  và  cơ  bản  nhất,  những  thương  vụ  hoàn  tất  có  thể  giúp  các  nhà  marketing  hiểu  thể  loại  nội  dung  nào  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  và  thể  loại  nội  dung  nào  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Hãy  đảm  bảo  bạn  có  xét  đến  lưu  lượng  truy  cập  trên  thiết  bị  di  động  trong  kế  hoạch  tối  ưu  hóa.  Các  số  liệu  thu  được  rất  quan  trọng  nhưng  muốn  tối  ưu  hóa  blog  để  đạt  được  thành  công  tối  đa,  bạn  phải  hiểu  được  dạng  nội  dung  nào  không  chỉ  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  mà  còn  mang  đến  khách  hàng  thật  sự.  Truyền  thông  xã  hội  chưa  có  được  bề  dày  lịch  sử  nên  chỉ  có  một  ít  công  ty  thuần  thục  việc  sử  dụng  chiến  lược  viết  blog  để  thu  hút  số  lượng  đáng  kể  những  đầu  mối  kinh  doanh  và  thương  vụ.  Siêu  sao  marketing  là  người  dành  sự  chú  ý  cho  những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  đúng  đắn  và  dùng  thông  tin  đó  để  định  hướng  dẫn  dắt  những  kế  hoạch  trong  tương  lai,  cho  phép  công  ty  của  họ  thực  sự  khai  thác  tận  dụng  được  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   15.  Bài  đăng  blog  từ  tác  giả  khách  mời  :  Có  hai  dạng  bài  đăng  blog  từ  tác  giả  khách  mời:  bài  của  người  bên  ngoài  công  ty  đăng  trên  blog  công  ty  và  bài  của  bạn  hoặc  người  trong  công  ty  đăng  trên  các  blog  khác  trong  ngành.  Dạng  đầu  tiên  mang  lại  nhiều  ích  lợi.  Những  bài  đó  cung  cấp  nội  dung  phụ  trợ  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Bạn  thích  quá  còn  gì.  Nó  cũng  là  một  cách  để  quảng  bá  những  tên  tuổi  khác  trong  ngành.  Việc  này  cần  tinh  tế  trong  ngành  có  phạm  vi  nhỏ  hẹp,  vì  những  tác  giả  khác  có  thể  làm  việc  cho  đối  thủ  cạnh  tranh.  Tìm  kiếm  tác  giả  từ  những  ấn  phẩm  thương  mại,  nhà  tổ  chức  các  hội  chợ  bán  hàng,  và  các  blogger  từ  những  ngành  khác  có  thể  mang  lại  cái  nhìn  khách  quan  cho  một  vấn  đề  phổ  biến  trong  ngành  của  bạn.  Khi  blog  đạt  được  thành  công,  chủ  nhân  blog  sẽ  đón  nhận  nhiều  lời  mời  viết  bài  cho  những  blog  khác. 


   Dạng  thứ  hai  của  bài  đăng  blog  từ  tác  giả  khách  mời  là  nơi  bạn  tiếp  cận  các  blogger  khác  trong  ngành  và  viết  bài  cho  blog  của  họ.  Hãy  thật  rõ  ràng  về  dạng  bài  đăng  được  đề  nghị,  vì  bài  đăng  không  thể  rao  bán  sản  phẩm  hay  ca  ngợi  dịch  vụ,  nó  phải  mang  lại  giá  trị  cho  độc  giả  của  blog.  Ðường  dẫn  đưa  đến  bài  viết  đó  có  thể  là  thông  tin  duy  nhất  người  khác  đọc  về  công  ty  của  bạn. 


  

    

      
        	
           BÀI  HỌC  TỪ  MỘT  SIÊU  SAO  MARKETING 

           Họ  tên:  Rick  Short 

           Chức  vụ:  Giám  đốc  truyền  thông  marketing 

           Công  ty:  Indium  Corporation 

           Số  năm  tại  vị:  10  năm 

           Thành  công  nổi  bật  nhất  trong  mảng  marketing  truyền  thông  xã  hội  của  anh  là  gì? 

           À,  yếu  tố  đầu  tiên  trong  thành  công  này  là  gia  tăng  CHẤT  LƯỢNG  của  đầu  mối  kinh  doanh.  Khi  chuyển  từ  triết  lý  “marketing  truyền  thống”  sang  quan  điểm  “marketing  mạng  xã  hội”,  chúng  tôi  nhấn  mạnh  vào  chiến  lược  “cái  đuôi  dài”  cho  công  nghệ  của  mình.  Kết  quả  có  một  sự  chuyển  biến  rõ  rệt  sang  những  đầu  mối  kinh  doanh  đủ  điều  kiện,  trình  độ  cao,  cần  mua  hàng  gấp  và  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email.  Họ  đến  với  chúng  tôi  như  những  cá  nhân  háo  hức  và  hăng  hái  thảo  luận  về  những  chủ  đề  mang  tính  kỹ  thuật  cao,  rất  chi  tiết,  liên  quan  đến  vật  liệu  và  quá  trình  lắp  ráp  thiết  bị  điện  tử.  Lời  đồn  rằng  đây  sẽ  là  một  thành  công  to  lớn  đã  trở  nên  rõ  ràng  khi  đội  ngũ  hỗ  trợ  của  tôi  và  bộ  phận  bán  hàng  bắt  đầu  nhận  được  nhiều  lời  cảm  ơn  từ  khách  hàng  khi  họ  tiếp  tục  tham  gia  hưởng  ứng  các  lời  mời  đăng  ký  của  chúng  tôi  (tải  về  tập  tài  liệu,  liên  lạc  với  các  kỹ  sư,  tác  giả  và  blogger  của  chúng  tôi…)  Cuối  cùng,  một  trưởng  bộ  phận  bán  hàng  trong  công  ty  tôi  chia  sẻ  rằng,  khi  chú  ý  đến  đẳng  cấp  mới  của  đầu  mối  kinh  doanh  từ  truyền  thông  xã  hội,  anh  ta  đưa  họ  lên  ngay  đầu  danh  sách  và  ngợi  khen  rằng:  “Đây  là  những  đầu  mối  kinh  doanh  chất  lượng  nhất  mà  tôi  từng  có  được”. 

           Yếu  tố  thứ  hai  thiên  về  tính  định  lượng.  Nó  liên  quan  đến  SỐ  LƯỢNG  đầu  mối  kinh  doanh  chúng  tôi  thu  hút  được.  Mỗi  lần  “đẩy”  (cải  thiện)  một  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  theo  phong  cách  mạng  xã  hội,  chúng  tôi  được  đền  đáp  bằng  việc  kiếm  được  đầu  mối  kinh  doanh  với  tỷ  lệ  ngày  càng  tăng  cao.  Đợt  cải  thiện  quan  trọng  lần  thứ  hai  chứng  kiến  những  đầu  mối  kinh  doanh  hội  đủ  điều  kiện  và  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  gia  tăng  hơn  600%  (từ  quý  này  sang  quý  khác).  Trong  năm  tiếp  theo,  sau  một  điều  chỉnh  khác  cho  chương  trình,  đầu  mối  kinh  doanh  tăng  tiếp  thêm  100%.  Và  bạn  nên  nhớ  chất  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  cũng  ngày  càng  tăng  lên.  Những  mức  gia  tăng  về  tỷ  lệ  này  của  những  đầu  mối  kinh  doanh  sắp  tới  (trình  độ  cao)  đã  buộc  chúng  tôi  phải  nghiên  cứu  lại  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  của  mình! 

           Rào  cản  lớn  nhất  đối  với  anh  khi  thực  thi  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  là  gì?  Vấn  đề  lớn  nhất  của  tôi  là  chính  bản  thân  mình.  Tôi  cần  hiểu  rằng  phải  kiềm  chế  sự  cởi  mở  và  nhiệt  tình  của  mình  trước  những  thực  tế  của  một  tổ  chức  quy  mô  lớn.  Dù  tập  trung  cao  độ  vào  các  cơ  hội,  sự  phát  triển  và  những  câu  chuyện  trên  truyền  thông  xã  hội,  nhưng  tôi  buộc  phải  không  ngừng  nhắc  nhở  mình  rằng  những  lãnh  đạo  công  ty  có  vô  số  mối  bận  tâm  khác  đang  quay  cuồng  trong  đầu.  Để  ghi  nhớ  điều  này,  tôi  viết  ra  và  làm  nổi  bật  cụm  từ  MỤC  TIÊU  và  hạn  chế  hết  mức  có  thể  tình  trạng  “nhiệm  vụ  leo  thang”,  những  bày  vẽ  lan  man  vượt  ra  ngoài  mục  tiêu.  Tôi  dùng  thần  chú:  NỘI  DUNG  để  có  THÔNG  TIN  LIÊN  LẠC  để  có  TIỀN  MẶT. 

           Với  các  phương  tiện  kỹ  thuật  số,  nhất  là  trong  thế  giới  trực  tuyến  và  nhất  là  khi  liên  quan  đến  những  người  khác,  thật  dễ  đánh  mất  tầm  nhìn  khỏi  mục  tiêu.  Có  quá  nhiều  chọn  lựa  và  tác  nhân  gây  xao  lãng  đầy  sức  hấp  dẫn,  lung  linh,  quyến  rũ  ngoài  kia.  Cuối  cùng,  đội  ngũ  của  tôi  cũng  đánh  giá  cao  kiểu  giáo  điều  luôn  nhấn  mạnh  vào  MỤC  TIÊU  của  tôi.  Họ  nhận  thấy  tôi  không  mảy  may  xúc  động  trước  mỗi  sắc  màu  mới  của  viên  kẹo  trực  tuyến  đầy  cám  dỗ  và  mục  tiêu  của  tôi  chính  là  MỤC  TIÊU  CỦA  HỌ.  Theo  chiều  hướng  nào  đó,  một  nhà  marketing  truyền  thông  xã  hội  quá  năng  nổ  có  thể  là  mối  nguy  đối  với  nhà  lãnh  đạo.  Nhưng  một  lãnh  đạo  đầy  quyền  hạn,  luôn  hợp  tác  song  hành  và  tập  trung  sít  sao  vào  truyền  thông  xã  hội  lại  là  tài  sản  đáng  quý.  Ngày  nào  tôi  cũng  tự  nhắc  nhở  bản  thân  như  thế. 

           Tố  chất  quan  trọng  nhất  của  một  nhà  marketing  B2B  là  gì?  LUÔN  LUÔN  BẮT  ĐẦU  Ở  ĐIỂM  KẾT  THÚC.  Đó  là  cách  tôi  thúc  ép  việc  quản  lý  dự  án  luôn  đi  theo  định  hướng  mục  tiêu.  Hãy  nhìn  nhận  là  chúng  ta  có  rất  nhiều  công  cụ  đáng  kinh  ngạc  trong  tầm  tay  mà  chỉ  cần  đem  ra  là  bắt  đầu  sử  dụng  được  ngay,  rất  dễ  dàng.  Tôi  gọi  đó  là  “Những  dự  án  nghệ  thuật”.  Song,  trong  lãnh  địa  kinh  doanh,  đâu  phải  chỉ  vì  ta  có  tờ  hướng  dẫn,  chỉ,  kim  tuyến,  keo  dán  và  vài  bịch  nui  khô  là  có  thể  bắt  tay  vào  làm  ra  những  vật  trang  trí  bé  xinh.  Ai  cũng  biết  số  phận  những  thứ  này  sẽ  đi  đến  chỗ  yên  vị  trên  cửa  tủ  lạnh  hoặc  chúng  có  thể  bị  gỡ  xuống  cái  vèo,  cho  vào  hộp  và  không  bao  giờ  thấy  bóng  dáng  đâu  nữa. 

           Những  dự  án  nghệ  thuật  rất  khó  lường  vì  chúng  có  vẻ  ngoài  long  lanh  và  khiến  chúng  ta  tưởng  bở  rằng  mọi  thứ  đang  tiến  triển  tốt.  Thực  tế,  chúng  ngăn  cản  ta  dồn  các  nguồn  lực  có  sẵn  thành  một  nguồn  lực  siêu  đẳng  để  giành  ngai  thống  trị  trong  cuộc  chiến  cạnh  tranh.  Bằng  cách  tạo  ra  mục  tiêu,  trên  tư  cách  đội  ngũ,  và  viết  mục  tiêu  ra,  chúng  tôi  tự  trao  cho  bản  thân  khả  năng  thực  hiện  mọi  việc.  Nhờ  viết  ra  mục  tiêu  mà  đi  suốt  chương  trình,  chúng  tôi  giữ  được  bản  thân  và  tổ  chức  không  bị  chệch  hướng.  Điều  này  mang  lại  sự  liên  kết  song  hành,  hiệu  quả  và  trơn  tru.  Tình  hình  đó  giúp  giảm  đi  đáng  kể  những  căng  thẳng,  hiểu  lầm,  vỡ  mộng  và  thất  bại.  Tất  cả  những  điều  đó  hợp  lại  giúp  đội  ngũ  của  tôi  vượt  xa  hơn  mức  “tầm  tầm  bậc  trung”  như  chúng  tôi  đạt  được  hiện  nay. 

        
      


    

  


   Nội  dung  blog  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh 


   Ôi,  nhiều  thông  tin  quá.  Chúng  tôi  chia  thành  nhiều  phần  nhỏ  để  bạn  có  thể  nhuần  nhuyễn  việc  viết  trang  blog  công  ty  theo  tốc  độ  của  bạn.  Lên  kế  hoạch  thiết  lập  và  duy  trì  trang  blog  càng  tốt  thì  khả  năng  đối  tượng  mục  tiêu  của  bạn  tìm  thấy  và  đọc  nó  càng  cao.  Nội  dung  đáng  chú  ý  sẽ  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập,  được  chia  sẻ,  thu  hút  thêm  nhiều  lưu  lượng  truy  cập,  và  được  chia  sẻ  nhiều  thêm.  Trong  truyền  thông  xã  hội,  thành  công  sẽ  sản  sinh  ra  thêm  nhiều  thành  công  nhờ  vào  hiệu  quả  mạng  lưới  của  những  cá  nhân  kết  bạn  với  nhau  rộng  khắp  trên  mạng  xã  hội  và  bản  chất  của  công  cụ  tìm  kiếm  trên  Internet. 


   Khi  đối  tượng  thích  hợp  ghé  vào  trang  blog  công  ty  bạn,  họ  thật  sự  muốn  có  thêm  thông  tin!  Ðiều  gì  sẽ  xảy  ra  nếu  không  có  CTA  ở  cuối  bài  đăng  blog  hay  trong  cột  nội  dung  nhỏ  hai  bên  để  chỉ  họ  đi  đúng  hướng? 


   Chẳng  có  gì  xảy  ra  hết. 


   Các  nhà  marketing  B2B  thường  rất  tài  năng  trong  việc  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đến  blog,  nhưng  không  có  CTA  trong  bài  đăng,  hay  ít  nhất  trong  cột  nội  dung  nhỏ  hai  bên,  thì  khách  ghé  thăm  blog  sẽ  không  còn  chỗ  nào  để  đến.  Khi  đó  họ  dễ  dàng  bỏ  đi.  Nội  dung  đáng  chú  ý  mà  không  được  phần  thưởng  đền  đáp  thì  thật  chẳng  bõ  với  nỗ  lực  đổ  ra. 


   Bạn  hãy  ghi  nhớ  nằm  lòng:  “Mỗi  bài  đăng  blog  sẽ  có  một  CTA”.  Trừ  một  vài  trường  hợp  của  các  công  ty  B2B  hàng  đầu,  truyền  thông  xã  hội  có  thể  không  xoay  quanh  việc  nhận  biết  thương  hiệu.  Rất  nhiều  công  ty  B2B  không  đủ  ngân  sách  để  xây  dựng  thương  hiệu.  Họ  cũng  không  có  thị  trường  lớn  đến  mức  đáng  để  bỏ  tiền  ra  làm  việc  đó.  Tất  cả  chi  tiêu  cho  marketing  cần  được  đánh  giá  dựa  trên  khả  năng  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  và  thương  vụ.  Bạn  phải  xem  xét  qua  lăng  kính  như  thế  về  một  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  nhắm  trọng  tâm  vào  việc  viết  blog. 


   Hãy  thu  hút  đối  tượng  khán  giả  mục  tiêu  đến  blog  bằng  cách  cung  cấp  nội  dung  hữu  ích,  giá  trị  và  đáng  chú  ý.  Nhấp  chuột.  Họ  bay  vèo  đến  trang  đích,  điền  mẫu  đăng  ký  và  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Ðó  là  mục  tiêu  của  việc  viết  blog  B2B.  Ðưa  họ  vào  chiếc  phễu  hôm  nay  để  họ  có  thể  nhanh  chóng  chuyển  sang  giai  đoạn  cân  nhắc  và  rút  ngắn  chu  trình  mua  hàng.  Ðiều  này  sẽ  giúp  giảm  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Ba  bước  viết  blog  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Lao  vào  cuộc  :  Dấn  thân  vào  công  cuộc  viết  blog.  Cách  hay  nhất  để  khởi  đầu  chính  là  bắt  tay  vào  viết.  Viết  năm  bài  đầu  tiên  trước  khi  tung  ra  trang  blog  công  ty.  Khởi  động  từ  tám  tuần  trước  khi  blog  trình  làng,  dành  hai  tuần  triển  khai  ít  nhất  10  ý  tưởng  cho  bài  đăng  blog.  Năm  tuần  kế  tiếp,  mỗi  tuần  viết  một  bài.  Giờ  bạn  đã  sẵn  sàng  để  khai  sinh  trang  blog,  trước  mắt  bạn  là  năm  tuần,  và  bạn  hiểu  cách  đưa  bài  đăng  blog  mỗi  tuần  vào  lịch  trình  làm  việc  của  mình. 


   2.  Phỏng  vấn  chuyên  gia  :  Có  rất  nhiều  “kho  kiến  thức  sống”  trong  công  ty  của  bạn.  Xác  định  và  phỏng  vấn  hai  chuyên  gia  trong  công  ty  trong  60  ngày  kế  tiếp  để  đăng  bài  lên  blog  công  ty.  Hãy  tìm  những  người  làm  ở  các  bộ  phận  khác  nhau  để  họ  có  thể  chia  sẻ  những  phần  thông  tin  khác  nhau  trong  câu  chuyện  về  công  ty.  Nếu  quay  video,  bạn  sẽ  có  cơ  hội  tạo  ra  vô  vàn  bài  đăng  từ  cùng  một  cuộc  phỏng  vấn.  Bạn  có  thể  đăng  nội  dung  văn  bản  của  cuộc  phỏng  vấn  và  tách  video  thành  nhiều  đoạn,  đăng  vào  nhiều  thời  điểm  khác  nhau. 


   3.  Ðặt  CTA  trong  MỖI  bài  đăng  blog:  Xác  định  ebook  hoặc  hội  thảo  trên  mạng  bạn  muốn  quảng  bá  trên  blog  công  ty.  Tạo  cho  những  lời  mời  gọi  đó  đường  dẫn  hoặc  CTA  dạng  hình  ảnh  đưa  đến  trang  đích.  Nếu  trang  blog  công  ty  đã  hình  thành  từ  lâu,  hãy  dành  vài  giờ  đồng  hồ  thêm  những  lời  mời  gọi  vào  các  bài  đăng  cũ.  Bạn  nên  nhớ  rằng  việc  viết  blog  là  niên  kim,  và  những  bài  đăng  cũ  vẫn  có  khả  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh! 


  


  

    [bookmark: _ftn6] [6]  .  Chương  trình  đọc  RSS  (RSS  Reader)  là  phần  mềm  có  chức  năng  tự  động  lấy  tin  tức  đã  được  cấu  trúc  theo  định  dạng  RSS. 


  


  

  

  Trở  Thành  Siêu  Sao  tạo  ra  Đầu  Mối  Kinh  Doanh  trên  LinkedIn



   LinkedIn  được  xem  là  mạng  xã  hội  dành  cho  các  chuyên  gia.  Nó  còn  được  đánh  giá  là  mang  diện  mạo  của  Facebook  đi  cùng  với  sự  giỏi  giang  của  Twitter.  LinkedIn  cũng  là  nơi  các  nhà  marketing  B2B  tìm  được  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  nhất. 


   Theo  nghiên  cứu  vào  tháng  6  năm  2010  của  LeadForce1,  hiện  là  LeadFormix,  LinkedIn  thu  hút  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  đến  các  website  B2B  hơn  bất  kỳ  trang  nào  khác,  và  gấp  gần  ba  lần  Twitter.  HubSpot  báo  cáo  có  61%  các  công  ty  B2B  dùng  mạng  xã  hội  đã  giành  được  khách  hàng  nhờ  LinkedIn.  Ðó  là  tỷ  lệ  phần  trăm  cao  nhất  trong  việc  giành  được  khách  hàng  từ  các  nguồn  truyền  thông  xã  hội,  bao  gồm  cả  trang  blog  công  ty.  Vì  thế  LinkedIn  đã  và  đang  chứng  tỏ  nó  không  chỉ  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh,  mà  còn  biến  đầu  mối  kinh  doanh  thành  khách  hàng  thực  sự.  Nếu  vén  được  bức  màn  bí  mật  về  thành  công  trên  mạng  xã  hội  này,  bạn  có  thể  tiếp  tục  thẳng  tiến  đến  ngôi  vị  siêu  sao  marketing. 


   Trong  trận  chiến  không  dứt  giữa  bộ  phận  marketing  và  bộ  phận  bán  hàng,  LinkedIn  có  thể  là  công  cụ  hùng  mạnh  giải  quyết  mối  bất  hòa  đó.  Bạn  có  thể  tạo  ra  các  cơ  hội  để  tìm  được  từ  mạng  xã  hội  những  đầu  mối  kinh  doanh  hội  tụ  đủ  điều  kiện  cần  thiết.  Khi  bộ  phận  bán  hàng  tin  tưởng  vào  chất  lượng  đầu  mối  kinh  doanh,  họ  sẽ  dễ  chấp  nhận  các  đầu  mối  kinh  doanh  đến  từ  các  nguồn  truyền  thông  xã  hội  khác.  Bạn  còn  có  thể  đảm  nhận  vai  trò  nhận  biết  những  phạm  vi  khác  trên  LinkedIn,  cả  thông  thường  lẫn  đặc  biệt,  có  thể  tìm  được  khách  hàng  tiềm  năng  và  bắt  đầu  đối  thoại  kết  bạn. 


   Profile  chỉ  là  sự  khởi  đầu 


   LinkedIn  xuất  thân  là  một  trang  tìm  kiếm  việc  làm,  mọi  người  kết  bạn  với  hy  vọng  tìm  được  công  việc  trong  mơ.  Vậy  có  nghĩa  là  nòng  cốt  của  trang  này  dựa  trên  các  profile  cá  nhân  và  mạng  lưới  bạn  bè  mọi  người  xây  dựng  nên.  Lời  khuyên  tốt  nhất  là  bạn  luôn  luôn  phải  tạo  dựng  nên  một  mạng  lưới  cá  nhân,  nhất  là  lúc  chưa  cần  đến  nó.  Nó  sẽ  có  hệ  thống  và  đáng  tin  cậy  hơn  khi  phát  triển  một  cách  tự  nhiên. 


   Tám  bí  quyết  để  phát  triển  mạng  lưới  bạn  bè  trên  LinkedIn 


   Rất  nhiều  người  gửi  lời  mời  kết  bạn  trên  LinkedIn  cho  những  người  không  quen  biết.  Ðiều  này  tạo  ra  một  mạng  lưới  gắn  kết  lỏng  lẻo  với  rất  ít  bạn  bè  thân  thiết.  Ðó  có  thể  là  thách  thức  khi  muốn  nâng  cao  tác  động  của  dạng  mạng  lưới  này,  nhất  là  khi  tìm  các  đối  tác  có  thể  dẫn  đến  những  kết  quả  kinh  doanh  khả  quan.  Những  bí  quyết  sau  có  thể  giúp  bạn  xây  dựng  một  mạng  lưới  gắn  kết  chặt  chẽ  trên  LinkedIn  hỗ  trợ  tạo  ra  các  cơ  hội  kinh  doanh. 


   1.  Gặp  gỡ  ngoài  đời  với  người  mà  bạn  gửi  lời  mời  kết  bạn  trên  LinkedIn. 


   2.  Gọi  điện  thoại  cho  người  bạn  gửi  lời  mời  kết  bạn  trên  LinkedIn.  Tốt  nhất  bạn  nên  nói  với  người  đó  rằng  sau  cuộc  nói  chuyện  này,  lời  mời  kết  bạn  trên  LinkedIn  sẽ  xuất  hiện. 


   3.  Nếu  có  cuộc  đối  thoại  đặc  biệt  hữu  ích  với  một  người  trên  Twitter  hay  Google+,  bạn  hãy  gửi  cho  người  đó  lời  mời  kết  bạn  trên  LinkedIn. 


   4.  Ðừng  dùng  lời  mời  kết  bạn  chung  chung.  Hãy  thêm  vào  chi  tiết  nào  đó  về  cuộc  gặp  gỡ  hay  đối  thoại  hoặc  lý  do  bạn  muốn  kết  bạn  với  họ.  Bối  cảnh  luôn  luôn  giúp  tăng  tính  hiệu  quả. 


   5.  Nhập  thông  tin  liên  lạc  từ  email  của  bạn  để  tìm  cả  những  bạn  bè  thân  thiết  lẫn  bạn  bè  làm  ăn. 


   6.  Xem  xét  những  đối  tượng  được  gợi  ý  kết  bạn  trên  LinkedIn  và  trên  mạng  lưới  khác  để  tìm  bạn  mới. 


   7.  Kết  bạn  với  tất  cả  đồng  nghiệp  vì  điều  đó  khiến  khách  hàng  tiềm  năng  có  ấn  tượng  mạnh  rằng  công  ty  của  bạn  rất  đoàn  kết.  Có  những  nhiệm  vụ  điều  hành  công  ty  đòi  hỏi  một  người  phải  kết  nối  với  các  nhân  viên  khác  trước  khi  được  đưa  vào  một  số  lĩnh  vực  nhất  định.  Chúng  ta  sẽ  sớm  đề  cập  lại  điều  này. 


   8.  Tiếp  cận  những  người  khác  trong  ngành  của  bạn  hoặc  trong  những  ngành  nghề  bạn  nhắm  làm  mục  tiêu,  những  người  trong  cùng  LinkedIn  Group  như  bạn,  nhưng  phải  chắc  chắn  đưa  thêm  bối  cảnh  vào  lời  mời  kết  bạn. 


   Profile  có  thể  giúp  sức  nhiều  hơn  cho  bạn 


   Một  profile  hoàn  chỉnh  nên  chứa  đựng  nhiều  điều  hơn  ngoài  quá  trình  học  tập  và  làm  việc,  nhưng  ngay  cả  với  những  phần  này,  bạn  cũng  có  thể  tối  ưu  hóa  khả  năng  hiển  thị  trên  công  cụ  tìm  kiếm  để  profile  sẽ  giúp  sức  nhiều  hơn  cho  bạn.  Xem  lại  danh  sách  từ  khóa  thống  nhất  được  tạo  ra  trong  chương  3  để  tìm  những  từ  thích  hợp  mô  tả  chức  vụ  hiện  tại  và  công  ty  của  bạn.  Kết  quả  tìm  kiếm  sẽ  diễn  ra  cả  trong  LinkedIn  và  khắp  bên  ngoài  các  công  cụ  tìm  kiếm.  Bạn  có  thể  thêm  những  từ  khóa  vào  tiêu  đề  và  tóm  tắt  của  profile  để  đảm  bảo  mọi  người  tìm  thấy  profile  của  bạn. 


   Mỗi  profile  trên  truyền  thông  xã  hội  nên  có  hình  đại  diện,  và  trên  LinkedIn  cũng  không  ngoại  lệ.  Nếu  website  công  ty  bạn  có  hình  nhân  viên,  nhất  là  những  tấm  có  phong  cách  hoặc  phông  nền  đặc  trưng,  hãy  dùng  tấm  hình  đó  cho  profile  để  quảng  bá  thương  hiệu  công  ty  bạn  và  tạo  sự  gắn  kết  thị  giác  giữa  profile  của  bạn  với  website  của  công  ty. 


   Siêu  sao  marketing  bao  giờ  cũng  có  vài  chiêu  bí  mật  để  tạo  sức  hấp  dẫn.  Một  trong  số  đó  là:  đối  với  những  đường  dẫn  website  trên  profile,  chuyển  sang  lựa  chọn  “Khác”  thay  vì  để  mặc  định  là  “website  cá  nhân”.  Mục  tùy  chọn  sẽ  được  mở  ra  để  bạn  có  thể  điền  vào  tên  công  ty,  thậm  chí  vài  từ  khóa  mô  tả,  những  thông  tin  này  sẽ  hiển  thị  như  đường  dẫn  đưa  đến  website  công  ty  hoặc  blog  công  ty.  Tên  công  ty  sẽ  cá  nhân  hóa  profile  của  bạn  và  những  ai  ghé  thăm  đều  đánh  giá  bạn  có  tầm  hiểu  biết  rộng.  Tuy  việc  làm  đó  không  cung  cấp  bất  kỳ  lợi  ích  gì  cho  công  cụ  tìm  kiếm,  như  nhiều  người  vẫn  nói,  nhưng  nó  mang  đến  diện  mạo  bóng  bẩy  cho  profile  của  bạn. 


   Profile  trên  LinkedIn  không  giống  danh  thiếp  trong  công  việc 


   Các  công  ty  có  quyền  thiết  kế  danh  thiếp  và  quyết  định  thông  tin  gì  xuất  hiện  trên  đó.  Chúng  là  một  phần  của  thương  hiệu  và  hình  ảnh  công  ty.  Các  công  ty  không  thể  ra  lệnh  bắt  nhân  viên  tạo  profile  trên  LinkedIn  theo  ý  mình.  Profile  cá  nhân  thuộc  quyền  sở  hữu  của  mỗi  người,  không  phải  của  công  ty.  (Tuy  nhiên  có  thể  chấp  nhận  việc  công  ty  đưa  ra  cho  nhân  viên  những  lời  khuyên  hữu  ích  và  gợi  ý  về  cách  diễn  đạt  nhất  quán  để  tạo  tiếng  tốt  cho  công  ty). 


   Trên  mạng  la  liệt  các  hướng  dẫn  tối  đa  hóa  profile  LinkedInđể  đạt  mục  đích  cá  nhân;  tuy  nhiên  chúng  ta  không  bàn  đến  việc  đó  trong  cẩm  nang  này.  Chúng  ta  tập  trung  vào  việc  sử  dụng  LinkedIn  để  đạt  lợi  ích  cho  công  ty,  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  trở  thành  siêu  sao  marketing  trong  tổ  chức.  Nhưng  vì  nhiều  điều  trong  thế  giới  truyền  thông  xã  hội  hiển  thị  công  khai  với  toàn  thể  mọi  người  nên  các  nhà  marketing  thành  công  thường  nổi  tiếng  ra  cả  bên  ngoài  công  ty  thông  qua  những  bài  được  mời  viết,  những  cuộc  phỏng  vấn  và  những  buổi  diễn  thuyết. 


   Các  công  ty  cũng  có  thể  được  gợi  ý 


   Khả  năng  các  công  ty  tạo  ra  một  profile  hấp  dẫn  trên  LinkedIn  vẫn  không  ngừng  tăng  lên.  Trước  khi  các  trang  của  công  ty  xuất  hiện,  nhấp  chuột  vào  đường  dẫn  của  công  ty  đồng  nghĩa  với  việc  mở  cuộc  tìm  kiếm  các  nhân  viên  của  công  ty  đó.  Giờ  đây,  trong  hầu  hết  các  trường  hợp,  nhấp  chuột  vào  công  ty  trong  profile  của  một  cá  nhân  sẽ  dẫn  đến  trang  của  công  ty,  như  hình  8.1.  Các  công  ty  trên  LinkedIn  không  còn  là  một  tập  hợp  các  cá  nhân  nữa.  Với  việc  bổ  sung  cập  nhật  trạng  thái,  các  công  ty  có  thể  chia  sẻ  nội  dung  và  thể  hiện  quan  điểm. 


  

    [image: 13]

  


   Hình  8.1:  Profile  trên  LinkedIn  của  tập  đoàn  Salesforce.com. 


   Công  ty  của  bạn  giờ  có  thể  đưa  thương  hiệu  đến  với  mọi  người  trên  LinkedIn.  Phần  trên  cùng  ở  trang  của  công  ty  dành  cho  logo  và  giới  thiệu  tổng  quan  về  công  ty.  Ðây  là  sự  nhận  biết  cơ  bản  về  thương  hiệu,  bạn  nên  mô  tả  công  ty  bằng  những  từ  khóa  thích  hợp.  Không  có  gì  quá  đột  phá  ở  đây,  nhưng  LinkedIn  mở  rộng  mô  tả  để  khách  ghé  thăm  trang  này  có  thể  thấy  lý  do  họ  đến  đây.  Ðó  là  danh  sách  nhân  viên  làm  việc  tại  công  ty,  được  phân  loại  theo  cấp  độ  của  kết  nối.  Chốc  lát  nữa  chúng  ta  sẽ  nói  về  danh  sách  đó,  còn  giờ  vẫn  chưa  xong  về  phần  trên  cùng  của  trang. 


   Thẻ  tab  Careers  (Nghề  nghiệp)  liệt  kê  các  công  việc  trong  công  ty.  Khi  một  công  ty  đăng  danh  sách  công  việc  trả  lương  lên  LinkedIn,  mạng  xã  hội  này  sẽ  xem  công  việc  đó  như  lời  mời  gọi.  Nếu  công  ty  có  một  hoặc  nhiều  công  việc  cần  tuyển  người  và  có  vô  số  ứng  viên  trên  LinkedIn,  mục  tiêu  là  đưa  danh  sách  công  việc  đến  trước  mắt  càng  nhiều  nhân  viên  tiềm  năng  càng  tốt.  Khuyến  khích  nhân  viên  công  ty  khác  chia  sẻ  danh  sách  công  việc  với  bạn  bè  của  họ. 


   Các  nhân  viên  tiềm  năng  ở  phần  đầu  của  quy  trình  hình  phễu  là  tất  cả  những  ai  phản  hồi  và  thể  hiện  sự  hứng  thú  quan  tâm.  Danh  sách  này  được  sàng  lọc  thứ  tự  xuống  giống  như  sàng  lọc  đầu  mối  kinh  doanh  đạt  yêu  cầu.  Sự  khác  biệt  là  một  công  ty  có  thể  chỉ  tìm  kiếm  một  người  lấp  vào  vị  trí  trống,  nhưng  nó  sẽ  tìm  kiếm  vô  số  khách  hàng. 


   Và  bây  giờ  đến  thẻ  tab  Products  &  Services  (Sản  phẩm  &  Dịch  vụ).  Sức  mạnh  về  đầu  mối  kinh  doanh  trên  trang  của  công  ty  xuất  phát  từ  đây,  bất  kể  công  ty  bạn  đang  muốn  thu  hút  hay  tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh.  Bắt  đầu  bằng  cách  nêu  sản  phẩm  và  dịch  vụ  của  công  ty  bạn  trong  thẻ  tab  này,  vì  đây  là  căn  cứ  để  LinkedIn  gợi  ý  về  công  ty  bạn.  Tôi  lặp  lại:  Gợi  ý  về  công  ty  sẽ  xét  đến  từng  sản  phẩm  và  dịch  vụ,  nên  các  công  ty  không  liệt  kê  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  sẽ  không  được  gợi  ý  đến  mọi  người. 


   Hoàn  tất  danh  sách  liệt  kê  sản  phẩm  và  dịch  vụ  càng  nhiều  càng  tốt,  nhất  là  thông  tin  liên  lạc.  Những  yếu  tố  này  có  thể  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trực  tiếp  từ  những  khách  hàng  tiềm  năng  quan  tâm  đến  sản  phẩm  đó.  Mỗi  danh  sách  sản  phẩm  phải  có  một  đường  dẫn  cố  định  (permalink),  hoặc  địa  chỉ  riêng  để  mọi  người  có  thể  chia  sẻ  cho  nhau  trên  LinkedIn  trong  cập  nhật  hoặc  tin  nhắn  trực  tiếp.  Danh  sách  liệt  kê  cũng  có  thể  được  chia  sẻ  trên  Twitter. 


   Bạn  có  thể  làm  cho  một  sản  phẩm  được  biết  đến  rộng  rãi  bằng  cách  lặp  đi  lặp  lại  nội  dung  thông  điệp  dưới  nhiều  hình  thức  khác  nhau.  Hãy  kêu  gọi  nhân  viên  và  khách  hàng  chia  sẻ  những  đường  dẫn  này.  Bạn  có  thể  đưa  thêm  thông  điệp  liên  quan  vào  cập  nhật,  tức  là  có  thể  thêm  nội  dung  vào  bên  cạnh  đường  dẫn  của  sản  phẩm.  Vậy  sao  không  tận  dụng  cơ  hội,  lên  tiếng  nhờ  vả  khách  hàng  trở  thành  những  tiếng  nói  ủng  hộ  thương  hiệu  của  bạn,  đưa  ra  gợi  ý  về  công  ty  của  bạn  đến  nhiều  người  khác. 


   Ví  dụ,  tập  đoàn  Salesforce.com  liệt  kê  10  sản  phẩm  và  có  790  gợi  ý.  Mỗi  gợi  ý  là  một  khách  hàng  loan  báo  cho  những  người  khác  biết  mình  sử  dụng  sản  phẩm  của  Salesforce.com  và  rất  yên  tâm  hài  lòng  về  sản  phẩm.  Nhiều  gợi  ý  trong  số  đó  không  đi  kèm  bình  luận  nhưng  có  đưa  ra  bối  cảnh. 


   Bạn  phải  lên  tinh  thần  cho  những  tiếng  nói  ủng  hộ  thương  hiệu  của  bạn.  Họ  cần  được  nhận  biết  và  có  hồ  sơ  trong  hệ  thống  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng.  Ðảm  bảo  thông  tin  này  đến  tay  nhân  viên  bán  hàng  trong  công  ty.  Bạn  cũng  phải  cảm  ơn  và  đền  đáp  những  người  ủng  hộ  này.  Có  thể  cân  nhắc  đưa  họ  vào  hội  đồng  khách  hàng  để  họ  cung  cấp  phản  hồi  về  những  sản  phẩm  hiện  tại  và  tương  lai.  Ai  cũng  thích  biết  được  thông  tin  nội  bộ  và  các  ứng  viên  sáng  giá  là  những  người  công  khai  tuyên  bố  họ  gợi  ý  về  một  sản  phẩm  của  bạn. 


   Ðối  thủ  cạnh  tranh  cũng  sẽ  liệt  kê  sản  phẩm  và  được  khách  hàng  gợi  ý.  Xem  xét  và  cung  cấp  cho  đội  ngũ  bán  hàng  tên  những  ai  đưa  ra  gợi  ý  cho  đối  thủ,  xếp  họ  vào  dạng  đối  tượng  ủng  hộ  thương  hiệu  cạnh  tranh.  Tùy  thuộc  vào  tính  chất  doanh  nghiệp,  họ  có  thể  không  phải  là  đầu  mối  kinh  doanh.  Người  mua  các  sản  phẩm  B2B  phức  tạp  thậm  chí  có  thể  không  ngó  ngàng  đến  các  sản  phẩm  của  đối  thủ  cạnh  tranh,  nhưng  nhận  thức  là  nơi  khởi  nguồn  sự  quan  tâm.  Một  nhân  viên  bán  hàng  có  thể  ghi  chú  lại  thông  tin  liên  lạc  và  cất  giữ  để  sử  dụng  về  sau.  Nếu  một  người  tích  cực  tham  gia  LinkedIn,  có  thể  biết  họ  sẽ  tham  dự  những  sự  kiện  gì,  đó  là  cơ  hội  để  nhân  viên  bán  hàng  sắp  xếp  một  cuộc  gặp  gỡ  chóng  vánh. 


   Cũng  như  cuộc  hành  trình  sẽ  bắt  đầu  khi  bạn  cất  bước,  thương  vụ  B2B  sẽ  mở  ra  khi  bạn  kết  nối. 


   Giá  trị  kinh  doanh  thông  qua  việc  chia  sẻ 


   Mang  lại  giá  trị  cho  các  kết  nối  chính  là  chìa  khóa  để  kinh  doanh  thành  công  trên  truyền  thông  xã  hội.  Với  LinkedIn  cũng  không  khác  gì.  Các  công  ty  có  thể  chia  sẻ  lên  profile  dòng  cập  nhật  trạng  thái  của  công  ty,  nội  dung  blog  và  bảng  tin  (feeds)  Twitter.  Cập  nhật  trạng  thái  đã  và  đang  được  xem  là  một  cách  níu  kéo  các  đầu  mối  kinh  doanh  mục  tiêu  và  chất  lượng  đến  với  bài  đăng  blog  và  trang  đích. 


   Cập  nhật  trạng  thái  cá  nhân  trên  LinkedIn  khác  với  cập  nhật  trên  Facebook,  không  phải  khoe  với  bạn  bè  bạn  đang  nghe  bản  nhạc  gì  hay  đã  đi  chơi  chụp  ảnh  ở  đâu.  Cập  nhật  trên  LinkedIn  phải  tập  trung  xoay  quanh  công  việc.  Vào  phần  LinkedIn  News,  nơi  tổng  hợp  các  câu  chuyện  trên  LinkedIn,  bạn  sẽ  thấy  những  thành  viên  chia  sẻ  với  nhau  các  dạng  cập  nhật  nào. 


   Bạn  cũng  dễ  dàng  gắn  kết  Twitter  với  LinkedIn.  Nhìn  chung,  đó  là  một  ý  hay,  nhưng  đừng  đưa  tất  cả  mẩu  tin  trên  Twitter  sang  LinkedIn.  Một  cách  để  quản  lý  việc  này  là  thiết  lập  trong  tài  khoản  Twitter,  chỉ  những  mẩu  tin  có  chứa  ký  hiệu  #in  mới  xuất  hiện  trên  LinkedIn.  Dù  bạn  có  thể  rất  dễ  quên  thêm  ký  hiệu  #in  nhưng  như  vậy  vẫn  đỡ  hơn  là  đăng  quá  nhiều  cập  nhật  không  liên  quan  lên  mạng  lưới  dành  riêng  cho  công  việc,  hành  động  sẽ  chôn  vùi  các  kết  nối  của  bạn. 


   Một  phương  án  khác  là  thêm  cập  nhật  profile  cá  nhân  LinkedIn  vào  TweetDeck  hoặc  HootSuite  rồi  cập  nhật  có  chọn  lọc  cẩn  thận  từ  những  chương  trình  quản  lý  truyền  thông  xã  hội  đó.  Kiểm  soát  việc  chia  sẻ  thông  tin  trên  LinkedIn  giống  hệt  như  với  việc  đăng  bài  trên  các  profile  truyền  thông  xã  hội  khác.  Triển  khai  lịch  viết  bài  có  định  hướng  chủ  đề,  xác  định  cách  bao  lâu  thì  đăng  thông  tin  công  ty  và  khi  nào  chia  sẻ  bài  viết  của  bên  thứ  ba.  Dùng  quy  tắc  10-4-1  dành  cho  việc  chia  sẻ  trên  truyền  thông  xã  hội.  Ðó  là  cứ  sau  10  cập  nhật  từ  các  nguồn  thứ  ba,  đăng  4  cập  nhật  của  công  ty  và  1  đường  dẫn  đến  trang  đích.  Bạn  hãy  đọc  thêm  về  nguyên  tắc  này  ở  chương  kế  tiếp. 


   Lịch  viết  bài  cũng  cần  được  phối  hợp  giữa  nhiều  người  trong  công  ty  của  bạn  với  các  mạng  lưới  quan  trọng.  Bạn  hãy  quyết  định  tần  số  hợp  lý  cho  từng  người,  và  bắt  đầu  chầm  chậm  với  những  ai  chưa  đăng  ào  ạt  nội  dung  lên  LinkedIn. 


   Siêu  sao  marketing  cần  phải  cứng  rắn  mạnh  mẽ  khi  có  người  quả  quyết  đây  không  phải  là  phương  pháp  đáng  tin  cậy.  Bạn  đang  dùng  LinkedIn  để  hình  thành  các  mạng  lưới  vững  chắc  cho  nhân  viên  công  ty  nhằm  mục  đích  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Tại  sao  một  kế  hoạch  có  tổ  chức  lại  là  vấn  đề?  Bạn  đang  muốn  tìm  kiếm  kết  quả  kinh  doanh  khả  quan  từ  các  nỗ  lực  trên  truyền  thông  xã  hội.  Việc  lập  kế  hoạch  sẽ  giúp  hiện  thực  hóa  ước  mong  đó. 


   LinkedIn  Group:  Nhóm  của  những  người  cùng  chí  hướng 


   Kết  bạn  với  nhóm  những  người  cùng  chí  hướng  là  cách  uy  lực  để  thúc  đẩy  việc  kinh  doanh.  Ngành  nào  cũng  có  nhiều  hoặc  rất  nhiều  các  LinkedIn  Group  với  các  cuộc  thảo  luận  liên  quan  mà  bạn  đáng  bỏ  công  theo  dõi.  Trong  thẻ  tab  Groups  (Nhóm),  LinkedIn  cung  cấp  gợi  ý  về  các  nhóm  có  thể  bạn  quan  tâm.  Profile  càng  hoàn  chỉnh,  các  đề  xuất  này  càng  cụ  thể  hiệu  quả.  Ðây  là  một  lý  do  khác  khiến  bạn  nên  đưa  thông  tin  đầy  đủ  hết  mức.  Bạn  cũng  nên  xem  lướt  qua  và  tìm  kiếm  các  nhóm  có  thể  mang  đến  khách  hàng  triển  vọng. 


   Một  cách  khác  để  tìm  những  nhóm  có  thể  mang  lại  kết  quả  kinh  doanh  là  xem  bạn  bè  của  bạn  có  mặt  trong  nhóm  nào.  Thêm  một  lý  do  cho  thấy  tầm  quan  trọng  của  việc  xây  dựng  mạng  lưới  bạn  bè  thân  thiết. 


   Có  hai  loại  nhóm  trên  LinkedIn:  mở  và  đóng.  Bất  cứ  ai  cũng  có  thể  tham  gia  các  nhóm  mở  còn  muốn  làm  thành  viên  của  nhóm  đóng,  bạn  phải  được  quản  lý  nhóm  xem  xét  và  chấp  thuận  cho  gia  nhập.  Ðiều  này  có  nghĩa  kẻ  gửi  spam  sẽ  không  được  vào  nhóm  đóng,  nhưng  hầu  hết  mọi  người  đều  nhận  được  sự  đồng  ý. 


   Giống  như  rất  nhiều  khía  cạnh  khác  của  truyền  thông  xã  hội,  khi  mới  bắt  đầu  làm  thành  viên  trong  nhóm,  bạn  hãy  ẩn  mình  theo  dõi.  Không  thể  xem  xét  sự  liên  quan  của  nhiều  nhóm  trước  khi  tham  gia,  do  đó,  khi  đã  gia  nhập,  bạn  nên  nhấp  chuột  vào  tất  cả  các  cuộc  thảo  luận  và  bảng  tin  để  xem  các  thành  viên  đang  nói  về  điều  gì  và  họ  tương  tác  ra  sao.  Nhiều  nhóm,  đặc  biệt  là  một  số  nhóm  lớn,  chỉ  toàn  những  người  “chém  gió”.  Gia  nhập  nhóm  đâu  phải  vì  mục  đích  đó.  Mục  đích  là  cung  cấp  giá  trị  cho  các  thành  viên  khác  bằng  cách  chia  sẻ  chuyên  môn  và  nguồn  lực.  Từ  đó  sẽ  dẫn  tới  việc  hình  thành  sự  gắn  kết,  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đến  trang  đích  để  xem  nội  dung  mang  tính  giáo  dục  chuyên  sâu  hơn,  và  có  được  những  đầu  mối  kinh  doanh  gián  tiếp  xuất  phát  từ  những  người  xem  profile  của  bạn  hoặc  những  profile  của  các  nhân  viên  khác  trong  công  ty. 


   CEO  Eric  Blumthal  của  công  ty  phần  mềm  đào  tạo  kinh  doanh  Count5  đã  trả  lời  câu  hỏi  trong  một  nhóm  trên  LinkedIn.  Sau  khi  xem  profile  của  Eric,  CEO  của  một  công  ty  300  nhân  sự  muốn  trò  chuyện  với  ông  vì  quan  tâm  đến  công  nghệ  của  Count5.  Sau  đó  trong  vòng  chưa  đầy  một  tuần,  Count5  nhận  được  quyết  định  mua  hàng  và  hai  tuần  sau,  hợp  đồng  hoàn  tất.  Lẽ  ra  chu  trình  mua  hàng  đó  thường  kéo  dài  từ  sáu  đến  chín  tháng.  Và  câu  trả  lời  Eric  đưa  ra  trong  thảo  luận  nhóm  chỉ  đơn  giản  chia  sẻ  kinh  nghiệm  chứ  không  liên  quan  gì  đến  sản  phẩm  của  ông. 


   Là  siêu  sao  marketing  đang  nổi,  bạn  có  thể  đóng  vai  trò  là  người  giám  sát  đối  với  LinkedIn  Group.  Bạn  là  đối  tượng  hoàn  hảo  trong  công  ty  B2B  để  lãnh  nhiệm  vụ  nhận  dạng  những  nhóm  đáng  tham  gia  và  thậm  chí  có  thể  chủ  quản  các  chủ  đề  thảo  luận  bằng  nguồn  kiến  thức  chuyên  sâu,  am  hiểu  điều  gì  có  liên  quan.  Nhưng  khi  nói  đến  việc  bình  luận  ​​và  chia  sẻ  kiến  ​​thức,  có  thể  các  chuyên  gia  khác  trong  tổ  chức  của  bạn  phù  hợp  hơn  với  vai  trò  đó. 


   Ðể  đây  trở  thành  phương  pháp  thành  công  trong  việc  tối  đa  hóa  đầu  mối  kinh  doanh  từ  LinkedIn  Group,  mọi  người  cần  phải  cam  kết  tham  gia  vào  các  nhóm.  Mỗi  nhóm,  bất  kể  quy  mô,  đều  có  một  nòng  cốt  những  người  đóng  góp  thường  xuyên  và  các  thành  viên  hoạt  động  tích  cực  nhất.  Tương  tác  với  các  lãnh  đạo  nhóm  này,  trả  lời  các  câu  hỏi  của  họ,  và  kết  bạn  với  họ  là  những  cách  nhanh  nhất  để  trở  thành  thành  viên  chủ  chốt  của  nhóm. 


   Thay  vì  tham  gia  nhóm  sẵn  có,  nhiều  nhà  marketing  B2B  đứng  ra  tự  lập  nhóm  bằng  sự  đài  thọ  của  công  ty.  Ðây  không  phải  là  phương  pháp  bước  đầu  chúng  tôi  khuyên  bạn  áp  dụng.  Trước  khi  khởi  xướng  nhóm  của  riêng  bạn,  hãy  dành  thời  gian  tham  gia  các  nhóm  khác  và  xem  một  nhóm  được  quản  lý  tốt  sẽ  phát  triển  thế  nào.  Lập  nhóm  mới,  bạn  phải  kêu  gọi  thành  viên,  có  người  quản  lý  cộng  đồng  năng  động,  đặt  trọng  tâm  ngành  lớn  hơn  vượt  ra  ngoài  bản  thân  công  ty,  có  lịch  viết  bài  hoặc  kế  hoạch  đăng  thông  tin  thường  xuyên  để  các  thành  viên  nhóm  luôn  theo  dõi  và  bình  luận. 


   Làm  thành  viên  trong  một  nhóm  cũng  giống  như  cầm  danh  sách  mua  sắm  đến  cửa  hàng.  Khởi  xướng  và  điều  hành  nhóm  của  riêng  bạn  tương  đương  với  việc  mở  một  cửa  hàng  tạp  hóa,  đòi  hỏi  phải  liên  tục  nhập  về  và  bảo  quản  hàng  hóa.  Bạn  phải  đảm  bảo  có  được  nguồn  thành  viên  trước  khi  lập  LinkedIn  Group. 


   Kodak  là  một  gương  mặt  tiêu  biểu  khai  thác  tốt  sức  mạnh  của  LinkedIn  Group  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Chúng  ta  không  nói  đến  khía  cạnh  tiêu  thụ  của  sản  phẩm  máy  ảnh  mẫu  mực  mà  là  khía  cạnh  chuyên  nghiệp  trong  kinh  doanh  phục  vụ  cho  dòng  sản  phẩm  máy  in  ảnh  thương  mại.  Kodak  tổ  chức  buổi  hội  nghị  diễn  thuyết  quảng  bá  các  tác  phẩm  đoạt  giải  thưởng  của  khách  hàng  sử  dụng  máy  in  kỹ  thuật  số  Kodak.  Sau  bài  diễn  thuyết  tại  hội  nghị  ngành  đó,  Mark  Egeling,  giám  đốc  marketing  phân  khúc  thị  trường  Mỹ  của  Kodak,  đã  viết  một  bài  đăng  blog  kể  lại  một  trong  những  điểm  quan  trọng  của  bài  thuyết  trình  và  đưa  ra  bảng  tính  miễn  phí  về  tỷ  lệ  ROI  mà  các  máy  in  mang  lại  cho  khách  hàng.  Những  đường  dẫn  của  bài  viết  này  đã  được  chia  sẻ  trong  hơn  20  nhóm  khác  nhau  quan  tâm  đến  máy  in.  Trong  số  những  người  từ  LinkedIn  ghé  thăm  trang  đích,  45%  cung  cấp  thông  tin  liên  lạc  cơ  bản  và  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh  mới. 


   LinkedIn  Answers:  Giải  đáp  thắc  mắc 


   Một  khía  cạnh  độc  đáo  hơn  để  thể  hiện  tầm  hiểu  biết  chuyên  môn,  chia  sẻ  thông  tin,  và  xây  dựng  nhận  thức  đầy  đủ  về  một  công  ty  nhằm  đưa  khách  hàng  tiềm  năng  vào  phần  đầu  của  quy  trình  hình  phễu  là  phần  hỏi  đáp  mang  tên  LinkedIn  Answers.  Phần  này  được  sắp  xếp  theo  mục  nhưng  có  thể  tìm  kiếm  bằng  từ  khóa  trong  tất  cả  các  mục  hoặc  trong  một  mục  nhất  định. 


   Một  lần  nữa,  giống  hệt  như  các  cuộc  thảo  luận  nhóm,  nhà  marketing  có  thể  tìm  ra  các  câu  hỏi  và  chia  sẻ  chúng  với  các  chuyên  gia  khác  trong  tổ  chức  để  đưa  ra  câu  trả  lời.  LinkedIn  thưởng  cho  những  người  trả  lời  nhiều  câu  hỏi,  nhưng  lưu  ý  rằng  người  sử  dụng  chỉ  có  thể  cung  cấp  tối  đa  là  50  câu  trả  lời  trong  vòng  24  giờ.  Người  đặt  câu  hỏi  có  thể  chọn  đáp  án  hay  nhất,  và  chủ  nhân  đáp  án  đó  sẽ  nhận  được  điểm  chuyên  môn.  Những  người  cung  cấp  đáp  án  tích  cực  nhất  không  chỉ  phô  bày  kiến  thức  chuyên  môn  mà  còn  có  thể  giành  được  thương  vụ.  Họ  sẽ  xuất  hiện  trên  trang  chủ  Answers  và  trên  các  trang  của  từng  mục  với  tư  cách  những  chuyên  gia  hàng  đầu  trong  các  chủ  đề.  Bạn  có  biết  trên  LinkedIn  có  cả  lĩnh  vực  chơi  game  và  cuộc  thi  đấu  do  ban  lãnh  đạo  đề  ra  không? 


   Ðặt  câu  hỏi  cũng  có  thể  mang  lại  hiệu  ứng  tốt  cho  kết  quả  kinh  doanh.  Rõ  ràng  đây  là  một  nguồn  nghiên  cứu  để  tìm  ra  đáp  án  cho  câu  hỏi,  nhưng  cũng  có  thể  là  nơi  chia  sẻ  quan  điểm  đại  diện  cho  một  công  ty.  Ví  dụ,  không  vấn  đề  gì  khi  nhân  viên  một  công  ty  giám  sát  truyền  thông  xã  hội  đặt  ra  câu  hỏi:  “Bạn  sử  dụng  những  công  cụ  miễn  phí  nào  để  giám  sát  những  nỗ  lực  trên  truyền  thông  xã  hội  của  công  ty  bạn?  Và  bạn  để  mắt  tới  những  công  cụ  thu  phí  nào?”  Nhưng  sẽ  là  tự  quảng  cáo  quá  lộ  liễu  khi  nhân  viên  đó  đặt  câu  hỏi:  “Bạn  đã  dùng  thử  sản  phẩm  X  mới  nhất  của  chúng  tôi  chưa?”  LinkedIn  khuyên  bạn  nên  đưa  ra  câu  hỏi  mang  tính  mô  tả  và  ngắn  gọn. 


   Trong  chương  này  chúng  tôi  đưa  ra  một  vài  ví  dụ  về  cách  đặt  câu  hỏi  đúng  đắn  trên  LinkedIn  để  bạn  tham  khảo. 


   Aaron  Corson  phụ  trách  phát  triển  kinh  doanh  cho  nhà  in  NJC  tại  St.  Louis.  Khi  trên  LinkedIn  Answers  xuất  hiện  yêu  cầu  sau:  “Tôi  đang  tìm  một  đơn  vị  in  ấn  các  tài  liệu  marketing  chất  lượng  cao.  Bạn  có  gợi  ý  gì  không?”,  Aaron  đã  gửi  ngay  thông  tin  liên  lạc  của  mình.  Trong  vòng  45  phút,  email  yêu  cầu  báo  giá  cho  dự  án  được  gửi  tới  và  ông  ngay  lập  tức  trả  lời.  Ðó  chỉ  là  một  dự  án  nhỏ,  nhưng  ông  hy  vọng  sẽ  có  những  vụ  làm  ăn  khác  từ  dự  án  này.  Trong  ngành  in  ấn,  tỷ  lệ  từ  đấu  thầu  trở  thành  thương  vụ  là  khoảng  10  đến  20%. 


   Aaron  dành  thời  gian  “lướt”  LinkedIn  để  khảo  sát  và  tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh.  Ông  cài  đặt  cho  Google  Reader  nhận  bảng  tin  từ  LinkedIn  Answers  để  có  thể  dễ  dàng  xem  các  câu  hỏi  trên  tất  cả  các  mục  ông  theo  dõi.  Ông  trả  lời  một  hoặc  hai  câu  hỏi  mỗi  tuần,  chia  sẻ  thông  tin  hữu  ích  và  thể  hiện  chuyên  môn  in  ấn  của  mình.  Hầu  hết  các  câu  hỏi  đều  không  phải  yêu  cầu  cụ  thể  dành  cho  nhà  cung  cấp  dịch  vụ. 


   Bất  cứ  ai  cũng  có  thể  trả  lời  câu  hỏi  về  bất  kỳ  chủ  đề  nào,  chỉ  cần  có  profile  trên  LinkedIn.  Khi  một  người  đưa  ra  câu  hỏi,  nó  xuất  hiện  trong  luồng  nội  dung  của  người  đó,  cho  phép  các  kết  nối  bạn  bè  nhìn  thấy  được.  Ngoài  ra,  bạn  có  thể  gửi  câu  hỏi  đến  những  đối  tượng  cụ  thể  có  khả  năng  cung  cấp  đáp  án  chính  xác.  Mỗi  câu  hỏi  có  một  permalink  nên  có  thể  chia  sẻ  ngoài  LinkedIn  để  thu  hút  câu  trả  lời  từ  những  người  dùng  các  mạng  xã  hội  khác.  Nghiên  cứu  câu  hỏi  và  câu  trả  lời  chọn  lọc  để  lấy  chủ  đề  viết  bài  đăng  blog  chia  sẻ  hiểu  biết  của  mọi  người  với  những  ai  đăng  ký  theo  dõi  thông  tin  của  công  ty  bạn. 


   Chuyên  gia  cũng  cần  quảng  cáo 


   LinkedIn  cung  cấp  cho  các  doanh  nghiệp  nhiều  cơ  hội  quảng  cáo  trên  nền  tảng.  Muốn  có  chương  trình  quảng  cáo  tùy  chọn  theo  ý  muốn,  các  thương  hiệu  lớn  có  thể  liên  lạc  trực  tiếp  với  ban  điều  hành  trang  LinkedIn.  Ngoài  ra  có  hệ  thống  tự  tạo  quảng  cáo  cho  mọi  người.  Bắt  đầu  bằng  việc  tạo  ra  profile  doanh  nghiệp,  sau  đó  người  sử  dụng  thêm  vào  nội  dung  quảng  cáo,  đăng  logo,  và  xác  định  ngân  sách  hằng  ngày  cho  quảng  cáo  pay-per-click.  LinkedIn  sẽ  cho  những  quảng  cáo  này  xuất  hiện  trên  cột  nội  dung  hai  bên  hoặc  phần  bên  dưới  (footer)  của  trang.  Chúng  thậm  chí  có  thể  xuất  hiện  ở  phần  trên  cùng  (header)  của  trang  như  quảng  cáo  văn  bản  (text  ads).  Không  thể  chỉ  định  rõ  những  chi  tiết  này  nên  bạn  phải  đảm  bảo  từng  chi  tiết  trong  số  này  đều  độc  lập. 


   Công  ty  phần  mềm  marketing  truyền  thông  xã  hội  Argyle  Social  quảng  bá  sản  phẩm  bằng  quảng  cáo  pay-per-click  dựa  vào  từ  khóa  trên  Google.  Như  bất  kỳ  chiến  dịch  marketing  nào,  đây  không  phải  là  chiến  thuật  duy  nhất  để  thúc  đẩy  hoạt  động  kinh  doanh,  nhưng  từng  thành  phần  cần  đạt  hiệu  quả  càng  cao  càng  tốt.  Sau  thời  gian  thử  nghiệm  thu  về  kết  quả  ê  chề,  họ  tập  trung  vào  quảng  cáo  thu  phí  trên  LinkedIn  vì  hai  lý  do  chính.  Eric  Boggs,  đồng  sáng  lập  kiêm  CEO,  muốn  giảm  chi  phí  để  có  được  đầu  mối  kinh  doanh  và  đảm  bảo  thực  hiện  đúng  đắn  việc  xác  định  khách  hàng  mục  tiêu. 


   Quảng  cáo  trên  LinkedIn  giúp  Argyle  tiết  kiệm  chi  phí  hơn  so  với  quảng  cáo  trên  Google  và  công  ty  này  có  thể  nhắm  mục  tiêu  khách  hàng  chính  xác  hơn  rất  nhiều  dựa  trên  chức  danh  công  việc,  quy  mô  công  ty,  cấp  bậc  trong  tổ  chức  và  vai  trò  thành  viên  LinkedIn  Group.  Ban  đầu  Argyle  đưa  ra  lời  mời  gọi  dùng  thử  miễn  phí  phần  mềm  của  hãng.  Mặc  dù  cũng  có  kết  quả  tốt  nhưng  khi  công  ty  chuyển  sang  lời  mời  gọi  tải  tập  tài  liệu  về  tỷ  lệ  ROI  trong  truyền  thông  xã  hội,  đầu  mối  kinh  doanh  tăng  vọt  cả  về  số  lượng  lẫn  chất  lượng.  Thay  đổi  lời  mời  gọi  đã  tạo  ra  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  tiềm  năng  đông  hơn,  vì  công  ty  đang  nhắm  mục  tiêu  đến  các  khách  hàng  triển  vọng  cao  hơn  trong  chu  trình  mua  hàng,  những  người  ở  phần  đầu  của  quy  trình  hình  phễu.  Ðó  là  những  người  tự  nguyện  tham  gia  và  bày  tỏ  sự  quan  tâm,  chứ  không  phải  có  ý  định  tìm  giải  pháp  về  truyền  thông  xã  hội. 


   Nhờ  LinkedIn  giúp  xác  định  mục  tiêu  chính  xác,  Argyle  đã  có  thể  mài  giũa  tìm  ra  đối  tượng  khách  hàng  triển  vọng  thực  sự  của  công  ty.  Bằng  cách  tiếp  tục  tinh  chỉnh  việc  xác  định  mục  tiêu,  công  ty  đã  tiếp  cận  ngày  càng  gần  hơn  nhóm  khách  hàng  triển  vọng.  Argyle  giờ  đạt  được  tỷ  lệ  đầu  mối  kinh  doanh  từ  những  người  nhấp  chuột  vào  (click  to  lead)  là  25%. 


   Lời  khuyên  của  Eric  cho  bất  cứ  ai  “dòm  ngó”  đến  quảng  cáo  trên  LinkedIn  là  hãy  khởi  sự  từ  profile  của  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  của  bạn  rồi  bắt  đầu  nhắm  mục  tiêu  đến  những  người  như  thế.  Những  dạng  chiến  dịch  này  cần  phải  tiếp  tục  được  giám  sát  và  lặp  đi  lặp  lại.  Là  một  công  ty  khởi  nghiệp  kinh  doanh  phần  mềm,  họ  luôn  tâm  niệm  phải  liên  tục  thay  đổi  để  không  ngừng  cải  tiến.  Chương  trình  quảng  cáo  trên  LinkedIn  cung  cấp  nhiều  sự  điều  chỉnh  khác  nhau  để  tạo  được  phương  thức  thích  hợp. 


   Chúng  tôi  hy  vọng  rằng  sau  khi  thực  hiện  các  ý  tưởng  từ  chương  này  và  các  chương  khác  trong  sách,  bạn  sẽ  thoải  mái  gắn  thêm  danh  hiệu  siêu  sao  marketing  vào  profile  trên  LinkedIn  của  mình.  Lúc  đó  nhớ  báo  cho  chúng  tôi  biết  nhé,  và  chúng  tôi  có  thể  khoe  thành  công  của  bạn  trên  website  hoặc  trong  ấn  phẩm  sắp  tới. 


   Ba  bước  về  LinkedIn  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Hoàn  thành  profile  công  ty  :  Một  profile  công  ty  hoàn  chỉnh  là  chìa  khóa  để  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  LinkedIn.  Trong  vòng  30  ngày  tới,  bạn  hãy  cam  kết  điền  hoàn  tất  thông  tin  trên  trang  công  ty,  bao  gồm  cả  việc  thêm  bảng  tin  Twitter  và  blog,  đồng  thời  bổ  sung  đầy  đủ  danh  sách  các  sản  phẩm.  Bạn  hãy  thực  hiện  đoạn  video  dài  từ  một  đến  hai  phút  cho  mỗi  sản  phẩm  nếu  chưa  có  sẵn. 


   2.  Tham  gia  nhóm  :  Bạn  có  thể  tìm  nhóm  về  bất  cứ  ngành  nghề,  chủ  đề,  hoặc  mối  quan  tâm  nào.  Chọn  10  nhóm  dựa  trên  mục  tiêu  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn.  Tham  gia  vào  nhóm  và  theo  dõi  những  cuộc  hội  thoại  trong  một  tháng  để  tìm  cách  gia  tăng  giá  trị  thông  qua  nội  dung.  Trình  bày  ý  tưởng  chủ  đạo  mới  lạ  độc  đáo  sẽ  tạo  ra  các  kết  nối  bạn  bè  và  những  gợi  ý  giúp  thúc  đẩy  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  và  thương  vụ.  Gợi  ý  các  nhóm  có  giá  trị  cho  những  người  khác  trong  công  ty,  khuyến  khích  họ  tham  gia  và  chia  sẻ  nội  dung  của  công  ty. 


   3.  Tổ  chức  chia  sẻ  trên  LinkedIn  :  Chia  sẻ  nội  dung  trên  LinkedIn  là  chìa  khóa.  Tuy  nhiên,  quan  trọng  là  phải  đưa  việc  tổ  chức  chia  sẻ  vào  phương  pháp  thực  hiện  của  bạn.  Triển  khai  lịch  viết  bài  trong  một  tháng,  vạch  ra  các  cập  nhật  trạng  thái  cho  công  ty,  các  chủ  đề  cá  nhân  và  các  chủ  đề  thảo  luận  nhóm.  Phối  hợp  lịch  trình  này  với  ba  người  trong  công  ty  của  bạn  để  đảm  bảo  rằng  tất  cả  đang  chung  sức  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  và  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  LinkedIn. 


  

  

  Twitter  Tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  140  ký  tự



   Dù  khởi  đầu  là  dịch  vụ  cập  nhật  trạng  thái  nhưng  Twitter  nhanh  chóng  mang  nhiều  ý  nghĩa  hơn  khi  nó  chứa  đựng  dấu  ấn  của  người  sử  dụng.  Siêu  sao  marketing  hiểu  sức  mạnh  của  việc  chia  sẻ,  điều  Twitter  làm  giỏi  cực  kỳ.  Họ  cũng  hiểu  ý  tưởng  giữ  nguyên  sự  đơn  giản. 


   M.  G.  Siegler  đã  viết  trên  blog  TechCrunch  như  sau:  “Khái  niệm  cốt  lõi  của  Twitter  là  sự  nảy  nở  tiếp  tục  của  những  thông  điệp  ngắn,  đơn  giản  trong  suốt  nhiều  thập  kỷ  qua.  Bưu  thiếp  sinh  ra  tin  nhắn  SMS  rồi  đến  việc  chat  và  giờ  là  Twitter.  Ðôi  khi  những  ý  tưởng  đơn  giản  nhất  tạo  được  hiệu  ứng  tốt  nhờ  thực  tế  là  chúng  đơn  giản”. 


   Phép  mầu  của  Twitter  nằm  ở  sự  giản  đơn,  nhưng  điều  giúp  nền  tảng  thực  sự  phát  triển  lại  là  bản  chất  không  đồng  bộ  của  nó.  Người  dùng  có  thể  theo  sát  nhất  cử  nhất  động  của  bất  cứ  ai  mà  không  cần  sự  cho  phép,  và  đây  là  yếu  tố  thúc  đẩy  sự  phát  triển  rầm  rộ  các  profile  của  người  nổi  tiếng  và  truyền  thông  xã  hội.  Ðiều  này  có  nghĩa  là  tài  khoản  của  công  ty  bạn  có  thể  phát  hiện  và  theo  dõi  khách  hàng  triển  vọng  trực  tuyến  mà  không  cần  chờ  họ  cho  phép.  Chúng  ta  sẽ  thảo  luận  điều  đó  sau  trong  chương  này. 


   Nhiều  công  ty  B2B  đã  phải  vật  lộn  với  Twitter  vì  họ  không  biết  phải  làm  gì  trên  nền  tảng  này.  Thật  dễ  hiểu  vì  một  số  người  khó  xác  định  họ  cần  bắt  đầu  từ  đâu.  Một  cách  để  bắt  tay  vào  là  dành  10  phút  mỗi  sáng  tìm  kiếm  các  thuật  ngữ  liên  quan  đến  ngành  nghề  của  bạn.  Bạn  có  thể  tự  động  hóa  việc  tìm  kiếm  thông  qua  một  loạt  các  công  cụ  như  TweetDeck  hay  HootSuite,  hoặc  bạn  sẽ  tự  tay  thực  hiện  với  nút  tìm  kiếm  trên  Twitter.  Tìm  kiếm  đều  đặn  mỗi  ngày  để  trình  bày  cho  đồng  nghiệp  và  ban  lãnh  đạo  biết  cư  dân  mạng  đang  bàn  tán  gì  về  ngành  nghề  của  bạn. 


   Năm  lợi  ích  thu  được  ngoài  nền  tảng  Twitter 


   Nếu  phát  hiện  ra  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  của  bạn  không  có  trên  Twitter,  dù  sao  bạn  vẫn  thu  được  năm  lợi  ích  sau  đây  theo  như  Laura  Fitton,  đồng  tác  giả  của  cuốn  Twitter  For  Dummies  (Twitter  cho  người  mới  làm  quen),  mô  tả: 


   1.  Tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  (SEO)  :  Nếu  tài  khoản  Twitter  của  bạn  mang  tên  công  ty,  phải  thế  thôi,  thì  mỗi  mẩu  tin  và  phản  hồi  trên  Twitter  cung  cấp  mộtđường  dẫn  cho  tên  công  ty  của  bạn.  Twitter  cũng  là  một  nguồn  nội  dung  liên  quan  và  thường  xuyên  cập  nhật  mà  các  công  cụ  tìm  kiếm  sử  dụng  để  đưa  ra  kết  quả  tìm  kiếm  cho  một  từ  khóa  nào  đó. 


   2.  Cỗ  máy  tạo  nội  dung  :  Các  công  ty  có  thể  sử  dụng  Twitter  để  cập  nhật  và  chia  sẻ  bài  viết,  ngay  cả  khi  không  ai  theo  dõi  họ.  Trên  website  công  ty  có  thể  đặt  chức  năng  hiển  thị  bảng  tin  cập  nhật  trực  tiếp  từ  Twitter.  Hãy  hình  dung,  bạn  có  thể  chia  sẻ  lập  tức  những  cập  nhật  ngắn  gọn  quan  trọng  sốt  dẻo  từ  một  sự  kiện  lớn  trong  ngành  ngay  trên  trang  chủ.  Với  Twitter,  đó  chỉ  là  chuyện  nhỏ. 


   3.  Công  cụ  nghiên  cứu  :  Các  công  ty  có  thể  thực  hiện  hai  dạng  nghiên  cứu  trên  Twitter.  Ðầu  tiên  là  thụ  động,  họ  tìm  kiếm,  lắng  nghe,  và  giám  sát  thông  tin  liên  quan  có  thể  giúp  ích  cho  doanh  nghiệp.  Thứ  hai  là  chủ  động,  họ  có  thể  đưa  ra  câu  hỏi  cụ  thể  cho  các  thành  viên  trên  Twitter  và  ghi  lại  các  câu  trả  lời. 


   4.  Quảng  cáo  truyền  miệng  lan  rộng  :  Các  công  ty  đã  chứng  minh  rằng  quảng  cáo  truyền  miệng  lan  rộng  trên  khắp  Twitter  và  vượt  ra  khỏi  cả  giới  hạn  của  nền  tảng  này.  Giá  trị  lan  rộng  của  thông  tin  trên  mạng  lưới  đạt  mức  cao,  nhưng  nó  cũng  lan  vào  thế  giới  thực  với  nhiều  kết  quả.  Ví  dụ,  nhà  sản  xuất  xe  tải  thương  mại  hạng  nặng  Scania  Group  (twitter.com/scaniagroup)  đã  mời  gọi  được  hơn  4.000  người  theo  dõi  trên  Twitter  bằng  cách  chia  sẻ  nội  dung  liên  quan  đến  việc  giảm  nhiên  liệu  tiêu  thụ  và  điều  khiển  xe  an  toàn. 


   5.  Sức  hút  về  PR  :  Các  công  ty  và  những  thành  viên  nào  trên  Twitter  tham  gia  vào  các  cuộc  đối  thoại  thông  minh,  chia  sẻ  nội  dung  chất  lượng,  chứng  minh  kiến  thức  và  giá  trị  đối  với  ngành  nghề  của  họ  sẽ  dễ  dàng  “lọt  vào  mắt  xanh”  của  những  nhà  báo  đang  tìm  kiếm  nguồn  tin  đáng  tin  cậy.  Các  nhà  xuất  bản  bản  tin  trong  ngành  luôn  cần  nội  dung,  và  nếu  bạn  đã  và  đang  cung  cấp  giải  pháp  cho  các  vấn  đề  kinh  doanh,  họ  sẽ  liên  lạc  ngay  với  bạn. 


   Mổ  xẻ  một  mẩu  tin  trên  Twitter  (tweet) 


   Phần  giới  thiệu  này  dành  cho  các  nhà  marketing  không  hiểu  tất  cả  các  chi  tiết  về  Twitter  mà  chúng  tôi  thường  xuyên  gặp  phải.  Hình  9.1  cho  bạn  cái  nhìn  về  luồng  nội  dung  trên  Twitter,  hiển  thị  các  mẩu  tin  mới  nhất  của  những  người  theo  dõi  người  sử  dụng  đó.  Nếu  đã  thông  thạo  Twitter,  bạn  hãy  nhảy  sang  phần  “Tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh”,  cứ  việc  tự  nhiên. 


   Một  mẩu  tin  được  giới  hạn  trong  140  ký  tự,  và  giới  hạn  đó  xuất  phát  từ  nguồn  gốc  tin  nhắn  SMS,  tức  tin  nhắn  văn  bản.  Tin  nhắn  văn  bản  gồm  160  ký  tự.  Trên  Twitter,  mẩu  tin  còn  140  ký  tự,  20  ký  tự  kia  dành  cho  tên  người  sử  dụng. 
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   Hình  9.1:  Trang  chủ  của  người  sử  dụng  Twitter. 


   Phân  tích  của  Sysomos  cho  thấy  15%  các  mẩu  tin  có  chứa  đường  dẫn  đến  các  nội  dung  khác.  Việc  bao  hàm  đường  dẫn  là  một  trong  những  phát  triển  ngoài  dự  tính  của  Twitter.  Khi  người  sử  dụng  bắt  đầu  chia  sẻ  nội  dung  trên  nền  tảng,  các  dịch  vụ  rút  gọn  địa  chỉ  URL  như  bitly  nở  rộ  giúp  tiết  kiệm  những  ký  tự  quý  giá  bằng  cách  tạo  đường  dẫn  cố  định  ngắn  gọn  đưa  đến  nội  dung  được  chia  sẻ.  Bitly  và  các  dịch  vụ  rút  gọn  địa  chỉ  URL  khác  theo  dõi  số  lượng  cú  nhấp  chuột  vào  một  đường  dẫn  liên  kết. 


   Mẩu  tin  trả  lời  và  mẩu  tin  đề  cập 


   Ðể  trả  lời  trực  tiếp  một  ai  đó,  bạn  dùng  mẩu  tin  trả  lời  bắt  đầu  với  ký  hiệu  @  rồi  đến  tên  người  nhận.  Hình  9.2  là  ví  dụ.  Những  người  theo  dõi  bạn  chỉ  nhìn  thấy  được  mẩu  tin  trả  lời  khi  họ  cũng  theo  dõi  cả  người  nhận  câu  trả  lời  đó.  Ðể  tất  cả  các  mẩu  tin  đều  xuất  hiện  trên  luồng  nội  dung  hiển  thị  của  những  người  theo  dõi,  bạn  hãy  bắt  đầu  mẩu  tin  bằng  một  từ  khác,  chẳng  hạn  như  “hey”  hoặc  “hi”,  thậm  chí  một  ký  tự  khác  như  dấu  chấm  hay  dấu  hoa  thị.  Mẫu  tin  trả  lời  cũng  không  hiển  thị  trong  những  danh  sách  trên  Twitter. 


   Ở  mẩu  tin  đề  cập  trên  Twitter,  ký  hiệu  @  đi  cùng  tên  một  người  sẽ  nằm  đâu  đó  trong  thông  điệp  ngoài  phần  bắt  đầu.  Các  công  ty  cần  giám  sát  Twitter  để  đảm  bảo  thấy  hết  tất  cả  các  mẩu  tin  có  chứa  tên  mình.  Trên  Twitter  có  thẻ  tab  hiển  thị  những  mẩu  tin  đề  cập.  Nhiều  ứng  dụng  của  bên  thứ  ba  cho  phép  bạn  thêm  một  cột  để  hiển  thị  các  mẩu  tin  này  tách  riêng  khỏi  bảng  tin  trên  trang  chủ.  Bạn  hãy  rèn  luyện  kỹ  năng  siêu  sao  marketing  bằng  cách  cài  đặt  điện  thoại  nhận  thông  báo  trên  Twitter  để  cả  khi  không  ngồi  bên  máy  tính,  bạn  cũng  biết  ngay  khi  nào  có  đề  cập  liên  quan  đến  mình. 
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   Hình  9.2:  Ví  dụ  về  mẩu  tin  trả  lời  trên  Twitter. 


   Đăng  lại  mẩu  tin  (Retweet) 


   Ðăng  lại  mẩu  tin  có  nghĩa  là  bạn  chia  sẻ  rộng  rãi  mẩu  tin  của  người  khác.  Ðây  là  cách  phổ  biến  để  chia  sẻ  các  bài  đăng,  bài  viết  từ  một  nguồn  có  thẩm  quyền.  Ví  dụ,  thay  vì  viết  mẩu  tin  chia  sẻ  bài  viết  của  một  tạp  chí  thương  mại,  bạn  có  thể  đăng  lại  mẩu  tin  của  tạp  chí  đó.  Có  hai  cách  để  đăng  lại.  Tốt  hơn  là  ngoài  phần  nội  dung  chính  từ  người  đăng  đầu  tiên  sẽ  có  thêm  vài  chữ  của  bạn,  người  đăng  lại.  Ðó  là  ví  dụ  phía  trên  của  hình  9.3.  Phương  pháp  này  cho  phép  bạn  chỉnh  sửa  các  mẩu  tin  muốn  đăng  lại  hoặc  thêm  ý  kiến  ​​của  riêng  bạn. 


   Phương  pháp  được  Twitter  ưa  chuộng  là  sử  dụng  chức  năng  đăng  lại  của  Twitter,  bạn  sẽ  đăng  lại  các  mẩu  tin  cho  những  ai  theo  dõi  bạn  nhìn  thấy,  như  ví  dụ  phía  dưới  của  hình  9.3.  Nhiều  ứng  dụng  Twitter  của  bên  thứ  ba  cho  phép  người  dùng  lựa  chọn  phương  pháp  mà  họ  thích.  Phương  pháp  thứ  hai  có  thể  gây  ra  nhầm  lẫn  khi  những  người  theo  dõi  thấy  trong  luồng  nội  dung  hiển  thị  của  họ  một  mẩu  tin  từ  người  họ  không  theo  dõi.  Ðồng  thời  ai  là  người  đăng  lại  cũng  không  rõ  ràng,  vì  tên  có  thể  xuất  hiện  trong  kiểu  chữ  nhỏ.  Một  lý  do  để  đăng  lại  mẩu  tin  là  muốn  chia  sẻ  thông  điệp  đó  với  những  người  theo  dõi  bạn.  Một  trong  những  nguyên  tắc  của  marketing  truyền  thông  xã  hội  là  chia  sẻ  thông  tin  có  giá  trị  và  nhận  được  sự  tín  nhiệm  từ  những  người  theo  dõi  bạn.  Phương  pháp  đầu  tiên  sẽ  rõ  ràng  hơn  về  vấn  đề  ai  chịu  trách  nhiệm  trong  việc  chia  sẻ  thông  tin. 
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   Hình  9.3:  Hai  dạng  đăng  lại  mẩu  tin  trên  Twitter  (Ví  dụ  phía  trên,  người  đăng  lại  thêm  chữ  “RT”  thể  hiện  rõ  đây  là  mẩu  tin  được  đăng  lại.  Ví  dụ  phía  dưới  dùng  chức  năng  đăng  lại  của  Twitter  và  không  thể  hiện  rõ  đây  là  mẩu  tin  được  đăng  lại). 


   Tin  nhắn  trực  tiếp 


   Tin  nhắn  trực  tiếp  là  tin  nhắn  riêng  tư  mà  những  người  sử  dụng  Twitter  gửi  cho  nhau.  Việc  này  chỉ  có  thể  thực  hiện  khi  người  nhận  nằm  trong  danh  sách  những  người  theo  dõi  của  người  gửi.  Những  người  khác  không  thấy  được  các  tin  nhắn  này  nên  đây  là  cách  hay  để  hỏi  xin  số  điện  thoại  hay  các  thông  tin  liên  lạc  trực  tiếp  khác  của  khách  hàng  triển  vọng.  Bạn  đừng  chia  sẻ  thông  tin  quá  riêng  tư  qua  tin  nhắn  trực  tiếp,  chúng  có  thể  đi  qua  ứng  dụng  của  bên  thứ  ba,  và  tất  cả  thông  tin  đều  được  lưu  trữ  trong  cơ  sở  dữ  liệu  của  Twitter. 


   Hashtag 


   Hashtag  là  một  từ  hoặc  cụm  từ  bắt  đầu  với  dấu  thăng  (#).  Xem  ví  dụ  trong  hình  9.4  với  hashtag  #smb2b  ở  cuối  mẩu  tin.  Chúng  được  sử  dụng  để  kết  nối  các  cuộc  trò  chuyện  xung  quanh  một  chủ  đề  hoặc  sự  kiện,  hay  thậm  chí  dùng  để  làm  nổi  bật  một  công  ty  hoặc  một  ngành  nghề.  Nhiều  doanh  nghiệp  sử  dụng  hashtag  sai  cách  khi  luôn  luôn  chèn  #têncôngty  vào  các  mẩu  tin.  Nếu  không  ai  tìm  kiếm  hashtag  thì  việc  làm  đó  chẳng  cung  cấp  giá  trị  gì  cho  mẩu  tin.  Ngoài  ra,  nhiều  hashtag  ngành  nghề  bị  lạm  dụng  hoặc  những  người  gửi  spam  sử  dụng  chúng  khiến  cho  quá  nhiều  mẩu  tin  xuất  hiện  trong  kết  quả  tìm  kiếm,  làm  những  mẩu  tin  của  bạn  trở  nên  lu  mờ  và  ít  được  để  mắt  đến.  Nghiên  cứu  của  Argyle  Social  cho  thấy  những  mẩu  tin  có  hashtag  nhận  được  cú  nhấp  chuột  ít  hơn  5%  so  với  những  mẩu  tin  không  chứa  hashtag. 
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   Hình  9.4:  Ví  dụ  về  hashtag  của  Twitter. 


   Tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh  B2B  trên  Twitter 


   Theo  nghiên  cứu  năm  2011  của  tổ  chức  Edison  Research,  gần  như  cả  nước  Mỹ  đều  biết  đến  Twitter,  với  92%  người  Mỹ  trong  cuộc  khảo  sát  đã  nghe  nói  về  Twitter.  Tuy  nhiên,  chỉ  có  8%  người  Mỹ  trưởng  thành  có  profile  trên  Twitter.  Trong  số  những  người  sử  dụng  dịch  vụ,  3  trong  10  người  dùng  Twitter  truy  cập  vào  mạng  xã  hội  này  mỗi  ngày  và  7  trong  10  người  dùng  đã  từng  đăng  cập  nhật.  Twitter  chủ  yếu  là  mạng  lưới  các  chuyên  gia  trong  độ  tuổi  lao  động;  gần  60%  người  sử  dụng  hằng  tháng  nằm  trong  độ  tuổi  từ  25  đến  54.  Khi  tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh  B2B  trên  Twitter,  bạn  có  nhiều  công  cụ  để  lựa  chọn.  Những  công  cụ  này  có  thể  giúp  bạn  tìm  kiếm  khách  hàng  triển  vọng  dựa  trên  thông  tin  họ  cung  cấp  công  khai  trong  các  mẩu  tin.  Ðể  bắt  đầu,  vào  trang  Twitter.com  và  nhập  một  thuật  ngữ  tìm  kiếm  phổ  biến  hoặc  cụm  từ  đại  diện  cho  sản  phẩm  hoặc  ngành  nghề  của  công  ty  bạn.  Khi  các  kết  quả  tìm  kiếm  xuất  hiện,  xem  xét  độ  liên  quan  của  chúng  với  tìm  kiếm  ban  đầu. 


   Nhấp  vào  lọc  kết  quả  để  tìm  kiếm  nâng  cao,  loại  trừ  các  thuật  ngữ  không  liên  quan.  Ví  dụ,  Twitter  có  nhiều  bảng  tin  danh  sách  công  việc  xuất  hiện  trong  các  tìm  kiếm,  có  thể  loại  trừ  bằng  cách  thêm  công  việc  đó  vào  ô  “Không  có  những  từ  này”  (None  of  these  words).  Nếu  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  công  ty  bạn  được  cung  cấp  tại  địa  phương,  thêm  thông  tin  vào  ô  địa  điểm.  Bạn  cũng  có  thể  tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh  cho  lực  lượng  bán  hàng  trong  khu  vực  bằng  cách  xác  định  khoảng  cách  từ  một  vị  trí  nào  đó  và  đưa  thông  tin  vào  ô  địa  điểm. 


   Dùng  cách  này  một  đôi  lần  thì  ổn  nhưng  khi  phải  thường  xuyên  tìm  kiếm  các  từ  khóa,  hãy  sử  dụng  chương  trình  miễn  phí  như  TweetDeck  hoặc  HootSuite  và  tạo  một  cột  cho  việc  tìm  kiếm  này.  Nếu  cần  thêm  nhiều  tính  năng  để  quản  lý  luồng  tin  đăng  tải  của  đội  ngũ,  HootSuite  và  CoTweet  có  sẵn  các  phiên  bản  thu  phí  dành  cho  doanh  nghiệp.  Các  công  ty  lớn  có  thể  cân  nhắc  chi  tiền  cho  những  hệ  thống  giám  sát  truyền  thông  xã  hội  hoạt  động  mạnh  mẽ  hơn  như  Radian6  và  Sysomos.  Cho  dù  bạn  chọn  cách  thức  nào,  sức  mạnh  tìm  kiếm  đầu  mối  kinh  doanh  trên  Twitter  cũng  sẽ  được  tăng  cường  nhờ  một  quy  trình  có  tổ  chức  và  các  nguồn  lực  thích  hợp  về  nhân  sự  và  công  nghệ. 


   Và  bằng  cách  này,  bạn  hãy  tìm  kiếm  tên  công  ty  trong  công  cụ  tìm  kiếm  và  xem  profile  Twitter  của  công  ty  có  xuất  hiện  không.  Tìm  kiếm  lại  với  cụm  từ  Twitter  trong  chuỗi  tìm  kiếm.  Nếu  profile  vẫn  không  hiển  thị  thì  công  ty  không  có  profile  Twitter  hoặc  dùng  một  cái  tên  khác  trên  Twitter,  không  phải  tên  công  ty.  Tên  sử  dụng  trên  Twitter  có  thể  không  quan  trọng  như  nội  dung,  nhưng  trong  thế  giới  marketing  mạng  xã  hội,  tất  cả  những  thứ  gì  giúp  công  ty  được  mọi  người  tìm  thấy  và  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đều  đáng  quan  tâm. 


   Thiết  lập  tài  khoản  Twitter  B2B 


   Bắt  đầu  với  hai  cái  tên 


   Khi  đăng  ký  tài  khoản  Twitter,  các  công  ty  nên  sử  dụng  chính  tên  công  ty  của  mình  làm  tên  trên  Twitter.  Tên  người  sử  dụng  trên  Twitter  dài  15  ký  tự.  Nếu  như  thế  chưa  đủ,  ô  tên  thật  dài  20  ký  tự.  Nếu  tên  công  ty  không  mang  tính  mô  tả,  một  số  công  ty  B2B  nên  xem  xét  thêm  từ  khóa  vào  tên  thật  hoặc  tên  trên  Twitter. 


   Tên  công  ty  hoàn  chỉnh  thường  được  dùng  làm  tên  thật  của  tài  khoản,  nhưng  Ann  Handley,  trưởng  ban  nội  dung  của  trang  MarketingProfs,  lại  đi  theo  hướng  khác  hẳn.  Cô  lập  tài  khoản  Twitter  @MarketingProfs  theo  những  gì  được  xem  là  cách  thức  hiệu  quả  nhất.  Cả  tên  trên  Twitter  và  tên  thật  của  tài  khoản  đều  là  MarketingProfs  và  avatar,  tức  hình  đại  diện,  là  logo  của  MarketingProfs.  Càng  sử  dụng  Twitter  và  hiểu  bản  chất  của  cộng  đồng  mạng  này,  Ann  thấy  phương  pháp  đó  dường  như  không  phù  hợp.  Cô  thay  đổi  logo  thành  hình  của  mình  và  đưa  tên  của  mình  vào  làm  tên  thật.  Ðiều  này  không  chỉ  khiến  Ann  cảm  thấy  thoải  mái  mà  những  người  theo  dõi  cũng  thoải  mái  hơn  khi  nói  chuyện  trực  tiếp  với  cô.  Cô  đã  thu  hút  được  hơn  100.000  người  theo  dõi  tài  khoản  Twitter  @MarketingProfs  bằng  cách,  theo  đúng  nghĩa  đen,  trở  thành  bộ  mặt  của  công  ty  trên  Twitter. 


   Tạo  tiểu  sử  (bio)  mang  tính  mô  tả 


   Tiểu  sử  của  công  ty  trên  Twitter  cần  phải  cân  bằng  hợp  lý  giữa  việc  mô  tả  thành  tích  của  công  ty  với  việc  sử  dụng  những  cụm  từ  mà  khách  hàng  triển  vọng  đang  tìm  kiếm.  Sa  đà  về  hẳn  một  phía  sẽ  không  tốt  cho  công  ty.  Ðừng  chọn  cách  hài  hước  như  “Bạn  cần  gì  biết”.  Cũng  chẳng  ích  lợi  khi  bạn  tận  dụng  toàn  bộ  160  ký  tự,  nhồi  nhét  đầy  từ  khóa,  thậm  chí  không  phân  cách  bằng  dấu  phẩy  hay  khoảng  trắng.  Một  tiểu  sử  trên  Twitter  cần  phải  để  mọi  người  và  máy  móc  đọc  được.  Như  chúng  tôi  đã  nói,  sự  cân  bằng  là  yếu  tố  then  chốt. 


   Ðường  dẫn  muốn  chèn  vào  tiểu  sử  trên  Twitter  phải  chứa  tên  miền  đầy  đủ  với  “http://”  phía  trước.  Các  ứng  dụng  quản  lý  Twitter  như  TweetDeck  chuyển  đổi  URL  thành  những  đường  dẫn  đầy  đủ  không  có  “http://”  phía  trước.  Trong  tiểu  sử,  tên  trên  Twitter  là  những  đường  dẫn  đầy  đủ  đưa  đến  tài  khoản  Twitter,  và  các  hashtag  liên  kết  với  kết  quả  tìm  kiếm  trên  Twitter. 


   Chúng  ta  cùng  quay  lại  công  ty  Scania  đã  đề  cập  khi  nãy  trong  chương  này.  Tiểu  sử  trên  Twitter  của  họ  như  sau:  “Các  tin  tức  mới  nhất  của  Scania  Group,  đơn  vị  dẫn  đầu  trong  lĩnh  vực  sản  xuất  xe  tải  hạng  nặng  và  xe  buýt  cũng  như  các  động  cơ  công  nghiệp  và  hàng  hải”.  Ðây  là  ví  dụ  về  một  tiểu  sử  trên  Twitter  rõ  ràng  và  hiệu  quả  của  một  công  ty  B2B.  Nó  đề  cập  đến  các  từ  khóa  “xe  tải  hạng  nặng”  và  “động  cơ  hàng  hải”,  đồng  thời  gây  hứng  thú  cho  người  muốn  theo  dõi  tin  tức  về  công  ty. 


   Cung  cấp  một  đường  dẫn 


   Twitter  có  một  ô  trống  để  bạn  ghi  đường  dẫn.  Ðường  dẫn  đó  nên  đưa  đến  trang  chủ  website  công  ty  có  CTA  rõ  ràng,  hoặc  đến  một  trang  đích  nằm  tại  địa  chỉ  côngtycủatôi.com/twitter.  Nhiều  công  ty  sử  dụng  các  URL  ngắn  để  đạt  dữ  liệu  nhấp  chuột  (click  data),  nhưng  một  số  người  ít  khi  nhấp  chuột  vào  những  đường  dẫn  mà  họ  không  biết  sẽ  đưa  đến  đâu.  Dữ  liệu  nhấp  chuột  từ  những  dịch  vụ  rút  gọn  URL  không  phải  lúc  nào  cũng  chính  xác.  Cách  tốt  nhất  để  theo  dõi  lưu  lượng  truy  cập  thu  hút  được  là  sử  dụng  một  trang  đích  duy  nhất  chỉ  nhận  lưu  lượng  truy  cập  từ  đường  dẫn  trên  Twitter.  Bằng  cách  này,  bạn  có  thể  chắc  chắn  rằng  tất  cả  số  khách  ghé  thăm  đều  đến  từ  Twitter. 


   Chúng  ta  hãy  quay  trở  lại  trang  chủ  trước  khi  đi  tiếp.  Thông  thường  mọi  người  sẽ  nhấp  chuột  vào  đường  dẫn  trên  profile  Twitter  khi  họ  bị  thu  hút  bởi  các  mẩu  tin,  tên  hoặc  tiểu  sử  và  muốn  biết  nhiều  hơn.  Bạn  phải  đảm  bảo  rằng  những  người  đó  đến  được  trang  cung  cấp  thông  tin  để  họ  có  thể  tìm  hiểu  thêm.  Ðừng  lặp  lại  tiểu  sử  đã  nêu;  nói  đúng  hơn  là  bạn  phải  chia  sẻ  chút  ít  thông  tin  khác  nữa.  Bạn  cũng  phải  tạo  cơ  hội  cho  họ  thể  hiện  sự  quan  tâm  và  tự  biến  mình  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Lộ  trình  của  việc  đó  phải  rõ  ràng,  cho  dù  trên  trang  chủ  hay  trang  đích.  Hãy  nhớ  rằng  chúng  ta  dùng  Twitter  không  phải  để  hẹn  nhau  ăn  trưa  mà  để  có  được  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Chia  sẻ  trên  truyền  thông  xã  hội:  quy  tắc  10-4-1 


   Cung  cấp  nội  dung  cập  nhật  thường  xuyên  và  nhất  quán  trên  mạng  xã  hội  là  chìa  khóa  để  mở  rộng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  và  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Với  rất  nhiều  thông  tin  trên  rất  nhiều  kênh,  khách  hàng  triển  vọng  tìm  kiếm  các  nguồn  đăng  nội  dung  chất  lượng,  thay  vì  phải  ngụp  lặn  từ  mẩu  tin  này  qua  mẩu  tin  khác  của  một  cuộc  buôn  chuyện  vu  vơ.  Bằng  cách  kết  hợp  đa  dạng  nội  dung  với  tỷ  lệ  thích  hợp,  công  ty  của  bạn  có  thể  đảm  nhận  vai  trò  đó. 


   Bạn  hãy  xem  xét  đưa  vào  những  nội  dung  được  tự  động  đăng  tải  từ  các  nguồn  khác  trong  ngành,  cập  nhật  của  công  ty,  hoặc  những  lời  mời  gọi  dẫn  đến  trang  đích.  Tỷ  lệ  nội  dung  sau  đây  sẽ  duy  trì  luồng  thông  tin  nhất  quán  với  tần  số  đủ  để  “giữ  lửa”  hưởng  ứng  của  khách  hàng  triển  vọng.  Bạn  hãy  dùng  tỷ  lệ  này  cho  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  của  công  ty.  Chúng  tôi  gọi  đây  là  quy  tắc  10-4-1. 


   Cứ  sau  10  mẩu  tin  chứa  đường  dẫn  đến  những  bài  viết  từ  các  nguồn  bên  ngoài,  sẽ  có  4  mẩu  tin  về  bài  đăng  blog  hoặc  cập  nhật  của  công  ty  và  1  đường  dẫn  đến  trang  đích  của  công  ty. 


   Ðiều  quan  trọng  là  áp  dụng  tỷ  lệ  này  để  tác  động  tối  đa,  bất  kể  công  ty  của  bạn  đăng  bao  nhiêu  mẩu  tin  mỗi  ngày.  Các  mẩu  tin  phản  hồi  trực  tiếp  đến  những  người  khác  sẽ  không  được  tính  trong  tỷ  lệ  này. 


   14  cách  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  nội  dung  trên  Twitter 


   1.  Ðăng  mẩu  tin  Twitter  giới  thiệu  về  các  bài  viết  trên  trang  blog  công  ty  :  Nếu  blog  là  trung  tâm  trong  sự  hiện  diện  trên  truyền  thông  xã  hội  của  công  ty  thì  cách  rõ  ràng  nhất  để  những  bài  đăng  blog  thu  hút  được  nhiều  người  là  đăng  mẩu  tin  giới  thiệu  chúng  đến  những  người  theo  dõi  công  ty  bạn.  Ðăng  mẩu  tin  giới  thiệu  bài  đăng  blog  ít  nhất  hai  lần  mỗi  ngày,  sử  dụng  những  cụm  từ  giới  thiệu  khác  nhau  để  thu  hút  các  đối  tượng  mục  tiêu  khác  nhau.  Mẩu  tin  đầu  tiên  sẽ  tự  động  xuất  hiện  bằng  Twitterfeed  hoặc  một  công  cụ  tương  tự  khi  bài  đăng  blog  vừa  mới  ra  lò.  Kiểm  tra  việc  đăng  tải  vào  các  thời  điểm  khác  nhau  trong  ngày,  và  lưu  tâm  đến  các  khách  hàng  triển  vọng  toàn  cầu  khi  đăng  những  mẩu  tin  này.  Ðây  cũng  là  cách  trực  tiếp  nhất  để  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đến  website  công  ty  bạn.  Khuyến  khích  nhân  viên  chia  sẻ  các  bài  đăng  này  trên  trang  Twitter  của  họ  để  thu  hút  được  thêm  đông  đảo  người  yêu  thích.  Các  bài  đăng  trên  blog  có  CTA  sẽ  trở  thành  cỗ  máy  níu  chân  đầu  mối  kinh  doanh.  Hình  thành  việc  theo  dõi  Twitter  ở  những  khách  hàng  triển  vọng  mục  tiêu  sẽ  khiến  độc  giả  của  blog  đủ  điều  kiện  hơn  và  nhiều  khả  năng  hơn  để  trở  thành  một  đầu  mối  kinh  doanh. 


   2.  Nhấn  nút  “Thích”  trang  Facebook  :  Nhiều  công  ty  sử  dụng  cả  Twitter  và  Facebook  để  tạo  lượng  độc  giả  cho  nội  dung  của  mình.  Bạn  hãy  quảng  bá  trang  này  trên  trang  kia.  Bước  đầu  tiên  để  quảng  cáo  trên  Facebook  là  yêu  cầu  độc  giả  nhấn  nút  “Thích”  trang  của  công  ty.  Ðưa  yêu  cầu  đó  lên  Twitter  để  thu  hút  thêm  một  số  khách  hàng  triển  vọng  đến  Facebook. 


   Mặc  dù  nhà  sản  xuất  các  thiết  bị  thử  nghiệm  và  đo  lường  Fluke  Corporation  có  số  lượng  người  hâm  mộ  trên  Facebook  gấp  năm  lần  số  lượng  người  theo  dõi  trên  Twitter,  họ  vẫn  sử  dụng  Twitter  để  quảng  bá  về  trang  Facebook  của  mình.  “Gần  10  ngàn  người  đã  xem  trang  FB  của  chúng  tôi!  Bạn  xem  chưa?  Chúng  tôi  đang  tặng  quà  miễn  phí!”  Tặng  quà  miễn  phí  chính  là  lợi  thế  giúp  họ  thu  hút  được  nhiều  người. 


   3.  Quảng  bá  về  bản  tin  qua  email  của  bạn  :  Ðăng  đường  dẫn  của  trang  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  với  tần  số  tương  đương  việc  gửi  email.  Ví  dụ,  nếu  bạn  gửi  email  hằng  tuần,  hãy  đăng  tin  nhắc  nhở  đăng  ký  mỗi  tuần  một  lần.  Nếu  bạn  gửi  email  hằng  tháng,  hãy  nhắc  nhở  những  người  theo  dõi  trên  Twitter  mỗi  tháng  một  lần.  Không  cần  quá  phức  tạp,  chỉ  cần  nhắc  nhở  những  người  theo  dõi  rằng  họ  có  thể  nắm  bắt  kịp  thời  thông  tin  của  công  ty  bằng  cách  đăng  ký.  Nếu  mẩu  tin  vẫn  còn  chỗ  trống,  hãy  nêu  chút  đỉnh  về  những  thứ  hấp  dẫn  trong  email  định  kỳ.  Cung  cấp  thêm  nhiều  tiếp  xúc  điểm  (Twitter  và  email)  cho  khách  hàng  triển  vọng  sẽ  gia  tăng  khả  năng  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh  của  họ. 


   4.  Chia  sẻ  những  bài  viết  giá  trị  của  bên  thứ  ba  :  Ðể  thành  công  trên  Twitter,  các  công  ty  B2B  cần  chia  sẻ  nhiều  hơn  ngoài  nội  dung  của  riêng  mình.  Tìm  kiếm  thông  tin  từ  những  đơn  vị  khác  trong  ngành  và  đăng  lại  bài  viết  của  họ.  Ðăng  lại  những  mẩu  tin  của  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  để  thể  hiện  sự  quan  tâm  của  bạn.  Áp  dụng  quy  tắc  10-4-1  đã  nêu  và  chắc  chắn  rằng  bạn  có  đủ  các  nguồn  thông  tin  trong  ngành  để  đăng  10  tin  sau  mỗi  4  cập  nhật  của  công  ty. 


   5.  Trực  tiếp  đưa  người  theo  dõi  đến  trang  đích  :  Trong  thế  giới  của  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  những  lời  mời  gọi  hấp  dẫn,  bạn  nên  đăng  lời  mời  gọi  kèm  đường  dẫn  đưa  trực  tiếp  đến  trang  đích.  Như  chúng  tôi  đã  nói  ở  chương  2,  mặc  dù  các  “chuyên  gia”  truyền  thông  xã  hội  có  thể  lấy  làm  lạ,  nhưng  chẳng  có  gì  ghê  gớm  khi  đăng  lời  mời  gọi  trên  Twitter.  Vẫn  theo  quy  tắc  10-4-1  khi  đăng  tin  về  trang  đích.  Nếu  trong  lúc  viết  đoạn  nội  dung  nào  đó,  tâm  trí  bạn  nghĩ  đến  một  đối  tượng  mục  tiêu  thì  nội  dung  sẽ  thu  hút  mục  tiêu  đó.  Ðừng  sợ  phản  ứng  dữ  dội  từ  những  người  theo  dõi.  Thay  vào  đó  hãy  lên  kế  hoạch  để  tính  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  trong  báo  cáo  tháng  của  bạn. 


   6.  Chia  sẻ  video  :  Nếu  một  bức  tranh  có  thể  nói  thay  cho  một  ngàn  từ  thì  đoạn  video  dài  một  phút  trên  web,  thường  là  15  khung  hình  mỗi  giây,  sẽ  “thay  lời  muốn  nói”  đến  900.000  từ.  Và  nếu  video  đó  truyền  tải  một  ý  tưởng  hấp  dẫn  và  khúc  cuối  có  CTA  kèm  theo  một  đường  dẫn  nhấp  chuột  vào  được,  thì  nó  trị  giá  ra  sao  đối  với  công  ty  của  bạn?  Nghe  có  vẻ  như  sẽ  hốt  bạc  đây.  Bạn  dễ  dàng  chia  sẻ  video  lên  Twitter  bằng  máy  tính  để  bàn  lẫn  thiết  bị  di  động.  Một  mẩu  tin  ngắn,  đáng  chú  ý  sóng  đôi  với  đường  dẫn  đến  một  đoạn  video  sẽ  giúp  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập.  Các  đoạn  video  B2B  tiếng  tăm  bao  gồm  bác  sĩ  thực  tập  đọc  rap,  các  nhà  marketing  hát  hò,  nhân  viên  kinh  doanh  máy  tính,  một  ngày  ở  thế  giới  chỉ  cần  chạm  tay,  bộ  định  tuyến  ổn  định  làm  quà  tặng  cho  tất  cả  các  dịp. 


   7.  Tối  ưu  hóa  các  từ  khóa  :  Twitter  không  tồn  tại  một  thân  một  mình  trên  Internet.  Mỗi  mẩu  tin  sống  trong  thế  giới  mà  tất  cả  các  trang  đều  được  vô  số  công  cụ  tìm  kiếm  lưu  lại  (index).  Mỗi  mẩu  tin  được  “tweet”  là  một  trang  trên  Internet.  Các  công  ty  cần  sử  dụng  các  từ  khóa  thích  hợp  trong  mẩu  tin  của  mình  để  giúp  chúng  hiển  thị  trong  kết  quả  tìm  kiếm  của  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng.  Ðiều  này  không  có  nghĩa  là  mẩu  tin  nào  cũng  cần  từ  khóa,  nhưng  bạn  nên  tối  ưu  hóa  nhiều  mẩu  tin  trong  số  đó.  Ðừng  lo  lắng,  việc  này  không  khó  như  bạn  tưởng.  Bài  đăng  trên  blog  công  ty  và  các  bài  viết  từ  những  nguồn  khác  có  liên  quan  đến  đối  tượng  khách  hàng  đã  chứa  sẵn  nhiều  từ  khóa  và  bạn  chỉ  cần  đăng  chúng. 


   8.  Tổ  chức  cuộc  thi  :  Sử  dụng  Twitter  quảng  bá  về  cuộc  thi  là  cách  tuyệt  vời  để  một  thông  điệp  mở  rộng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  mọi  người.  Thường  các  công  ty  tổ  chức  những  cuộc  thi  với  giải  thưởng  hấp  dẫn  như  máy  tính,  iPad,  hoặc  một  số  thiết  bị  mới  với  hy  vọng  “bành  trướng”  ra  ngoài  đối  tượng  khách  hàng  hiện  tại,  nhưng  các  cuộc  thi  có  nhắm  mục  tiêu  sẽ  mang  lại  nhiều  thành  công  hơn  cho  những  công  ty  B2B.  Cuộc  thi  cần  liên  quan  đến  hoạt  động  kinh  doanh  và  đối  tượng  mục  tiêu  của  công  ty.  Ðối  với  các  thí  sinh  tham  gia  cuộc  thi  được  coi  là  đầu  mối  kinh  doanh,  họ  cần  trở  thành  khách  hàng  triển  vọng  mục  tiêu. 


   Tập  đoàn  phân  phối  linh  kiện  điện  tử  Digi-Key  tổ  chức  nhiều  cuộc  thi  trên  Twitter.  Ở  một  cuộc  thi  đố  vui  giới  hạn  thời  gian  trong  30  phút,  họ  đã  đưa  ra  câu  hỏi:  “Theo  danh  sách  các  vệ  tinh  đang  hoạt  động  của  UCS,  Mỹ  hiện  có  bao  nhiêu  vệ  tinh  hoạt  động  trong  quỹ  đạo  trái  đất?”  Giải  thưởng  cho  ba  người  chiến  thắng  là  máy  tính  xách  tay,  đế  lót  ly  và  bút  có  in  logo  Digi-Key.  Tập  đoàn  này  thu  hút  đối  tượng  khách  hàng  làm  việc  trong  lĩnh  vực  kỹ  thuật  và  trao  tặng  những  giải  thưởng  dễ  dàng  xuất  hiện  trên  bàn  làm  việc  của  mọi  người. 


   9.  Chia  sẻ  ebook  hoặc  tập  tài  liệu  :  Các  công  ty  tạo  ra  ebook  để  chia  sẻ  kiến  thức  và  những  phương  pháp  thực  hiện  hữu  ích  nhất  trong  ngành.  Tuyển  tập  các  bài  đăng  blog  được  thiết  kế  đẹp  mắt  có  thể  làm  tròn  vai  một  ebook  hoàn  hảo.  Bạn  hãy  tập  hợp  những  điểm  chính  của  hội  thảo  trên  mạng  hay  báo  cáo  về  xu  hướng  trong  hội  nghị  làm  thành  ebook,  sau  đó  sử  dụng  Twitter  để  loan  báo  cho  toàn  ngành  biết  về  sự  có  mặt  của  các  nguồn  tài  liệu  này. 


   Marketing  B2B  truyền  thống  luôn  luôn  bao  gồm  việc  phân  phối  các  tập  tài  liệu,  nhưng  chỉ  những  khách  hàng  triển  vọng  tự  tìm  đường  đến  với  website  công  ty  mới  biết  sự  hiện  diện  của  các  tài  liệu  này.  Twitter  giờ  đây  cho  phép  các  nhà  marketing  chia  sẻ  các  nguồn  tài  liệu  với  những  người  quan  tâm. 


   10.  Lên  lịch  đăng  tin  gắn  liền  với  nội  dung  có  giá  trị  lâu  dài  :  Nếu  công  ty  của  bạn  đã  viết  blog  một  thời  gian,  bạn  đã  tích  lũy  được  kha  khá  những  bài  viết  có  liên  quan  để  chia  sẻ  đều  đặn.  Bạn  vẫn  có  thể  đăng  tin  về  những  bài  hướng  dẫn  phương  pháp  thực  hiện  đã  xuất  hiện  trên  blog  sáu  tháng  trước.  Lưu  lượng  truy  cập  website  hay  blog  đến  từ  nhiều  nguồn  khác  nhau,  và  một  cách  để  tiếp  tục  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  là  nâng  cao  tác  động  của  các  bài  đăng  cũ.  Tin  tức  trên  mạng  thay  đổi  xoèn  xoẹt  để  bám  sát  thực  tế  và  tuổi  thọ  của  một  mẩu  tin  rất  ngắn.  Báo  cáo  cho  thấy  chỉ  sau  một  giờ  xuất  hiện,  92%  các  mẩu  tin  đã  được  đăng  lại.  Ðây  là  lý  do  tại  sao  các  nhà  marketing  cần  phải  cho  các  nội  dung  cũ  lộ  diện  trở  lại. 


   11.  Quảng  bá  và  tiến  hành  hội  thảo  trên  mạng  :  Các  công  ty  B2B  thực  hiện  hội  thảo  trên  mạng  có  thể  thông  báo  để  những  người  theo  dõi  biết  về  sự  kiện  này.  Bằng  cách  sử  dụng  những  từ  khóa  mục  tiêu,  mẩu  tin  của  họ  có  thể  thu  hút  đông  đảo  những  người  yêu  thích  quan  tâm  đến  chủ  đề  được  trình  bày.  Hội  thảo  trên  mạng  càng  mở  rộng  và  phù  hợp  với  các  chuyên  gia  trong  ngành,  càng  tăng  khả  năng  họ  sẽ  tham  dự  và  chia  sẻ  sự  kiện  với  những  người  theo  dõi  họ  trên  Twitter.  Ðừng  biến  hội  thảo  thành  vỏ  bọc  ngụy  trang  cho  buổi  bán  hàng,  như  thế  sẽ  không  đạt  được  nhiều  sự  quan  tâm.  Thay  vào  đó,  hãy  đưa  đến  một  hoặc  hai  chuyên  gia  bên  ngoài  công  ty  để  nội  dung  trình  bày  đáng  tin  cậy  hơn.  Những  khách  mời  bên  ngoài  công  ty  cũng  có  thể  giúp  quảng  bá  hội  thảo  trên  mạng  đến  với  những  người  theo  dõi  họ  trên  Twitter  để  sự  kiện  đó  càng  được  nhiều  người  biết  đến. 


   Mỗi  người  đăng  ký  tham  dự  hội  thảo  trên  mạng  là  một  đầu  mối  kinh  doanh  và  bạn  cần  đối  đãi  với  họ  đúng  cách.  Áp  dụng  những  biện  pháp  hiệu  quả  và  hoàn  tất  mẫu  đăng  ký  thông  tin  trước  khi  thêm  những  người  này  vào  bất  kỳ  danh  sách  liên  lạc  thường  xuyên  nào.  Vì  hội  thảo  trên  mạng  được  quảng  bá  trên  Twitter  nên  trong  mẫu  đăng  ký  cần  có  chỗ  ghi  tên  trên  Twitter  của  người  sử  dụng  để  bạn  có  thể  khớp  thông  tin  liên  lạc  với  profile  Twitter  của  họ  phục  vụ  cho  việc  quảng  bá  trên  nền  tảng. 


   Trong  buổi  hội  thảo  trên  mạng,  đưa  vào  một  hashtag  độc  đáo  để  người  sử  dụng  có  thể  chia  sẻ  những  phần  thông  tin  phù  hợp  cho  những  người  theo  dõi  họ.  Trong  hội  thảo  trên  mạng  của  HubSpot  về  tính  khoa  học  của  truyền  thông  xã  hội,  mọi  người  đăng  tức  thì  dữ  liệu  được  chia  sẻ  trong  hội  thảo,  như  thể  đó  là  thời  gian  tốt  nhất  trong  ngày  để  đăng  tin.  Ðiều  này  khiến  HubSpot  dẫn  đầu  trong  việc  cung  cấp  dữ  liệu  trên  truyền  thông  xã  hội.  Hơn  25.000  người  đăng  ký  tham  dự  hội  thảo  trên  mạng  nói  trên  để  xem  trực  tiếp  hoặc  xem  bản  thu  lại.  Những  kết  quả  này  không  phải  dễ  thấy  ở  hầu  hết  các  công  ty  B2B,  HubSpot  làm  được  nhờ  không  ngừng  cung  cấp  và  chia  sẻ  một  loạt  các  nội  dung  đa  dạng  trong  nhiều  năm. 


   12.  Tán  gẫu  (chat)  trên  Twitter  :  Tán  gẫu  trên  Twitter  là  cách  lý  tưởng  để  kết  nối  với  những  người  khác  trong  ngành  hoặc  với  những  người  có  cùng  mối  quan  tâm.  Những  cuộc  tán  gẫu  diễn  ra  vào  một  thời  gian  đã  định  mỗi  tuần  và  thường  kéo  dài  trong  một  giờ.  Người  quản  lý  đưa  ra  loạt  câu  hỏi  về  một  chủ  đề  nào  đó,  các  thành  viên  tham  gia  trả  lời  và  trò  chuyện  với  nhau.  Tất  cả  việc  này  được  quản  lý  bằng  cách  sử  dụng  cùng  một  hashtag.  Các  trang  như  TweetChat.com  có  thể  giúp  bạn  dễ  dàng  tham  gia  vào  một  cuộc  tán  gẫu  trên  Twitter  bằng  cách  chỉ  hiển  thị  cho  bạn  những  mẩu  tin  có  hashtag  và  tự  động  thêm  hashtag  vào  những  mẩu  tin  gửi  đi.  Bạn  có  thể  bắt  đầu  với  cuộc  tán  gẫu  về  marketing  B2B  có  hashtag  #b2bchat  diễn  ra  lúc  8  giờ  tối  thứ  năm  theo  múi  giờ  miền  Ðông  nước  Mỹ. 


   13.  Phản  hồi  những  đề  cập  đến  thương  hiệu  :  Sử  dụng  tên  trên  Twitter  của  công  ty  để  phản  hồi  những  mẩu  tin  từ  khách  hàng  triển  vọng  là  phương  pháp  hiển  nhiên  nhất  để  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  trên  Twitter,  vì  thế  chúng  tôi  xếp  nó  ở  gần  cuối.  Việc  này  cũng  giống  như  có  người  nói:  “Chào  công  ty  X,  tôi  quan  tâm  đến  sản  phẩm  của  các  bạn  và  muốn  biết  thêm  thông  tin”.  Các  công  ty  nhất  thiết  phải  có  những  quy  trình  giám  sát  tại  chỗ  để  khám  phá  những  mẩu  tin  dạng  này  và  gửi  phản  hồi  trả  lời  nhanh  chóng.  Phân  công  nhân  viên  chịu  trách  nhiệm  theo  dõi  thẻ  tab  về  những  đề  cập  (@mentions)  trên  Twitter.com  thôi  chưa  đủ.  Bạn  cần  phản  hồi  theo  cách  hữu  ích,  không  phải  theo  cách  chăm  chăm  vào  mục  đích  bán  hàng.  Tuy  nhiên,  khi  có  người  muốn  biết  thêm  thông  tin,  cách  thích  hợp  là  đưa  ra  đúng  thứ  họ  cần. 


   14.  Lắng  nghe  những  thuật  ngữ  trong  ngành  :  Bên  cạnh  việc  thiết  lập  quy  trình  tìm  thấy  những  mẩu  tin  đề  cập  đến  công  ty  và  sản  phẩm,  bạn  còn  phải  thiết  lập  những  tìm  kiếm  để  nắm  bắt  các  thuật  ngữ,  sự  kiện  trong  ngành,  đối  thủ  cạnh  tranh  và  những  cụm  từ  phổ  biến  liên  quan  đến  lời  mời  gọi  của  công  ty.  Bắt  đầu  với  các  công  cụ  miễn  phí  như  tìm  kiếm  trên  Twitter  hoặc  những  tìm  kiếm  khác  trong  các  ứng  dụng  Twitter  như  TweetDeck  hoặc  HootSuite  cũng  hợp  lý;  song  khối  lượng  các  tìm  kiếm  này  quy  mô  hơn  hẳn  tìm  kiếm  về  công  ty  và  tên  sản  phẩm,  có  thể  bạn  cần  chi  một  khoản  tiền  để  có  giải  pháp  quản  lý  hiệu  quả  lượng  dữ  liệu  thu  được. 


   Năm  ý  tưởng  giúp  các  công  ty  B2B  kêu  gọi  sự  hưởng  ứng  của  khách  hàng  triển  vọng 


   1.  Ðặt  câu  hỏi  về  sự  kiện  sắp  tới  :  Twitter  là  một  phương  tiện  đàm  thoại,  và  đặt  câu  hỏi  với  những  người  theo  dõi  có  thể  tạo  ra  sự  tương  tác  tốt.  Nếu  công  ty  của  bạn  sắp  tham  dự  một  hội  nghị  hay  hội  chợ  bán  hàng,  tổ  chức  hoặc  tài  trợ  một  sự  kiện  truyền  thông  xã  hội,  bạn  hãy  đưa  ra  câu  hỏi  về  sự  kiện  sắp  tới  cho  người  tham  dự.  Các  câu  hỏi  về  nhà  hàng,  hoạt  động,  hoặc  chương  trình  biểu  diễn  có  nhiều  khả  năng  “câu”  được  phản  hồi.  Nếu  sự  kiện  có  hashtag,  hãy  tận  dụng  nó  để  thu  hút  đông  đảo  sự  yêu  thích  từ  những  người  không  theo  dõi  bạn.  Tạo  kết  nối  đơn  giản  trên  Twitter  là  bước  đầu  tiên  để  có  được  mối  quen  biết  trong  kinh  doanh  và  đầu  mối  kinh  doanh. 


   2.  Ðăng  ảnh  :  Theo  nghiên  cứu  của  Sysomos,  1,25%  trong  số  tất  cả  các  mẩu  tin  có  chứa  đường  dẫn  đưa  đến  một  bức  ảnh.  Chia  sẻ  ảnh  trên  Twitter  để  khách  hàng  triển  vọng  thấy  được  trụ  sở  công  ty  khi  họ  chưa  đặt  chân  đến  tận  nơi.  Không  phải  tất  cả  hình  ảnh  đều  cần  nghiêm  túc,  các  bức  ảnh  vui  nhộn  về  những  sự  kiện,  con  người,  và  những  thứ  linh  tinh  treo  trên  tường  hoặc  nằm  trên  bàn  làm  việc  của  một  nhân  viên  có  thể  khiến  một  đơn  vị  nào  đó  muốn  hợp  tác  kinh  doanh  với  công  ty  của  bạn.  Hãng  Boeing  Airplanes  đã  đăng  lên  Twitter  đường  dẫn  đến  bức  ảnh  của  chiếc  Dreamliner  787  mới  toanh  cất  cánh  rời  sân  bay  Dallas  Fort  Worth. 


   3.  Ðăng  cuộc  thăm  dò  ý  kiến  :  Mọi  người  thích  chia  sẻ  ý  kiến,  và  họ  đặc  biệt  thích  làm  vậy  trên  Twitter.  Ðăng  một  cuộc  thăm  dò  ý  kiến  đơn  giản  bằng  cách  sử  dụng  công  cụ  Twtpoll  (twtpoll.com).  Cũng  giống  như  các  mục  khác  trên  Twitter,  đường  dẫn  sẽ  đưa  người  sử  dụng  đến  một  trang  để  bỏ  phiếu  cho  cuộc  bình  chọn.  Bài  đăng  blog  cũng  có  thể  chứa  đựng  một  cuộc  thăm  dò,  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  đến  website  công  ty  và  cung  cấp  một  thông  điệp  mang  tính  kiểm  soát  nhiều  hơn.  Thăm  dò  ý  kiến  có  thể  giúp  định  hướng  việc  marketing  và  truyền  đạt  thông  điệp  trên  mạng  trong  tương  lai.  Kết  quả  bình  chọn,  ngoài  việc  chia  sẻ  thông  qua  các  chức  năng  của  phần  mềm  thực  hiện  cuộc  thăm  dò,  nó  cũng  có  thể  là  nguồn  cảm  hứng  để  viết  bài  đăng  blog.  Chia  sẻ  kết  quả  bình  chọn  lên  Twitter,  hoặc  nếu  kết  quả  không  mấy  ngắn  gọn,  bạn  hãy  chia  sẻ  đường  dẫn  đưa  đến  bài  đăng  blog  trình  bày  kết  quả. 


   4.  Kêu  gọi  tình  nguyện  viên  :  Những  người  theo  dõi  thông  tin  của  công  ty  bạn  thường  sẵn  lòng  giúp  đỡ.  Người  hâm  mộ  thích  thử  nghiệm  sản  phẩm  mới  vì  điều  đó  khiến  họ  thấy  mình  nhập  cuộc  và  có  vai  trò  quan  trọng.  Sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  bạn  là  gì  không  quan  trọng,  bạn  hãy  tìm  cách  để  có  được  một  nhóm  vài  người  sẽ  dùng  thử  và  cho  bạn  phản  hồi  trước  khi  sản  phẩm  dịch  vụ  được  tung  ra  thị  trường.  Tìm  những  người  này  trên  Twitter  bằng  cách  kêu  gọi  tình  nguyện  viên  và  mời  các  ứng  cử  viên  phù  hợp  tham  gia.  Những  khách  hàng  này  sẽ  trở  thành  người  ủng  hộ  thương  hiệu,  giúp  quảng  bá  sản  phẩm  của  công  ty  và  tư  vấn  hỗ  trợ  cho  các  khách  hàng  triển  vọng  khác. 


   5.  Kêu  gọi  mọi  người  đưa  ra  gợi  ý  về  sản  phẩm  :  Nếu  việc  kêu  gọi  khách  hàng  đề  xuất  nội  dung  marketing  và  những  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  khiến  họ  cảm  thấy  gắn  kết  với  công  ty  thì  việc  kêu  gọi  mọi  người  đưa  ra  gợi  ý  về  sản  phẩm  sẽ  càng  làm  họ  cảm  thấy  gắn  kết  chặt  chẽ  hơn  nữa.  Hãng  điện  thoại  di  động  Nokia  viết  một  loạt  bài  đăng  blog  để  những  người  quan  tâm  có  thể  theo  dõi  thiết  kế  của  chiếc  điện  thoại  mới  và  cung  cấp  phản  hồi  theo  sát  từng  bước.  Cập  nhật  trên  Twitter  có  thể  đăng  công  khai  điều  này  và  tạo  cơ  hội  cho  những  người  ủng  hộ  chia  sẻ  các  ý  tưởng  mới.  Khi  bạn  viết  bài  đăng  blog  hỗ  trợ  một  sáng  kiến,  các  đường  dẫn  được  chia  sẻ  và  lan  truyền  trên  Twitter  sẽ  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  quay  về  website  công  ty  đến  các  trang  có  CTA. 


   Ðơn  giản  hơn,  bạn  đăng  tin  lên  Twitter  kêu  gọi  mọi  người  nêu  gợi  ý  về  sản  phẩm  và  yêu  cầu  họ  đăng  ý  kiến  lên  website  công  ty.  Làm  vậy,  công  ty  của  bạn  có  cơ  hội  thu  được  thông  tin  liên  lạc  cũng  như  những  đề  xuất  về  sản  phẩm.  Bạn  nhớ  phải  đưa  ra  mẫu  đăng  ký  thông  tin  tuân  theo  quy  định  về  spam  trước  khi  thêm  những  cá  nhân  này  vào  danh  sách  email. 


   Đẩy  mạnh  quảng  cáo  trên  Twitter 


   Ai  nghĩ  rằng  truyền  thông  xã  hội  chỉ  xoay  quanh  những  chiến  dịch  nhân  văn  thể  hiện  tình  thương  mến  thương  thì  họ  nên  nhìn  qua  chương  trình  quảng  cáo  của  Twitter.  Nó  được  tung  ra  cho  một  nhóm  nhỏ  những  người  sử  dụng,  và  một  phần  của  nó  có  sẵn  dành  cho  bất  cứ  ai.  Người  sử  dụng  có  thể  quảng  bá  một  mẩu  tin  cá  nhân,  một  chủ  đề  “hot”,  hoặc  thậm  chí  một  tài  khoản  Twitter.  Mọi  người  đều  có  thể  quảng  bá  tài  khoản,  nhưng  quảng  bá  mẩu  tin  và  các  chủ  đề  vẫn  còn  trong  giai  đoạn  thử  nghiệm. 


   Khi  quảng  bá  mẩu  tin,  người  quảng  cáo  chọn  một  mẩu  tin  đã  được  đăng  và  cho  biết  rằng  công  ty  muốn  quảng  bá  nó.  Giờ  mẩu  tin  này  sẽ  nằm  trên  cùng  trong  các  kết  quả  tìm  kiếm  liên  quan  và  người  sử  dụng  có  thể  tương  tác  với  nó  như  thể  nó  là  một  mẩu  tin  bình  thường.  Ngân  sách  tối  thiểu  hằng  tháng  cho  bất  kỳ  chương  trình  quảng  cáo  nào  trên  Twitter  là  5.000  đô  la,  và  những  mẩu  tin  quảng  bá  dựa  trên  CPE [bookmark: _ftnref7] [7]  .  Bạn  phải  thanh  toán  cho  mỗi  câu  trả  lời,  mỗi  lần  được  đăng  lại,  mỗi  cú  nhấp  chuột,  và  mỗi  lượt  yêu  thích  dành  cho  mẩu  tin.  Mục  đích  là  để  càng  nhiều  người  nhìn  thấy  mẩu  tin  hơn  so  với  bình  thường  và  sau  đó  những  người  này  sẽ  đăng  lại  nó  cho  những  người  theo  dõi  họ.  Ðiều  này  giúp  thông  điệp  gia  tăng  khả  năng  hiển  thị  và  có  thêm  nhiều  cú  nhấp  chuột  vào  đường  dẫn  nằm  trong  thông  điệp  đó. 


   Quảng  bá  một  chủ  đề  “hot”,  nhà  quảng  cáo  chi  tiền  để  từ  khóa  của  mình  sẽ  hiển  thị  trong  danh  sách  các  chủ  đề  “hot”  ở  cột  bên  phải  trên  trang  Twitter.com.  Khi  người  dùng  nhấp  vào  chủ  đề  “hot”  được  quảng  bá,  họ  được  đưa  đến  các  kết  quả  tìm  kiếm  của  chủ  đề  đó.  American  Express  chi  tiền  quảng  bá  cụm  từ  #SmallBizSat  nhằm  hỗ  trợ  việc  giới  thiệu  chương  trình  mua  sắm  Small  Business  Saturday  của  mình.  Vào  giữa  năm  2011,  nghe  đồn  chi  phí  để  quảng  bá  các  chủ  đề  “hot”  là  120.000  đô  la  mỗi  ngày.  Các  chủ  đề  “hot”  thường  là  những  cuộc  trò  chuyện  ngẫu  nhiên,  các  sự  kiện  thế  giới,  và  tin  tức  về  những  người  nổi  tiếng.  Khách  hàng  B2B  thường  không  quen  nhìn  vào  các  chủ  đề  này  để  thu  thập  thông  tin  kinh  doanh,  do  đó  đây  không  phải  là  lựa  chọn  khả  thi  cho  hầu  hết  các  công  ty  B2B  trong  việc  thu  hút  sự  yêu  thích  của  đông  đảo  khách  hàng  triển  vọng. 


   Nền  tảng  quảng  cáo  cuối  cùng  và  cũng  có  vẻ  là  thành  công  nhất  chính  là  quảng  bá  tài  khoản.  Twitter  luôn  luôn  xoay  quanh  người  được  theo  dõi  nên  người  dùng  có  thể  xem  các  thông  tin  liên  quan  nhất  trên  luồng  nội  dung  của  mình.  Khi  một  tài  khoản  Twitter  được  quảng  bá,  nó  sẽ  hiển  thị  trong  phần  “Who  to  follow”  (Những  người  bạn  muốn  theo  dõi)  trên  cột  bên  của  trang  Twitter.com.  Tài  khoản  đó  cũng  hiển  thị  đến  những  người  có  thể  quan  tâm  nội  dung,  dựa  trên  các  tài  khoản  khác  mà  họ  theo  dõi.  Giành  được  những  người  theo  dõi  trên  Twitter  tức  là  giành  được  những  người  quan  tâm  lẫn  bạn  bè  của  những  người  đó.  Chi  tiền  để  có  được  cả  hai  đối  tượng  trên  là  một  cách  chi  tiêu  hợp  lý  trong  việc  chia  sẻ  và  truyền  bá  thông  điệp  của  công  ty,  nhất  là  khi  thông  điệp  đó  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  mục  tiêu  trở  lại  website  có  CTA  rõ  ràng.  Và  khi  biết  được  có  thể  tạo  ra  bao  nhiêu  đầu  mối  kinh  doanh  từ  mỗi  người  theo  dõi  và  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  ra  sao,  bạn  có  thể  xác  định  ngân  sách  quảng  bá  tài  khoản  Twitter  của  công  ty  có  phải  là  một  quyết  định  tài  chính  đúng  đắn  không. 


   Một  thuận  lợi  khác  khi  sử  dụng  nền  tảng  quảng  cáo  Twitter  là  các  công  ty  có  thể  truy  cập  bảng  thống  kê  phân  tích.  Bảng  thống  kê  này  không  chỉ  giám  sát  các  mẩu  tin  được  quảng  bá  mà  còn  đánh  giá  tất  cả  các  mẩu  tin  của  nhà  quảng  cáo.  Ðiều  này  giúp  các  nhà  marketing  thông  minh  có  thể  thực  hiện  hoạt  động  theo  dõi  toàn  diện  hơn  trên  Twitter  và  kết  nối  hoạt  động  đó  đến  quy  trình  bán  hàng  hình  phễu. 


   Twitter  chậm  chân  trong  việc  thêm  các  tính  năng  hoặc  chức  năng  mới,  nhưng  nhiều  hoạt  động  phổ  biến  hiện  tích  hợp  trong  nền  tảng  này  do  người  sử  dụng  khởi  động  và  các  nhà  phát  triển  của  bên  thứ  ba  thêm  vào.  Vì  vậy  cho  dù  nó  là  một  công  ty  tư  nhân  nhưng  cũng  không  kiểm  soát  hoàn  toàn  cách  người  dùng  tương  tác  trên  nền  tảng.  Bạn  hãy  hình  dung  Twitter  như  một  nền  tảng  cung  cấp  thông  tin  và  kiến  thức  giáo  dục  cho  những  ai  quan  tâm  đến  các  sản  phẩm  và  dịch  vụ  của  bạn.  Ðây  là  một  cách  có  định  hướng  mục  tiêu  và  theo  dõi  được  mà  bạn  có  thể  dùng  để  giao  tiếp  ở  nơi  mà  tầm  kiểm  soát  của  công  ty  bạn  chỉ  có  thế.  Kiên  trì  sử  dụng  Twitter,  bạn  sẽ  gia  tăng  đầu  mối  kinh  doanh  từ  các  nguồn  truyền  thông  xã  hội. 


   Ba  bước  về  Twitter  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Tạo  ra  quy  trình  đăng  nội  dung  trên  Twitter  :  Chia  sẻ  nội  dung  hấp  dẫn  là  cách  tốt  nhất  để  gia  tăng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  Twitter.  Ðể  chia  sẻ  nội  dung,  bạn  cần  xác  định  những  nguồn  thông  tin  trong  ngành  có  thể  dùng  làm  thư  viện  nội  dung.  Bạn  nên  có  5  đến  10  nguồn  trong  thư  viện  để  áp  dụng  được  quy  tắc  chia  sẻ  10-4-1  trên  mạng  xã  hội.  Thêm  các  nguồn  này  vào  Twitterfeed  để  các  bài  viết  trình  bày  tư  tưởng  mới  mẻ  hay  thông  tin  nóng  hổi  sẽ  tự  động  xuất  hiện  trên  tài  khoản  Twitter  của  bạn.  Tạo  một  danh  sách  Twitter  của  những  người  nổi  tiếng  trong  ngành  để  dễ  dàng  đăng  lại  cập  nhật  của  họ.  Bắt  đầu  với  danh  sách  có  ít  nhất  100  cái  tên. 


   2.  Ðăng  đường  dẫn  đến  trang  đích  :  Ðúng  thế,  bạn  không  đọc  nhầm  đâu.  Hãy  chia  sẻ  lên  Twitter  đường  dẫn  đến  trang  đích  của  bạn.  Nếu  làm  theo  lời  khuyên  ở  bước  một  nói  trên,  áp  dụng  quy  tắc  10-4-1,  cứ  chia  sẻ  10  bài  viết  về  những  ý  tưởng  mới  mẻ  trong  ngành,  bạn  sẽ  đăng  1  đường  dẫn  đến  trang  đích.  Thông  điệp  đi  kèm  đường  dẫn  đến  trang  đích  phải  thật  thú  vị  và  cuốn  hút  để  tối  đa  hóa  số  người  nhấp  chuột  vào  đường  dẫn  của  bạn. 


   3.  Kiểm  tra  quảng  cáo  trên  Twitter  :  Khám  phá  giao  diện  quảng  cáo  tự  tạo  trên  Twitter  và  kiểm  tra  bằng  cách  sử  dụng  hình  thức  quảng  bá  tài  khoản.  Nếu  bạn  đã  biết  được  số  lượng  chuẩn  sẽ  kiếm  được  bao  nhiêu  đầu  mối  kinh  doanh  từ  số  người  theo  dõi,  hãy  tính  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  khi  bạn  đang  trả  tiền  để  có  những  người  theo  dõi. 


  


  

    [bookmark: _ftn7] [7]  .  Cost  Per  Engagement  :  Chi  phí  khi  người  truy  cập  thực  hiện  một  thao  tác  trên  quảng  cáo. 


  


  

  

  Tối  Đa  Hóa  Việc  Tạo  Ra  Đầu  Mối  Kinh  Doanh  Trên  Facebook  Nhờ  Kêu  Gọi  Sự  Hưởng  Ứng  Tham  Gia



   Facebook  là  mạng  xã  hội  lớn  nhất  hành  tinh,  bạn  quá  rõ  điều  đó  rồi.  Nó  nhăm  nhe  muốn  đạt  tới  con  số  1  tỷ  người  sử  dụng.  Biết  đâu  khi  bạn  đọc  những  dòng  này,  mục  tiêu  đó  đã  trở  thành  hiện  thực.  Nếu  bạn  làm  việc  cho  một  công  ty  B2B  toàn  cầu,  điều  này  đặc  biệt  có  liên  quan  bởi  vì  một  phần  khổng  lồ  trong  sự  tăng  trưởng  không  ngừng  của  Facebook  sẽ  vươn  ra  ngoài  biên  giới  nước  Mỹ. 


   Mari  Smith,  chuyên  gia  hàng  đầu  thế  giới  về  việc  sử  dụng  Facebook  như  một  kênh  marketing  và  đồng  tác  giả  của  quyển  Facebook  Marketing:  An  Hour  a  Day   (Marketing  trên  Facebook:  Một  giờ  mỗi  ngày)  cho  biết:  “Với  số  lượng  đồ  sộ  những  người  sử  dụng  tích  cực  trên  Facebook,  chắc  chắn  có  một  phần  lớn  trong  số  đó  là  các  doanh  nhân.  Họ  là  những  khách  hàng  triển  vọng  hàng  đầu  đối  với  các  công  ty  B2B.  Mặc  dù  có  thể  các  doanh  nhân  đó  chủ  yếu  sử  dụng  Facebook  vì  lý  do  cá  nhân  nhưng  vẫn  khá  dễ  dàng  tìm  thấy  họ  bằng  các  dữ  liệu  trong  profile  cơ  bản”. 


   Trước  khi  tiếp  tục  bàn  về  lý  do  các  công  ty  B2B  nên  sử  dụng  Facebook,  chúng  ta  hãy  nói  về  việc  một  nửa  số  người  dùng  Facebook  đăng  nhập  vào  đây  đều  đặn  mỗi  ngày.  Nếu  bạn  có  thể  đưa  nội  dung  của  mình  đến  với  nửa  tỷ  người  mỗi  ngày,  việc  đó  không  đáng  xem  xét  sao?  Bây  giờ  chúng  ta  hãy  xem  nội  dung  của  bạn  có  đủ  sức  đương  đầu  với  thách  thức  không.  Ta  đã  biết  rằng  nội  dung  phải  đáng  chú  ý  để  độc  giả  thực  hiện  động  thái  đầu  tiên,  đó  là  đọc  hoặc  xem. 


   Profile  và  Trang  Facebook 


   Chúng  tôi  xin  nói  rõ  để  đảm  bảo  bạn  hiểu  đúng,  đó  là  ta  đang  đề  cập  tới  Trang  doanh  nghiệp  trên  Facebook.  Cá  nhân  tạo  profile  còn  doanh  nghiệp  tạo  trang  riêng  trên  Facebook.  Muốn  tạo  một  Trang  doanh  nghiệp  trên  Facebook,  dễ  ợt,  nhưng  chúng  tôi  sẽ  không  nói  chi  tiết  các  bước  thực  hiện  vì  giao  diện  Facebook  có  thể  thay  đổi.  Bạn  hãy  truy  cập  www.facebook.com/business  để  biết  các  chi  tiết  mới  nhất  về  cách  tạo  trang  riêng  cho  doanh  nghiệp.  Phần  khó  khăn  trong  việc  tạo  ra  Trang  doanh  nghiệp  nằm  ở  chỗ  triển  khai  chiến  lược  nội  dung  để  thu  hút  người  hâm  mộ,  chứ  không  phải  ở  chỗ  lập  ra  nó. 


   Trong  chương  này  và  xuyên  suốt  quyển  sách,  chúng  tôi  sẽ  gọi  những  người  nhấn  nút  “Thích”  Trang  doanh  nghiệp  trên  Facebook  là  “người  hâm  mộ”.  Mặc  dù  Facebook  không  gọi  họ  như  thế,  nhưng  danh  xưng  “những  người  yêu  thích  trang  của  bạn”  thật  dài  dòng,  còn  kêu  là  “người  thích”  thì  nghe  cụt  ngủn  quá.  Hầu  hết  mọi  người  vẫn  muốn  được  gọi  là  người  hâm  mộ  nên  chúng  tôi  sẽ  gọi  như  thế. 


   Cisco  tham  gia  Facebook  là  hợp  lý 


   Năm  2010,  Autumn  Truong,  giám  đốc  truyền  thông  xã  hội  và  truyền  thông  doanh  nghiệp  của  Cisco,  cho  chúng  tôi  biết:  “Tuy  Cisco  đã  lập  Trang  và  Nhóm  trên  Facebook  được  vài  năm  nhưng  hầu  hết  các  trang  này  đều  tập  trung  vào  một  công  nghệ  hoặc  công  việc  kinh  doanh.  Ngoài  ra,  trên  Facebook  còn  có  Nhóm  Cisco  và  các  Trang  yêu  thích  không  phải  do  nhân  viên  Cisco  lập  ra.  Chúng  tôi  cảm  thấy  đây  là  cơ  hội  để  tạo  ra  một  Trang  Facebook  như  là  điểm  dừng  chân  cho  cộng  đồng  của  chúng  tôi  nắm  bắt  các  tin  tức,  sự  kiện  và  thông  tin  về  Cisco.  Tương  tự  như  xuất  hiện  trên  blog  và  Twitter,  chúng  tôi  nghĩ  đây  là  cơ  hội  tuyệt  vời  để  có  sự  hiện  diện  tương  tự  như  thế  trên  Facebook”. 


   Cisco  hiện  nắm  giữ  một  trong  những  Trang  doanh  nghiệp  B2B  hàng  đầu  trên  Facebook  với  200.000  người  hâm  mộ  hưởng  ứng  nội  dung  của  công  ty  rất  nhiệt  tình. 


   Ba  lý  do  để  công  ty  B2B  xuất  hiện  trên  Facebook 


   1.  Tìm  kiếm  :  Tìm  kiếm  là  lý  do  quan  trọng  khiến  các  công  ty  B2B  cần  có  mặt  trên  Facebook.  Công  cụ  tìm  kiếm  nhìn  thấy  và  có  thể  truy  cập  các  Trang  doanh  nghiệp  này  nên  khi  khách  hàng  triển  vọng  tìm  kiếm  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  bạn,  bạn  cócơ  hội  hiện  diện  trong  các  kết  quả  tìm  kiếm.  Một  khi  Trang  doanh  nghiệp  trên  Facebook  có  được  25  người  hâm  mộ,  bạn  có  thể  tùy  chỉnh  URL  tại  www.facebook.com/username.  Facebook.com/têncôngty  là  lựa  chọn  thích  hợp  nhất  cho  URL. 


   URL  tự  chọn,  tên  trang,  và  thông  tin  trong  thẻ  tab  Info  (Thông  tin),  tất  cả  cần  được  xem  xét  trên  tinh  thần  tối  ưu  hóa  việc  tìm  kiếm  trên  Facebook.  Hãy  đảm  bảo  đường  dẫn  đến  Trang  Facebook  có  mặt  trên  website  công  ty  và  đường  dẫn  đến  website  công  ty  có  mặt  trên  Trang  Facebook.  Mặc  dù  các  gợi  ý  trên  mạng  xã  hội  đang  trở  thành  một  phần  quan  trọng  trong  việc  tìm  kiếm  nhưng  những  đường  dẫn  nằm  trong  các  trang  của  công  ty  bạn,  cả  Trang  Facebook  lẫn  website  công  ty,  sẽ  giúp  Google  hiểu  phạm  vi  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  và  mức  độ  ảnh  hưởng  của  doanh  nghiệp. 


   2.  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích:  Khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  sẽ  cho  thấy  nội  dung  của  bạn  lan  rộng  đến  bao  xa.  Như  chúng  tôi  đã  nói  trong  chương  5,  thu  hút  càng  nhiều  lúc  nào  cũng  càng  tốt.  Bất  kể  có  được  bao  nhiêu  khách  hàng  triển  vọng,  càng  nhiều  người  truyền  bá  nội  dung  của  bạn,  công  ty  của  bạn  càng  có  lợi.  Một  người  trung  bình  có  130  bạn  bè  trên  Facebook.  Bằng  cách  đăng  nội  dung  hấp  dẫn  trên  Facebook,  bạn  có  cơ  hội  làm  cho  nội  dung  đó  được  chia  sẻ  và  đập  vào  mắt  những  người  mà  bạn  thậm  chí  không  nhận  ra  là  bạn  đang  nhắm  họ  làm  mục  tiêu. 


   3.  Nội  dung:  Nội  dung  là  chìa  khóa  để  thành  công  trên  Facebook.  Khi  bạn  đăng  nội  dung  không  chỉ  xoay  quanh  sản  phẩm  và  công  ty  của  bạn,  càng  có  khả  năng  nhiều  người  sẽ  quan  tâm.  Dell,  đơn  vị  tiên  phong  trong  truyền  thông  xã  hội,  tạo  ra  Trang  Facebook  dành  riêng  cho  việc  chia  sẻ  những  phương  pháp  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội  hiệu  quả  nhất  đối  với  các  doanh  nghiệp  nhỏ.  Nội  dung  này  không  liên  quan  đến  việc  mua  hay  bảo  trì  máy  tính,  mà  liên  quan  đến  bất  kỳ  ai  trong  kinh  doanh.  Có  điều  gì  độc  đáo  trong  ngành  mà  bạn  có  thể  chia  sẻ  trên  Facebook  không?  Phỏng  vấn  một  nhân  viên  của  bộ  phận  nhân  sự  về  những  thay  đổi  trong  hoạt  động  tuyển  dụng  và  làm  thành  ebook.  Nếu  bạn  đưa  ra  nội  dung  thật  bao  quát  phổ  biến,  bất  kỳ  ai  trong  lĩnh  vực  kinh  doanh  cũng  đều  có  thể  dành  thời  gian  ghé  mắt  đến. 


   Đúng  vậy,  Facebook  dành  cho  B2B 


   Như  nhiều  người  vẫn  nói  về  sự  khác  biệt  giữa  marketing  B2B  với  marketing  B2C  và  lý  do  tại  sao  bán  hàng  cho  doanh  nghiệp  khác  với  bán  hàng  cho  người  tiêu  dùng,  siêu  sao  marketing  biết  rằng  thông  điệp  không  nhắm  đến  công  ty  mà  hướng  vào  những  người  trong  công  ty.  Facebook  là  tập  hợp  những  con  người  và  mối  quan  hệ  quen  biết  của  họ.  Khi  mọi  người  đăng  nhập  vào  Facebook  để  xem  các  cập  nhật  mới  nhất  từ  bạn  bè,  họ  cũng  đang  tìm  kiếm  những  mẩu  thông  tin  có  thể  giúp  họ  làm  việc  tốt  hơn.  Mọi  người  có  nghĩ  họ  vào  Facebook  để  tìm  kiếm  thông  tin  cho  công  việc  không?  Có  lẽ  là  không,  mặc  dù  họ  nói  với  sếp  như  thế. 


   Nhưng  với  thực  tế  của  môi  trường  luôn  luôn  quay  cuồng  với  công  việc  hiện  nay,  mọi  người  không  ngừng  suy  nghĩ  về  công  việc.  Họ  có  thể  không  chủ  động  tìm  kiếm  thông  tin  về  một  phần  mềm  kế  toán  thanh  toán  mới,  nhưng  nếu  một  bài  đăng  blog  của  bạn  trình  bày  bảy  cách  giúp  giảm  bớt  thủ  tục  giấy  tờ  trong  quy  trình  kế  toán  xuất  hiện  trong  bảng  tin  trên  Facebook  của  một  giám  đốc,  ngay  cả  vào  lúc  10  giờ  rưỡi  đêm,  vị  giám  đốc  cũng  sẽ  chú  ý  tới  nó.  Cú  nhấp  chuột  đi  từ  trang  Facebook  đến  blog  càng  trơn  tru  dễ  dàng  càng  tốt.  Ðộc  giả  có  thể  truy  cập  phiên  bản  blog  dành  cho  thiết  bị  di  động  và  đọc  bài  viết  ngay  trên  điện  thoại  hoặc  gửi  đường  dẫn  vào  email  của  chính  mình  để  đọc  vào  sáng  hôm  sau. 


   Theo  cây  bút  Bryan  Person  của  trang  LiveWorld  chuyên  cập  nhật  thông  tin  về  mạng  xã  hội:  “Các  công  ty  B2B  thường  phạm  sai  lầm  lúc  nào  cũng  chỉ  khoe  khoang  thành  tích  của  bản  thân  trên  Facebook:  các  giải  thưởng  đã  giành  được,  các  bài  viết  đã  đăng,  thông  tin  mới  nhất  và  hấp  dẫn  nhất  về  việc  ra  mắt  sản  phẩm  mới  nhất  và  tuyệt  vời  nhất.  Trang  doanh  nghiệp  trên  Facebook  chẳng  khác  gì  website  thứ  hai  của  công  ty  đầy  lời  tán  dương  khen  ngợi.  Cách  đó  tuy  có  thể  hữu  ích  đối  với  các  khách  hàng  triển  vọng  lần  đầu  muốn  tìm  hiểu  về  công  ty,  nhưng  nó  sẽ  không  tạo  ra  đủ  số  lượng  yêu  thích  và  bình  luận  để  nội  dung  có  thể  xuất  hiện  đều  đặn  trên  bảng  tin  và  giúp  đưa  người  hâm  mộ  đi  hết  chu  trình  mua  hàng”. 


   Giờ  bằng  cách  nào  bạn  có  thể  chắc  chắn  rằng  nội  dung  của  mình  sẽ  xuất  hiện  trong  dòng  tin  cập  nhật  của  bạn  bè  khách  hàng?  Có  một  thuật  toán  giúp  bạn  việc  đó  mang  tên  EdgeRank. 


   Tìm  hiểu  EdgeRank  –  Thuật  toán  đánh  giá  sự  hưởng  ứng 


   Bảng  tin  trên  Facebook  đăng  những  cập  nhật  và  liên  kết  từ  bạn  bè  của  bạn  và  từ  các  trang  mà  bạn  yêu  thích.  Ðây  là  những  gì  hầu  hết  mọi  người  nghĩ  đến  khi  nói  về  Facebook.  Mục  tiêu  của  siêu  sao  marketing  là  đảm  bảo  cập  nhật  của  công  ty  sẽ  hiển  thị  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ  quan  tâm  đến  công  ty.  Chúng  tôi  đã  xem  các  báo  cáo  cho  biết  có  đến  95%  những  người  vào  Trang  doanh  nghiệp  nhấn  nút  “Thích”  rồi  một  đi  không  trở  lại,  có  nghĩa  là  hầu  hết  mọi  người  đọc  và  tương  tác  với  nội  dung  của  bạn  trong  bảng  tin  của  họ  chứ  không  phải  trên  Trang  doanh  nghiệp. 


   Facebook  xác  định  những  gì  xuất  hiện  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ  dựa  trên  thuật  toán  EdgeRank.  Nếu  hiểu  những  yếu  tố  tác  động  đến  EdgeRank,  nội  dung  của  bạn  sẽ  hiển  thị  thường  xuyên  hơn  và  trở  thành  ngôi  sao  sáng  trên  mạng  xã  hội  này.  Mỗi  cập  nhật,  hình  ảnh,  và  video  được  gọi  là  một  chủ  thể  nội  dung  (object).  Khi  nhận  được  sự  tương  tác  của  người  hâm  mộ,  chủ  thể  nội  dung  sẽ  tăng  thêm  độ  sắc  bén  hấp  dẫn  (edge).  Thuật  toán  xác  định  mức  độ  sắc  bén  dựa  trên  ba  yếu  tố  công  khai:  điểm  số  lôi  cuốn  (affinity),  trọng  số  tương  tác  (weight)  và  thời  gian  cập  nhật  (time).  Cũng  có  các  yếu  tố  khác  tác  động  đến  EdgeRank.  Có  thể  Facebook  đã  thay  đổi  thuật  toán  kể  từ  lần  đầu  giới  thiệu.  Và  với  tần  số  thay  đổi  mã  của  các  kỹ  sư  Facebook,  việc  đó  rất  có  khả  năng  xảy  ra. 


   Ðiểm  số  lôi  cuốn  cho  thấy  mỗi  một  người  hâm  mộ  gắn  kết  thế  nào  với  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn.  Nếu  một  người  truy  cập  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn  hoặc  tương  tác  với  nội  dung  của  bạn  bằng  cách  nhấn  nút  “Thích”,  bình  luận  hay  nhấp  chuột  vào,  người  đó  có  điểm  số  lôi  cuốn  cao  hơn  dành  cho  những  cập  nhật  hoặc  đường  dẫn  mà  công  ty  của  bạn  đăng  tải.  Bình  luận  xếp  hạng  cao  hơn  nhấn  nút  “Thích”  bởi  vì  nó  là  dấu  hiệu  của  việc  hưởng  ứng  nhiệt  tình  hơn.  Ðiều  này  có  nghĩa  là  nội  dung  được  đăng  tải  sẽ  xếp  hạng  cao  hơn  trong  thuật  toán  và  Facebook  sẽ  có  nhiều  khả  năng  hiển  thị  nội  dung  của  bạn  trong  bảng  tin  của  người  sử  dụng.  Bạn  phải  đăng  những  nội  dung  mà  người  hâm  mộ  muốn  tương  tác  để  họ  sẽ  thấy  nhiều  nội  dung  của  công  ty  bạn  hơn  trong  tương  lai.  Và  đây  là  mối  quan  hệ  một  chiều  giữa  người  hâm  mộ  với  công  ty  nên  không  công  ty  nào  thích  cập  nhật  của  những  người  khác  sẽ  tác  động  đến  EdgeRank  của  những  tin  tức  mà  từng  người  hâm  mộ  nhìn  thấy. 


   Trọng  số  tương  tác  được  xác  định  bởi  loại  nội  dung  được  đăng  tải  trên  Trang  doanh  nghiệp.  Hình  ảnh  và  video  có  trọng  số  cao  nhất,  tiếp  theo  là  đường  dẫn  liên  kết,  sau  đó  là  cập  nhật  trạng  thái  và  sự  yêu  thích.  Nội  dung  càng  hấp  dẫn  càng  có  nhiều  khả  năng  hiển  thị  trong  bảng  tin. 


   Thời  gian  cập  nhật  cũng  là  một  yếu  tố  trong  việc  xác  định  EdgeRank  của  một  chủ  thể  nội  dung.  Nội  dung  càng  cũ  càng  ít  có  khả  năng  hiển  thị  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ.  Bạn  cần  phải  đăng  nội  dung  ít  nhất  một  lần  mỗi  ngày  trên  Trang  doanh  nghiệp  để  đảm  bảo  người  hâm  mộ  sẽ  thấy  loạt  nội  dung  được  cập  nhật. 


   10  cách  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trên  Facebook 


   Cách  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  thông  qua  nội  dung  trên  Facebook  cũng  tương  tự  như  trên  các  nền  tảng  khác,  nhưng  bạn  sẽ  có  nhiều  cơ  hội  hơn  để  kết  nối  với  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng.  Hiểu  được  người  hâm  mộ  gắn  kết  với  điều  gì,  nhà  marketing  sẽ  tiến  gần  đến  danh  hiệu  siêu  sao  marketing.  Facebook  tạo  cơ  hội  cho  chủ  sở  hữu  Trang  có  thể  thêm  các  thẻ  tab  tùy  chỉnh  để  mang  những  trải  nghiệm  mới  lạ  đến  với  khách  hàng.  Nội  dung  ở  mỗi  thẻ  tab  là  một  trang  web  hiển  thị  trên  Facebook  nhưng  được  lưu  trữ  tại  nơi  khác.  Lợi  ích  của  việc  này  là  bạn  hoàn  toàn  có  thể  chỉnh  thẻ  tab  theo  ý  muốn  và  chèn  vào  Google  Analytics  hay  các  mã  theo  dõi  khác  để  đo  lường  đánh  giá  chính  xác  lưu  lượng  truy  cập  từ  Facebook  sang  trang  đích.  Các  thẻ  tab  được  liệt  kê  trong  thanh  điều  hướng  bên  trái,  và  mỗi  cái  có  một  URL  riêng,  tức  là  khách  ghé  thăm  có  thể  được  đưa  thẳng  đến  một  thẻ  tab  từ  cả  trong  và  ngoài  Facebook. 


   Với  vô  vàn  cơ  hội,  Facebook  trở  thành  nơi  tuyệt  vời  để  thử  nghiệm  những  lời  mời  gọi  và  CTA  khác  nhau.  Hãy  thử  nêu  ra  các  lời  mời  gọi  khác  nhau  và  theo  dõi  hiệu  quả  của  chúng.  Dùng  tựa  đề  ebook  làm  CTA,  so  sánh  với  việc  đăng  một  ý  chính  trong  ebook  để  xem  cách  nào  thu  hút  nhiều  người  hơn. 


   1.  Trang  chào  mừng  đầu  mối  kinh  doanh  :  Không  chỉ  đưa  khách  ghé  thăm  đến  một  thẻ  tab  mà  bạn  còn  có  thể  thiết  lập  một  thẻ  tab  làm  trang  đích  hoặc  trang  chào  mừng  những  vị  khách  chưa  nhấn  nút  “Thích”  Trang  doanh  nghiệp.  Trang  đích  mặc  định  chỉ  dành  cho  những  vị  khách  đó.  Vì  chúng  ta  biết  rằng  hầu  hết  mọi  người  không  bao  giờ  trở  lại  Trang  doanh  nghiệp  nên  nhất  thiết  phải  làm  sao  cho  họ  nhấn  nút  “Thích”  để  họ  còn  thấy  được  các  cập  nhật  của  Trang  trong  tương  lai.  Bạn  sẽ  thấy  rất  nhiều  trang  đích  có  hình  mũi  tên  chỉ  vào  nút  “Thích”  hay  bày  vẽ  nhiều  cách  khác  nhằm  khuyến  khích  khách  ghé  thăm  nhấn  nút  “Thích”  Trang  doanh  nghiệp.  Ðây  được  gọi  là  Cổng  yêu  thích  (Like  Gate).  Hình  10.1  cho  thấy  thông  điệp  đơn  giản  ở  thẻ  tab  chào  mừng  trên  Trang  của  công  ty  marketing  ADG  Creative.  Bước  1:  Nhấn  nút  “Thích”.  Bước  2:  Ðược  lắng  nghe  (www.facebook.com/ADGCreative).  Và  họ  đặt  tên  thẻ  tab  xuất  hiện  trong  thanh  điều  hướng  là:  “Xin  chào,  chúng  tôi  là  đơn  vị  mới  của  bạn”. 


   Việc  “Thích”  một  trang  chẳng  tốn  công  sức,  chỉ  cần  một  cú  nhấp  chuột,  nhưng  nó  không  phải  là  một  CTA  đúng  nghĩa,  vì  không  có  lời  mời  gọi  ẩn  chứa  phía  sau.  Một  số  Trang  doanh  nghiệp  giải  thích  cụ  thể  người  hâm  mộ  sẽ  nhận  được  gì  khi  nhấn  nút  “Thích”  Trang,  nhưng  không  có  sự  trao  đổi  thông  tin. 


   Trên  Trang  doanh  nghiệp  của  Brainshark  (www.facebook.com/BrainShark)  có  đoạn  video  giới  thiệu  và  nhắc  nhở  rõ  ràng  khách  ghé  thăm  hãy  nhấn  nút  “Thích”.  Nhưng  ngoài  ra  còn  có  các  đường  dẫn  để  bạn  đăng  ký  tài  khoản  miễn  phí  và  một  đường  dẫn  để  bạn  kiểm  tra  phần  mềm  thực  hiện  video  thuyết  trình  sử  dụng  công  nghệ  điện  toán  đám  mây. 
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   Hình  10.1:  Trang  chào  mừng  trên  Facebook  của  công  ty  ADG  Creative. 


   Mọi  chuyện  sẽ  khác  đi  khi  lời  mời  gọi  trên  trang  đích  đòi  hỏi  một  mẫu  đăng  ký.  Ðây  là  cơ  hội  đầu  tiên  của  bạn  để  vừa  kết  nối  với  khách  hàng  triển  vọng  vừa  cung  cấp  nội  dung  sẽ  giữ  chân  họ,  khiến  họ  hưởng  ứng  đồng  hành  cùng  công  ty  bạn  tiến  về  phía  trước. 


   2.  Trang  đích  trên  Facebook  :  Nếu  bạn  có  một  ebook  đặc  biệt  được  yêu  thích  hoặc  bản  thu  lại  của  một  hội  thảo  trên  mạng,  hãy  tạo  phiên  bản  của  mẫu  đăng  ký  trên  trang  đích  thành  một  thẻ  tab  trên  Facebook.  Hãy  nhớ  rằng  thẻ  tab  này  có  URL  riêng  để  bạn  thu  hút  mọi  người  cả  từ  trong  và  ngoài  Facebook  đến  với  lời  mời  gọi  này.  Từ  đó,  bạn  sẽ  hiểu  khách  hàng  triển  vọng  phản  ứng  thế  nào  trước  cùng  một  lời  mời  gọi  nhưng  ở  hai  nơi,  trên  website  và  trên  Facebook. 
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   Hình  10.2:  Trang  đích  Facebook  của  tập  đoàn  Ciena. 


   Công  ty  mạng  Ciena  sẽ  tặng  tài  liệu  hướng  dẫn  gồm  30  trang  các  từ  viết  tắt  trong  lĩnh  vực  viễn  thông  khi  bạn  nhấn  nút  “Thích”  Trang  của  họ.  Như  chúng  ta  thấy  trong  hình  10.2,  họ  sử  dụng  khung  nội  dung  cùng  nút  “Thích”  Facebook,  như  vậy  khách  ghé  thăm  có  hai  lựa  chọn  để  nhấp  vào  khi  muốn  đến  trang  tải  tài  liệu.  Họ  không  sử  dụng  đây  làm  trang  đích  cho  khách  mới,  cũng  không  dùng  ebook  để  đổi  lấy  thông  tin  liên  lạc.  Ciena  đã  bỏ  qua  một  cơ  hội  tốt  để  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  trên  Facebook. 


   3.  Ðăng  ký  nhận  bản  tin  :  Tất  cả  siêu  sao  marketing  đều  có  bản  tin  gửi  đến  email  khách  hàng,  và  chúng  tôi  hy  vọng  bạn  cũng  không  ngoại  lệ.  Mỗi  gói  tin  nên  có  mẫu  đăng  ký,  hoặc  ít  nhất  là  lời  nhắc  nhở  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email.  Ðối  với  phiên  bản  Facebook,  bạn  nên  tạo  ra  một  thẻ  tab  mang  tên  “Ðăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email”.  Ðăng  lên  tường  Facebook  lời  nhắc  nhở  định  kỳ  về  việc  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  và  kèm  theo  đường  dẫn  đến  thẻ  tab  nói  trên  để  chúng  sẽ  hiển  thị  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ. 


   Trang  đăng  ký  nhận  bản  tin  của  nhà  cung  cấp  dịch  vụ  email  MailChimp  cực  kỳ  hay  ho,  vừa  giới  thiệu  những  điều  hấp  dẫn  chờ  đợi  trong  email  vừa  hài  hước  vuốt  ve  cái  tôi  của  các  đối  tượng  đăng  ký  tiềm  năng  bằng  cách  tuyên  bố  bản  tin  chỉ  dành  cho  những  người  đẳng  cấp.  “Bạn  đầy  nội  lực  và  quyền  uy?  MonkeyWrench  là  bản  tin  không  thường  xuyên  của  chúng  tôi  chứa  đầy  những  lời  khuyên  và  thủ  thuật  tiên  tiến  của  MailChimp.  Chúng  tôi  sẽ  điểm  qua  các  tính  năng  khó  hiểu  mà  bạn  còn  không  biết  là  chúng  có  tồn  tại,  cách  tận  dụng  những  thứ  trong  MailChimp,  và  thỉnh  thoảng  thảo  luận  sâu  về  khái  niệm  và  những  phương  pháp  hiệu  quả  nhất  trong  việc  marketing  bằng  email!”. 


   4.  Kèm  theo  trên  tường  những  giới  thiệu  hấp  dẫn  cho  nội  dung  :  Như  chúng  tôi  đã  lưu  ý,  nội  dung  bạn  đăng  trên  tường  Facebook  sẽ  hiển  thị  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ.  Ðúng  vậy,  một  số  người  vào  Trang  doanh  nghiệp  xem  các  cập  nhật  trên  tường  của  bạn,  nhưng  chủ  yếu  mọi  người  xem  chúng  trong  bảng  tin  của  mình,  trộn  lẫn  với  thông  tin  của  bồ  cũ  thời  trung  học  và  cô  nàng  hot  girl  trong  lớp  sinh  học  dù  kết  bạn  với  nhau  trên  Facebook  nhưng  chưa  bao  giờ  đủ  can  đảm  mở  miệng  mời  đi  chơi.  Có  rất  nhiều  cảm  xúc  đan  xen  khi  xem  các  cập  nhật  trên  bảng  tin,  nên  một  cập  nhật  kiểu  “Xem  bài  đăng  blog  mới  nhất  của  chúng  tôi  về  việc  mua  ống  dẫn  nước”  sẽ  ít  ai  để  mắt  đến. 


   Lúc  này  đây,  bạn  nên  vỡ  lẽ  về  tầm  quan  trọng  của  chất  lượng  nội  dung  mà  công  ty  bạn  đăng  tải.  Bài  đăng  trên  Facebook  không  nên  hời  hợt  như  những  bài  đăng  trên  các  mạng  xã  hội  khác  vì  tất  cả  đều  hiện  diện  trên  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn,  thế  nhưng  chúng  vẫn  phải  rõ  ràng,  dễ  hiểu. 


   Triển  khai  nội  dung  theo  lịch  viết  bài,  nhưng  xem  xét  đăng  tải  trên  các  profile  truyền  thông  xã  hội  khác  nhau  vào  những  thời  điểm  khác  nhau.  Bạn  đừng  đăng  bài  lên  blog  và  cài  đặt  tự  động  “khoe”  nó  lên  Facebook,  Twitter,  và  LinkedIn  cùng  một  lúc.  Hãy  chia  sẻ  vào  những  lúc  khác  nhau,  thậm  chí  những  ngày  khác  nhau,  với  tựa  đề  khác  nhau  nốt  để  tạo  cơ  hội  tốt  hơn  cho  việc  thu  hút  được  thêm  nhiều  người  yêu  thích.  Dù  bạn  rất  dễ  quên  khuấy  đi  mất  nhưng  việc  tự  tay  đăng  tin  lên  Facebook  cũng  có  lợi  lắm  đấy.  Nếu  bạn  dùng  công  cụ  của  bên  thứ  ba  như  HootSuite  hoặc  TweetDeck  để  tự  động  đăng  tin  lên  Facebook  thì  đôi  khi  Facebook  giảm  EdgeRank  của  những  bài  đăng  đó. 


   5.  Sức  mạnh  của  việc  kể  chuyện  bằng  hình  ảnh  :  Lượng  hình  ảnh  hiện  diện  trên  Facebook  nhiều  hơn  tất  cả  các  trang  web  về  hình  ảnh  khác  cộng  lại.  Nhiều  bức  ảnh  khoe  chiến  tích  tiệc  tùng  thâu  đêm  của  bạn  bè  bạn,  không  phải  bạn…  vì  siêu  sao  marketing  biết  rằng  không  nên  đăng  những  bức  ảnh  bêu  xấu  mình  trên  Internet,  đúng  không  nào?  (Cho  dù  bạn  có  kết  bạn  với  sếp  trên  Facebook  hay  không,  vị  sếp  sau  này  có  thể  không  thích  kiểu  ăn  chơi  của  bạn.) 


   Trang  doanh  nghiệp  nên  có  hình  ảnh  vì  đó  là  cách  hay  để  kể  một  câu  chuyện  đơn  giản.  Không  chỉ  những  bức  ảnh  dã  ngoại  của  công  ty  hay  giải  thưởng  giám  đốc  điều  hành,  chúng  ta  nên  đăng  ảnh  sản  phẩm  đang  hoạt  động,  giải  pháp  chăm  sóc  khách  hàng,  và  những  cảnh  phía  sau  hậu  trường  của  công  ty. 


   Nếu  đăng  ảnh  là  cách  hay,  thì  đăng  những  đoạn  video  ngắn  là  cách  rất  hay.  Bạn  nên  đưa  đoạn  video  giới  thiệu  các  giải  pháp  của  công  ty  lên  YouTube  để  chúng  có  thể  được  nhúng  vào  blog,  đồng  thời  cũng  nên  đưa  lên  Facebook.  Hãy  nhớ  rằng,  thuật  toán  EdgeRank  tính  trọng  số  tương  tác  cao  cho  hình  ảnh  và  video,  vì  thế  đăng  tải  trực  tiếp  cả  hai  lên  Facebook  sẽ  giúp  nội  dung  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  khác  của  bạn  nâng  cao  khả  năng  hiển  thị  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ. 


   Nhà  sản  xuất  các  kết  cấu  lắp  ghép  SteelMaster  Buildings  đăng  vô  số  ảnh  về  những  tòa  nhà  thiết  kế  theo  yêu  cầu  khách  hàng  trong  một  loạt  các  bối  cảnh  và  những  video  dùng  kỹ  thuật  “tua  nhanh  thời  gian”  (time-lapse)  để  cho  thấy  việc  lắp  ghép  các  tòa  nhà  dễ  dàng  thế  nào  (www.facebook.com/SteelMasterBuildings). 


   6.  Quảng  cáo  trên  mạng  xã  hội  :  Hệt  như  trên  các  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội  khác,  quảng  cáo  trên  Facebook  rất  đáng  để  quan  tâm.  Lợi  ích  của  quảng  cáo  trên  Facebook  là  chúng  nhắm  mục  tiêu  đến  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  một  cách  siêu  đẳng.  Bạn  thậm  chí  có  thể  đưa  những  người  đã  nhấn  nút  “Thích”  vào  danh  sách  đối  tượng  mục  tiêu  để  nhắc  họ  nhớ  đến  nội  dung  đáng  chú  ý  và  những  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  của  bạn.  Truyền  thông  xã  hội  giúp  bạn  có  khả  năng  giảm  bớt  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  so  với  những  nỗ  lực  marketing  truyền  thống,  ngay  cả  khi  áp  dụng  quảng  cáo  thu  phí  trên  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội,  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  cũng  thấp  hơn  nhờ  khả  năng  nhắm  mục  tiêu  chính  xác  hơn  dựa  trên  thuộc  tính  nhân  khẩu  học  và  những  mối  quan  tâm  đã  được  người  sử  dụng  nêu  rõ. 


   Facebook  ước  đoán  đối  tượng  mục  tiêu  dựa  trên  các  chi  tiết  bạn  lựa  chọn.  Ðây  là  một  cơ  hội  khác  để  lượn  lờ  trước  mắt  đầu  mối  kinh  doanh  tiềm  năng.  Những  quảng  cáo  này  thường  hiển  thị  phía  bên  phải  trên  nhiều  trang  khác  nhau  của  Facebook,  vì  vậy  chúng  cạnh  tranh  theo  cách  khác  nhau  để  “tóm”  sự  chú  ý  của  khách  ghé  thăm.  Gần  một  phần  ba  tổng  số  hiển  thị  quảng  cáo  trực  tuyến  ở  Mỹ  đều  nằm  trong  tay  Facebook. 


   Sau  khi  xong  các  chi  tiết  trong  việc  xác  định  mục  tiêu,  bạn  sang  đến  phần  ngân  sách,  bao  gồm  khoản  chi  tiêu  hằng  ngày  dựa  trên  khoản  Facebook  ước  tính  cho  mỗi  cú  nhấp  chuột. 


   Vì  đây  là  quảng  cáo  pay-per-click,  bạn  chỉ  phải  trả  phí  khi  người  dùng  nhấp  chuột  vào  quảng  cáo  của  bạn.  Các  quảng  cáo  đó  đưa  người  dùng  đến  thẳng  bất  kỳ  thẻ  tab  nào  trên  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn  hoặc  một  nơi  nằm  ngoài  Facebook.  Một  lần  nữa,  bạn  không  tốn  nhiều  chi  phí  mà  vẫn  kiểm  tra  xác  định  được  người  dùng  Facebook  có  khuynh  hướng  ghé  thăm  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn  hay  thích  dừng  chân  tại  website/blog  của  công  ty  bạn  hơn. 


   7.  Những  câu  chuyện  được  tài  trợ  (Sponsored  Stories)  :  Phiên  bản  quảng  cáo  khác  trên  Facebook  mang  tên  “Những  câu  chuyện  được  tài  trợ”  tự  động  tạo  ra  quảng  cáo  từ  nhiều  hành  động  đa  dạng  của  người  sử  dụng.  Hiện  có  bảy  dạng  hành  động  sẽ  tạo  ra  “Những  câu  chuyện  được  tài  trợ”  để  bạn  bè  của  người  thực  hiện  hành  động  nhìn  thấy.  Ðó  là  Thích  một  trang  (Page  Like),  Ðăng  bài  lên  trang  (Page  Post),  Thích  một  bài  đăng  trên  trang  (Page  Post  Like),  Sử  dụng  ứng  dụng  (App  Used),  Chia  sẻ  ứng  dụng  (App  Shared),  Thông  báo  địa  điểm  đang  có  mặt  (Check-in)  và  Giới  thiệu  tên  miền  (Domain).  Chúng  ta  chỉ  xét  những  điều  liên  quan  mật  thiết  nhất  đến  các  công  ty  B2B.  Ðầu  tiên  là  câu  chuyện  “Thích  một  trang”.  Ðây  là  một  quảng  cáo  đơn  giản  hiển  thị  đến  mọi  người  khi  bạn  bè  của  họ  nhấn  nút  “Like”  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn.  Tuy  nhiên,  những  quảng  cáo  này  có  thể  nhắm  mục  tiêu  với  tất  cả  các  thuộc  tính  nhân  khẩu  học  của  quảng  cáo  trên  Facebook.  Nếu  bạn  chỉ  mới  lập  Trang  doanh  nghiệp,  đừng  chú  ý  đến  loại  quảng  cáo  này  vì  bạn  sẽ  không  nhắm  mục  tiêu  đến  chừng  ấy  đối  tượng. 


   Một  dạng  khác  là  câu  chuyện  “Thích  một  bài  đăng  trên  trang”.  Kiểu  quảng  cáo  này  cũng  hiệu  quả  hơn  nếu  bạn  có  lượng  người  hâm  mộ  đông  đảo  vì  nó  hiển  thị  đến  mọi  người  khi  bạn  bè  của  họ  thích  một  bài  đăng  trên  trang  của  bạn. 


   Trong  các  hình  thức  quảng  cáo  “Những  câu  chuyện  được  tài  trợ”,  lợi  hại  nhất  về  khả  năng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  chính  là  câu  chuyện  “Ðăng  bài  lên  trang”.  Ðó  là  những  quảng  cáo  mà  người  hâm  mộ  của  Trang  sẽ  nhìn  thấy  mỗi  khi  bạn  đăng  một  cập  nhật  lên  tường.  Mặc  dù  không  tác  động  đến  thuật  toán  EdgeRank,  nhưng  dạng  quảng  cáo  này  thật  sự  tạo  thêm  cơ  hội  cho  những  người  hâm  mộ  của  bạn  biết  đến  nội  dung  bạn  đăng  tải  và  nhấp  chuột  vào  nội  dung  đó.  Nếu  người  hâm  mộ  thường  nhìn  thấy  nội  dung  chất  lượng  từ  bạn  thì  họ  sẽ  không  xem  quảng  cáo  là  thứ  chen  ngang  gây  bực  mình  mà  coi  đó  như  một  lời  nhắc  nhở  tích  cực.  Những  quảng  cáo  không  tốn  kém  này  là  một  cách  tuyệt  vời  để  kiểm  tra  nhiều  phương  pháp  thu  hút  đông  đảo  khách  hàng  triển  vọng  khác  nhau. 


   Một  nghiên  cứu  của  TBG  xem  xét  hơn  4  tỷ  hiển  thị  quảng  cáo  trên  Facebook  đã  cho  thấy  rằng  bằng  cách  quảng  cáo  đến  người  hâm  mộ,  các  công  ty  có  thể  giảm  chi  phí  đăng  ký  đến  44%. 


   8.  Treo  thưởng  :  Có  vô  vàn  cuộc  thi  trên  Facebook,  nhưng  đối  với  một  công  ty  B2B,  treo  thưởng  những  thứ  không  phù  hợp  sẽ  tạo  ra  các  đầu  mối  kinh  doanh  không  phù  hợp.  Các  công  ty  thường  treo  thưởng  trên  Facebook  mọi  thứ  từ  áo  thun,  sách  vở  đến  các  kỳ  nghỉ,  nhưng  hãy  nghĩ  xem  thứ  gì  sẽ  hữu  ích  đối  với  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn.  Muốn  quảng  bá  một  sản  phẩm  hay  dịch  vụ  mới,  bạn  nên  đề  ra  giải  thưởng  là  một  buổi  tư  vấn  miễn  phí,  điều  thường  nằm  trong  quy  trình  bán  hàng.  Hãy  xem  xét  dành  mức  độ  hỗ  trợ  cao  hơn  cho  những  khách  hàng  cũ. 


   Facebook  đề  ra  yêu  cầu  nghiêm  ngặt  đối  với  các  cuộc  thi  (www.facebook.com/promotions_guidelines.php),  vì  vậy  phải  đảm  bảo  bạn  đã  xem  xét  mọi  thứ  cẩn  thận.  Hai  hạn  chế  lớn  nhất  là  chương  trình  quảng  bá  trên  Facebook  phải  được  quản  lý  thông  qua  một  ứng  dụng  của  bên  thứ  ba  hoặc  một  thẻ  tab  riêng  biệt,  và  bạn  không  thể  thực  hiện  phần  chức  năng  của  Facebook,  ví  dụ  như  nhấn  nút  “Thích”  Trang  doanh  nghiệp,  bình  luận  bài  đăng,  tải  ảnh,  đó  là  một  yêu  cầu  để  lập  ra  cuộc  thi.  Với  cương  vị  siêu  sao  marketing,  bạn  có  thể  nghĩ  ra  điều  liên  quan  đến  doanh  nghiệp  của  mình  và  thu  hút  những  đầu  mối  kinh  doanh  phù  hợp. 


   Hãy  tạo  ra  một  cuộc  thi  không  chỉ  dành  cho  cộng  đồng  Facebook  mà  còn  có  thể  quảng  bá  trên  nhiều  profile  truyền  thông  xã  hội  khác. 


   9.  Dịch  vụ  Livestream  trên  Facebook  kèm  theo  đường  dẫn  :  Bạn  có  thể  thêm  Livestream  vào  một  thẻ  tab  trên  Trang  doanh  nghiệp.  Ðiều  này  đồng  nghĩa  với  việc  bạn  dễ  dàng  phát  sóng  trực  tiếp  một  chương  trình  video  trực  tuyến  đến  người  hâm  mộ  từ  trong  khuôn  khổ  Facebook.  Phần  mềm  Livestream  cho  phép  bạn  thực  hiện  một  chương  trình  trực  tiếp  sẽ  được  phát  sóng  trên  Web,  Facebook  và  các  thiết  bị  di  động  vào  cùng  một  thời  điểm.  Khi  bạn  tạo  một  kênh  Livestream  và  đưa  lên  Facebook,  các  chương  trình  được  thu  trước  đó  đã  sẵn  sàng  để  mọi  người  thưởng  thức. 


   Chẳng  gì  ngạc  nhiên  khi  chúng  tôi  cảnh  báo  bạn  đừng  nảy  ra  ý  muốn  bắt  đầu  một  chương  trình  trực  tiếp  mà  chưa  có  kế  hoạch  rõ  ràng.  Nếu  có  một  sự  kiện  lớn  diễn  ra  và  bạn  muốn  kiểm  tra  nền  tảng  Livestream,  cứ  việc  làm,  nhưng  hãy  nghiêm  túc  đề  ra  cách  thức  thực  hiện  điều  đó  trong  các  kế  hoạch  sắp  tới. 


   Việc  dùng  nền  tảng  video  này  để  quảng  bá  nội  dung  có  thể  giúp  công  ty  B2B  của  bạn  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Khi  có  trong  tay  ebook  hướng  dẫn  10  chiêu  lôi  kéo  thêm  nhiều  người  yêu  thích  trên  Facebook  cho  ngành  của  bạn,  hãy  thực  hiện  đoạn  phim  thảo  luận  bốn  hoặc  năm  chiêu  và  nêu  cách  tải  về  ebook  nếu  người  xem  muốn  biết  hết  các  chiêu  còn  lại.  Nếu  đoạn  phim  nhắm  đúng  đối  tượng  mục  tiêu  triển  vọng,  họ  sẽ  theo  đường  dẫn  đi  tìm  hiểu  thêm  và  sau  đó  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Công  ty  Network  Solutions  dùng  ứng  dụng  Livestream  trên  Trang  Facebook  tạo  ra  một  kênh  thông  tin  kinh  doanh  quy  mô  nhỏ  trình  chiếu  các  cuộc  phỏng  vấn  và  hội  nghị.  Trong  đoạn  phim,  bên  dưới  màn  hình  có  đường  dẫn  đầy  đủ  để  tải  về  ebook. 


   10.  Dành  tặng  ưu  đãi  cho  những  khách  hàng  quảng  bá  công  ty  của  bạn  :  Những  khách  hàng  thân  thiết  có  thể  muốn  giới  thiệu  công  ty  của  bạn  với  đồng  nghiệp,  hoặc  cũng  có  thể  họ  muốn  giữ  giải  pháp  của  bạn  cho  riêng  mình.  Nếu  sản  phẩm  của  bạn  cung  cấp  một  lợi  thế  đáng  kể  trong  ngành  kinh  doanh  của  họ,  họ  sẽ  không  muốn  tiết  lộ  với  ai,  đặc  biệt  là  đối  thủ  cạnh  tranh.  Nhưng  nếu  bạn  dành  ưu  đãi  cho  những  khách  hàng  đóng  vai  trò  tiếng  nói  giới  thiệu  thương  hiệu  của  bạn  đến  mọi  người  thì  sao?  Chúng  tôi  không  nói  tới  việc  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  phiếu  quà  tặng  Starbucks  hay  Amazon  mà  đang  đề  cập  đến  việc  cung  cấp  cho  khách  hàng  một  ưu  đãi  thật  giá  trị.  Có  thể  đó  là  cuộc  gặp  gỡ  kỹ  sư  sản  phẩm  hoặc  phó  giám  đốc  marketing;  sự  ưu  tiên  hỗ  trợ  nhanh  chóng  hơn;  lời  mời  gia  nhập  hội  đồng  khách  hàng.  Những  việc  trên  đối  với  khách  hàng  giá  trị  hơn  nhiều  so  với  một  tách  cà  phê,  cho  dù  đó  có  là  tách  mocha  latte.  Tương  tự  lời  mời  gọi  và  cuộc  thi,  những  ưu  đãi  cũng  phải  phù  hợp  với  bối  cảnh  doanh  nghiệp  của  bạn. 


  

    

      
        	
           BÀI  HỌC  TỪ  MỘT  SIÊU  SAO  MARKETING 

           Họ  tên:  Ekaterina  Walter 

           Chức  vụ:  Nhà  chiến  lược  về  truyền  thông  xã  hội 

           Công  ty:  Intel  Corporation 

           Số  năm  tại  vị:  2,5  năm 

           Thành  công  nổi  bật  nhất  trong  mảng  marketing  truyền  thông  xã  hội  của  cô  là  gì?  Tôi  tin  rằng  một  công  ty  sẽ  đạt  thành  công  lớn  nhất  khi  toàn  thể  công  ty  chấp  nhận  và  hiểu  rõ  tầm  quan  trọng  của  truyền  thông  xã  hội.  Tôi  không  thể  nói  rằng  điều  này  đúng  hoàn  toàn  100%  tại  Intel,  nhưng  chúng  tôi  đã  đến  khá  gần  mức  đó.  Chúng  tôi  có  sẵn  các  nỗ  lực  trao  quyền  cụ  thể  để  tạo  điều  kiện  mang  lại  thành  công  cho  những  người  đang  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội.  Chúng  tôi  có  một  cộng  đồng  nội  bộ  những  người  trong  mảng  truyền  thông  xã  hội  để  họ  giữ  liên  lạc  với  nhau,  chúng  tôi  tổ  chức  đào  tạo  trực  tuyến  cũng  như  trực  tiếp  trên  toàn  thế  giới,  chúng  tôi  có  bản  tin  hằng  tháng  cập  nhật  những  tin  tức  mới  nhất  và  hay  nhất,  chúng  tôi  tạo  ra  các  tài  liệu  nêu  quan  điểm  về  những  thay  đổi/công  bố  quan  trọng  nhất  trong  ngành. 

           Ở  cấp  độ  chiến  dịch,  tôi  tin  rằng  bạn  đạt  được  thành  công  tột  bậc  khi  chương  trình  của  bạn  lan  tỏa  đến  mọi  nơi.  Ví  dụ  tiêu  biểu  nhất  là  chiến  dịch  marketing  quảng  bá  ứng  dụng  Museum  of  Me  do  Intel  Châu  Á  sản  xuất  và  tung  ra  hồi  tháng  5  năm  2011.  Nó  đã  được  khắp  thế  giới  biết  đến  và  hiện  đạt  10  triệu  lượt  xem.  Ứng  dụng  này  lấy  dữ  liệu  từ  trang  Facebook  cá  nhân  của  bạn  và  tạo  ra  một  câu  chuyện  về  cuộc  sống  của  bạn,  thực  sự  gây  được  tiếng  vang  với  cả  thế  giới  và  tiếng  tăm  vang  xa  nhanh  như  tên  bay.  Nó  là  minh  chứng  sống  động  về  cách  một  thương  hiệu  có  thể  kết  nối  thế  nào  với  mọi  người  ở  cấp  độ  cảm  xúc  và  cá  nhân.  Đó  là  điều  bạn  muốn,  vượt  qua  mọi  ngăn  cách  để  chạm  đến  trái  tim  khách  hàng  bằng  sự  đổi  mới  của  bạn. 

           Rào  cản  lớn  nhất  đối  với  cô  khi  thực  thi  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  là  gì?  Đó  là  thiếu  các  công  cụ  và  sự  phân  tích  cần  thiết  để  đo  lường  đánh  giá  đích  xác  khả  năng  tác  động.  Ngành  này  có  nhiều  phân  khúc,  với  hàng  trăm  công  cụ  có  sẵn,  mỗi  công  cụ  chỉ  đo  lường  một  phần  nhỏ  trong  điều  bạn  cần.  Để  thực  sự  có  bức  tranh  toàn  cảnh  và  nắm  được  tác  động  của  các  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  trên  toàn  thế  giới,  hầu  như  lúc  nào  bạn  cũng  cần  vô  số  công  cụ  và  phải  tự  tay  thực  hiện  phân  tích  (tốn  kém  cả  thời  gian  lẫn  chi  phí).  Hiện  không  có  một  công  cụ  duy  nhất  nào  có  thể  đo  lường  đánh  giá  thành  công  của  bạn  trên  cấp  độ  chiến  lược  và  cả  cấp  độ  chiến  thuật/chiến  dịch  để  cho  bạn  biết  tác  động  tổng  thể. 

           Tố  chất  quan  trọng  nhất  của  một  nhà  marketing  B2B  là  gì?  Khả  năng  chọn  lựa  giữa  một  “rừng”  quá  nhiều  thứ  lộn  xộn  và  không  bị  những  thứ  lấp  lánh  mới  mẻ  làm  cho  phân  tâm.  Rất  nhiều  công  cụ  và  cộng  đồng  phù  hợp  với  phương  pháp  marketing  B2C  nhưng  không  mang  lại  hiệu  quả  cho  marketing  B2B.  Bạn  cần  biết  rõ  mục  tiêu  của  mình,  thiết  lập  chiến  lược  rõ  ràng,  sau  đó  xây  dựng  sự  gắn  kết  đầy  ý  nghĩa  với  khách  hàng.  Dựa  trên  những  điều  đó,  bạn  cần  xác  định  các  công  cụ  nào  sẽ  đưa  bạn  đến  mục  tiêu  cuối  cùng  và  cho  phép  bạn  tạo  dựng  những  sự  gắn  kết  nói  trên.  Ưu  tiên  cho  nhu  cầu  của  khách  hàng  luôn  luôn  là  ý  tưởng  hay,  trong  bất  kỳ  loại  hình  kinh  doanh  nào. 

        
      


    

  


   Ai  hưởng  ứng  trên  Facebook,  người  đó  là  đầu  mối  kinh  doanh 


   Khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  của  bạn  đăng  nhập  vào  Facebook  thường  xuyên.  Bạn  cần  nhắc  họ  nhớ  rằng  công  ty  của  bạn  cũng  có  mặt  tại  đây.  Hãy  hứa  hẹn  mời  mọc  rằng  trên  Facebook  không  chỉ  có  các  bài  đăng  tương  tự  như  trên  Twitter  hay  blog  của  bạn.  Ðây  là  lý  do  tại  sao  siêu  sao  marketing  phải  tạo  ra  lịch  viết  bài  cho  toàn  bộ  các  trang  truyền  thông  xã  hội  để  quản  lý  nội  dung  nào  được  đăng  tải  ở  đâu  và  khi  nào. 


   Mari  Smith  đề  nghị  như  sau:  “Hãy  tận  dụng  một  cách  có  chiến  lược  tính  năng  cho  phép  đăng  trên  tường  của  các  Trang  doanh  nghiệp  khác  và/hoặc  gắn  thẻ  bằng  tên  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn.  Ðiều  này  tạo  nên  mạng  lưới  rộng  lớn  và  khả  năng  hiển  thị  khắp  nơi  cho  các  công  ty  B2B.  Ðừng  cố  gắng  chào  mời  rao  bán  trên  các  Trang  doanh  nghiệp  khác,  thay  vào  đó,  chỉ  việc  tìm  cách  giúp  đỡ,  chia  sẻ  nguồn  lực  giá  trị,  và  trả  lời  các  câu  hỏi  trên  tường  của  các  trang  đó  khi  thấy  phù  hợp.  Các  doanh  nghiệp  khác  sẽ  thấy  công  ty  của  bạn  thật  hữu  dụng  và  giá  trị.  Họ  sẽ  cảm  thấy  bị  thu  hút  muốn  tìm  hiểu  nhiều  hơn  về  công  ty  bạn”. 


   Facebook  cung  cấp  cơ  hội  tốt  nhất  để  kêu  gọi  sự  tham  gia  của  cộng  đồng  khi  bạn  có  thể  đăng  một  loạt  các  nội  dung  mà  người  hâm  mộ  sẽ  hưởng  ứng.  Bạn  có  nhớ  nội  dung  nào  có  trọng  số  tương  tác  cao  nhất  trong  thuật  toán  EdgeRank  không?  Ðó  là  hình  ảnh  và  video.  Trong  mô  hình  hệ  thống  EdgeRank,  lập  trình  viên  Facebook  đã  cho  bạn  biết  hình  ảnh  và  video  được  người  hâm  mộ  hưởng  ứng  nhiều  nhất  bằng  cách  gán  trọng  số  cao  nhất  cho  hai  loại  dữ  liệu  này.  Càng  đăng  nhiều  những  dạng  dữ  liệu  thu  hút  sự  hưởng  ứng,  bạn  càng  nhận  được  nhiều  sự  hưởng  ứng. 


   Còn  CTA  thì  sao? 


   Và  đầu  mối  kinh  doanh  nữa? 


   Sau  đây  là  quá  trình  hai  bước  để  tạo  đầu  mối  kinh  doanh.  Khoan  vội  mừng,  đó  không  phải  kiểu  hai  bước  thông  thường.  Bước  đầu  tiên  là  làm  tất  cả  mọi  việc  có  thể  để  khuyến  khích  mọi  người  hưởng  ứng.  Ðặt  ra  cho  người  hâm  mộ  những  câu  hỏi  thực  tế  và  vui  nhộn,  liên  quan  đến  ngày  lễ,  các  sự  kiện  hiện  tại,  và  những  điều  diễn  ra  trong  thế  giới  của  người  hâm  mộ.  Chia  sẻ  những  đường  dẫn  đến  bài  đăng  trên  blog  nhưng  khuyến  khích  mọi  người  bình  luận  ở  trang  Facebook.  Các  nghiên  cứu  gần  đây  đã  chỉ  ra  rằng  khi  kêu  gọi  người  hâm  mộ  nhấn  nút  “Thích  những  cập  nhật  của  bạn,  số  lượng  yêu  thích  bạn  nhận  được  sẽ  tăng  lên.  Không  có  gì  đáng  ngạc  nhiên,  phải  không?  Mở  lời  đề  nghị  và  bạn  sẽ  được  đáp  ứng.  Và  bạn  có  nhớ  phần  điểm  số  lôi  cuốn  trong  thuật  toán  EdgeRank  không?  Ðó  là  cách  kết  nối  và  mức  độ  hưởng  ứng  của  mỗi  người  với  các  chủ  thể  nội  dung  đăng  tải  trên  Trang. 


   Tạo  ra  nhiều  sự  tham  gia  hưởng  ứng  từ  sớm  sẽ  giúp  ích  cho  các  cập  nhật  trong  tương  lai  của  bạn,  những  cập  nhật  có  chứa  các  lời  mời  gọi  và  CTA  hấp  dẫn,  hiển  thị  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ.  Họ  không  thể  nhấp  chuột  vào  xem  khi  chưa  nhìn  thấy  những  nội  dung  đó.  Và  họ  không  thể  nhìn  thấy  những  nội  dung  đó  khi  chưa  nhấp  chuột  vào  xem.  Ðó  là  lý  do  tại  sao  đây  là  một  quá  trình  hai  bước. 


   Nhiều  nhân  viên  của  các  công  ty  B2B  không  hiểu  tính  rắc  rối  phức  tạp  của  việc  quản  lý  một  trang  Facebook  hiệu  quả,  thậm  chí  hiếm  người  biết  sử  dụng  Facebook  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Khi  nghiền  ngẫm  hết  quyển  sách  này,  bạn  đang  trở  nên  khác  biệt.  Bạn  đã  đi  được  hơn  nửa  chặng  đường  chinh  phục  danh  hiệu  siêu  sao  marketing  rồi  đấy. 


   Ba  bước  về  Facebook  trong  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Tạo  trang  chào  mừng  trên  Facebook  :  Kêu  gọi  những  khách  lần  đầu  ghé  thăm  Trang  doanh  nghiệp  của  bạn  trên  Facebook  nhấn  nút  “Thích”  bằng  cách  tạo  ra  thẻ  tab  chào  mừng  tùy  chỉnh.  Một  khi  họ  nhấn  nút  “Thích”,  tạo  cơ  hội  để  họ  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  cách  kèm  theo  mẫu  đơn  và  lời  mời  gọi  ngay  trên  Trang  của  bạn.  Kiểm  tra  tỷ  lệ  biến  đổi  khách  ghé  thăm  thành  đầu  mối  kinh  doanh  cho  trang  đích  trên  Facebook  và  so  sánh  nó  với  tỷ  lệ  biến  đổi  của  các  trang  đích  trên  website. 


   2.  Nắm  vững  EdgeRank  :  Thuật  toán  EdgeRank  trên  Facebook  hiển  thị  hình  ảnh  và  video  trong  bảng  tin  của  người  hâm  mộ  nhiều  hơn  hẳn  so  với  các  nội  dung  khác.  Thay  vì  đăng  ảnh  công  ty  đi  dã  ngoại,  bạn  hãy  đăng  ảnh  hoặc  video  hậu  trường  kể  những  câu  chuyện  về  công  ty  hấp  dẫn  đối  với  người  hâm  mộ.  Viết  hai  câu  chuyện  về  công  ty  mà  bạn  có  thể  kể  qua  ảnh  bằng  các  ghi  chú  đi  kèm  và  hai  câu  chuyện  có  thể  kể  qua  video. 


   3.  Kiểm  tra  quảng  cáo  “Những  câu  chuyện  được  tài  trợ”  :  Quảng  cáo  “Những  câu  chuyện  được  tài  trợ”  nhắm  mục  tiêu  đến  những  người  hâm  mộ  hiện  có  của  Trang,  nó  đã  được  xác  định  là  phương  pháp  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  thành  công  nhất.  Tạo  một  chiến  dịch  thử  nghiệm  trong  60  ngày  về  câu  chuyện  Ðăng  bài  lên  trang,  cho  người  hâm  mộ  thấy  những  lời  mời  gọi  mà  công  ty  bạn  đăng  tải.  Bắt  đầu  với  một  khoản  ngân  sách  nhỏ  để  xem  những  quảng  cáo  này  có  hiệu  quả  cho  công  ty  B2B  của  bạn  không.  Sử  dụng  khả  năng  nhắm  mục  tiêu  siêu  đẳng  của  Facebook  để  phân  loại  người  hâm  mộ  nhằm  xác  định  khách  hàng  triển  vọng  nào  có  nhiều  khả  năng  đáp  lại  những  lời  mời  gọi  đó  nhất. 


  

   Email  là  Phương  Tiện  Truyền  Thông  Xã  Hội 


   Radicati  Group  dự  đoán  trong  năm  2012,  một  người  trung  bình  gửi  và  nhận  115  bức  email  công  việc  mỗi  ngày.  Với  nội  dung  hấp  dẫn,  email  của  bạn  sẽ  đập  vào  mắt  khách  hàng  triển  vọng  giữa  đầy  ắp  những  email  khác  trong  hộp  thư  đến. 


   Nhiều  người  sử  dụng  chung  một  hộp  thư  cho  cả  công  việc  lẫn  chuyện  cá  nhân.  Ðối  với  các  công  ty  B2C,  điều  đó  có  nghĩa  họ  có  thể  tiếp  cận  khách  hàng  trong  lúc  khách  hàng  đang  bận  rộn  với  công  việc.  Thế  nhưng  đối  với  doanh  nghiệp  B2B,  điều  đó  đồng  nghĩa  với  việc  họ  chỉ  có  thể  tiếp  cận  khách  hàng  ngoài  giờ  làm  việc,  những  khoảng  thời  gian  ngắn  ngủi  hiếm  hoi  như  sáng  sớm,  ban  đêm,  và  cuối  tuần.  Theo  dữ  liệu  thu  thập  của  nhà  khoa  học  về  truyền  thông  xã  hội  Dan  Zarrella,  email  được  gửi  trong  khoảng  6  đến  7  giờ  sáng  có  tỷ  lệ  nhấp  chuột  vào  cao  nhất. 


   Tại  sao  bạn  nên  trao  đổi  thông  tin  với  khách  hàng  triển  vọng  vào  sáng  sớm?  Họ  ít  bị  phân  tâm  và  có  thể  tập  trung  hơn  vào  email.  Khi  gửi  lời  mời  gọi  đáng  chú  ý  cho  họ  vào  thời  điểm  này,  họ  sẽ  nhấp  chuột  vào  để  đọc  nhiều  hơn.  Bạn  hãy  phớt  lờ  huyền  thoại  bảo  rằng  11  giờ  sáng  thứ  ba  là  thời  điểm  vàng  để  gửi  email  cho  khách  hàng.  Ðồng  thời  bạn  hãy  gửi  email  vào  nhiều  thời  điểm  khác  nhau  nhằm  xác  định  lúc  thích  hợp  nhất  để  gửi  email  cho  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng. 


   Kêu  gọi  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  là  một  CTA  hiệu  quả 


   Trong  các  phần  trước,  chúng  tôi  đã  nêu  nhiều  cách  kết  nối  với  khách  hàng  triển  vọng  để  họ  tự  nguyện  tham  gia  bày  tỏ  sự  quan  tâm  đến  sản  phẩm  của  công  ty  bạn.  Tất  cả  chúng  ta  đều  hiểu  những  ứng  dụng  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  ở  phần  đầu  quy  trình  hình  phễu.  Ðó  là  những  gì  bạn  làm  trước  khi  truyền  thông  xã  hội  nhúng  tay  vào.  Bạn  phải  đưa  ra  những  lời  mời  gọi  và  thu  hút  khách  hàng  triển  vọng  đến  với  những  lời  mời  gọi  đó  bằng  bất  cứ  phương  tiện  nào  cần  thiết.  Truyền  thông  xã  hội  và  việc  marketing  bằng  nội  dung  đã  và  đang  mang  lại  cho  các  nhà  marketing  thêm  nhiều  cách  hướng  mọi  người  đến  với  những  lời  mời  gọi  đó.  Những  lời  mời  gọi  cũng  nhắm  mục  tiêu  cụ  thể  hơn  so  với  những  chiêu  thức  bao  quát  của  truyền  thông  truyền  thống. 


   Nhưng  email  có  thể  là  một  con  đường  ngắn  hơn  để  chạm  tới  danh  hiệu  siêu  sao  marketing.  Ðăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  là  CTA  phổ  biến  đối  với  các  nhà  marketing  B2B  và  nó  thường  nhanh  gọn  lẹ  hơn  so  với  việc  phải  điền  10  mục  thông  tin  vào  mẫu  đơn  trên  trang  đích.  Khách  hàng  triển  vọng  sẽ  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  mà  không  hề  e  dè,  nhất  là  khi  bạn  hứa  hẹn  gửi  cho  họ  những  nội  dung  vô  cùng  hấp  dẫn.  Ví  dụ,  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  để  mỗi  tuần  biết  thêm  một  chiêu  tối  ưu  hóa  dịch  vụ  giao  nhận  hàng  hóa. 


   Ðiều  này  nói  với  những  người  đăng  ký  rằng  mỗi  tuần  họ  sẽ  nhận  được  một  email  đơn  giản  chứa  đựng  một  chiêu  thức.  Ðiểm  diệu  kỳ  trong  mối  quan  hệ  này  là  từ  động  tác  đăng  ký  đơn  giản,  bạn  đã  nhận  được  sự  đồng  ý  của  các  khách  hàng  hoặc  đối  tượng  triển  vọng  để  có  thể  liên  lạc  với  họ  mỗi  tuần  và  duy  trì  sự  gắn  kết  dài  lâu.  Như  vậy,  bạn  có  cơ  hội  đưa  các  khách  hàng  triển  vọng  tiến  sâu  hơn  vào  quy  trình  mua  hàng  bằng  những  lời  mời  gọi  sau  đó. 


   Chúng  ta  nói  tiếp  về  ví  dụ  trên,  giả  sử  bạn  sẽ  gửi  10  email,  mỗi  tuần  một  email  trình  bày  một  chiêu.  Khi  gửi  đến  email  thứ  tám,  bạn  hãy  bắt  đầu  chuẩn  bị  sẵn  sàng  cho  điều  tiếp  theo.  Những  chiêu  thức  đó  đã  cung  cấp  cho  khách  hàng  triển  vọng  thông  tin  giá  trị  giúp  ích  cho  họ  trong  các  tình  huống  hiện  tại.  Giờ  đây,  muốn  khách  hàng  triển  vọng  bước  sang  giai  đoạn  xem  xét  của  quá  trình,  bạn  phải  làm  gì?  Ðiều  này  có  thể  bị  kiểm  soát  bởi  các  yếu  tố  bên  ngoài  như  ngân  sách  và  thời  hạn  đã  định,  nhưng  bạn  hãy  đưa  ra  thêm  một  lời  mời  gọi  mà  họ  có  thể  đáp  lại.  Ðơn  giản  như  một  ebook  gồm  10  chiêu  đã  nêu  cộng  với  5  chiêu  “khuyến  mãi”.  Khách  hàng  phải  cung  cấp  thêm  thông  tin  mới  có  thể  đăng  ký  nhận  ebook,  và  bởi  lẽ  đã  biết  rõ  giá  trị  của  thông  tin  nên  họ  sẵn  sàng  đáp  lại  yêu  cầu  của  bạn  để  lấy  được  ebook.  Một  khi  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn,  họ  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh. 


   Các  phương  pháp  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  khác  đòi  hỏi  nhà  marketing  phải  không  ngừng  giành  được  sự  tin  tưởng  của  đối  tượng  khách  hàng  mọi  lúc  mọi  nơi.  Lời  mời  gọi  nào  cũng  phải  hấp  dẫn.  Nội  dung  nào  cũng  phải  đáng  chú  ý.  CTA  nào  cũng  phải  truyền  đạt  rõ  ràng  để  khuyến  khích  hành  động.  Tuy  nhiên,  với  việc  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email,  bạn  chỉ  cần  cố  gắng  một  lần  là  xong  và  thu  được  kết  quả  dài  lâu. 


   Kêu  gọi  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  không  nên  tồn  tại  chỉ  một  nơi.  CTA  kêu  gọi  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  nên  xuất  hiện  trên  blog  và  website.  Có  thể  chia  sẻ  trong  các  cập  nhật  trên  mạng  xã  hội  Twitter  và  LinkedIn  lời  mời  gọi  nhận  bản  tin  qua  email.  Những  cập  nhật  này  nên  được  đăng  với  tần  số  tương  ứng  với  việc  gửi  email.  Ví  dụ,  nhắc  nhở  những  người  theo  dõi  trên  Twitter  mỗi  tháng  một  lần  nếu  bạn  gửi  bản  tin  qua  email  định  kỳ  hằng  tháng.  Ngoài  ra  bạn  nên  đăng  đường  dẫn  mỗi  lần  có  bản  tin  mới.  Với  Facebook,  các  nhà  marketing  có  thể  nhúng  mẫu  đăng  ký  vào  trong  một  thẻ  tab  riêng.  Ðiều  này  có  nghĩa  là  các  cập  nhật  trên  Facebook  khuyến  khích  người  hâm  mộ  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  và  họ  không  cần  thoát  khỏi  trang  Facebook  mà  vẫn  đăng  ký  được. 


   Lý  do  không  ai  thích  email 


   Ai  cũng  nhận  được  nhiều  email  hơn  mức  có  thể  quản  lý,  và  đôi  khi  một  email  kinh  doanh  gửi  đến  đối  tượng  mục  tiêu  bị  gộp  chung  với  email  spam  khiến  nó  mất  hút  qua  tầng  tầng  lớp  lớp  các  bộ  lọc.  Bạn  có  tin  nổi  rằng  khoảng  89%  tất  cả  các  email  là  spam,  tính  trong  khoảng  260  tỷ  spam  được  gửi  mỗi  ngày?  Nhiều  người  quên  rằng  họ  đã  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  nên  khi  nhận  được,  họ  quẳng  ngay  vào  thư  mục  spam,  không  bao  giờ  xem  email  từ  người  gửi  đó  một  lần  nữa. 


   Mục  tiêu  của  chúng  tôi,  trong  cương  vị  nhà  marketing,  là  làm  cho  email  cực  kỳ  lôi  cuốn  đến  mức  khách  hàng  triển  vọng  không  thể  nấn  ná  mà  phải  nhấp  vào  từng  email  một,  xem  ngay  điều  chúng  tôi  dành  cho  họ.  Và  họ  nôn  nóng  chờ  đợi  email  tiếp  theo.  Một  công  ty  B2B  có  lời  lẽ  thiếu  nhã  nhặn  trong  email,  nhưng  miễn  cung  cấp  thông  tin  giá  trị  thì  họ  vẫn  đang  đi  đúng  hướng.  Dù  có  thể  bạn  không  phải  là  khách  hàng  mục  tiêu,  nhưng  hãy  tự  hỏi  dòng  tiêu  đề  của  email  như  thế  nào  thì  đủ  ma  lực  hấp  dẫn  bạn  nhấp  chuột  vào  đọc?  Tuy  truyền  thông  xã  hội  không  gây  bực  dọc  cho  khách  hàng  như  phần  lớn  mảng  marketing  truyền  thống  nhưng  bước  đầu  tiên  của  email  lại  dễ  khiến  người  ta  khó  chịu. 


   Mọi  người  lặn  hụp  trong  đống  email  cả  ngày  dài,  cố  gắng  xóa  càng  nhiều  email  vớ  vẩn  càng  tốt.  Bất  kể  họ  dùng  cách  nào  để  hoàn  thành  việc  đó,  email  lưu  lại  để  đọc  sau  vẫn  thường  xuyên  bị  đẩy  đến  gần  đáy  hộp  thư  đến.  Mục  tiêu  của  chúng  ta  là  khiến  khách  hàng  triển  vọng  phải  đọc  ngay  thông  điệp  và  lập  tức  hành  động.  Bí  quyết  là  tạo  tính  khẩn  trương  cấp  bách  cho  email! 


   12  cách  để  có  thêm  đầu  mối  kinh  doanh  từ  email 


   1.  Tôi  có  biết  bạn  không?  Làm  cho  email  tăng  tính  cá  nhân  bằng  cách  ở  phần  tên  người  gửi,  chọn  cái  tên  mọi  người  có  thể  nhận  ra,  thay  vì  để  tên  công  ty  của  bạn.  Ðó  có  thể  là  tên  giám  đốc  điều  hành,  trưởng  phòng  kinh  doanh  hay  trưởng  phòng  marketing,  hay  một  nhân  vật  nổi  bật  trong  công  ty  của  bạn.  Mọi  người  thường  sẽ  mở  email  từ  một  ai  đó  hơn  là  từ  một  công  ty  nào  đó,  đặc  biệt  khi  thấy  tên  người  gửi  quen  quen. 


   2.  Nó  nói  về  cái  gì?  Sử  dụng  dòng  tiêu  đề  để  tạo  sự  háo  hức  cho  người  nhận.  Bạn  hãy  cho  biết  nội  dung  của  email  trước  khi  nó  được  mở  ra.  Ðừng  để  tiêu  đề  kiểu  “Bản  tin  cập  nhật  hằng  tuần  hay  hằng  tháng  của  công  ty  chúng  tôi”.  Hãy  cụ  thể  hóa  thành  “Năm  cách  phát  triển  doanh  nghiệp  bảo  hiểm  của  bạn”  hoặc  “Báo  cáo  từ  thế  giới  truyền  thông  toàn  cầu  năm  2012”. 


   3.  Mang  đến  mọi  thứ  cho  người  nhận  :  Những  email  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  thành  công  nhất  đều  trình  bày  một  lời  mời  gọi  hấp  dẫn,  CTA  rõ  ràng,  và  nêu  những  gì  sẽ  đến  sau  cú  nhấp  chuột.  Ðiều  này  được  gọi  là  gửi  chuyên  biệt  dành  riêng  cho  một  danh  sách  khách  hàng  hoặc  đối  tượng  triển  vọng  được  phân  nhóm  dựa  trên  dữ  liệu  về  mối  quan  tâm  của  họ. 


   4.  Cú  nhấp  chuột  phải  đưa  tới  một  nơi  cụ  thể  :  Mỗi  cú  nhấp  chuột  vào  lời  mời  gọi  trong  email  cần  phải  đưa  khách  hàng  triển  vọng  đến  một  trang  đích  rõ  ràng.  Bạn  nên  tối  ưu  hóa  yếu  tố  này  để  khách  ghé  thăm  biết  chính  xác  phải  làm  gì  khi  đã  đến  nơi.  Nếu  họ  nhấp  vào  lời  mời  gọi  nhận  ebook,  họ  nên  được  đưa  đến  trang  hướng  dẫn  cách  thức  lấy  ebook  đó,  và  không  có  gì  khác  hơn.  Những  lời  mời  gọi  tiếp  nối  về  các  ebook  liên  quan  có  thể  được  giới  thiệu  trên  trang  cảm  ơn  hoặc  trong  những  email  chăm  sóc  khách  hàng  sau  đó. 


   5.  Số  lượng  đường  dẫn  tỷ  lệ  thuận  với  tỷ  lệ  nhấp  chuột  :  Hành  vi  của  khách  hàng  không  phải  lúc  nào  cũng  như  chúng  ta  nghĩ.  Hầu  hết  mọi  người  cho  rằng  nếu  tổng  cộng  chỉ  có  vỏn  vẹn  vài  đường  dẫn  thì  một  đường  dẫn  bất  kỳ  sẽ  nhận  được  tỷ  lệ  nhấp  chuột  cao  hơn.  Bởi  lẽ  người  xem  ít  bị  rối  và  họ  sẽ  nhấp  chuột  vào  các  đường  dẫn  hiển  nhiên  nhất  trong  số  lượng  dự  kiến.  Nhà  khoa  học  truyền  thông  xã  hội  Dan  Zarrella  đã  tiến  hành  một  nghiên  cứu  về  email  và  thấy  rằng  email  chứa  càng  nhiều  đường  dẫn,  tỷ  lệ  nhấp  chuột  vào  tất  cả  các  đường  dẫn  càng  cao. 


   6.  Nêu  ra  những  gì  bạn  muốn  nghe  :  Email  phải  liên  quan  đến  người  nhận,  nếu  không  dòng  tiêu  đề,  lời  mời  gọi  hay  CTA  có  hấp  dẫn  cách  mấy  cũng  vô  dụng.  Bạn  đừng  gửi  email  chỉ  để  duy  trì  mối  liên  hệ  thường  xuyên.  Hãy  tạo  một  kế  hoạch  sắp  tới  về  những  lời  mời  gọi  thích  hợp  dựa  trên  nội  dung  và  có  sức  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Nếu  có  một  luồng  nội  dung  ổn  định  trên  blog  công  ty,  bạn  hãy  biên  soạn  chúng  thành  ebook  đi  kèm  lời  giới  thiệu  từ  một  chuyên  gia  trong  ngành  nhưng  không  phải  người  của  công  ty  bạn.  Ðiều  đó  sẽ  đưa  bối  cảnh  mới  vào  thông  tin  mà  có  thể  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn  đã  đọc. 


   7.  Bạn  đang  nói  chuyện  với  tôi  ư?  Với  bất  kỳ  chương  trình  email  thông  thường  nào,  bạn  cũng  có  thể  phân  loại  việc  gửi  thư  đến  những  đối  tượng  thích  hợp  trong  danh  sách  khách  hàng.  Tuy  việc  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  cho  phép  bạn  tiếp  tục  liên  lạc  với  người  đăng  ký  mà  không  cần  yêu  cầu  họ  thực  hiện  thêm  hành  động  gì,  nhưng  nếu  bạn  cung  cấp  thông  tin  không  liên  quan  đến  họ,  họ  sẽ  ngừng  đăng  ký  nhận  bản  tin.  Nếu  khách  hàng  triển  vọng  quan  tâm  đến  các  sản  phẩm  trong  lĩnh  vực  chăm  sóc  sức  khỏe,  người  ấy  có  thể  không  thích  nhận  những  lời  mời  gọi  từ  bộ  phận  hàng  không.  Kết  quả  thu  được  từ  mỗi  email  sẽ  cao  hơn  nếu  bạn  gửi  email  đến  những  khách  hàng  triển  vọng  phù  hợp. 


   8.  Chăm  sóc  khách  hàng  triển  vọng  trong  suốt  chu  trình  mua  hàng  :  Ðăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email  là  hành  động  nằm  ở  phần  đầu  quy  trình  hình  phễu.  Khách  hàng  triển  vọng  quan  tâm  đến  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  bạn  và  muốn  tìm  hiểu  thêm.  Người  đó  cũng  có  thể  đang  khám  phá  cách  bạn  đối  đãi  với  khách  hàng  triển  vọng.  Một  khi  khách  hàng  triển  vọng  đã  nhận  được  vô  số  thông  tin  và  biểu  thị  động  thái  tiến  vào  chu  trình  mua  hàng,  bạn  cần  xem  xét  vị  khách  đó  trong  một  phân  khúc  khác.  Chỉ  khi  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn  trong  một  lời  mời  gọi  thì  khách  hàng  triển  vọng  mới  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Lúc  ấy,  những  đầu  mối  kinh  doanh  này  cần  được  chăm  sóc  tốt  hơn  chứ  không  phải  bị  bỏ  mặc.  Nội  dung  lời  mời  gọi  cần  phải  cụ  thể  hơn  về  các  giải  pháp  của  bạn  dành  cho  ngành  nghề  của  họ.  Ðây  là  lúc  mà  thông  tin  về  tất  cả  các  tương  tác  và  nội  dung  tải  về  của  họ  rất  quan  trọng,  nó  giúp  bạn  hiểu  họ  cần  gì  tiếp  theo.  Họ  không  còn  cần  email  của  phó  giám  đốc  marketing  nữa  mà  cần  liên  lạc  với  nhân  viên  bán  hàng  để  được  giúp  đỡ  trong  giai  đoạn  tiếp  theo  của  chu  trình  mua  hàng. 


   9.  Kiểm  tra  :  Một  trong  những  khía  cạnh  hay  ho  nhất  của  lĩnh  vực  marketing  kỹ  thuật  số  là  khả  năng  kiểm  tra  các  yếu  tố  của  một  lời  mời  gọi  và  xem  xét  cái  nào  mang  lại  kết  quả  tốt  hơn.  Nhờ  vậy,  chiến  dịch  tiếp  theo  của  bạn  sẽ  hiệu  quả  hơn.  Với  email,  yếu  tố  quan  trọng  nhất  cần  kiểm  tra  là  dòng  tiêu  đề.  Nó  sẽ  định  đoạt  chuyện  người  nhận  có  mở  email  hay  không.  Bạn  hãy  thử  dùng  những  lời  mời  gọi  và  CTA  khác.  Thành  viên  mới  đăng  ký  có  thể  không  hứng  thú  với  lời  mời  gọi  dùng  thử  phần  mềm  mà  quan  tâm  đến  tập  tài  liệu  hướng  dẫn  đáp  ứng  những  kỳ  vọng  của  khách  hàng.  Lối  diễn  đạt  khi  tiến  hành  kiểm  tra  phải  khác  một  trời  một  vực  so  với  thường  ngày.  Nếu  dùng  văn  phong  chỉ  khác  đi  chút  đỉnh,  bạn  sẽ  không  thu  được  những  kết  quả  khác  biệt  rõ  nét. 


   10.  Ðánh  giá  giữa  kem  vani  (email  văn  bản  đơn  giản)  và  kem  sôcôla  (email  HTML)  :  Ða  số  các  chương  trình  email  đều  nhận  được  email  HTML,  tức  email  được  thiết  kế,  và  bạn  không  cần  đến  email  văn  bản  đơn  giản.  Tuy  nhiên,  nhiều  chương  trình  mặc  định  tắt  phần  hình  ảnh.  Khi  đó  người  nhận  email  sẽ  chỉ  nhìn  thấy  một  cái  khung  to  đùng  rỗng  toác.  Và  với  việc  sử  dụng  các  thiết  bị  di  động  ngày  càng  phổ  biến,  song  song  với  email  HTML,  sở  thích  tạo  ra  và  gửi  email  văn  bản  đơn  giản  đã  hồi  sinh.  Tiến  hành  gửi  một  loạt  để  kiểm  tra  xem  email  văn  bản  đơn  giản  có  cần  thiết  cho  đối  tượng  nhận  email  của  bạn  không.  Nếu  đối  tượng  mục  tiêu  của  bạn  có  trình  độ  kỹ  thuật  cao  như  kỹ  sư,  họ  có  thể  thích  email  văn  bản  đơn  giản  nhẹ  nhàng. 


   Nếu  vẫn  đang  trong  giai  đoạn  lập  kế  hoạch  và  chưa  gửi  email  tạo  đầu  mối  kinh  doanh,  bạn  hãy  xem  xét  các  phân  tích  từ  website  để  lọc  thông  tin  tìm  kiếm  những  đối  tượng  tiềm  năng  sẽ  đăng  ký  nhận  bản  tin  qua  email.  Nhìn  vào  hệ  điều  hành  và  các  thiết  bị  để  xác  định  đối  tượng  mục  tiêu  có  chủ  yếu  sử  dụng  các  thiết  bị  di  động  không.  Và  thưởng  thức  kem  trong  khi  xem  xét  số  liệu  thống  kê.  Chúng  ta  vốn  hay  chọn  kem  sôcôla. 


   11.  Tất  cả  mọi  người  đọc  email  trong  lúc  di  chuyển  :  Trong  chương  tiếp  theo,  chúng  ta  sẽ  bàn  kỹ  về  những  ảnh  hưởng  của  thiết  bị  di  động  mà  bạn  cần  để  mắt  đến  trong  lúc  thực  hiện  các  nỗ  lực  marketing,  nhưng  chương  này  chúng  ta  chỉ  nói  những  gì  liên  quan  đến  email.  Theo  một  nghiên  cứu  của  tạp  chí  Forbes,  82%  các  quản  trị  viên  sử  dụng  điện  thoại  thông  minh.  Và  64%  những  nhân  vật  chủ  chốt  nắm  quyền  ra  quyết  định  đều  kiểm  tra  email  bằng  điện  thoại.  Bạn  đã  nhìn  thấy  email  của  mình  trên  một  thiết  bị  di  động  chưa?  Lời  mời  gọi  của  bạn  có  rõ  ràng  không?  Người  nhận  có  biết  nhấp  chuột  vào  đâu  không?  Ðiện  thoại  thông  minh  có  thể  hiển  thị  email  HTML,  nhưng  tất  cả  nội  dung  có  kích  thước  rất  nhỏ.  Bạn  hãy  tối  ưu  hóa  các  email  này  cho  thiết  bị  di  động.  Một  số  hệ  điều  hành  của  thiết  bị  di  động  phóng  to  email  để  chúng  dễ  đọc  hơn.  Bạn  thử  tìm  hiểu  xem  đó  là  những  hệ  điều  hành  nào.  Ngoài  ra,  xem  trang  đích  trên  các  thiết  bị  này  để  biết  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn  đang  nhìn  thấy  những  gì. 


   Mối  quan  tâm  của  mọi  người  đều  tập  trung  vào  điện  thoại  thông  minh,  nhưng  nếu  đối  tượng  khán  giả  của  bạn  vẫn  sử  dụng  điện  thoại  thông  thường  thì  sao  đây?  Khi  họ  nhận  được  email  trên  điện  thoại,  nó  chỉ  hiển  thị  văn  bản  và  khả  năng  trình  duyệt  của  di  động  còn  hạn  chế.  Ðây  là  một  ví  dụ  khác  cho  thấy  bạn  cần  hiểu  rõ  đối  tượng  khán  giả  để  xác  định  hình  thức  phù  hợp  nhất  cho  email  và  các  trang  đích  nhằm  tăng  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh. 


   12.  Cách  bao  lâu  nên  gửi  email  một  lần?  Hệt  như  muốn  thu  hút  càng  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  thông  qua  tất  cả  các  đường  dẫn  thì  bạn  phải  có  càng  nhiều  đường  dẫn,  chứ  không  phải  càng  ít  đâu  nhé.  Tương  tự,  càng  thường  xuyên  gửi  những  email  có  liên  quan,  những  lời  mời  gọi  và  nội  dung  chất  lượng  thì  càng  thu  được  nhiều  sự  hưởng  ứng.  Ðầu  năm  2011,  MarketingProfs,  công  ty  chuyên  về  viết  nội  dung,  giảng  dạy  và  tổ  chức  sự  kiện  trong  lĩnh  vực  marketing,  đã  thay  đổi  email  hằng  tuần  thành  email  hằng  ngày.  Theo  Ann  Handley,  trưởng  ban  nội  dung,  dựa  trên  lưu  lượng  truy  cập  và  các  tiêu  chuẩn  đánh  giá  sự  hưởng  ứng  thì  “Sự  gắn  bó  của  khán  giả  với  MarketingProfs  càng  thắt  chặt  hơn  chứ  không  hề  vơi  bớt  đi.  Email  được  thiết  kế  ngắn  gọn,  nhanh  chóng,  dễ  tiếp  thu.  Ðọc  lướt  cũng  có  thể  nắm  bắt  được  ngay  nội  dung  nên  người  nhận  biết  điều  họ  mong  đợi  và  nhanh  chóng  tìm  ra  thông  tin  dành  cho  mình”. 


   Sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  để  kiểm  tra  việc  gửi  email 


   Kiểm  tra  là  một  phần  quan  trọng  trong  bất  kỳ  chiến  dịch  marketing  nào,  và  truyền  thông  xã  hội  cung  cấp  một  nền  tảng  tối  ưu  để  kiểm  tra  các  khía  cạnh  trong  chiến  dịch  email  trước  khi  bạn  nhấn  nút  gửi  đi.  Kiểm  tra  lời  mời  gọi  trên  profile  truyền  thông  xã  hội  là  một  cách  tốt  để  xem  chúng  tạo  ra  sự  hưởng  ứng  thế  nào  trong  những  khách  hàng  triển  vọng. 


   Giả  sử  bạn  xác  định  được  rằng  những  người  thích  trang  Facebook  của  bạn  có  nhiều  khả  năng  là  khách  hàng  hiện  tại  hơn  là  người  hâm  mộ  ngẫu  nhiên  hay  khách  hàng  triển  vọng.  Bạn  hãy  đưa  ra  một  lời  mời  gọi  cho  những  khách  hàng  này.  Tạo  một  trang  đích  trên  Facebook  cho  lời  mời  gọi  và  chia  sẻ  lời  mời  gọi  trong  những  cập  nhật  trạng  thái  khác  nhau  vào  những  ngày  khác  nhau.  Bạn  có  thể  làm  điều  này  vài  lần  để  lập  dữ  liệu  cho  thấy  lời  mời  gọi  nào  được  yêu  thích  hơn.  Ðưa  lời  mời  gọi  đó  vào  email  gửi  đến  khách  hàng  hiện  tại. 


   Bạn  muốn  kiểm  tra  trước  về  dòng  tiêu  đề  của  email  à?  Ðầu  tiên  bạn  biến  những  tiêu  đề  được  lựa  chọn  thành  những  mẩu  tin.  Cố  gắng  giữ  nguyên  nội  dung  càng  nhiều  càng  tốt  để  việc  kiểm  tra  có  hiệu  quả.  Ðừng  thay  đổi  lời  mời  gọi;  chỉ  thay  đổi  cách  bạn  mô  tả  nó  và  sự  liên  quan  của  nó  với  đối  tượng  mục  tiêu.  Bạn  nhớ  phải  làm  các  mẩu  tin  thật  khác  nhau,  chứ  không  phải  chỉ  thay  đổi  vài  từ  ngữ  nhỏ  nhặt.  Ví  dụ,  giả  sử  chúng  ta  kiểm  tra  lời  mời  gọi  của  một  công  ty  tư  vấn  chăm  sóc  sức  khỏe  về  ebook  mang  tên  “Bảy  bước  để  nắm  vững  phương  pháp  Six  Sigma”.  Vào  thứ  ba,  đăng  tin  “Làm  chủ  phương  pháp  Six  Sigma  ngay  bây  giờ!  Tải  ngay  hướng  dẫn  miễn  phí  của  chúng  tôi”  kèm  đường  dẫn  có  thể  theo  dõi.  Sang  thứ  tư,  đăng  tin  “Ebook  miễn  phí:  Bảy  bước  để  nắm  vững  phương  pháp  Six  Sigma”  kèm  đường  dẫn  có  thể  theo  dõi.  Xem  xét  tỷ  lệ  nhấp  chuột  và  tỷ  lệ  biến  đổi,  bạn  sẽ  xác  định  được  dòng  tiêu  đề  nào  hay  hơn  để  đưa  vào  email  giới  thiệu  ebook. 


   Bạn  cũng  có  thể  kiểm  tra  trực  tuyến  về  thiết  kế  email  trước  khi  gửi  đi  những  lời  mời  gọi.  Tạo  hai  bố  cục  hiển  thị  CTA  chứ  không  phải  lời  mời  gọi.  Gửi  đến  ABtests.com  để  nhận  phản  hồi  về  thiết  kế  từ  những  người  nằm  ngoài  đối  tượng  mục  tiêu  của  bạn.  Chia  sẻ  liên  kết  trên  profile  công  ty  của  bạn  để  cư  dân  mạng  cùng  nhảy  vào  góp  ý. 


   Bốn  cách  để  đưa  mạng  xã  hội  vào  hộp  thư  đến  của  khách  hàng  triển  vọng 


   E-mail  vẫn  là  công  cụ  giao  tiếp  mang  tính  lan  tỏa  nhất  và  thậm  chí  thay  thế  cho  điện  thoại  đối  với  một  số  người.  Ðời  sống  của  các  doanh  nhân  gắn  liền  với  hộp  thư  đến.  Ðiều  đó  xảy  ra  với  sếp,  đồng  nghiệp,  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng  của  bạn.  Có  rất  nhiều  cách  để  mang  trải  nghiệm  mạng  xã  hội  vào  hộp  thư  đến  của  khách  hàng  triển  vọng,  chúng  ta  sẽ  xem  xét  bốn  cách  trong  số  đó. 


   1.  Kết  nối  vào  mạng  xã  hội  :  Cách  đầu  tiên  và  rõ  ràng  nhất  là  chèn  đường  dẫn  của  profile  mạng  xã  hội  vào  email  gửi  đi.  Khách  hàng  triển  vọng  cần  biết  có  rất  nhiều  cách  kết  nối  với  công  ty  của  bạn,  và  việc  không  ngừng  để  họ  nhìn  thấy  biểu  tượng  Twitter,  Facebook  và  LinkedIn  trong  email  sẽ  giúp  ích  cho  bạn.  Người  ta  đã  chứng  minh  rằng  chỉ  hiển  thị  logo  thôi  chưa  đủ,  bạn  nên  thêm  câu  “Hãy  theo  dõi  chúng  tôi  trên  Twitter  và  hiển  thị  URL  nếu  có  thể”.  Việc  đó  cũng  giúp  tạo  sự  háo  hức  và  cho  khách  hàng  triển  vọng  biết  những  gì  hấp  dẫn  trên  mỗi  nền  tảng.  Ðây  là  lý  do  tại  sao  có  phương  pháp  riêng  cho  mỗi  nền  tảng  lại  là  điều  rất  quan  trọng. 


   2.  Chia  sẻ  trên  mạng  xã  hội  :  Khi  khách  hàng  triển  vọng  nhận  được  lời  mời  gọi  hấp  dẫn,  họ  có  khuynh  hướng  chia  sẻ  với  bạn  bè  trên  mạng  xã  hội.  Nhưng  yếu  tố  quan  trọng  nhất  để  việc  chia  sẻ  diễn  ra  là  việc  đó  phải  thật  dễ  dàng.  Nếu  lời  mời  gọi  là  xem  một  hội  thảo  trên  mạng,  thì  hội  thảo  phải  có  nút  “Chia  sẻ”.  Dù  có  thể  họ  không  muốn  chia  sẻ  một  nguồn  tài  liệu  như  thế  với  các  đối  thủ  cạnh  tranh  nhưng  họ  chắc  chắn  muốn  ghi  điểm  về  việc  chia  sẻ  một  thứ  giá  trị  với  bạn  bè  người  quen. 


   3.  Ðưa  nút  chia  sẻ  qua  email  vào  các  bài  đăng  trên  blog  :  Chúng  ta  rất  thường  thấy  nút  “Chia  sẻ  lên  Twitter”  trong  các  bài  đăng  trên  blog,  nhưng  còn  nút  “Chia  sẻ  qua  email”  thì  sao?  Khi  bạn  có  một  bài  đăng  trên  blog  trình  bày  cách  giải  quyết  các  vấn  đề  mà  khách  hàng  triển  vọng  phải  chạm  trán  hằng  ngày  trong  công  việc  kinh  doanh,  họ  sẽ  muốn  chia  sẻ  nó  với  đồng  nghiệp.  Và  email  sẽ  là  phương  tiện  cho  họ  thực  hiện  việc  chia  sẻ  đó. 


   4.  Ðưa  nút  chia  sẻ  qua  email  vào  ebook  :  Như  đã  nói  ở  chương  6,  một  trong  những  lời  mời  gọi  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  hiệu  quả  nhất  chính  là  một  ebook  hấp  dẫn.  Tất  cả  nội  dung  bạn  viết  ra  đều  nên  đi  kèm  các  nút  chia  sẻ  để  khách  hàng  triển  vọng  có  thể  chia  sẻ  với  mạng  lưới  của  họ.  Một  trong  những  nút  thường  bị  bỏ  sót  là  nút  chia  sẻ  qua  email.  Ðiều  này  rất  quan  trọng  đối  với  khách  hàng  triển  vọng,  vì  nhìn  chung  họ  có  xu  hướng  chia  sẻ  các  điểm  chính  trong  ebook  hoặc  toàn  bộ  ebook  với  đội  ngũ  nội  bộ  của  mình.  Tuy  việc  chia  sẻ  ebook  không  chỉ  gói  gọn  trong  phạm  vi  nội  bộ  nhưng  cách  tạo  điều  kiện  cho  việc  chia  sẻ  nội  bộ  từ  bên  trong  ebook  chính  là  đường  dẫn  email. 


   Profile  mạng  xã  hội  trong  hộp  thư  đến 


   Nếu  bạn  sử  dụng  Outlook  cho  email  công  ty,  như  nhiều  người  vẫn  làm,  LinkedIn  có  cách  đưa  mạng  xã  hội  vào  hộp  thư  đến  của  bạn.  Khi  đã  cài  đặt  (www.linkedin.com/outlook),  email  từ  các  kết  nối  của  bạn  sẽ  hiển  thị  thông  tin  từ  LinkedIn.  Một  thư  mục  riêng  biệt  sẽ  hiển  thị  tất  cả  bạn  bè  trên  LinkedIn  với  những  cập  nhật  mới  nhất  và  những  điều  họ  chia  sẻ.  Và  nếu  bạn  nhận  được  email  từ  người  chưa  kết  nối  trên  LinkedIn,  bạn  có  thể  gửi  lời  mời  kết  bạn  cho  họ  ngay  từ  email  đó. 


   Nếu  bạn  sử  dụng  Gmail  cho  email  công  ty,  Rapportive  (www.rapportive.com)  sẽ  đưa  mạng  xã  hội  vào  hộp  thư  đến,  nhưng  nó  bao  gồm  cả  các  profile  mạng  xã  hội  khác  ngoài  LinkedIn.  Ðây  là  hai  cách  để  hộp  thư  đến  có  thể  dễ  dàng  giúp  bạn  mở  rộng  mối  quan  hệ  trên  các  mạng  xã  hội  bằng  cách  cho  phép  bạn  kết  nối  với  những  người  bạn  đã  từng  giao  thiệp. 


   Email  là  một  trong  những  chiến  thuật  marketing  hiệu  quả  nhất  để  các  nhà  marketing  B2B  kết  nối  thường  xuyên  với  khách  hàng  triển  vọng  và  chia  sẻ  những  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  nhằm  thúc  đẩy  việc  tạo  đầu  mối  kinh  doanh.  Hiệu  quả  của  nó  sẽ  tăng  lên  khi  nó  cũng  nâng  cao  sự  hiện  diện  trên  truyền  thông  xã  hội  của  công  ty  về  cả  nội  dung  lẫn  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích.  Siêu  sao  marketing  biết  làm  thế  nào  để  tối  đa  hóa  các  kết  quả  từ  phương  pháp  này. 


   Ba  bước  về  email  trong  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  tiến  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Tạo  email  được  mọi  người  yêu  thích  :  Với  tất  cả  các  thông  điệp  mà  khách  hàng  triển  vọng  nhận  được  mỗi  ngày,  dòng  tiêu  đề  trong  email  của  bạn  bắt  buộc  phải  giới  thiệu  được  nội  dung  hấp  dẫn  bên  trong.  Khi  đã  chọn  lời  mời  gọi  đưa  vào  email,  hãy  khéo  léo  viết  dòng  tiêu  đề  nêu  bật  nội  dung.  Về  các  ý  tưởng  viết  dòng  tiêu  đề,  bạn  hãy  xem  lại  phần  trình  bày  các  tựa  đề  bài  đăng  blog  thành  công.  Bạn  thậm  chí  có  thể  thực  hiện  một  chiến  dịch  quảng  cáo  nhỏ  trên  Google  AdWords  hoặc  Facebookđể  kiểm  tra  tỷ  lệ  phản  hồi  đối  với  dòng  tiêu  đề. 


   2.  Chăm  sóc  giữ  chân  đầu  mối  kinh  doanh  :  Email  không  chỉ  dành  cho  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  mà  còn  có  thể  giúp  rút  ngắn  chu  trình  mua  hàng.  Lập  lịch  trình  thông  qua  dịch  vụ  email  hoặc  phần  mềm  marketing  tự  động  để  một  loạt  thông  điệp  email  nhắm  mục  tiêu  sẽ  được  tự  động  gửi  đến  đầu  mối  kinh  doanh  trong  khoảng  thời  gian  đã  định.  Việc  đó  nhằm  mục  đích  tiếp  tục  hướng  dẫn  về  các  vấn  đề  họ  đang  phải  giải  quyết  sau  khi  họ  đã  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn  trên  trang  đích  đầu  tiên. 


   3.  Kiểm  tra  :  Ðối  với  nhiều  nhà  marketing,  email  là  phương  tiện  hiệu  quả  nhất  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  trực  tuyến.  Vì  thế,  điều  quan  trọng  là  bạn  phải  đảm  bảo  rằng  chiến  dịch  marketing  bằng  email  đạt  hiệu  quả  hết  mức  có  thể.  Bắt  đầu  kiểm  tra  các  thành  phần  quan  trọng  trong  chiến  dịch  marketing  bằng  email  như  dòng  tiêu  đề,  vị  trí  đặt  CTA  và  thời  gian  gửi.  Thiết  lập  ba  kiểu  thông  điệp  khác  nhau  cho  chiến  dịch  marketing  bằng  email  để  kiểm  tra.  Trong  90  ngày,  tiến  hành  kiểm  tra  bằng  cách  gửi  đến  những  đối  tượng  khác  nhau  trong  danh  sách  người  nhận  email  của  bạn  để  xác  định  phương  pháp  gửi  email  hiệu  quả  nhất  dành  riêng  cho  khách  hàng  triển  vọng  và  đầu  mối  kinh  doanh. 


   "

  

   Phần  3 


   Đưa  Việc  Tạo  Đầu  Mối  Kinh  Doanh  Bằng  Truyền  Thông  Xã  Hội  Lên  Tầm  Cao  Mới 


  

  

  Phiên  Bản  Website  Dành  Cho  Thiết  Bị  Di  Động:  Đừng  Chuẩn  Bị  Nữa,  Hãy  Trình  Làng  Đi!



   Irfan  Khan,  phó  chủ  tịch  kiêm  giám  đốc  công  nghệ  (CTO)  của  Sybase,  đã  mô  tả  trên  trang  CIO.com  các  lợi  ích  nổi  trội  của  công  nghệ  di  động  bao  gồm  “sự  hưởng  ứng  của  khách  hàng  tăng  cao,  dịch  vụ  khách  hàng  tuyệt  vời,  hoạt  động  của  dây  chuyền  cung  cấp  và  sự  hợp  tác  với  đối  tác/nhà  cung  cấp  được  cải  thiện  cũng  như  việc  đưa  ra  quyết  định  kinh  doanh  nhanh  hơn,  hiệu  quả  hơn”. 


   Không  ngừng  xuất  hiện  các  nghiên  cứu  mới  loan  báo  ầm  ĩ  về  việc  điện  thoại  di  động  được  sử  dụng  nhiều  hơn  hẳn  máy  tính  bàn.  Ngay  cả  Chủ  tịch  điều  hành  Eric  Schmidt  của  Google  cũng  nói  rằng  việc  sử  dụng  điện  thoại  di  động  phát  triển  nhanh  hơn  những  dự  đoán  trong  nội  bộ  Google.  Báo  cáo  năm  2010  của  Gartner  dự  đoán  vào  năm  2013,  số  lượng  điện  thoại  di  động  có  trình  duyệt  web  sẽ  áp  đảo  số  lượng  máy  tính  bàn. 


   Trên  đây  là  thông  tin  dựa  vào  các  xu  hướng  ở  khắp  thế  giới,  nhưng  khi  điều  này  có  liên  quan  đến  doanh  nghiệp  của  bạn  thì  sao?  Nếu  bạn  đang  đi  đúng  hướng  trên  đường  trở  thành  một  siêu  sao  marketing,  chúng  ta  có  thể  giả  sử  bạn  sở  hữu  một  chiếc  điện  thoại  di  động.  Không  phải  tất  cả  mọi  người  bạn  gặp  đều  có  một  “chú  dế”  đó  sao?  Nhưng  chúng  ta  đang  nói  riêng  về  điện  thoại  thông  minh.  Bạn  có  một  chiếc  điện  thoại  thông  minh,  phải  không?  36%  người  tiêu  dùng  Mỹ  có  điện  thoại  thông  minh.  Và  82%  các  nhà  điều  hành  có  điện  thoại  thông  minh.  Khách  hàng  của  bạn  mỗi  ngày  đang  dành  nhiều  thời  gian  hơn  để  kiểm  tra  email,  tìm  kiếm  thông  tin  doanh  nghiệp,  và  đăng  nhập  vào  các  mạng  xã  hội  bằng  điện  thoại  thông  minh  đấy. 


   Hiểu  biết  thông  minh  về  điện  thoại  thông  minh 


   Chúng  tôi  đã  dành  rất  nhiều  “đất”  trong  cẩm  nang  nói  về  việc  nội  dung  đáng  chú  ý  sẽ  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  và  tác  động  đến  kết  quả  kinh  doanh.  Bạn  có  thể  cho  rằng  tất  cả  các  nội  dung  này  được  xem  trên  một  máy  tính  để  bàn.  Thế  nhưng  khách  hàng  của  bạn  đang  sử  dụng  các  thiết  bị  di  động  để  lướt  Twitter  và  Facebook.  Ðường  dẫn  của  bài  đăng  trên  blog  phải  đưa  khách  hàng  đến  phiên  bản  trang  blog  công  ty  đã  được  tối  ưu  dành  cho  thiết  bị  di  động.  Và  còn  email  thiết  kế  tỉ  mỉ  thì  sao?  Nó  hiển  thị  thế  nào  trên  thiết  bị  di  động? 


   Thậm  chí  nếu  khách  hàng  tiềm  năng  có  thể  phóng  to  nội  dung  để  tìm  đường  dẫn  trong  email  thì  họ  sẽ  vào  xem  một  trang  đích  có  diện  mạo  ra  sao?  Chúng  ta  sẽ  xét  sau  đến  vấn  đề  trang  đích  trên  thiết  bị  di  động,  còn  bây  giờ,  hãy  ghi  nhớ  tất  cả  những  điều  trên  về  nội  dung  trên  thiết  bị  di  động. 


   Khi  chúng  tôi  viết  những  dòng  này,  hệ  điều  hành  iOS  trên  các  thiết  bị  di  động  của  Apple  tiếp  tục  nở  rộ  trong  môi  trường  doanh  nghiệp  với  sự  tiêu  thụ  ồ  ạt  của  iPhone  và  iPad.  Ðiện  thoại  sử  dụng  hệ  điều  hành  mã  nguồn  mở  Android  của  Google  mở  rộng  thị  phần  với  người  tiêu  dùng,  nhưng  nhiều  phòng  ban  công  nghệ  thông  tin  của  các  công  ty  lo  ngại  về  vấn  đề  bảo  mật  trên  thiết  bị  dễ  dàng  sửa  đổi  này.  Ðiều  gì  xảy  ra  với  BlackBerry,  một  loại  điện  thoại  thông  minh  vốn  là  lựa  chọn  của  các  chiến  binh  trong  tổ  chức?  Nó  thiếu  đi  sự  hỗ  trợ  từ  các  nhà  phát  triển  ứng  dụng,  đồng  nghĩa  với  việc  người  dùng  không  thể  dễ  dàng  tùy  chỉnh  các  trải  nghiệm  khác  ngoài  những  chức  năng  chủ  yếu  của  điện  thoại  này  (nghe  gọi,  xem  lịch,  kiểm  tra  email  và  lướt  web). 


   Năm  2010,  trong  số  những  người  đăng  ký  sử  dụng  điện  thoại  thông  minh  tại  Mỹ,  tỷ  lệ  sở  hữu  một  thiết  bị  BlackBerry  là  42%,  đến  tháng  5  năm  2011  giảm  còn  25%.  Chúng  tôi  nghĩ  con  số  đó  tiếp  tục  giảm  khi  bạn  đọc  cẩm  nang  này. 


   Nếu  bạn  hoặc  những  người  bạn  quen  biết  hiện  đang  dùng  điện  thoại  BlackBerry  trong  mạng  lưới  doanh  nghiệp,  có  thể  chẳng  mấy  chốc  sẽ  sắm  iPhone.  Hơn  một  nửa  những  chủ  sở  hữu  BlackBerry  cho  biết  họ  sẽ  chuyển  sang  dùng  iPhone  khi  phiên  bản  mới  nhất  của  nó  ra  mắt.  Ðúng  vậy,  iPhone  thật  đẳng  cấp  và  nhiều  quyền  năng.  Ðiều  đó  không  có  nghĩa  là  bạn  không  thể  khoác  lên  nó  một  chiếc  áo  lấp  lánh  hay  trang  trí  nhân  vật  X-Man  yêu  thích  của  bạn.  Vỏ  hộp  iPhone  của  chúng  tôi  có  hình  Người  Sói. 


   Khi  bạn  xem  website  của  mình  trên  điện  thoại  thông  minh,  trông  nó  như  thế  nào?  Nếu  bạn  chưa  chuẩn  bị  gì  cho  phiên  bản  website  trên  thiết  bị  di  động,  nó  sẽ  xuất  hiện  như  món  đồ  chơi,  khách  ghé  thăm  phải  phóng  to  và  di  chuyển  xung  quanh  để  tìm  những  gì  muốn  xem.  Ngay  cả  những  website  được  thiết  kế  đẹp  nhất  cho  màn  hình  máy  tính  bàn  cũng  không  hiển  thị  hoàn  hảo  trong  chế  độ  dành  cho  thiết  bị  di  động.  Một  số  chức  năng  mã  hóa  không  hề  hiệu  quả.  Nếu  bạn  dùng  Adobe  Flash  cho  menu  hoặc  hình  ảnh  chính  của  trang  chủ,  hãy  bỏ  sách  xuống  ngay  và  chạy  đi  loại  bỏ  tất  cả  những  thứ  sử  dụng  Flash.  Những  thứ  đó  sẽ  không  hiển  thị  trên  iPhone  hoặc  iPad  và  không  hề  lý  tưởng  cho  việc  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm.  Ðể  trở  thành  một  siêu  sao  marketing  đích  thực  trong  thời  đại  kỹ  thuật  số,  bạn  phải  hiểu  một  số  thuật  ngữ  lập  trình  và  công  nghệ  phổ  biến.  Nhìn  vào  phân  tích  web  để  xem  mọi  người  dùng  loại  thiết  bị  di  động  nào  để  ghé  thăm  website  công  ty  bạn.  Nếu  iPhone  hoặc  iPad  thống  trị  lưu  lượng  truy  cập  di  động,  bạn  cần  tự  tin  nói  với  các  nhà  phát  triển  web  thay  thế  các  yếu  tố  Flash  bằng  JavaScript  hoặc  HTML5  để  khách  ghé  thăm  có  thể  xem  được  website. 


   Hai  cách  để  tối  ưu  hóa  phiên  bản  website  dành  cho  thiết  bị  di  động 


   Christina  “CK”  Kerley,  chuyên  gia  marketing  B2B,  đã  viết  trong  ebook  The  Mobile  Revolution  and  B2B  (Cuộc  cách  mạng  về  thiết  bị  di  động  và  B2B  )  (B2BMobileRevolution.com)  rằng:  “Nếu  không  tối  ưu  hóa  môi  trường  di  động,  website  của  bạn  sẽ  không  sử  dụng  được,  không  đọc  được  trên  một  thiết  bị  luôn  luôn  đồng  hành  và  luôn  luôn  nằm  trong  tầm  tay  những  khán  giả  mục  tiêu  của  bạn.  Hãy  dẹp  sang  bên  các  công  cụ  đủ  loại  dành  cho  di  động  và  những  ứng  dụng  thú  vị,  bước  đầu  tiên  bạn  cần  làm  là  tối  ưu  hóa  nội  dung  hiện  có”. 


   Có  hai  cách  chủ  yếu  để  tối  ưu  hóa  website  công  ty  trên  di  động,  và  có  một  lý  do  chính  đáng  để  làm  điều  đó:  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  (SEO)  trên  di  động.  Có  lẽ  bạn  sẽ  không  ngạc  nhiên  khi  biết  rằng  các  yếu  tố  quyết  định  những  website  nào  xuất  hiện  trong  kết  quả  tìm  kiếm  trên  thiết  bị  di  động  sẽ  khác  với  các  yếu  tố  đảm  nhận  nhiệm  vụ  tối  ưu  hóa  trên  máy  tính  để  bàn.  Vị  trí  là  một  phần  quan  trọng  trong  việc  SEO  trên  di  động  bởi  vì  thuật  toán  biết  đó  là  điện  thoại  di  động.  Di  động  có  nghĩa  là  điện  thoại  có  thể  di  chuyển,  không  có  dây  nối  cố  định  vào  tường  như  điện  thoại  để  bàn  hoặc  máy  tính  để  bàn. 


   Theo  Marissa  Mayer,  Phó  chủ  tịch  Google  phụ  trách  các  mảng  bản  đồ  ,  định  vị  và  dịch  vụ  địa  phương,  tìm  kiếm  theo  địa  phương  chiếm  20%  trong  tất  cả  các  tìm  kiếm  và  con  số  đó  trong  các  tìm  kiếm  trên  thiết  bị  di  động  thậm  chí  còn  cao  hơn,  đến  khoảng  40%. 


   Một  yếu  tố  quan  trọng  để  quyết  định  những  trang  nào  sẽ  xuất  hiện  trong  kết  quả  tìm  kiếm  trên  di  động  là  cách  thức  biểu  hiện  của  mỗi  trang  trên  các  thiết  bị  di  động.  Một  website  không  được  tối  ưu  hóa  sẽ  không  hiển  thị  tốt  trên  hầu  hết  các  thiết  bị  di  động,  vì  vậy  nó  sẽ  bị  hạn  chế  trong  các  tìm  kiếm  sau  này  trên  di  động.  Cách  bạn  chọn  lựa  tối  ưu  hóa  website  và  các  trang  đích  trên  thiết  bị  di  động  cũng  tạo  ra  sự  khác  biệt. 


   Một  tập  tin  định  kiểu  (style  sheet)  là  một  văn  bản  riêng  biệt  nói  cho  các  trình  duyệt  web  biết  về  cách  hiển  thị  tất  cả  các  yếu  tố  của  một  website.  Ðiều  này  cho  phép  các  lập  trình  viên  dễ  dàng  thay  đổi  giao  diện  của  website  bằng  cách  thay  đổi  mã  một  lần,  thay  vì  phải  thay  đổi  mã  trên  từng  trang  của  website.  Cách  tốt  nhất  để  hiểu  được  sức  mạnh  của  CSS,  tức  các  tập  tin  định  kiểu  theo  tầng  (cascading  style  sheets),  bạn  hãy  vào  địa  chỉ  cssZenGarden.com. 


   Với  cùng  một  nội  dung  nhưng  khi  chọn  tập  tin  định  kiểu  khác,  nội  dung  đó  sẽ  thay  đổi  hoàn  toàn  cách  hiển  thị. 


   1.  Tạo  tập  tin  định  kiểu  cho  di  động:  Bạn  hãy  tạo  một  tập  tin  định  kiểu  dành  riêng  cho  di  động  mang  tên  handheld.css  (và  tập  tin  thứ  hai  mang  tên  iphone.css)  chỉ  ra  cho  trình  duyệt  di  động  biết  cách  hiển  thị  tất  cả  nội  dung  của  website  công  ty  bạn.  Ưu  điểm  của  phương  pháp  này  là  có  thể  sử  dụng  nội  dung  hiện  có  trên  website,  không  cần  tạo  ra  bản  sao  nội  dung.  Phương  pháp  này  tận  dụng  việc  SEO  đã  được  thực  hiện  trên  website.  Bạn  không  cần  tạo  lại  những  thứ  như  thẻ  tiêu  đề  (title  tag)  và  phần  nội  dung  đã  tối  ưu  hóa  về  từ  khóa.  Những  tập  tin  định  kiểu  cho  di  động  thậm  chí  có  thể  chỉ  rõ  sẽ  hiển  thị  nội  dung  nào,  từ  đó  bạn  có  thể  tạo  ra  một  phiên  bản  dành  cho  di  động  từ  website  gốc. 


   2.  Tạo  một  website  riêng  biệt  dành  cho  di  động:  Nhiều  nhà  marketing  không  hiểu  sức  mạnh  của  CSS  và  nghĩ  rằng  họ  cần  phải  xây  dựng  một  website  thứ  hai.  Ưu  tiên  vẫn  là  chỉ  nên  có  một  website,  nhưng  có  thể  những  hạn  chế  kỹ  thuật  buộc  bạn  phải  xây  dựng  một  website  thứ  hai  dành  riêng  cho  di  động.  Nếu  phải  như  thế,  hãy  chắc  chắn  rằng  website  này  có  địa  chỉ  là  mycompany.com/mobile.  Bằng  cách  này,  bạn  vẫn  có  thể  tận  dụng  lợi  thế  của  việc  SEO  trên  website  chính,  nhưng  nội  dung  của  bạn  sẽ  có  bản  sao  trong  thư  mục  con. 


   Website  chính  nên  cài  đặt  mã  tự  động  phát  hiện  thiết  bị  di  động,  như  vậy  khi  một  thiết  bị  di  động  truy  cập  website,  người  sử  dụng  được  chuyển  hướng  đến  website  dành  riêng  cho  di  động.  Nếu  bạn  không  thể  cài  đặt  việc  chuyển  hướng  này,  hãy  thêm  một  đường  dẫn  cho  khách  ghé  thăm  nhấp  chuột  vào  để  đến  website  dành  cho  di  động. 


   Lời  khuyên  của  Rand  Fishkin,  CEO  kiêm  đồng  sáng  lập  SEOmoz.org,  là  có  rất  ít  nhu  cầu  về  một  website  di  động  riêng  biệt.  “Những  phiên  bản  website  dành  riêng  cho  di  động  với  tôi  dường  như  có  nhiều  khả  năng  gây  ra  các  vấn  đề  trùng  lặp  nội  dung,  những  thách  thức  kỹ  thuật,  lãng  phí  nguồn  lực  thiết  kế  bảo  trì  và  đưa  sự  chú  ý  rời  xa  khỏi  các  cơ  hội  thực  sự  trong  lĩnh  vực  di  động  hơn  là  kiếm  được  thứ  hạng  cao  hơn  một  chút  trong  các  kết  quả  tìm  kiếm  trên  di  động.  Ðến  khi/trừ  khi  mọi  thứ  thay  đổi  đáng  kể,  thật  lòng  mà  nói  tôi  không  thể  đề  nghị  cách  làm  này  (trừ  khi  website  chính  thức  của  bạn  hoàn  toàn  không  hiển  thị  được  trên  thiết  bị  di  động)”. 


   Dù  bạn  chọn  phương  pháp  nào  cũng  hãy  nhìn  nhận  nó  trên  quan  điểm  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Hãy  chắc  chắn  rằng  bạn  có  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  và  CTA  rõ  ràng.  Bạn  phải  xem  website  trên  nhiều  thiết  bị  di  động  khi  đang  trong  giai  đoạn  phát  triển  nó  để  đảm  bảo  mọi  thứ  đều  đi  đúng  theo  hướng  bạn  mong  muốn.  Việc  điền  mẫu  đơn  đầu  mối  kinh  doanh  trên  điện  thoại  thông  minh  như  thế  nào?  Liệu  khách  hàng  triển  vọng  có  làm  theo  yêu  cầu  để  đổi  lấy  những  thứ  bạn  mời  gọi  trao  tặng,  hay  họ  nhanh  chân  đi  mất?  Xét  cho  cùng,  dùng  di  động  có  nghĩa  là  họ  đã  nhanh  chân  rồi. 


   Đồng  hành  cùng  nội  dung  trên  di  động 


   Vậy  nội  dung  trên  di  động  trông  thế  nào?  Bạn  hãy  bắt  đầu  bằng  cách  xem  nội  dung  thông  thường  của  mình.  Bạn  đang  tạo  ra  nội  dung  giúp  khách  hàng  triển  vọng  giải  quyết  vấn  đề  của  họ,  chứ  không  phải  nội  dung  tập  trung  tâng  bốc  các  sản  phẩm  và  tính  năng.  Nội  dung  của  bạn  phải  giá  trị  đến  mức  khách  hàng  triển  vọng  sẵn  sàng  trao  đổi  để  có  nó.  Không  phải  trao  đổi  viên  bi  hay  thẻ  bóng  chày  mà  là  một  thứ  giá  trị  hơn  nhiều,  đó  là  thông  tin  liên  lạc  của  họ.  Bạn  có  sẵn  lòng  cung  cấp  thông  tin  liên  lạc  của  mình  không?  Chắc  bạn  có  một  bộ  lọc  spam  siêu  đẳng  nên  bạn  thoải  mái  cung  cấp  địa  chỉ  email  của  mình  cho  bất  cứ  ai.  Hay  có  thể  bạn  có  một  trợ  lý  đủ  năng  lực  kiểm  tra  tất  cả  các  cuộc  gọi  đến  mang  tên  hộp  thư  thoại. 


   Nhưng  liệu  điều  này  có  đúng  với  đối  tượng  mục  tiêu  của  bạn  không?  Nếu  công  ty  B2B  của  bạn  sản  xuất  các  mặt  hàng  cần  vận  chuyển  bằng  xe  tải  đầu  kéo  và  phải  có  một  nhóm  các  tiến  sĩ  chuẩn  bị  tài  liệu  hướng  dẫn  thì  nhân  vật  đưa  ra  quyết  định  cuối  cùng  có  thể  là  giám  đốc  thông  tin  (CIO)  hoặc  phó  chủ  tịch.  Những  người  này  không  cung  cấp  thông  tin  liên  lạc  của  họ  một  cách  dễ  dàng.  Bây  giờ  bạn  biết  lý  do  tại  sao  những  người  cấp  bậc  thấp  làm  công  việc  nghiên  cứu  sản  phẩm.  Họ  không  biết  gì  hơn  ngoài  việc  trao  đổi  địa  chỉ  email  của  họ  để  lấy  ebook  của  bạn. 


   Nhưng  trước  khi  chúng  ta  nói  về  việc  nội  dung  di  động  có  thể  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh,  hãy  xem  một  số  ý  tưởng  nội  dung  cơ  bản  có  thể  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập,  cụ  thể  là  đến  website  công  ty  và  trang  blog  công  ty  bạn.  Các  giám  đốc  điều  hành  kinh  doanh  dành  nhiều  thời  gian  hơn  cho  điện  thoại  di  động,  cho  dù  đi  đây  đó  hay  ngồi  trong  văn  phòng,  họ  có  thể  đến  website  của  bạn  bằng  một  trong  ba  cách  sau. 


   Ðầu  tiên  là  thông  qua  việc  tìm  kiếm  trên  điện  thoại  di  động.  Họ  đang  tìm  kiếm  một  sản  phẩm  hoặc  một  giải  pháp,  và  công  cụ  tìm  kiếm  trên  di  động  của  họ  đưa  ra  kết  quả  là  website  hoặc  một  bài  đăng  blog  nào  đó  của  bạn.  Thứ  hai  là  dựa  trên  thông  tin  bạn  chia  sẻ  trên  mạng  xã  hội  và  qua  email.  Thứ  ba  là  qua  lời  giới  thiệu  của  bạn  bè  người  quen  của  họ.  Trong  tất  cả  những  trường  hợp  này,  trang  web  họ  vào  xem  phải  được  tối  ưu  hóa  về  khả  năng  hiển  thị  trên  điện  thoại  di  động  và  tương  thích  với  việc  xem  trên  điện  thoại  di  động. 


   Bạn  cần  phải  hiểu  quy  trình  hình  phễu  về  khách  hàng  để  có  thể  trình  bày  đúng  loại  thông  tin  mà  khách  hàng  hoặc  khách  hàng  triển  vọng  sẽ  đọc  trên  thiết  bị  di  động  của  họ.  Nếu  sản  phẩm  của  bạn  cần  có  Bảng  chỉ  dẫn  an  toàn  hóa  chất  thì  không  hợp  lý  mấy  khi  để  khách  hàng  đọc  nó  trên  điện  thoại  thông  minh,  nhưng  sẽ  thật  tuyệt  khi  cho  họ  biết  là  thông  tin  đó  có  sẵn.  Cũng  thật  hữu  ích  khi  bạn  tạo  điều  kiện  cho  mọi  người  có  thể  dễ  dàng  gửi  nó  đến  email  của  người  khác  hoặc  của  chính  mình  để  xem  sau.  Tuy  nhiên,  có  thể  kỹ  sư  nhà  máy  vẫn  muốn  xem  tất  cả  mớ  chữ  nhỏ  xíu  đó  trên  điện  thoại  để  kiểm  tra  dữ  liệu  trước  khi  tiếp  tục  công  việc.  Thông  thường  các  file  phải  có  định  dạng  PDF  để  dễ  dàng  xem  được  trong  vô  số  ứng  dụng  di  động,  chẳng  hạn  như  iBooks  trên  iPhone. 


   Thời  lượng  dành  cho  mạng  xã  hội  tăng  nhanh  nhất  trong  quỹ  thời  gian  mọi  người  chúi  mũi  vào  điện  thoại  di  động.  Theo  tổ  chức  Edison  Research,  64%  cư  dân  mạng  xã  hội  dùng  điện  thoại  di  động  để  đăng  cập  nhật  lên  một  hoặc  nhiều  mạng  xã  hội.  Ðiều  này  có  nghĩa  là  những  gì  công  ty  bạn  quảng  bá  trên  profile  truyền  thông  xã  hội  cần  nhắm  đến  nội  dung  được  tối  ưu  hóa  dành  cho  điện  thoại  di  động.  Nếu  bạn  nghĩ  rằng  công  ty  B2B  của  mình  sinh  sau  đẻ  muộn  trong  việc  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội,  có  thể  bạn  còn  nằm  tít  phía  sau  cả  trong  việc  áp  dụng  phiên  bản  website  dành  cho  điện  thoại  di  động.  Nhưng  nếu  bạn  bắt  đầu  nghĩ  cách  kết  hợp  việc  tối  ưu  hóa  trên  điện  thoại  di  động  vào  các  chiến  lược  marketing  thì  bạn  đang  đi  trước  thời  đại.  Vì  một  số  lý  do,  mặc  dù  tất  cả  các  nhà  marketing  đều  có  trong  tay  điện  thoại  di  động  nhưng  nhiều  người  không  hề  thấy  rằng  cần  lập  kế  hoạch  thỏa  đáng  về  tầm  quan  trọng  của  điện  thoại  di  động  trong  giải  pháp  marketing  hỗn  hợp. 


   Blog  công  ty  cần  có  chế  độ  xem  trên  điện  thoại  di  động,  cho  dù  bạn  thêm  vào  thông  qua  một  tập  tin  định  kiểu  trên  di  động  dành  cho  tổng  thể  website  hay  với  chương  trình  hỗ  trợ  dành  cho  điện  thoại  di  động.  Nếu  bạn  có  blog  trên  WordPress,  WPtouch  là  một  chương  trình  phổ  biến  để  tái  định  kiểu  blog  trở  nên  thân  thiện  với  các  thiết  bị  di  động  có  màn  hình  cảm  ứng  (iPhone,  Android,  và  một  số  thiết  bị  BlackBerry).  Chương  trình  hỗ  trợ  này  tối  ưu  hóa  kiểu  chữ  và  hiển  thị  blog  theo  chiều  rộng  của  màn  hình  điện  thoại  di  động.  Khách  ghé  thăm  không  cần  phóng  to  hay  di  chuyển  để  đọc  bài  đăng  trên  blog. 


   Nhiều  blog  đặt  CTA  ở  thanh  bên  kêu  gọi  “Tìm  hiểu  thêm  về  sản  phẩm  của  chúng  tôi”,  “Hãy  để  chúng  tôi  liên  lạc  với  bạn”,  “Ðăng  ký  dùng  thử  sản  phẩm”.  Nhưng  trong  blog  đã  tối  ưu  hóa  dành  cho  điện  thoại  di  động,  thanh  bên  không  hiển  thị  bởi  vì  dòng  chữ  trong  cột  chính  đã  tràn  ra  toàn  bộ  màn  hình.  Ðây  chính  là  lý  do  bạn  cần  có  CTA  trong  từng  bài  đăng  blog.  Bạn  cần  đảm  bảo  độc  giả  nhìn  thấy  lời  mời  gọi  của  bạn.  Nếu  bạn  sử  dụng  chương  trình  hỗ  trợ  để  phổ  biến  nội  dung,  hãy  chắc  chắn  bạn  biết  rõ  phần  nào  của  blog  sẽ  hiển  thị  trên  thiết  bị  di  động.  Xem  blog  trên  nhiều  thiết  bị  khác  nhau  để  thấy  kiểu  hiển  thị  của  nó  trên  mỗi  thiết  bị. 


   Mỗi  lần  thêm  một  chương  trình  hỗ  trợ  mới  hay  cập  nhật  chương  trình  hỗ  trợ  hiện  thời,  bạn  đều  phải  xem  lại  website.  Bất  lợi  trong  việc  sử  dụng  hệ  thống  mã  nguồn  mở  của  các  chương  trình  hỗ  trợ  như  WordPress  là  không  có  sự  phối  hợp  giữa  các  nhà  phát  triển  bên  thứ  ba.  Không  ai  quan  sát  bao  quát  bức  tranh  toàn  cảnh  hay  đảm  bảo  một  loạt  những  chương  trình  hỗ  trợ  phổ  biến  nhất  vẫn  hợp  tác  ăn  ý  sau  khi  được  cập  nhật.  Thật  không  may  đó  là  công  việc  của  siêu  sao  marketing. 


   Nội  dung  của  bạn  có  bối  cảnh  là  gì? 


   Tại  sao  lại  gọi  là  điện  thoại  di  động?  Vì  bạn  có  thể  mang  nó  theo  bên  mình  đi  khắp  mọi  nơi.  Nào,  nhớ  lại  cảnh  sáng  nay  bạn  trên  đường  đến  công  ty  xem.  Bạn  bước  xuống  đường,  suýt  bị  xe  buýt  tông  phải,  ngó  xuống  thì  thấy  đang  đứng  trong  vũng  nước.  Bạn  ghé  mua  ly  cà  phê  loại  lớn  như  trước  giờ,  vậy  mà  hôm  nay  bạn  cũng  không  biết  gọi  cái  đang  cầm  trên  tay  là  gì.  Ðến  công  ty,  bạn  đi  thẳng  tới  phòng  họp.  Giữa  cuộc  họp,  bạn  tìm  kiếm  một  thông  tin  cho  dự  án  mới  mà  bạn  sẽ  cần  trong  cuộc  họp  kế  tiếp. 


   Buổi  sáng  của  bạn  rất  giống  những  gì  diễn  ra  với  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn.  Ðây  là  bối  cảnh  của  nội  dung  hấp  dẫn  trên  di  động.  Một  cách  để  suy  nghĩ  về  bối  cảnh  là  xem  xét  mọi  người  cần  thông  tin  khi  nào  và  ở  đâu.  Nhưng  chúng  ta  cần  suy  nghĩ  nhiều  hơn  về  hoàn  cảnh  mọi  người  xem  thông  tin  trên  điện  thoại  di  động.  Thường  là  khi  đó,  họ  đang  có  quá  nhiều  việc  phải  làm  hoặc  đang  trên  đường  với  nhiều  thứ  khác  cuốn  lấy  sự  chú  ý  của  họ.  Bạn  có  thể  cạnh  tranh  lại  chuyện  một  chiếc  xe  buýt  suýt  tông  ai  đó  không?  Nếu  không  thể,  bạn  nên  suy  nghĩ  lại  về  nội  dung  đang  đưa  ra. 


   Xem  xét  lại  trang  đích  trên  di  động 


   Trong  chương  2,  chúng  ta  đã  nói  về  sự  đơn  giản  của  trang  đích  và  việc  tạo  độ  trơn  tru  để  khách  ghé  thăm  thực  hiện  những  hành  động  được  yêu  cầu.  Phương  pháp  này  thậm  chí  còn  quan  trọng  hơn  đối  với  một  trang  đích  trên  di  động.  Bạn  tạo  ra  lời  mời  gọi  hấp  dẫn  trên  điện  thoại  di  động  và  khách  hàng  triển  vọng  nhấp  chuột  vào  đó.  Người  đó  có  thể  đang  ngồi  trên  tàu,  đứng  chờ  mua  cà  phê,  hoặc  thậm  chí  đi  trên  phố.  Và  bạn  đang  yêu  cầu  người  đó  điền  hoàn  tất  mẫu  đơn. 


   Bạn  hãy  yêu  cầu  khách  hàng  triển  vọng  cung  cấp  lượng  thông  tin  tối  thiểu  cần  thiết.  Hạn  chế  số  lượng  thông  tin  cần  nhập  vào,  hãy  sử  dụng  nút  chọn  (radio  button)  hoặc  menu  dạng  thả  (drop  -  down  menu)  để  khách  hàng  dễ  dàng  hoàn  tất  mẫu  đơn  hơn.  Khi  một  người  đang  ở  trong  môi  trường  có  quá  nhiều  yếu  tố  gây  phân  tâm,  sai  lầm  chết  người  của  bạn  là  làm  cho  mẫu  đơn  cực  kỳ  phức  tạp  khiến  người  đó  không  thể  hoàn  tất. 


   Thiết  kế  trang  đích  trên  di  động  cần  phải  ghi  nhớ  yếu  tố  không  gian  và  tốc  độ  tải  về  chậm  hơn.  Xem  ví  dụ  trong  hình  12.1.  Ðộ  lớn  của  màn  hình  điện  thoại  di  động  kém  hơn  nhiều  so  với  máy  tính  để  bàn  và  bạn  không  muốn  người  dùng  phải  phóng  to  để  đọc  từng  mục  rồi  thu  nhỏ  lại  để  nhập  dữ  liệu. 


   Nếu  website  công  ty  bạn  có  trang  đích  trên  di  động  thì  tất  cả  các  chức  năng  tiếp  theo  cần  dựa  trên  việc  sử  dụng  điện  thoại  di  động.  Khách  hàng  triển  vọng  có  thể  xem  video  hoặc  tải  về  và  đọc  ebook  trên  điện  thoại  thông  minh,  nhưng  nó  phụ  thuộc  vào  vị  trí  của  người  đó.  Sau  khi  mẫu  đơn  được  hoàn  tất,  hiển  thị  một  trang  cảm  ơn  xác  nhận  người  sử  dụng  đang  xem  bằng  điện  thoại  di  động  và  cho  người  đó  biết  bạn  đã  gửi  qua  email  đường  dẫn  của  nội  dung  được  yêu  cầu.  Bằng  cách  này,  người  sử  dụng  có  thể  chọn  lựa  xem  tài  liệu  trên  điện  thoại  hoặc  chờ  đến  khi  trở  lại  văn  phòng. 


   Mục  đích  của  bạn  là  đảm  bảo  khách  hàng  triển  vọng  có  thể  dễ  dàng  hoàn  tất  việc  này  trên  điện  thoại  di  động,  từ  đó,  file  theo  dõi,  tức  cookie,  có  thể  được  lưu  vào  trình  duyệt  trên  di  động.  Ðiều  này  giúp  theo  dõi  hiệu  quả  hơn  và  hỗ  trợ  việc  nhận  dạng  sau  này.  Chẳng  có  gì  đáng  sợ,  đó  là  cách  thức  hoạt  động  của  Internet.  Chính  nhờ  công  nghệ  này  mà  Amazon  nhận  ra  bạn  khi  bạn  quay  trở  lại  website  của  họ. 
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   Hình  12.1:  Mẫu  trang  đích  trên  di  động. 


   Các  ứng  dụng  di  động  trong  lĩnh  vực  B2B  chỉ  dành  cho  kẻ  gà  mờ 


   Thật  là  một  nghịch  lý  lạ  lùng  khi  sự  xuất  hiện  của  các  ứng  dụng  di  động  đã  thúc  đẩy  iPhone  và  các  điện  thoại  chạy  Android  tăng  trưởng  bùng  nổ  và  “đá”  BlackBerry  rơi  tõm  vào  tình  trạng  suy  sụp,  nhưng  hiệu  quả  lâu  dài  của  ứng  dụng  di  động  đối  với  marketing  B2B  và  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  lại  hạn  chế. 


   Hàng  trăm  hàng  ngàn  ứng  dụng  có  sẵn  dành  cho  vô  số  các  nền  tảng.  Người  dùng  iPhone  thông  thường  tại  Mỹ  tải  về  điện  thoại  48  ứng  dụng  còn  người  dùng  Android  tải  trung  bình  35  ứng  dụng.  Không  ngạc  nhiên  khi  người  dùng  BlackBerry  tụt  hậu  phía  sau,  với  mức  bình  quân  chỉ  tải  15  ứng  dụng.  Và  trong  số  những  người  đã  tải  ứng  dụng,  68%  người  dùng  iPhone  sử  dụng  các  ứng  dụng  nhiều  lần  mỗi  ngày,  so  với  60%  người  dùng  Android  và  45%  người  dùng  BlackBerry. 


   Những  ứng  dụng  này  mở  rộng  các  chức  năng  của  điện  thoại  thông  minh,  nhưng  đa  phần  sau  khi  tải  về,  các  ứng  dụng  được  sử  dụng  một  lần  rồi  thôi,  không  bao  giờ  được  dùng  lại  nữa.  Vậy  những  ứng  dụng  được  tạo  ra  như  phương  tiện  marketing  cho  các  công  ty  B2B  thì  sao?  Hấp  dẫn  không?  Không.  Ðáng  chú  ý  không?  Không  hề.  Còn  giá  trị  chúng  mang  lại  cho  người  sử  dụng  thế  nào?  Một  lần  nữa,  không  nhiều. 


   Vào  tháng  3  năm  2011,  100  triệu  ứng  dụng  iPhone  đã  được  tải  về  và  81%  trong  số  đó  là  miễn  phí.  Mặc  dù  chủ  nhân  những  chiếc  điện  thoại  thông  minh  dễ  có  khả  năng  bỏ  rơi  ứng  dụng  miễn  phí  nhưng  số  phận  tương  tự  cũng  xảy  ra  với  những  ứng  dụng  họ  phải  chi  các  khoản  tiền  cà  phê  cà  pháo  khó  kiếm  mới  sở  hữu  được. 


   Chúng  tôi  xem  xét  một  loạt  các  ứng  dụng  iPhone  dành  cho  những  công  ty  B2B,  và  có  vẻ  hiệu  quả  nhất  là  những  ứng  dụng  mở  rộng  môi  trường  máy  tính  doanh  nghiệp  sang  thiết  bị  di  động.  Ðiển  hình  như  các  ứng  dụng  của  Salesforce.com  và  Oracle  cho  phép  người  sử  dụng  phần  mềm  hiện  thời  có  thể  xem  xét  và  nhập  dữ  liệu  có  trong  máy  chủ  hoặc  trên  mạng. 


   Chúng  tương  phản  với  rất  nhiều  ứng  dụng  của  các  công  ty  marketing  cùng  những  ấn  phẩm  đưa  bảng  tin  của  blog  và  Twitter  vào  ứng  dụng  và  chấm  hết,  không  gì  hơn  nữa.  Tại  sao  người  ta  muốn  có  một  ứng  dụng  đặc  biệt  chỉ  để  đọc  bản  tin  Twitter  của  một  công  ty?  Một  số  các  ứng  dụng  này  thậm  chí  còn  hiển  thị  tóm  tắt  bài  đăng  theo  kiểu  dành  cho  điện  thoại  di  động,  rồi  đưa  đến  trang  web  thường  thấy  với  mớ  chữ  nhỏ  xíu  cùng  thanh  bên  và  quảng  cáo  bé  tẹo.  Sự  ngạo  mạn  của  các  ứng  dụng  này  thật  quá  cỡ.  Mạng  xã  hội  của  bạn  thú  vị  đến  mức  chúng  tôi  phải  tải  về  một  ứng  dụng  đặc  biệt  chỉ  để  đọc  chúng  ư?  Và  chỉ  có  chúng  thôi  ư?  Nội  dung  hấp  dẫn  lan  truyền  và  được  chia  sẻ  bởi  các  thành  viên  trong  mạng  lưới  của  công  ty,  như  thế  sẽ  có  thêm  nhiều  người  khám  phá  ra  nó.  Cô  lập  nó  trong  ứng  dụng  của  riêng  bạn  thì  không  giúp  nội  dung  phát  tán  rộng  rãi. 


   Ứng  dụng  B2B  tốt  nhất  là  công  cụ  bán  hàng  dựa  trên  vị  trí  mà  chúng  tôi  sẽ  nói  đến  trong  phần  tiếp  theo.  Các  ứng  dụng  phổ  biến  khác  giúp  nhân  viên  bán  hàng  quản  lý  công  việc  như  theo  dõi  thời  gian  làm  việc,  lập  danh  mục  biên  nhận,  và  tập  hợp  tin  tức  trong  ngành  sẽ  mở  rộng  chức  năng  của  điện  thoại  thông  minh  và  là  những  ứng  dụng  đáng  đồng  tiền  bát  gạo  đối  với  nhân  viên  công  ty  B2B. 


   Ngoài  ra  cũng  chính  công  nghệ  đưa  sự  thay  đổi  ra  xa  khỏi  các  ứng  dụng.  HTML5  là  phiên  bản  ngôn  ngữ  thân  thiện  với  điện  thoại  di  động  mà  nhiều  website  sử  dụng.  Tính  linh  hoạt  của  các  website  dành  cho  điện  thoại  di  động  đang  thúc  đẩy  các  nhà  phát  triển  mở  rộng  trải  nghiệm  của  website  dành  cho  di  động,  hơn  là  giấu  giá  trị  và  chức  năng  trong  các  ý  tưởng  của  họ  vào  một  ứng  dụng.  Tạo  một  ứng  dụng  dành  cho  website  trên  di  động  theo  cách  này  có  nghĩa  là  các  nhà  phát  triển  xây  dựng  nó  chỉ  một  lần,  thay  vì  viết  lại  cho  từng  nền  tảng  di  động  phổ  biến.  Hiện  nay,  các  ứng  dụng  thường  được  xây  dựng  cho  iPhone  hoặc  Android  trước  nhất,  và  hiếm  khi  dành  cho  BlackBerry. 


   Vậy  trong  vai  trò  nhà  marketing  B2B,  những  loại  ứng  dụng  di  động  nào  bạn  nên  khám  phá  tạo  ra.  Ðầu  tiên,  hãy  nghĩ  về  một  ứng  dụng  chạy  trên  website  ở  điện  thoại  di  động  hơn  là  ứng  dụng  phải  tải  về  điện  thoại  di  động.  Bạn  cần  đặt  vấn  đề  về  giá  trị.  Thứ  sẽ  mang  lại  giá  trị  xứng  tầm  cho  khách  hàng  hoặc  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn  là  gì?  Và  thứ  đó  cần  gắn  kết  với  doanh  nghiệp  của  bạn.  Mặc  dù  bạn  có  thể  yêu  cầu  khách  hàng  trao  đổi  bằng  thông  tin  liên  lạc  của  họ  (chúng  ta  đang  cố  gắng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh,  bạn  còn  nhớ  chứ?),  nhưng  liệu  họ  có  chi  tiền  để  sở  hữu  nó  không?  Nếu  bạn  cung  cấp  một  ứng  dụng  miễn  phí,  cách  tốt  nhất  để  đánh  giá  mức  độ  hấp  dẫn  của  ứng  dụng  là  đặt  câu  hỏi  có  ai  chịu  trả  tiền  để  sử  dụng  nó  không  và  nó  có  ý  nghĩa  trong  bối  cảnh  kinh  doanh  nào  không. 


   Sự  có  mặt  của  iPad  và  các  máy  tính  bảng  khác  vẫn  tiếp  tục  bành  trướng,  vì  vậy  sẽ  là  một  phạm  trù  hoàn  toàn  khác  khi  bạn  nhận  được  yêu  cầu  nội  bộ  phải  tạo  ra  những  ứng  dụng  dành  cho  máy  tính  bảng.  Ðừng  đầu  tư  ngân  sách  marketing  vào  các  dự  án  này  khi  chưa  hiểu  giá  trị  trong  việc  triển  khai  chúng  và  cách  chúng  giúp  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  cũng  như  thúc  đẩy  công  việc  kinh  doanh.  Bạn  đang  trên  đường  trở  thành  một  siêu  sao  marketing,  và  bạn  cần  phải  đứng  vững.  Ðừng  ngã  quỵ  dưới  áp  lực  phải  xây  dựng  một  ứng  dụng  bóng  bẩy. 


   Vị  trí  là  yếu  tố  hỗ  trợ  bộ  phận  kinh  doanh,  không  phải  bộ  phận  marketing 


   Một  phần  trong  mảng  di  động  mà  chúng  tôi  chưa  đề  cập  đến  nhiều  chính  là  vị  trí.  Ðó  là  bởi  vị  trí  liên  quan  nhiều  hơn  đến  chức  năng  kinh  doanh  của  công  ty  B2B.  Mặc  dù  đã  có  rất  nhiều  chương  trình  quảng  bá  dựa  trên  vị  trí  trong  các  hội  chợ  bán  hàng  và  những  sự  kiện  khác  nhưng  các  công  ty  B2B  đã  và  đang  chứng  kiến  sự  thành  công  hạn  chế  trong  việc  thu  hút  lưu  lượng  truy  cập  và  nâng  cao  nhận  thức  với  mạng  Foursquare  cập  nhật  vị  trí  thông  qua  điện  thoại  di  động.  Số  lượng  người  thu  hút  được  rất  ít  vì  theo  tổ  chức  Edison  Research,  chỉ  có  4%  người  Mỹ  từng  cập  nhật  vị  trí. 


   Phần  trên  chúng  tôi  có  nói  ứng  dụng  di  động  B2B  tốt  nhất  là  một  công  cụ  bán  hàng  và  chủ  nhân  của  công  cụ  đó  là  Hoover,  đơn  vị  cung  cấp  hiểu  biết  và  sự  phân  tích  về  các  công  ty  để  sử  dụng  trong  bối  cảnh  bán  hàng.  Một  khi  bạn  tải  ứng  dụng  về  điện  thoại,  nó  sẽ  sử  dụng  vị  trí  hiện  tại  của  bạn  để  hiển  thị  các  công  ty  gần  đó.  Trong  ứng  dụng  miễn  phí  dành  cho  mọi  người  này,  bao  gồm  cả  những  người  chưa  đăng  ký,  bạn  có  thể  xem  thông  tin  liên  lạc  của  công  ty,  ngành  nghề,  doanh  thu  hằng  năm,  và  những  nhân  vật  quan  trọng  trong  công  ty.  Bạn  có  thể  xem  các  công  ty  theo  bản  đồ  hoặc  danh  sách,  sắp  xếp  theo  quy  mô,  và  lọc  theo  ngành  nghề.  Nhân  viên  bán  hàng  có  thể  tìm  khách  hàng  triển  vọng  mới  một  cách  chóng  vánh  trong  thời  gian  rảnh  rỗi  giữa  các  cuộc  hẹn. 


   Với  nhiều  điều  trong  quyển  sách  này,  marketing  thông  qua  điện  thoại  di  động  đã  được  một  số  công  ty  B2B  thực  hiện  tốt,  nhưng  hầu  hết  vẫn  chưa  am  tường  sâu  sắc  nó  sẽ  thay  đổi  phương  pháp  marketing  của  họ  đến  mức  nào.  Trong  tương  lai,  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn  sẽ  chỉ  tăng  thêm  chứ  không  giảm  bớt  thời  gian  dành  cho  các  thiết  bị  di  động.  Nếu  bạn  muốn  là  một  phần  trong  kế  hoạch  của  họ,  bạn  cần  có  mặt  trên  thiết  bị  di  động  của  họ. 


   Theo  Christina  “CK”  Kerley:  “Thay  vì  nhìn  về  phía  trước,  giờ  đây  chúng  ta  đang  sống  trong  một  nền  văn  hóa  không  ngừng  nhìn  xuống  (theo  nghĩa  đen),  bởi  vì  những  hoạt  động  trong  ngày  và  các  cơ  hội  cho  công  việc  của  chúng  ta  được  khắc  họa  bởi  những  cấp  độ  hoạt  động  diễn  ra  trên  màn  hình  các  thiết  bị  di  động  của  chúng  ta.  Nói  một  cách  khác:  các  dữ  liệu  chúng  ta  gửi,  lưu  trữ,  và  nhận  được  trên  điện  thoại  thông  minh  luôn  được  xem  là  điều  ưu  tiên”. 


   Ba  bước  về  marketing  thông  qua  thiết  bị  di  động 


   1.  Ưu  tiên  thiết  bị  di  động  :  Lưu  lượng  truy  cập  chất  lượng  thông  qua  thiết  bị  di  động  không  ngừng  gia  tăng  khi  càng  nhiều  các  đối  tượng  quan  trọng  nắm  quyền  ra  quyết  định  đã  dành  nhiều  thời  gian  hơn  để  tìm  kiếm  thông  tin  bằng  điện  thoại  di  động.  Bạn  cần  xem  xét  Google  Analytics  hoặc  các  phân  tích  website  khác  để  xác  định  có  bao  nhiêu  trong  lưu  lượng  truy  cập  hiện  tại  đến  từ  các  thiết  bị  di  động.  Thông  tin  này  sẽ  giúp  bạn  ưu  tiên  thiết  bị  di  động  trong  ngân  sách  marketing  trước  mắt.  Ðến  khi  lưu  lượng  truy  cập  website  thông  qua  di  động  đạt  mức  5  đến  10%,  đã  tới  lúc  bạn  xem  xét  tăng  ngân  sách  marketing  dành  cho  thiết  bị  di  động. 


   2.  Khám  phá  nội  dung  được  yêu  thích  nhất  trên  di  động  :  Bạn  hãy  lướt  qua  phân  tích  website  để  biết  10  trang  được  yêu  thích  nhất  trên  website  của  bạn  trong  12  tháng  qua.  Xem  10  trang  được  yêu  thích  nhất  đó  trên  di  động.  Bạn  phải  nắm  cả  các  số  liệu  thống  kê  này  trong  tháng  vừa  qua  để  xem  có  sự  thay  đổi  nào  không.  Tiếp  tục  làm  điều  này  hằng  tháng  trong  sáu  tháng  tới  để  nắm  bắt  xu  hướng,  đồng  thời  triển  khai  các  chiến  lược  dành  cho  di  động. 


   3.  Xem  website  của  bạn  trên  các  thiết  bị  khác  nhau  :  Các  thiết  bị  di  động  khác  nhau  sẽ  hiển  thị  các  trang  web  theo  cách  khác  nhau.  Xem  website  và  blog  của  công  ty  bạn  trên  ba  loại  điện  thoại  thông  minh  phổ  biến  nhất  (iPhone,  Android,  và  BlackBerry)  và  hai  máy  tính  bảng  khác  nhau  (iPad  và  một  thương  hiệu  khác),  hoặc  sử  dụng  trình  giả  lập  thiết  bị  di  động  như  Litmus  (Litmus.com).  Sử  dụng  danh  sách  các  trang  web  được  truy  cập  nhiều  nhất  ở  bước  2  và  ghi  chú  sự  khác  biệt  khi  xem  các  trang  đó  trên  những  nền  tảng  khác  nhau.  Cách  hiển  thị  của  trang  web  khiến  bạn  muốn  đọc  tiếp  nhiều  thêm  hay  dẹp  luôn  khỏi  coi  nữa?


  

   Quảng  Bá  Hội  Chợ  Bán  Hàng  trên  Truyền  Thông  Xã  Hội 


   Truyền  thông  xã  hội  không  chỉ  thực  hiện  nhiệm  vụ  marketing  trực  tuyến.  Phần  lớn  tác  phẩm  này  thảo  luận  về  biên  giới  trực  tuyến  mới  của  marketing  B2B;  tuy  nhiên  một  điều  nữa  cũng  quan  trọng  không  kém  là  bạn  phải  hiểu  cách  thức  truyền  thông  xã  hội  có  thể  hỗ  trợ  các  phương  tiện  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  quan  trọng  hiện  có  như  hội  chợ  bán  hàng.  Việc  tổ  chức  hội  chợ  bán  hàng  rất  phổ  biến  ở  hầu  hết  các  tổ  chức  marketing  B2B  và  nó  phục  vụ  các  chức  năng  quan  trọng  là  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  và  nêu  ý  tưởng  thuộc  các  chủ  đề  nóng  hổi.  Theo  Hiệp  hội  Marketing  Kinh  doanh,  khoảng  20%  chi  tiêu  marketing  B2B  dành  cho  hội  chợ  bán  hàng  và  các  sự  kiện.  Như  thế  là  nhiều  hơn  bất  kỳ  hạng  mục  nào  khác.  Ðể  thu  được  hiệu  quả  nhiều  nhất  từ  các  hội  chợ  bán  hàng,  chúng  ta  cần  phải  khảo  sát  kỹ  lưỡng  lý  do  tổ  chức  và  làm  thế  nào  truyền  thông  xã  hội  có  thể  khuếch  đại  mục  tiêu  marketing  trong  hội  chợ  bán  hàng. 


   Dùng  truyền  thông  xã  hội  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  trong  hội  chợ  bán  hàng 


   Hội  chợ  bán  hàng  không  tệ,  cách  chúng  ta  dùng  đến  nó  mới  tệ. 


   Sức  tác  động  là  khác  biệt  chủ  yếu  để  một  công  ty  quyết  định  liệu  có  nên  đầu  tư  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  hội  chợ  bán  hàng  thay  cho  hội  thảo  trên  mạng  hay  không.  Nếu  công  ty  đã  có  sức  tác  động  đối  với  đầu  mối  kinh  doanh  và  người  hâm  mộ  thì  có  thể  tận  dụng  sức  tác  động  đó  thu  hút  thêm  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  thông  qua  hội  thảo  trên  mạng  chi  phí  thấp.  Lý  tưởng  nhất  là  tham  dự  những  hội  chợ  bán  hàng  giúp  tiếp  cận  đối  tượng  khách  hàng  mà  những  nỗ  lực  marketing  hiện  tại  của  bạn  đang  gặp  rắc  rối  trong  việc  tác  động  đến  họ.  Tuy  nhiên  không  thể  đánh  đồng  sức  tác  động  với  đầu  mối  kinh  doanh.  Vì  ai  từng  tham  gia  hội  chợ  bán  hàng  đều  biết  thành  công  liên  quan  đến  nhiều  thứ  hơn  chứ  không  chỉ  đơn  giản  là  xuất  hiện  trước  công  chúng.  Khi  được  hỏi  điều  gì  thu  hút  mọi  người  đến  với  một  gian  hàng  trong  hội  chợ,  nhiều  người  sẽ  đưa  ra  câu  trả  lời  hết  sức  dễ  thương  và  mơ  hồ:  “Lời  đồn”. 


   Thật  ra,  hội  chợ  bán  hàng  từng  nổi  bật  trong  một  khoảng  thời  gian  và  rất  nhiều  trong  những  cách  hay  nhất  để  thu  hút  mọi  người  đến  với  gian  hàng  đã  trở  nên  thông  dụng  qua  nhiều  năm.  Giữa  những  quà  tặng,  trò  chơi  tìm  chữ,  các  cuộc  thi,  và  nhiều  thứ  tương  tự,  thông  thường  dường  như  số  lượng  người  đến  với  gian  hàng  là  chức  năng  của  việc  tổ  chức  và  ngân  sách.  Truyền  thông  xã  hội  là  vũ  khí  lợi  hại  để  biến  những  người  tham  dự  hội  chợ  bán  hàng  trở  thành  khách  tham  quan  gian  hàng  và  đầu  mối  kinh  doanh  của  bạn. 


   Xem  hội  chợ  bán  hàng  như  hoạt  động  marketing  cộng  tác  (Comarketing) 


   Sự  thật  là  đối  với  nhiều  sự  kiện  B2B,  truyền  thông  xã  hội  mở  cánh  cửa  bí  mật  đến  với  những  lợi  ích  cộng  thêm  và  trao  cho  nhà  tổ  chức  một  đòn  bẩy  mà  họ  chưa  bao  giờ  có  được  trước  đây.  Bất  kể  bạn  tham  dự  loại  hình  hội  chợ  bán  hàng  B2B  nào,  các  nhà  tổ  chức  sự  kiện  luôn  luôn  muốn  người  tham  gia  đông  hơn  và  chất  lượng  hơn.  Họ  bận  rộn  thực  hiện  chiến  dịch  marketing  của  riêng  mình  để  hiện  thực  hóa  điều  đó.  Muốn  hội  chợ  bán  hàng  và  truyền  thông  xã  hội  có  thể  trở  thành  bệ  phóng  đưa  bạn  bay  vút  đến  danh  hiệu  siêu  sao  marketing,  bạn  nên  biến  hội  chợ  bán  hàng  trở  thành  hoạt  động  marketing  cộng  tác.  Thay  cho  mối  quan  hệ  truyền  thống  giữa  nhà  cung  cấp  và  khách  hàng,  hoạt  động  marketing  cộng  tác  diễn  ra  khi  hai  tổ  chức  bổ  sung  cho  nhau  và  không  cạnh  tranh  nhau,  đồng  ý  cùng  bắt  tay  giúp  quảng  cáo  chéo  (cross-promote)  đến  đầu  mối  kinh  doanh  của  nhau. 


   Nếu  bạn  đã  và  đang  áp  dụng  lời  khuyên  của  các  chương  trước  và  thực  hiện  ba  bước  ở  cuối  mỗi  chương,  có  thể  bạn  đã  tạo  dựng  được  kha  khá  tiếng  tăm  trên  mạng  cho  công  ty  mình.  Cái  hay  là  tiếng  tăm  trên  mạng  này  có  thể  dùng  làm  đòn  bẩy.  Trước  khi  đăng  ký  hội  chợ  bán  hàng  tiếp  theo,  hãy  thiết  lập  mục  tiêu  chiết  khấu  hoặc  nâng  cấp.  Sau  đó  đề  xuất  một  số  cơ  hội  hoạt  động  marketing  cộng  tác  như  là  lý  do  để  nhận  được  chiết  khấu.  Ví  dụ,  bạn  có  thể  đồng  ý  viết  bài  đăng  trên  blog  công  ty  bạn  về  sự  kiện  này  hoặc  gửi  email  giới  thiệu  sự  kiện  đến  danh  sách  khách  hàng  của  bạn,  đổi  lại  bạn  được  chiết  khấu  gian  hàng. 


   Bên  cạnh  đòn  bẩy  mới  này,  nhiều  hội  chợ  bán  hàng  đang  đánh  giá  thấp  tài  sản  trực  tuyến  của  họ  và  bày  chúng  ra  la  liệt  như  một  giá  trị  cộng  thêm.  Sử  dụng  thái  độ  này  làm  lợi  thế  của  bạn  và  thương  lượng  về  những  đường  dẫn  liên  kết  từ  các  website  của  hội  chợ  bán  hàng  có  văn  bản  chứa  đường  dẫn  (anchor  text)  gắn  kết  với  chiến  lược  từ  khóa  thống  nhất  của  bạn.  Ðến  phần  liên  quan  tới  mạng  xã  hội,  đàm  phán  với  nhà  tổ  chức  về  việc  viết  bài  đăng  blog,  chủ  trì  cuộc  tán  gẫu  trênTwitter  về  sự  kiện,  và  đưa  ra  số  lượng  cụ  thể  những  đề  cập  đăng  trên  các  trang  mạng  xã  hội  của  sự  kiện. 


   Ðiều  quan  trọng  là  bạn  phải  hiểu  rằng  trong  cương  vị  một  nhà  marketing,  bạn  có  nhiều  đòn  bẩy  hơn  bao  giờ  hết  khi  nói  đến  việc  tối  đa  hóa  tỷ  lệ  ROI  từ  các  hội  chợ  bán  hàng.  Hãy  suy  nghĩ  về  Quy  trình  năm  bước  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội  đã  nêu  trong  chương  2:  những  khái  niệm  cơ  bản  cần  nắm  vững,  tối  đa  hóa  khả  năng  hiển  thị  cho  phần  nội  dung  để  mọi  người  đều  tìm  thấy,  làm  cho  khả  năng  biến  khách  hàng  thành  đầu  mối  kinh  doanh  xuất  hiện  “trên  từng  cây  số”,  nhanh  chóng  kiểm  tra  và  tìm  lỗi,  tối  ưu  hóa  để  có  lưu  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  tối  đa.  Ðộng  não  tìm  ra  những  ý  tưởng  liên  quan  đến  hội  chợ  bán  hàng  có  thể  giúp  hỗ  trợ  bất  kỳ  bước  nào  trong  năm  bước  nói  trên. 


   Năm  bước  để  ngay  lập  tức  quảng  bá  rộng  rãi  hơn  về  hội  chợ  bán  hàng  trên  truyền  thông  xã  hội 


   Hội  chợ  bán  hàng  vốn  đã  được  nhiều  người  biết  đến  theo  ý  nghĩa  ngoại  tuyến,  nhưng  làm  thế  nào  các  nhà  marketing  có  thể  kết  nối  những  sự  kiện  ngoại  tuyến  với  chiến  thuật  trực  tuyến  để  cải  thiện  kết  quả  theo  cấp  số  nhân?  Chúng  tôi  có  năm  chiến  thuật  mà  bạn  có  thể  kết  hợp  vào  hội  chợ  bán  hàng  tiếp  theo  để  ngay  lập  tức  quảng  bá  nó  rộng  rãi  hơn  nữa  trên  truyền  thông  xã  hội. 


   1.  Dẹp  bỏ  brochure  :  Thế  giới  đang  ngày  càng  ứng  dụng  công  nghệ  kỹ  thuật  số  nhiều  hơn.  Ðã  đến  lúc  cho  các  ấn  phẩm  brochure  về  hưu.  Ðúng  vậy,  mọi  người  vẫn  đọc  tài  liệu  in  ấn,  nhưng  họ  không  thích  cầm  cả  xấp  tài  liệu  trên  tay  mang  đi  khắp  nơi.  Bạn  vẫn  có  thể  tạo  brochure  rồi  lưu  nó  trong  thẻ  nhớ  USB  có  thương  hiệu  để  mọi  người  dễ  dàng  đem  về  văn  phòng.  Khi  đã  về  đến  văn  phòng,  họ  có  thể  in  nó  ra  nếu  muốn  đọc  trên  giấy.  Với  brochure  dạng  kỹ  thuật  số  này,  bạn  có  khả  năng  thêm  vào  đó  những  đường  dẫn  đến  trang  đích  và  profile  mạng  xã  hội  để  hỗ  trợ  việc  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  và  xây  dựng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội.  Thế  nhưng  đừng  giới  hạn  mình  trong  việc  chỉ  tạo  phiên  bản  kỹ  thuật  số  cho  brochure.  Hãy  động  não  tìm  cách  sử  dụng  các  trang  của  website,  blog,  ebook  và  các  nguồn  khác  để  tác  động  nhiều  hơn  đến  khách  hàng  triển  vọng  của  bạn. 


   2.  Ðưa  nội  dung  gian  hàng  của  bạn  lên  mạng  xã  hội  :  Cốt  lõi  của  marketing  mạng  xã  hội  là  nguyên  tắc  mọi  người  không  muốn  bị  làm  phiền.  Thay  vào  đó,  họ  muốn  khám  phá  ra  doanh  nghiệp  của  bạn  vào  thời  điểm  họ  đang  tìm  kiếm  dạng  giải  pháp  mà  bạn  cung  cấp.  Ðể  các  nhân  viên  bán  hàng  loanh  quanh  luẩn  quẩn  tại  gian  hàng  của  bạn  và  tổ  chức  các  cuộc  thi  rầm  rộ  không  phải  là  marketing  mạng  xã  hội.  Thay  vào  đó,  bạn  hãy  áp  dụng  phương  pháp  tương  tự  như  với  blog,  ebook  và  hội  thảo  trên  mạng  cho  gian  hàng  trong  hội  chợ. 


   Hạ  thấp  mục  đích  bán  hàng  vào  lúc  đầu  để  thu  hút  thêm  nhiều  người  đến  gian  hàng,  nhưng  có  nhiều  cơ  hội  khách  tham  quan  sẽ  biến  thành  khách  hàng  một  khi  họ  đặt  chân  đến  gian  hàng.  Ví  dụ,  để  đội  ngũ  bán  hàng  thực  hiện  khảo  sát  xem  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  bạn  có  thể  giúp  giải  quyết  khía  cạnh  công  việc  nào  của  mọi  người.  Sau  phần  khảo  sát  đó,  bạn  có  thể  đưa  ra  lời  mời  gọi  sẽ  gửi  các  tài  liệu  bổ  sung  giúp  cải  thiện  những  vấn  đề  xuất  hiện  trong  khảo  sát.  Thu  thập  thông  tin  liên  lạc  bạn  cần  để  gửi  các  tài  liệu  này.  Thế  là  xong!  Tức  thì  bạn  đã  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trong  hội  chợ  bán  hàng. 


   3.  Quan  tâm  theo  sát  thay  vì  thu  thập  danh  thiếp  khách  hàng  :  Một  nhân  viên  bán  hàng  cừ  khôi  sẽ  cho  bạn  biết  rằng  hoàn  tất  thương  vụ  xoay  quanh  việc  xây  dựng  niềm  tin  và  uy  tín  với  người  mua.  Hãy  đưa  khái  niệm  này  vào  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  của  bạn.  Ngăn  bàn  tay  của  những  nhân  viên  quản  lý  gian  hàng  cố  gắng  “moi”  cho  bằng  được  danh  thiếp  của  khách  hàng  với  bất  cứ  giá  nào.  Thay  vào  đó,  hãy  bắt  đầu  cuộc  trò  chuyện  trực  tiếp  với  khách  tham  quan  gian  hàng  và  hỏi  xem  doanh  nghiệp  của  họ  có  profile  trên  mạng  xã  hội  không.  Nếu  có,  bạn  hãy  theo  dõi  hoặc  nhấn  nút  “Thích”  profile  của  họ  để  tìm  hiểu  nhiều  hơn  về  công  ty  đó  và  chứng  tỏ  bạn  quan  tâm  đến  công  việc  kinh  doanh  và  những  vướng  mắc  của  họ.  Sau  đó,  hãy  tiến  tới  việc  tìm  kiếm  thông  tin  đầu  mối  kinh  doanh. 


   4.  Gửi  riêng  lời  mời  :  Một  trong  những  cách  thể  hiện  sức  mạnh  của  truyền  thông  xã  hội  là  cung  cấp  hiểu  biết  sâu  sắc  chưa  từng  có  trước  đây  về  nhu  cầu  và  mong  muốn  của  khách  hàng  tiềm  năng.  Ví  dụ,  bạn  có  thể  sử  dụng  Twitter  Search  (Twitter.com/search)  để  xem  ai  đang  nói  về  hội  chợ  bán  hàng  sắp  tới  và  họ  đang  hy  vọng  nhận  được  gì  từ  sự  kiện.  Nếu  gian  hàng  của  bạn  có  thể  cung  cấp  hiểu  biết  và  kiến  thức  chuyên  môn  về  vấn  đề  của  họ,  hãy  tiếp  cận  và  gửi  riêng  cho  họ  lời  mời  ghé  tham  quan  gian  hàng  của  bạn. 


   5.  Kêu  gọi  mọi  người  đóng  góp  nội  dung  :  Ai  cũng  thích  nói  về  bản  thân  mình.  Một  trong  những  cách  hay  nhất  để  nhờ  những  tên  tuổi  có  sức  tác  động  trong  ngành  và  những  khách  hàng  hiện  tại  lan  truyền  tin  tức  giúp  bạn  là  kêu  gọi  họ  tích  cực  tham  gia  xây  dựng  nội  dung  cho  gian  hàng  trong  hội  chợ  của  bạn.  Nếu  bạn  tiếp  cận  được  10  tên  tuổi  hàng  đầu  trong  ngành  và  tạo  cơ  hội  để  họ  phát  biểu  tại  gian  hàng  của  bạn  trong  suốt  thời  gian  diễn  ra  sự  kiện  thì  thế  nào?  Quá  tốt  còn  gì.  Thêm  một  cơ  hội  hoạt  động  marketing  cộng  tác  khác.  Bạn  cố  gắng  thu  hút  mọi  người  đến  gian  hàng  của  mình  còn  những  diễn  giả  đó  giúp  lan  truyền  tin  tức  qua  email,  truyền  thông  xã  hội,  và  quảng  cáo  truyền  miệng  để  đưa  khán  giả  đến  gian  hàng  của  bạn.  Nội  dung  tuyệt  vời  và  sự  tham  gia  của  đông  đảo  mọi  người  sẽ  khiến  đôi  bên  cùng  có  lợi. 


   Tiếp  tục  việc  loan  tin  dạng  đồn  đại  truyền  miệng  và  dạng  kỹ  thuật  số 


   Bên  cạnh  đầu  mối  kinh  doanh,  các  nhà  lãnh  đạo  còn  mong  muốn  thu  được  gì  tại  hội  chợ  bán  hàng?  Lời  đồn,  yếu  tố  tối  quan  trọng.  Các  lãnh  đạo  tham  dự  hội  chợ  bán  hàng  để  hoàn  tất  thương  vụ,  nhưng  họ  cũng  muốn  nắm  bắt  tin  tức  đồn  đại  trong  ngành.  Một  điều  khiến  nhà  lãnh  đạo  vui  thích  gần  bằng  với  cả  danh  sách  đầu  mối  kinh  doanh  mới  đó  là  nghe  mọi  người  xôn  xao:  “Tôi  thấy  các  anh  ở  khắp  mọi  nơi.  Ai  ai  tại  hội  chợ  cũng  không  ngớt  bàn  tán  về  buổi  ra  mắt  sản  phẩm  mới  của  anh”. 


   Kiểm  soát  lời  đồn  không  phải  chuyện  dễ  dàng,  nhưng  công  việc  của  nhà  marketing  là  phải  khai  thác  tận  dụng  càng  nhiều  lời  đồn  càng  tốt.  Lời  đồn  trực  tuyến  sẽ  chuyển  thành  lời  đồn  ngoài  đời  và  ngược  lại. 


   Ví  dụ:  “DNS  Is  Sexy”  (DNS  thật  hấp  dẫn) 


   Hệ  thống  tên  miền  (DNS)  có  gì  mà  hấp  dẫn  đâu.  Nhưng  điều  đó  không  ngăn  Dyn,  nhà  cung  cấp  DNS  và  cơ  sở  hạ  tầng  email  cho  doanh  nghiệp,  tìm  cách  bỏ  lại  sau  lưng  các  định  kiến  ​​nhàm  chán  về  DNS.  Tập  đoàn  này  cần  mở  rộng  khả  năng  thu  hút  được  đông  đảo  mọi  người  hơn  ngoài  những  chuyên  viên  công  nghệ.  Ðồng  thời  họ  muốn  đi  ngược  dòng  để  tiếp  cận  những  người  ở  cấp  điều  hành  vốn  không  quan  tâm  về  DNS  nhưng  rất  quan  tâm  đến  thời  gian  máy  chủ  hoạt  động  liên  tục  cho  các  hệ  thống  trực  tuyến. 


   Tháng  4  năm  2010,  Dyn  tung  ra  trang  đích  “DNS  Is  Sexy”  liệt  kê  danh  sách  10  lý  do  DNS  hấp  dẫn.  Trang  đích  cũng  bao  gồm  một  đoạn  video  và  hình  ảnh  nhiều  người  mặc  chiếc  áo  thun  in  dòng  chữ  “Tweet  Nerdy  to  Me”  (Ðăng  tin  như  một  chuyên  gia  công  nghệ).  Kể  từ  đó,  trang  web  thu  hút  hơn  48.000  khách  ghé  thăm,  trở  thành  một  trong  những  trang  được  yêu  thích  nhất  trên  website  của  Dyn. 


   Josh  Nason,  giám  đốc  marketing  mạng  xã  hội  tại  Dyn,  giải  thích  cách  thức  Dyn  sử  dụng  chiến  dịch  “DNS  Is  Sexy”  và  truyền  thông  xã  hội  để  thúc  đẩy  kết  quả  của  hội  chợ  bán  hàng:  “Nhìn  chung,  hội  chợ  bán  hàng  khá  nhàm  chán.  Bạn  đi  vòng  quanh,  mặc  áo  thun,  chìa  bút  ra…  Chúng  tôi  phá  vỡ  lề  thói  quen  thuộc  bằng  các  sự  kiện  Dyntini,  đó  là  những  cuộc  họp  mặt  tổ  chức  tại  các  cơ  sở  địa  phương  do  chúng  tôi  tài  trợ,  có  thức  ăn,  nước  uống,  quà  tặng  như  áo  thun.  Thẻ  Dyntini  mà  mọi  người  có  thể  sử  dụng  làm  thẻ  vào  cửa  được  chúng  tôi  trao  chủ  yếu  tại  gian  hàng  hoặc  khi  chúng  tôi  đi  vòng  quanh  và  gặp  gỡ  mọi  người  ở  các  sự  kiện  này”. 


   Dyn  sử  dụng  Twitter  để  quảng  bá  rộng  rãi  về  chiến  dịch  “DNS  Is  Sexy”  cũng  như  thu  hút  nhiều  người  đến  gian  hàng  của  công  ty  tại  hội  chợ.  Khách  hàng  cũ,  khách  hàng  mới,  và  người  hâm  mộ  sử  dụng  hashtag  #DNSIsSEXY  để  chia  sẻ  các  bình  luận  tích  cực  về  Dyn  và  DNS.  Chiến  dịch  Twitter  của  Dyn,  kết  hợp  với  hội  chợ  bán  hàng,  đã  phân  phát  được  hơn  5.000  áo  thun  in  dòng  chữ  “DNS  Is  Sexy”  trên  khắp  thế  giới.  Khách  hàng  và  người  hâm  mộ  vẫn  gửi  hình  chụp  họ  mặc  những  chiếc  áo  này  đến  Dyn. 


   Sau  khi  tung  ra  chiến  dịch  “DNS  Is  Sexy”,  việc  phân  phối  vé  Dyntini  của  Dyn  tăng  235%.  Số  người  tham  dự  cũng  vô  cùng  đông  đảo,  với  95%  lượng  vé  phát  ra  được  sử  dụng.  Thu  hút  được  đông  người  hơn,  tầm  vóc  quy  mô  hơn,  và  doanh  thu  tăng,  những  điều  đó  tương  đương  với  thành  công  về  mặt  marketing  của  hội  chợ  bán  hàng. 


   Phần  rực  rỡ  của  chiến  dịch  “DNS  Is  Sexy”  là  nó  tạo  dựng  niềm  tin  ở  những  người  sử  dụng  cốt  lõi  (chuyên  viên  công  nghệ)  vốn  hiểu  rõ  DNS,  và  khiến  những  người  chưa  hiểu  (lãnh  đạo  điều  hành)  phải  bắt  đầu  đặt  câu  hỏi. 


   Ba  bài  học  rút  ra  từ  chiến  dịch  “DNS  Is  Sexy”  về  hội  chợ  bán  hàng 


   1.  Tạo  ra  sự  kiện  thật  “đỉnh”  :  Với  sự  kiện  Dyntini,  Dyn  đã  tạo  ra  một  hội  chợ  bán  hàng  theo  sau  những  buổi  tiệc  vui  vẻ,  cách  thức  đó  hay  ho  hơn  nhiều  so  với  việc  đi  bộ  vòng  quanh  mê  cung  các  gian  hàng.  Trong  thế  giới  bán  hàng  B2B  dựa  trên  mối  quan  hệ,  có  một  nơi  dành  cho  những  quyết  định  thiên  về  tư  cách  cá  nhân  là  điều  mang  ý  nghĩa  rất  lớn  đối  với  đội  ngũ  bán  hàng. 


   2.  Có  ý  tưởng  lớn  :  Khách  hàng  của  bạn  muốn  tin  tưởng  vào  một  điều  gì  đó.  “DNS  Is  Sexy”  chính  là  ý  tưởng  lớn  công  nhận  những  khách  hàng  thân  thiết  của  Dyn  đồng  thời  thu  hút  sự  quan  tâm  từ  những  đối  tượng  nắm  quyền  đưa  ra  quyết  định  cuối  cùng. 


   3.  Sử  dụng  quà  tặng  để  khuếch  đại  hiệu  quả  :  Tất  cả  chúng  ta  đều  là  người  hâm  mộ.  Có  người  hâm  mộ  các  đội  tuyển  thể  thao,  có  người  yêu  thích  những  ngôi  sao  điện  ảnh.  Trong  thế  giới  truyền  thông  xã  hội,  người  ta  hâm  mộ  các  công  ty.  Bằng  cách  thiết  kế  và  phân  phối  áo  thun  in  dòng  chữ  “DNS  Is  Sexy”,  Dyn  đã  mang  đến  cho  người  hâm  mộ  một  cách  công  khai  bày  tỏ  sự  ủng  hộ  không  chỉ  dành  cho  ý  tưởng  lớn  mà  còn  dành  cho  chính  tập  đoàn  Dyn. 


   Sử  dụng  vị  trí  để  trở  thành  “buổi  tiệc”  hoành  tráng  nhất  tại  hội  chợ  bán  hàng 


   Mạng  xã  hội  dựa  trên  vị  trí  đang  ngày  càng  được  các  nhà  marketing  tiêu  dùng  sử  dụng  phổ  biến  cho  các  doanh  nghiệp  có  cơ  ngơi  hẳn  hoi.  Các  mạng  này  cho  phép  người  dùng  thông  báo  vị  trí  của  mình,  về  cơ  bản  tức  là  nói  cho  bạn  bè  trực  tuyến  biết  họ  đang  có  mặt  ở  đâu.  Những  mạng  xã  hội  dựa  trên  vị  trí  như  Foursquare  đã  không  được  các  nhà  marketing  B2B  nhanh  tay  nắm  bắt,  thế  nên  cũng  đúng  thôi,  chủ  yếu  chỉ  có  các  doanh  nghiệp  bán  lẻ  áp  dụng  chúng.  Việc  áp  dụng  đại  trà  những  mạng  này  vẫn  chỉ  là  một  phần  nhỏ  so  với  các  mạng  xã  hội  lớn  như  LinkedIn,  Twitter,  và  Facebook. 


   Mạng  xã  hội  dựa  trên  vị  trí  dành  cho  các  công  ty  B2C  thực  sự  có  chức  năng  như  các  chương  trình  thẻ  thành  viên  trực  tuyến  công  khai.  Hãy  tưởng  tượng  mỗi  lần  bạn  quét  thẻ  thành  viên  của  siêu  thị,  tất  cả  bạn  bè  của  bạn  đều  biết  bạn  đang  mua  sắm  tại  đó.  Chắc  chắn  điều  này  vô  cùng  giá  trị  đối  với  các  công  ty  B2C,  nhưng  với  doanh  nghiệp  B2B  thì  sao?  Ða  phần  thì  không  liên  quan.  Tuy  nhiên,  có  một  trường  hợp  mà  vị  trí  có  thể  là  công  cụ  giá  trị  đối  với  các  công  ty  B2B:  hội  chợ  bán  hàng. 


   Mục  đích  của  gian  hàng  tại  hội  chợ  là  thu  hút  thật  đông  người  và  tìm  thấy  đầu  mối  kinh  doanh.  Một  nguồn  để  thu  hút  mọi  người  đến  gian  hàng  chính  là  lời  đồn  đại.  Bạn  hãy  hình  dung  hội  chợ  bán  hàng  giống  như  trường  đại  học.  Gian  hàng  giống  như  buổi  tiệc  tại  nhà  một  người  bạn  vào  tối  thứ  sáu.  Không  gian  của  hội  chợ  chẳng  khác  gì  nơi  tập  hợp  nhiều  buổi  tiệc.  Thời  đại  học,  bạn  đến  dự  buổi  tiệc  thế  nào?  Một  buổi  tiệc  có  tất  cả  bạn  bè  của  bạn  ở  đó.  Với  mạng  xã  hội  dựa  trên  vị  trí  như  Foursquare,  một  khách  hàng  triển  vọng  sẽ  nói  với  những  khách  hàng  triển  vọng  khác  rằng  gian  hàng  của  bạn  là  buổi  tiệc  đỉnh  nhất. 


   Trong  việc  lan  truyền  tin  tức  trên  mạng  rằng  gian  hàng  của  bạn  tại  hội  chợ  rất  hấp  dẫn,  điều  quan  trọng  là  làm  sao  rốt  cuộc  khách  tham  quan  cũng  phải  dành  thời  gian  ghé  qua  gian  hàng  của  bạn.  Ðây  là  lúc  mà  nhà  marketing  chỉ  cần  lập  một  số  kế  hoạch  đơn  giản  cũng  thu  về  được  lợi  ích  to  lớn.  Foursquare  và  các  mạng  xã  hội  dựa  trên  vị  trí  khác  miễn  phí  việc  đăng  tin  đặc  biệt  tại  một  vị  trí.  Foursquare  trình  bày  thông  tin  chi  tiết  về  cách  thức  đăng  ký  và  quảng  bá  các  sản  phẩm  đặc  biệt  của  riêng  bạn  tại  mục  kinh  doanh  trên  website  của  họ:  Foursquare.com/business.  Ðối  với  các  đơn  vị  bán  lẻ,  các  thông  tin  đặc  biệt  này  thường  là  giảm  giá  các  mặt  hàng  tiêu  dùng,  chẳng  hạn  như  cà  phê  hoặc  bánh  mì.  Vậy  một  công  ty  B2B  có  thể  mang  đến  cho  khách  hàng  điều  đặc  biệt  gì  trong  hội  chợ  bán  hàng?  À,  nhiều  thứ  lắm. 


   Ðiều  đặc  biệt  bạn  dành  tặng  khách  hàng  có  thể  là  quyền  đăng  ký  tham  gia  một  cuộc  thi  có  giải  thưởng  hoành  tráng  hoặc  vé  tham  dự  một  sự  kiện  đặc  biệt;  cũng  có  thể  chỉ  là  thức  ăn  nước  uống  miễn  phí.  Quà  tặng  là  gì  không  quan  trọng.  Vậy  điều  gì  mới  quan  trọng?  Quà  tặng  đó  chỉ  dành  riêng  cho  những  khách  tham  quan  cập  nhật  vị  trí  của  họ  trên  mạng  xã  hội.  Thậm  chí  nếu  bạn  không  có  thời  gian  thiết  lập  tin  đặc  biệt  trên  Foursquare,  bạn  vẫn  có  thể  đích  thân  nói  với  khách  tham  quan  gian  hàng  của  bạn  về  những  quà  tặng  hấp  dẫn  đó. 


   Vị  trí  có  thể  không  mang  tính  ứng  dụng  cao  đối  với  các  công  ty  B2B,  nhưng  khi  nói  đến  hội  chợ  bán  hàng,  nó  trở  thành  một  công  cụ  trong  bộ  đồ  nghề  siêu  sao  marketing  của  bạn. 


   Hội  nghị  ảo 


   Triển  lãm  tại  hội  chợ  bán  hàng  là  một  công  cụ  marketing  tuyệt  vời.  Hội  chợ  bán  hàng  đặt  doanh  nghiệp  của  bạn  vào  ngay  giữa  đông  đảo  những  khách  hàng  triển  vọng  chất  lượng  có  thể  đích  thân  thỏa  thuận  thương  vụ.  Vấn  đề  là  trong  thời  ngân  sách  bị  cắt  giảm  và  thông  tin  trực  tuyến  không  tốn  tiền,  một  số  doanh  nghiệp  chọn  cách  không  cử  nhân  viên  đến  hội  chợ  bán  hàng.  Internet  cung  cấp  giải  pháp  cho  một  phần  của  vấn  đề  về  hội  chợ  bán  hàng  và  các  nhà  marketing  đang  đối  diện  thực  tế.  Mặc  dù  Internet  có  thể  không  cung  cấp  sự  tương  tác  trực  tiếp  như  ở  hội  chợ  nhưng  nó  mang  lại  môi  trường  học  tập  cộng  đồng  chi  phí  thấp.  Ðiều  này  đã  được  thực  hiện  trong  nhiều  năm  thông  qua  việc  tiến  hành  hội  thảo  trên  mạng,  điều  chúng  ta  đã  thảo  luận  chi  tiết  trong  chương  6.  Trong  những  năm  gần  đây,  nền  tảng  hội  thảo  trên  mạng  đã  phát  triển  và  các  nhà  marketing  đã  bắt  đầu  tổ  chức  các  hội  nghị  ảo.  Những  sự  kiện  một  hoặc  hai  ngày  này  có  chức  năng  giống  như  một  hội  chợ  bán  hàng  trực  tuyến  toàn  diện.  Ðiều  bất  lợi  là  nhà  marketing  phải  chủ  trì  hội  nghị  ảo  của  riêng  mình  với  khoản  đầu  tư  tối  thiểu  so  với  chi  phí  tiến  hành  một  hội  chợ  bán  hàng  quy  mô  đầy  đủ. 
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   Hình  13.1:  Minh  họa  một  hội  nghị  ảo. 


   Các  nhà  cung  cấp  phần  mềm  hội  nghị  ảo  như  INXPO,  WebEx,  Citrix…  về  cơ  bản  đưa  ra  phần  mềm  liên  kết  những  bài  thuyết  trình  như  hội  thảo  trên  mạng  với  nhau  và  một  không  gian  hội  chợ  bán  hàng  ảo  dành  cho  những  thành  viên  trên  mạng  trực  tuyến.  Hình  13.1  minh  họa  một  hội  nghị  ảo.  Hội  nghị  ảo  lấp  đầy  sự  thiếu  hụt  yếu  tố  thú  vị.  Những  sự  kiện  trực  tuyến  này  bổ  sung  chứ  không  hề  cạnh  tranh  với  hội  chợ  bán  hàng.  Cho  dù  bạn  tổ  chức  hội  nghị  khách  hàng  hay  hội  nghị  bàn  luận  các  chủ  đề  nóng  hổi,  khả  năng  sử  dụng  hội  nghị  ảo  của  bạn  phụ  thuộc  vào  một  trong  những  yếu  tố  cốt  lõi:  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích.  Bây  giờ  bạn  đã  hiểu  lý  do  chương  5  có  mặt  trong  cẩm  nang  này.  Việc  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  quan  trọng  vô  cùng.  Nguyên  nhân  nhiều  doanh  nghiệp  miễn  cưỡng  chi  khoản  tiền  lớn  thuê  một  gian  hàng  trong  hội  chợ  là  để  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích.  Các  doanh  nghiệp  có  sức  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  mạng  trực  tuyến  có  thể  tận  dụng  hội  chợ  bán  hàng  ảo  để  giảm  chi  phí  dành  cho  hội  chợ  bán  hàng  và  xây  dựng  sự  gắn  kết  sâu  sắc  hơn  với  khách  hàng  và  đối  tượng  triển  vọng. 


   Michael  A.  Stelzner,  tác  giả  của  quyển  Launch  (Ra  mắt),  người  sáng  lập  tổ  chức  Social  Media  Examiner  và  Social  Media  Success  Summit  (Hội  nghị  về  thành  công  trong  lĩnh  vực  truyền  thông  xã  hội),  đã  nói:  “Hội  nghị  ảo  rất  lý  tưởng  cho  những  ai  ở  quá  xa  và  không  đủ  kinh  phí  đi  đến  địa  điểm  tổ  chức.  Lợi  thế  lớn  nhất  của  hội  nghị  ảo  là  chi  phí  thấp.  Vì  bạn  không  cần  phải  chuẩn  bị  thức  ăn,  trả  tiền  thuê  mặt  bằng,  bao  trọn  gói  chi  phí  đi  lại  cho  diễn  giả,  và  bị  hạn  chế  bởi  “không  gian  rộng  đến  mức  nào”  nên  hội  nghị  ảo  là  sự  thay  thế  tuyệt  vời  cho  việc  tổ  chức  các  sự  kiện”. 


   Theo  Stelzner,  điều  này  có  nghĩa  là  bạn  có  thể  giảm  giá  vé  vào  cửa  và  kiếm  bộn  tiền.  Social  Media  Examiner  tổ  chức  3  hội  nghị  ảo  mỗi  năm.  Lượng  người  tham  gia  dao  động  từ  1.500  đến  3.000  người  ở  mỗi  sự  kiện.  Những  sự  kiện  này  mang  lại  lợi  nhuận  rất  lớn  cho  Social  Media  Examiner  nhưng  mức  giá  vẫn  hợp  túi  tiền  người  tham  dự. 


   Truyền  thông  xã  hội  không  làm  cho  hội  chợ  bán  hàng  trở  nên  lỗi  thời  mà  khiến  chúng  thêm  phần  quan  trọng.  Hội  chợ  bán  hàng  giúp  bạn  củng  cố  mối  quan  hệ  đã  được  thiết  lập  trên  mạng  với  khách  hàng  triển  vọng.  Bạn  hãy  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  để  tối  đa  hóa  lợi  nhuận  thu  được  từ  hội  chợ  bán  hàng  B2B  tiếp  theo  bằng  cách  tận  dụng  một  số  chiến  lược  và  ví  dụ  đã  nêu  trong  chương  này. 


   Ba  bước  về  hội  chợ  bán  hàng  trong  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  từ  trực  tuyến  đến  ngoại  tuyến  :  Thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  bằng  truyền  thông  xã  hội  không  chỉ  giới  hạn  trong  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  trực  tuyến.  Thay  vào  đó,  bạn  có  thể  tận  dụng  các  tài  sản  truyền  thông  xã  hội  như  blog,  Trang  Facebook,  LinkedIn  Group  và  nhiều  thứ  khác  nữa  để  thu  hút  mọi  người  đến  gian  hàng  của  bạn  trong  hội  chợ  nhằm  tăng  số  lượng  đầu  mối  kinh  doanh  ngoại  tuyến  và  mức  độ  tham  gia  hưởng  ứng.  Bắt  đầu  từ  90  ngày  trước  khi  hội  chợ  bán  hàng  tiếp  theo  của  bạn  khai  mạc,  hãy  tổ  chức  một  cuộc  thi  trên  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  với  quà  tặng  là  vé  tham  dự  sự  kiện.  Sử  dụng  cuộc  thi  này  để  xác  định  các  thành  viên  nào  trên  mạng  xã  hội  đang  tích  cực  quan  tâm  và  có  thể  tham  dự  sự  kiện.  Xác  định  phương  pháp  trao  đổi  thông  tin  liên  tục  với  những  khách  hàng  triển  vọng  này  bằng  cách  sử  dụng  email,  LinkedIn  Group,  và  nhiều  thứ  khác.  Kiểm  tra  những  lời  mời  gọi  và  tin  nhắn  khác  nhau  để  tối  đa  hóa  số  lượng  người  từ  nhóm  này  sẽ  ghé  tham  quan  gian  hàng  của  bạn  tại  hội  chợ. 


   2.  Trở  thành  đối  tác  trong  hoạt  động  marketing  cộng  tác  :  Ðừng  để  nhà  tổ  chức  hội  chợ  bắt  bạn  phải  chịu  mức  giá  cắt  cổ.  Thay  vào  đó,  hãy  cho  họ  thấy  rằng  công  ty  của  bạn  là  một  đối  tác  đáng  giá  trong  việc  giúp  quảng  bá  sự  kiện  của  họ.  Thiết  lập  mối  quan  hệ  hoạt  động  marketing  cộng  tác,  bạn  quảng  bá  sự  kiện  đến  đối  tượng  khách  hàng  của  bạn,  đổi  lại  bạn  được  chiết  khấu  giá  thuê  gian  hàng  và  vé  miễn  phí  để  sử  dụng  trong  cuộc  thi  đã  đề  cập  ở  bước  1.  Hãy  nhớ  báo  cáo  về  các  khoản  tiết  kiệm  được  nhờ  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  trên  truyền  thông  xã  hội  nhé. 


   3.  Quảng  bá  rộng  rãi  trên  truyền  thông  xã  hội  về  hội  chợ  bán  hàng  của  bạn  :  Áp  dụng  năm  phương  pháp  đã  nêu  trong  chương  này  để  quảng  bá  rộng  rãi  về  hội  chợ  bán  hàng  trên  truyền  thông  xã  hội.  Ðối  với  từng  phương  pháp,  bạn  phải  có  sẵn  cách  lưu  điểm  tham  gia  hưởng  ứng  trong  hồ  sơ  đầu  mối  kinh  doanh  mỗi  lần  họ  ghé  thăm  gian  hàng,  thậm  chí  cho  dù  bạn  phải  tự  tay  ghi  vào.  Ðo  lường  đánh  giá  các  chiến  thuật  này  tác  động  thế  nào  đến  lượng  người  tham  quan  gian  hàng  so  với  những  năm  trước.  Ngoài  ra,  lưu  ý  tỷ  lệ  biến  thành  khách  hàng  thực  sự  của  các  đầu  mối  kinh  doanh  có  được  từ  hội  chợ  bán  hàng  để  xác  định  xem  sự  hưởng  ứng  tham  gia  tăng  thêm  này  có  giúp  tăng  lợi  nhuận  thu  được  từ  sự  kiện  không. 


   "

   

  

Quản  Lý  Đội  Ngũ  Marketing  Truyền  Thông  Xã  Hội  B2B  giống  như  Điều  Hành  Một  Công  Ty  Khởi  Nghiệp



   Chúng  ta  đã  cùng  điểm  qua  rất  nhiều  cách  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  nhờ  truyền  thông  xã  hội,  việc  làm  mang  lại  kết  quả  gia  tăng  doanh  số  bán  hàng  tại  các  công  ty  B2B.  Bây  giờ  chúng  tôi  muốn  giới  thiệu  với  bạn  mô  hình  xây  dựng  một  đội  ngũ  marketing  theo  hình  thức  khác  nhằm  tối  ưu  hóa  quá  trình  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Sẽ  thế  nào  nếu  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  trong  bộ  phận  marketing  của  bạn  hoạt  động  như  một  công  ty  khởi  nghiệp?  Các  công  ty  khởi  nghiệp  luôn  tràn  đầy  niềm  đam  mê,  sự  linh  hoạt,  và  hoàn  thành  tất  cả  mọi  việc  không  chậm  trễ.  Thường  hoạt  động  với  nguồn  ngân  sách  chặt  chẽ  nhưng  các  công  ty  đó  biết  rõ  thời  điểm  thích  hợp  để  tìm  kiếm  tài  trợ.  Công  ty  khởi  nghiệp  đề  ra  mục  tiêu  theo  các  chu  kỳ  ngắn  hạn  và  có  cơ  cấu  tổ  chức  ít  phân  cấp  nhằm  tạo  điều  kiện  cho  việc  hợp  tác.  À,  và  thường  có  một  chú  chó  đáng  yêu  nằm  dưới  gầm  bàn  nhân  viên  nào  đấy. 


   Tuy  phương  pháp  quản  lý  đội  ngũ  quy  mô  nhỏ  này  không  phải  là  ý  tưởng  mới  đối  với  bộ  phận  marketing  nhưng  rất  hiếm  gặp  trong  một  công  ty  B2B  định  hướng  theo  doanh  thu  bán  hàng,  hay  thậm  chí  định  hướng  theo  sản  phẩm. 


   Tất  cả  khởi  đầu  bằng  niềm  đam  mê 


   Siêu  sao  marketing  sẽ  thổi  niềm  đam  mê  vào  công  việc  mỗi  ngày.  Truyền  thông  xã  hội  mà  không  có  đam  mê  thì  cũng  chẳng  khác  gì  chiến  lược  marketing  đẩy  (push  marketing) [bookmark: _ftnref8] [8]  .  Khi  mới  tạo  dựng  được  công  ty,  các  doanh  nhân  thường  tràn  đầy  niềm  đam  mê.  Họ  thức  khuya  dậy  sớm,  bớt  thời  gian  dành  cho  gia  đình  và  tính  toán  kỹ  lưỡng  mọi  khoản  chi.  Ðộng  lực  trong  suốt  những  ngày  đầu  khởi  nghiệp  là  niềm  đam  mê  họ  dành  cho  ý  tưởng.  Các  doanh  nhân  biết  rằng  những  người  khác  sẽ  đi  theo  họ  một  khi  thoáng  thấy  ý  tưởng  lớn. 


   Dành  đam  mê  cho  sản  phẩm  của  công  ty  là  điều  giúp  bạn  trở  nên  khác  biệt. 


   Thường  không  ai  nghĩ  các  nhà  marketing  doanh  nghiệp  dành  niềm  đam  mê  cho  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  công  ty  họ.  Người  ta  thường  nghĩ  gì  khi  nói  đến  các  tập  đoàn  lớn?  Bộ  máy  quan  liêu,  việc  chia  bè  kết  phái,  và  những  người  cứ  trông  ngóng  đến  giờ  về.  Tính  tự  mãn  càng  củng  cố  hiện  trạng.  Trong  thời  buổi  bất  ổn,  bạn  nên  đấu  tranh  tạo  nên  sự  phá  cách.  Ðây  là  con  đường  để  trở  nên  nổi  bật  và  đạt  được  thành  công. 


   Một  công  ty  mở  cửa  ra  thế  giới  thông  qua  truyền  thông  xã  hội  đòi  hỏi  phải  có  sự  minh  bạch  rất  lớn.  Nhà  marketing  cứ  nhởn  nhơ  chờ  hết  giờ  sẽ  không  thể  tạo  được  tác  động  trong  môi  trường  này  giống  với  nhà  marketing  đầy  đam  mê.  Một  trong  những  cách  dễ  nhất  để  chống  lại  bộ  máy  quan  liêu  của  công  ty  là  cố  gắng  bắt  đầu  một  chương  trình  truyền  thông  xã  hội. 


   Bạn  phải  cam  kết  có  đam  mê  với  truyền  thông  xã  hội  từng  ngày  một.  Ai  cũng  có  những  lúc  vơi  đi  hứng  thú  trong  công  việc,  nhưng  tất  cả  các  thành  viên  của  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  cần  cố  gắng  hết  sức  duy  trì  “những  ngày  tươi  đẹp”  càng  lâu  càng  tốt.  Xem,  nghe,  nhìn  những  điều  giúp  động  viên  tinh  thần,  kéo  niềm  đam  mê  quay  trở  về. 


   Khởi  đầu  mỗi  ngày  với  câu  thần  chú  sau  đây: 


   Tôi  yêu  công  việc  của  mình. 


   Tôi  rất  giỏi. 


   Ðội  ngũ  của  tôi  rất  giỏi. 


   Các  sản  phẩm  của  chúng  tôi  tạo  nên  sự  khác  biệt. 


   Hôm  nay  tôi  làm  gì  để  tạo  nên  sự  khác  biệt? 


   Tôi  là  một  siêu  sao  marketing. 


   Xem  tôi  tung  chiêu  nè! 


   Nếu  thấy  làm  vậy  là  hơi  quá,  bạn  hãy  bắt  đầu  ngày  mới  với  thái  độ  lạc  quan  và  cố  gắng  hết  sức  để  giữ  thái  độ  đó  suốt  cả  ngày.  Ðừng  lãng  phí  thời  gian,  năng  lượng  của  bạn,  và  đừng  chú  ý  đến  những  thứ  tiêu  cực.  Hãy  mong  chờ  những  kết  quả  tích  cực. 


   Khi  tìm  đến  các  công  ty,  khách  hàng  muốn  trao  đổi  công  việc  với  những  người  tin  vào  sản  phẩm  và  dịch  vụ  của  họ.  Niềm  đam  mê  là  một  bước  tiến  lớn  vượt  trên  niềm  tin  đơn  thuần  vào  sản  phẩm.  Thời  nay  đã  có  nhiều  người  ngờ  vực  marketing.  Một  phương  pháp  áp  dụng  truyền  thông  xã  hội  chứa  đựng  niềm  đam  mê  sẽ  tạo  được  khác  biệt  to  lớn  trong  việc  thuyết  phục  khách  hàng  triển  vọng  tin  rằng  các  sản  phẩm  của  công  ty  bạn  có  khả  năng  tháo  gỡ  khó  khăn,  đây  chính  là  giải  pháp  kinh  doanh  dành  cho  họ. 


   Giám  đốc  truyền  thông  marketing  Rick  Short  tại  Indium  Corporation  mô  tả  về  siêu  sao  marketing  như  sau:  “Không  thể  dập  tắt  ở  họ  niềm  khát  khao  vô  tận  luôn  muốn  nghiên  cứu,  đọc,  phát  triển,  mạo  hiểm,  hội  nhập,  thử  nghiệm,  và  học  hỏi.  Không  có  mơ  ước  đó,  nhà  marketing  chỉ  ở  tầm  trung  bình.  Tôi  không  lãnh  lương  để  ở  mức  trung  bình.  Tôi  chỉ  giành  chiến  thắng  khi  tôi  và  đội  ngũ  của  tôi  vượt  trên  mức  trung  bình.  Vì  vậy,  tôi  phải  biết  nhiều  hơn,  có  năng  lực  hơn,  nhanh  nhẹn  hơn,  và  mạnh  mẽ  hơn  đối  thủ  cạnh  tranh”. 


   Niềm  đam  mê  đến  từ  đâu? 


   Nó  không  đến  từ  đỉnh  núi  hay  bên  trong  một  loại  trái  cây.  Niềm  đam  mê  xuất  phát  từ  niềm  tin  mạnh  mẽ  rằng  các  sản  phẩm  của  công  ty  bạn  chính  là  giải  pháp,  và  không  chỉ  thế,  đó  là  giải  pháp  toàn  diện.  Ðam  mê  cũng  đến  từ  sự  toàn  tâm  toàn  ý  dành  cho  công  ty  của  bạn.  Thái  độ  này  mang  lại  lợi  ích  trong  rất  nhiều  lĩnh  vực  của  đời  sống  công  việc. 


   Rất  dễ  phát  triển  niềm  đam  mê  trong  một  công  ty  khởi  nghiệp  nhờ  quy  mô  nhỏ  và  môi  trường  làm  việc.  Ðưa  trải  nghiệm  đó  vào  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  của  bộ  phận  marketing  trong  công  ty  có  thể  là  một  thử  thách.  Bạn  hãy  bắt  đầu  bằng  cách  loại  bỏ  các  rào  cản  để  có  thể  thực  hiện  suôn  sẻ  mọi  việc.  Thay  vì  “lùa”  cả  đội  vào  những  văn  phòng  riêng  lẻ  với  bốn  bức  tường  và  không  gian  chuyên  biệt,  hãy  tạo  ra  một  bộ  chỉ  huy  về  truyền  thông  xã  hội.  Mặc  dù  sẽ  thật  tuyệt  khi  có  được  bộ  chỉ  huy  đúng  nghĩa  với  những  màn  hình  lớn  theo  dõi  hoạt  động  của  thế  giới  truyền  thông  xã  hội  cùng  những  máy  tính  xử  lý  thông  tin  mau  lẹ  nhưng  chỉ  cần  cả  đội  cùng  có  mặt  chung  trong  văn  phòng  thôi  đã  có  lợi  rồi. 


   Ở  trong  cùng  một  văn  phòng,  mọi  người  có  thể  chia  sẻ  ý  tưởng  và  lan  tỏa  niềm  đam  mê.  Ðội  ngũ  của  bạn  có  thể  cùng  nhau  quản  lý  profile  mạng  xã  hội,  triển  khai  ý  tưởng  sáng  tạo,  và  nuôi  dưỡng  niềm  đam  mê  dành  cho  sản  phẩm.  Như  vậy  tất  cả  cũng  dễ  cùng  nhau  nói  chuyện  với  những  người  khác  trong  công  ty.  Thay  vì  phải  đi  đến  văn  phòng  của  giám  đốc  sản  phẩm,  hãy  mời  vị  giám  đốc  đó  đến  bộ  chỉ  huy  truyền  thông  xã  hội  và  cả  đội  ngũ  sẽ  tiến  hành  cuộc  phỏng  vấn.  Có  thể  nội  dung  thu  được  sẽ  không  chất  lượng  đến  vậy  nếu  bạn  chỉ  để  một  người  thực  hiện  công  việc  đó.  Một  dự  án  nhóm  thành  công  như  thế  cũng  sẽ  giúp  xây  dựng  niềm  đam  mê  vì  tất  cả  mọi  người  hiểu  rằng  sự  chung  sức  đã  mang  lại  kết  quả  phỏng  vấn  tốt  hơn  so  với  một  cá  nhân  riêng  lẻ. 


   Một  đội  ngũ  đầy  đam  mê  sẽ  tiếp  cận  thế  giới  như  một  đơn  vị  đoàn  kết. 


   Ðiều  này  cực  kỳ  cần  thiết  đối  với  truyền  thông  xã  hội.  Cho  dù  các  thành  viên  trong  đội  ngũ  đến  từ  bộ  phận  marketing,  PR  hay  dịch  vụ  khách  hàng  thì  ai  cũng  có  trách  nhiệm  quảng  bá  và  bảo  vệ  công  ty  cùng  thương  hiệu  của  công  ty.  Niềm  đam  mê  cho  việc  đó  thể  hiện  trong  mọi  khía  cạnh  của  công  việc  họ  làm. 


   Biết  thời  điểm  phát  tán  ý  tưởng 


   Tác  giả  có  sách  bán  chạy  nhất  Seth  Godin  mô  tả  việc  phát  tán  ý  tưởng  là  trình  làng  nó,  tạo  nên  sự  khác  biệt  tại  nơi  làm  việc,  hoặc  đóng  góp  tài  năng,  tầm  nhìn,  kiến  thức  chuyên  môn  và  niềm  đam  mê  của  bạn  vào  một  dự  án.  Hiểu  được  ý  nghĩa  của  việc  phát  tán  ý  tưởng  là  một  phần  của  việc  trở  thành  siêu  sao  marketing.  Mặc  dù  phép  ẩn  dụ  này  xuất  phát  từ  phía  sản  phẩm  của  doanh  nghiệp  nhưng  biết  thời  điểm  phát  tán  ý  tưởng  đã  trở  thành  một  phần  quan  trọng  trong  phương  pháp  dựa  trên  mô  hình  linh  hoạt  (agile). 


   Biết  thời  điểm  phát  tán  ý  tưởng,  một  phần  xoay  quanh  những  dự  án  phát  tán  ý  tưởng  về  nghĩa  đen,  nhưng  nó  thiên  về  việc  sử  dụng  niềm  đam  mê  và  sự  tự  tin  trong  ý  tưởng  để  vượt  qua  sự  đối  kháng.  Tất  cả  chúng  ta  đều  bị  phân  tâm  bởi  các  cuộc  họp,  các  cú  điện  thoại,  và  trách  nhiệm  hằng  ngày,  những  yếu  tố  đó  ngăn  cản  chúng  ta  trở  nên  tuyệt  vời.  Theo  Godin,  hạch  hạnh  nhân  (amygdala)  nằm  ở  tâm  của  não,  nơi  xử  lý  các  yếu  tố  gây  cảm  xúc  ở  con  người,  cũng  ngăn  cản  mọi  người  trở  nên  đáng  chú  ý  vì  sự  tiến  hóa  không  muốn  chúng  ta  nổi  bật.  Thế  nên  không  chỉ  môi  trường  văn  phòng  ngăn  bạn  phát  tán  những  ý  tưởng  tuyệt  vời  mà  bộ  não  của  bạn  cũng  hợp  sức  chống  lại  bạn. 


   Các  công  ty  khởi  nghiệp  khắc  phục  những  vấn  đề  này  bằng  cách  duy  trì  các  đội  ngũ  quy  mô  nhỏ,  hạn  chế  các  cuộc  họp,  và  thiết  lập  mục  tiêu  hoàn  thành  trong  thời  gian  ngắn.  Không  có  áp  lực  tung  ra  sản  phẩm  hoành  tráng,  thuyết  trình  dự  án  quan  trọng,  và  tham  vọng  cá  nhân  duy  trì  địa  vị,  các  công  ty  khởi  nghiệp  có  được  sự  tự  do  sáng  tạo  và  mở  rộng  giới  hạn  của  những  điều  có  thể. 


   Phát  tán  ý  tưởng  qua  một  dự  án  không  phải  là  đưa  ra  một  dự  án  không  thể  chấp  nhận  được.  Thay  vào  đó,  bạn  sẽ  trình  bày  một  dự  án  có  mức  khả  thi  tối  thiểu  và  sau  đó  cải  thiện  nó  thông  qua  việc  lặp  đi  lặp  lại. 


   Các  nhà  marketing  B2B  cần  phải  tìm  hiểu  “phát  tán  ý  tưởng”  có  nghĩa  là  gì.  Ở  cấp  độ  chiến  thuật,  nó  có  nghĩa  là  không  vướng  vào  những  đánh  giá,  phê  duyệt,  và  các  bẫy  khác  ở  công  ty  khiến  bạn  ngồi  ì  một  chỗ  không  hành  động,  bạn  phải  tiến  về  phía  trước  với  những  dự  án  truyền  thông  xã  hội  mang  về  lợi  nhuận.  Ở  cấp  độ  cao  hơn,  nó  có  nghĩa  là  trở  thành  một  nhà  marketing  đáng  chú  ý.  Con  đường  chiếm  lĩnh  ngôi  vị  siêu  sao  marketing  chính  là  học  cách  phát  tán  ý  tưởng  và  hướng  dẫn  người  khác  về  giá  trị  của  nó. 


   Ðừng  ngại  chia  sẻ  ý  tưởng  lớn.  Ý  tưởng  tầm  thường  sẽ  không  cộng  hưởng  với  khách  hàng  triển  vọng.  Ý  tưởng  tầm  thường  không  tạo  sự  đột  phá  khác  biệt.  Ý  tưởng  tầm  thường  sẽ  không  thay  đổi  tình  thế. 


   Dù  gì  thì  quy  trình  marketing  cũng  đi  theo  mô  hình  linh  hoạt 


   Ít  ai  nghĩ  marketing  doanh  nghiệp  có  khả  năng  dịch  chuyển  nhanh  chóng  hoặc  nó  là  quy  trình  xem  xét  các  báo  cáo  mới  nhất  để  thực  hiện  những  điều  chỉnh  hướng  đi  ngắn  hạn.  Alan  Belniak,  giám  đốc  sản  phẩm  đi  theo  mô  hình  linh  hoạt  của  PTC,  chuyển  sang  bộ  phận  marketing  làm  giám  đốc  mảng  marketing  truyền  thông  xã  hội.  Cách  marketing  doanh  nghiệp  đạt  hiệu  quả,  theo  lời  ông  giải  thích,  trái  ngược  hoàn  toàn  với  cách  quản  lý  sản  phẩm  ở  chính  công  ty  đó. 


   “Khi  chúng  tôi  lập  kế  hoạch  ngân  sách  vào  đầu  năm  tài  chính  và  cố  gắng  dự  báo  cách  chi  tiêu  1.000  đô  la  cuối  cùng  trong  11  tháng  rưỡi  tới,  tôi  giơ  tay  lên  phát  biểu  rằng  có  thực  tế  không  khi  nghĩ  chúng  ta  biết  sẽ  chi  tiêu  1.000  đô  la  cuối  cùng  đó  như  thế  nào  trong  khi  tôi  quả  thực  còn  chưa  biết  sẽ  làm  gì  trong  ba  tháng  tới.  Chúng  ta  sẽ  trải  qua  sáu  tháng  trong  năm  thực  hiện  điều  chỉnh  hướng  đi  và  sửa  đi  sửa  lại,  điều  đó  có  nghĩa  là  dù  gì  thì  quy  trình  marketing  cũng  đi  theo  mô  hình  linh  hoạt”. 


   Ba  nguyên  tắc  của  marketing  theo  mô  hình  linh  hoạt 


   1.  Các  vòng  lặp  phát  triển  (sprint)  :  Khuôn  khổ  của  quy  trình  phát  triển  theo  mô  hình  linh  hoạt  thường  dựa  trên  lịch  trình  hằng  tháng.  Trong  lập  trình  thường  gọi  đó  là  các  vòng  lặp  phát  triển,  nhưng  khi  thời  gian  cả  một  năm  dựa  trên  các  vòng  lặp  phát  triển  theo  hằng  tháng,  nếu  đó  là  tốc  độ  bình  thường,  thì  thật  ra  không  cần  phải  gọi  chúng  như  thế.  Dữ  liệu  truyền  thông  xã  hội  thường  được  báo  cáo  trên  cơ  sở  hằng  tháng.  Trong  một  số  trường  hợp  với  các  thương  hiệu  hoặc  ngành  nghề  lớn,  việc  đánh  giá  hằng  tháng  có  vẻ  quá  xa  nhau,  và  báo  cáo  hằng  tuần  thích  hợp  hơn.  Hãy  ghi  nhớ  rằng  điều  này  diễn  ra  trong  một  tổ  chức  có  người  quản  lý  cộng  đồng  giám  sát  theo  thời  gian  thực,  do  đó  báo  cáo  là  dành  cho  những  người  khác,  không  phải  cho  đội  ngũ  những  người  lắng  nghe  và  hưởng  ứng. 


   2.  Các  cuộc  họp  ngắn  gọn  :  Một  khía  cạnh  khác  của  mô  hình  linh  hoạt  là  cuộc  họp  ngắn  gọn,  đôi  khi  được  gọi  là  scrum.  Không  ai  muốn  lãng  phí  quá  nhiều  thời  gian  vào  các  cuộc  họp  dài  lê  thê  của  công  ty  chỉ  để  ngồi  đọc  những  slide  trình  chiếu  PowerPoint.  Bao  nhiêu  ngày  của  bạn  đã  trôi  tuột  đi  mất  vì  bạn  dành  toàn  bộ  thời  gian  cho  các  cuộc  họp  chẳng  thu  được  quyết  định  nào  mà  còn  ngăn  bạn  hoàn  thành  công  việc.  Các  cuộc  họp  theo  mô  hình  linh  hoạt  kéo  dài  chưa  tới  10  phút  và  có  thể  được  sắp  xếp  vào  thời  điểm  mọi  người  không  có  nhiều  thời  gian.  Các  cuộc  họp  này  nhằm  đảm  bảo  tất  cả  mọi  người  đều  cùng  “nhìn  về  một  hướng”. 


   Nếu  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  cùng  tập  hợp  trong  một  phòng,  các  cuộc  họp  này  còn  dễ  dàng  hơn.  Mỗi  ngày  một  lần,  dành  10  phút,  kéo  ghế  về  phía  nhau  và  bàn  bạc  tình  hình.  Ðây  không  phải  là  thảo  luận  thống  nhất  trước  cuộc  họp  ban  lãnh  đạo  mà  là  trao  đổi  để  cả  đội  đều  nắm  thông  tin  về  mọi  điều  họ  cần  để  làm  tốt  công  việc  hơn  ngay  hôm  nay. 


   Nhấn  mạnh  là  ngay  hôm  nay,  hoặc  thậm  chí  là  ngay  bây  giờ. 


   Chẳng  hạn  như  một  sự  việc  nào  đó  có  liên  quan  diễn  ra  trên  Facebook  và  cần  cập  nhật  trên  blog.  Các  cuộc  họp  này  nhằm  nâng  cao  hiệu  quả  làm  việc  của  bạn  và  hỗ  trợ  bạn  hoàn  thành  nhiệm  vụ. 


   3.  Xem  xét  để  tối  ưu  hóa  :  Bạn  nên  xem  qua  báo  cáo  hằng  tháng  càng  sớm  càng  tốt  khi  đã  bước  sang  tháng  mới  để  xác  định  xem  có  cần  điều  chỉnh  hướng  đi  nào  không.  Mặc  dù  có  thể  trong  quá  trình  một  tháng,  đội  ngũ  đã  tiến  hành  những  chỉnh  sửa  nhỏ  nhưng  hãy  chắc  chắn  rằng  bạn  đang  đi  theo  các  tiêu  chuẩn  đúng  đắn  để  đánh  giá  mục  tiêu.  Vì  trọng  tâm  nhằm  vào  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  cho  công  ty  B2B  của  bạn  nên  chúng  ta  sẽ  xem  xét  phần  này  trong  bối  cảnh  đó. 


   Kiểm  tra  tất  cả  các  cập  nhật  trên  profile  truyền  thông  xã  hội  về  số  lượng  cú  nhấp  chuột  đưa  đến  trang  đích.  Nhìn  xem  dạng  nội  dung  nào  thu  hút  nhiều  lưu  lượng  truy  cập  nhất.  Lưu  lượng  truy  cập  đó  liên  quan  thế  nào  đến  những  đầu  mối  kinh  doanh  được  tạo  ra?  Phân  tích  điều  này  theo  nền  tảng,  thời  gian  trong  ngày,  hình  thức  nội  dung,  chi  tiết  trang  đích,  và  số  lượng  thông  tin  cần  điền  trong  mẫu  đơn.  Một  khi  có  chuẩn  cho  tất  cả  các  yếu  tố  này,  có  thể  so  sánh  chúng  từ  tháng  này  qua  tháng  khác.  Tháng  kế  tiếp,  hãy  gia  tăng  những  dạng  cập  nhật  thu  hút  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh  nhất.  Và  bạn  cũng  biết  những  gì  không  nên  làm  nữa. 


   Thời  điểm  tìm  kiếm  tài  trợ 


   Các  công  ty  B2B  đang  dành  một  tỷ  lệ  lớn  hơn  trong  ngân  sách  marketing  cho  marketing  trực  tuyến,  trong  đó  bao  gồm  cả  truyền  thông  xã  hội.  Các  hoạt  động  trực  tuyến  chiếm  7%  của  marketing  hỗn  hợp  B2B  trong  năm  2008,  dự  tính  vào  năm  2013  con  số  này  sẽ  đạt  12%.  Tất  cả  mọi  thứ  đều  tiến  đến  dạng  kỹ  thuật  số,  và  truyền  thông  xã  hội  chiếm  phần  lớn  trong  đó.  Các  nhà  marketing  bắt  đầu  tự  hỏi  làm  thế  nào  để  nhận  được  phần  của  mình  trong  ngân  sách  gia  tăng  đó.  Trong  nhiều  tổ  chức,  truyền  thông  xã  hội  lẽ  ra  phải  chiếm  chỗ  riêng  trong  ngân  sách  marketing,  nhưng  do  nhà  marketing  không  đủ  hiểu  biết  để  chứng  minh  họ  cần  gia  tăng  khoản  chi. 


   Bằng  cách  mô  phỏng  việc  thành  lập  công  ty  khởi  nghiệp,  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  do  siêu  sao  marketing  dẫn  đầu  cần  tự  giới  thiệu  bản  thân  và  khả  năng  mang  về  kết  quả  kinh  doanh  khả  quan  để  thời  điểm  dự  thảo  ngân  sách  sắp  tới  rõ  ràng  minh  bạch  hơn.  Một  khi  công  ty  bắt  đầu  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  cách  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội,  việc  yêu  cầu  một  phần  nhiều  hơn  trong  ngân  sách  marketing  sẽ  trở  nên  dễ  dàng.  Với  thành  công  của  truyền  thông  xã  hội  đưa  đến  thành  công  của  bạn,  việc  đòi  hỏi  một  ngân  sách  lớn  hơn  sẽ  trở  nên  dễ  dàng. 


   Bộ  phận  bán  hàng  biến  những  đầu  mối  kinh  doanh  đó  trở  thành  khách  hàng,  đúng  chưa?  Vậy  khi  đó  lực  lượng  bán  hàng  có  thể  trở  thành  đồng  minh.  Nếu  công  ty  có  giải  pháp  quản  lý  quan  hệ  khách  hàng  để  theo  dõi  đầu  mối  kinh  doanh,  hãy  đảm  bảo  rằng  những  đầu  mối  kinh  doanh  từ  truyền  thông  xã  hội  được  phân  loại  đúng  để  báo  cáo  chính  xác.  Nhân  viên  bán  hàng  thường  trò  chuyện  với  mọi  người,  vì  vậy  bạn  phải  nhắc  họ  nhớ  về  số  lượng  khách  hàng  có  được  từ  những  đầu  mối  kinh  doanh  do  truyền  thông  xã  hội  tạo  ra. 


   Chiến  lược  rút  lui  (Exit  Strategy)  là  gì? 


   Khởi  nghiệp  xoay  quanh  chiến  lược  rút  lui.  Các  lựa  chọn  là  bán  sạch  trơn  sau  buổi  giới  thiệu  sản  phẩm  thành  công  hoặc  tìm  kiếm  thêm  các  nhà  đầu  tư  để  công  ty  có  thể  nương  tựa  chờ  đến  lúc  phát  hành  cổ  phiếu  ra  công  chúng  lần  đầu  (IPO).  Một  đội  ngũ  marketing  truyền  thông  xã  hội  cũng  có  thể  tận  dụng  thành  công  của  nó  trong  việc  giúp  phát  triển  doanh  nghiệp  và  triển  khai  chiến  lược  rút  lui  của  riêng  mình. 


   Khi  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  đã  thành  công,  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  cho  công  ty  B2B,  việc  tiếp  theo  cần  làm  là  gì?  Có  rất  nhiều  hướng  cho  chiến  lược  rút  lui,  và  tất  cả  cần  được  xem  xét  trong  việc  xây  dựng  đội  ngũ.  Một  giám  đốc  giỏi  thích  thuê  những  người  giỏi  và  quan  sát  sự  nghiệp  của  họ.  Những  thành  viên  nổi  bật  trong  nhóm  cần  được  khen  thưởng,  nhưng  những  kiểu  đề  bạt  thăng  chức  truyền  thống  của  công  ty  có  thể  không  phải  mối  quan  tâm  của  họ.  Người  thích  đồng  hành  cùng  khách  hàng  thông  qua  truyền  thông  xã  hội  có  thể  không  muốn  thăng  chức  vì  như  vậy  họ  phải  dành  thêm  thời  gian  để  quản  lý  nhân  viên  và  quy  trình. 


   Khi  nhà  marketing  phát  triển  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  nội  bộ,  điều  quan  trọng  là  phải  “chọn  mặt  gửi  vàng”.  Cho  dù  từ  bộ  phận  marketing,  truyền  thông  tổ  chức  hay  dịch  vụ  khách  hàng,  mỗi  thành  viên  của  đội  ngũ  cần  phải  thích  hợp  với  vị  trí  hiện  tại  và  vị  trí  kế  tiếp  trong  hệ  thống  cấp  bậc.  Ðiều  này  rất  quan  trọng  vì  đội  ngũ  cần  sắp  xếp  theo  trình  độ  để  đảm  nhận  nhiều  hơn  việc  kêu  gọi  sự  hưởng  ứng  trên  truyền  thông  xã  hội  và  phát  triển  nội  dung. 


   Một  cách  để  tiếp  cận  việc  phát  triển  đội  ngũ  là  xem  xét  đề  ra  nhóm  trưởng  và  chia  đội  thành  nhiều  nhóm  nhỏ.  Ðiều  này  mang  lại  cho  các  thành  viên  nổi  trội  khả  năng  đảm  nhận  nhiều  trách  nhiệm  hơn,  nhưng  vẫn  duy  trì  các  nhiệm  vụ  hằng  ngày  mà  họ  yêu  thích.  Trong  cơ  cấu  công  ty,  các  nhóm  trưởng  được  công  nhận  là  thăng  chức.  Khi  những  người  khác  trong  tổ  chức  tương  tác  với  các  nhóm  truyền  thông  xã  hội  mới  này,  họ  bắt  đầu  xem  đội  ngũ  như  những  nhóm  riêng  biệt,  gần  giống  như  một  công  ty  khởi  nghiệp  tách  ra  từ  công  ty  lớn. 


   Một  cách  khác  để  tiếp  cận  các  nhóm  tách  riêng  này  là  để  họ  tập  trung  vào  điều  tiếp  theo  có  khả  năng  sớm  xảy  ra.  Sẽ  thế  nào  nếu  đội  ngũ  mới  tập  trung  vào  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  trên  điện  thoại  di  động  hoặc  tìm  cách  đưa  công  ty  nổi  bật  trên  Google+?  Nhóm  này  trở  thành  trinh  sát  truyền  thông  xã  hội  và  chăm  chú  chờ  đợi  những  gì  sắp  diễn  ra  tiếp  theo.  Ðiều  đó  không  tước  mất  vai  trò  truyền  thông  xã  hội  truyền  thống  của  họ  bởi  vì  họ  đã  được  lựa  chọn  để  theo  dõi  và  phân  tích  tương  lai  cho  các  tổ  chức  marketing. 


   Ðội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  theo  mô  hình  linh  hoạt  rất  lý  tưởng  cho  cái  chức  năng  đang  thay  đổi  nhanh  đến  chóng  mặt.  Một  nhóm  nhỏ  đầy  đam  mê  cùng  ngồi  trong  một  căn  phòng,  có  các  cuộc  họp  ngắn  hằng  ngày  để  đáp  ứng  các  mục  tiêu  hằng  tháng,  điều  đó  có  thể  thiết  lập  tiêu  chuẩn  cho  bộ  phận  marketing  trong  công  ty  bạn.  Hãy  chất  đầy  tủ  lạnh  những  chai  nước  tăng  lực  và  giao  việc  cho  đội  ngũ  thực  hiện  nào. 


   Ba  bước  về  quản  lý  đội  ngũ  marketing  truyền  thông  xã  hội  B2B  để  lên  tầm  siêu  sao  marketing 


   1.  Giữ  trọn  đam  mê  :  Một  trong  những  cách  tốt  nhất  để  tăng  niềm  đam  mê  bạn  dành  cho  công  ty  là  thấu  hiểu  trọn  vẹn  về  sản  phẩm  hoặc  dịch  vụ  của  công  ty.  Lên  lịch  hai  tuần  một  lần  làm  việc  với  kỹ  sư  sản  phẩm,  giám  đốc  sản  phẩm  hoặc  nhân  viên  hỗ  trợ  kỹ  thuật  để  tìm  hiểu  các  sản  phẩm  kỹ  lưỡng  đến  từng  chi  tiết.  Cứ  90  ngày,  dành  thời  gian  trải  nghiệm  thực  tế  việc  sử  dụng  sản  phẩm  với  khách  hàng.  Tận  mắt  nhìn  thấy  khách  hàng  có  được  giải  pháp  từ  sản  phẩm  của  bạn  sẽ  khuếch  đại  và  tập  trung  niềm  đam  mê  của  bạn. 


   2.  Áp  dụng  mô  hình  linh  hoạt.  Ngay  bây  giờ!  Chọn  ngày  để  đội  ngũ  của  bạn  bắt  đầu  sử  dụng  mô  hình  linh  hoạt.  Hai  tuần  trước  khi  chuyển  đổi  phương  pháp  làm  việc,  tổ  chức  vài  buổi  họp  đào  tạo  để  ai  cũng  hiểu  được  quá  trình  khi  các  vòng  lặp  phát  triển  đầu  tiên  của  bạn  bắt  đầu. 


   3.  Học  cách  phát  tán  ý  tưởng  và  lặp  đi  lặp  lại  :  Mô  hình  linh  hoạt  xoay  quanh  việc  không  ngừng  ra  mắt  công  trình  mới  và  cải  tiến  nó  theo  thời  gian.  Thiết  lập  hạn  chót  thật  sát  nút  để  buộc  bạn  và  đội  ngũ  của  bạn  phát  tán  ý  tưởng  sớm  hơn  so  với  khi  thực  hiện  các  dự  án  tương  tự  trong  quá  khứ.  Những  mốc  thời  gian  ngắn  hơn  sẽ  làm  tăng  vận  tốc  của  các  dự  án. 
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   Mười  Rào  Cản  trong  Truyền  Thông  Xã  Hội  B2B 


   Chúc  mừng  bạn  đã  đi  đến  chương  15.  Nếu  bạn  đọc  đến  đây  và  hoàn  tất  các  bước  hành  động  trong  các  chương  trước  thì  bạn  sắp  thống  trị  ngôi  vị  siêu  sao  marketing,  tạo  ra  được  hàng  loạt  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Quyển  sách  này  nêu  rõ  ràng  cụ  thể  những  điều  bạn  cần  làm  để  đạt  thành  công,  nhưng  chúng  tôi  hiểu  rằng  truyền  thông  xã  hội  không  tồn  tại  riêng  lẻ.  Trong  mỗi  tổ  chức  B2B  đều  có  những  rào  cản  phải  vượt  qua.  Mỗi  một  rào  cản  sau  đây  đi  kèm  những  gợi  ý  về  cách  loại  bỏ  chúng  khỏi  lộ  trình  của  bạn.  Bạn  có  thể  không  gặp  phải  tất  cả  nhưng  chắc  chắn  đã  trải  qua  một  số  trong  những  rào  cản  sau  đây. 


   1.  Bên  pháp  lý  muốn  tất  cả  đều  phải  được  phê  duyệt  đầy  đủ 


   Các  nhà  marketing  thường  không  tiếp  xúc  nhiều  với  bộ  phận  pháp  lý.  Các  luật  sư  muốn  giảm  thiểu  rủi  ro  trong  tất  cả  các  tình  huống  liên  quan  đến  công  ty  của  bạn.  Tuy  cần  phải  ở  trong  nhóm  cùng  chia  sẻ  những  thông  tin  quan  trọng  và  cùng  đưa  ra  những  quyết  định  quan  trọng  mới  được  quyền  phê  duyệt  quảng  cáo  truyền  thống  nhưng  đây  là  một  quá  trình  có  thể  xoay  xở.  Thông  thường,  họ  tìm  kiếm  những  lời  giới  thiệu  sản  phẩm  không  thể  chứng  minh  được. 


   Tần  số  của  việc  sản  xuất  quảng  cáo  mới,  dù  dưới  dạng  in  ấn  hay  kỹ  thuật  số,  đều  không  sánh  bằng  cỗ  máy  tạo  nội  dung  của  bộ  phận  marketing  dùng  truyền  thông  xã  hội  để  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh.  Không  có  cách  hợp  lý  nào  để  bên  pháp  lý  phê  duyệt  tất  cả  các  bài  đăng  blog,  mẩu  tin  trên  Twitter,  cập  nhật  trên  Facebook,  câu  trả  lời  trên  LinkedIn,  bài  đăng  trên  diễn  đàn,  và  bình  luận  phản  hồi  .  Một  khi  nghe  ngóng  thấy  có  một  chương  trình  truyền  thông  xã  hội,  phản  ứng  đầu  tiên  của  họ  là  phán  rằng  tất  cả  cần  phải  được  phê  duyệt  đầy  đủ. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Ðưa  bộ  phận  pháp  lý  “nhập  bọn”  càng  sớm  càng  tốt  khi  bạn  triển  khai  một  kế  hoạch  truyền  thông  xã  hội.  Cùng  với  bên  pháp  lý  đề  ra  một  loạt  chiến  thuật  phê  duyệt  dành  cho  những  cập  nhật  “không  phê  duyệt”.  Ðào  tạo  tất  cả  thành  viên  trong  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  về  các  vấn  đề  pháp  lý  và  những  rủi  ro  để  tất  cả  mọi  người  cùng  suy  nghĩ  theo  một  hướng  về  những  gì  liên  quan  đến  các  vấn  đề  pháp  lý. 


   2.  Chặn  truy  cập  mạng  xã  hội 


   Theo  một  cuộc  khảo  sát  các  CIO  năm  2011,  31%  các  công  ty  có  hơn  100  nhân  viên  đều  không  cho  nhân  viên  truy  cập  các  trang  mạng  xã  hội.  Thay  vì  nghĩ  rằng  các  trang  như  Facebook  và  YouTube  sẽ  giúp  mở  rộng  mạng  lưới  kinh  doanh  của  nhân  viên,  cung  cấp  thông  tin  và  nguồn  lực  để  nhân  viên  tăng  hiệu  quả  làm  việc,  giám  đốc  xem  chúng  là  nhân  tố  gây  lãng  phí  thời  gian.  Những  chỉ  thị  này  được  thúc  đẩy  bởi  việc  muốn  duy  trì  hiệu  quả  làm  việc  của  nhân  viên  hoặc  nhu  cầu  cần  hạn  chế  những  nguồn  kết  bạn  trên  mạng.  Tuy  nhiên,  lãnh  đạo  công  ty  B2B  cần  phải  thừa  nhận  giá  trị  và  tầm  quan  trọng  của  những  kết  nối  này  trong  việc  mở  rộng  khả  năng  công  ty  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích  và  chia  sẻ  nội  dung  đáng  chú  ý.  Ðây  là  hai  ý  tưởng  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội. 


   Ngoài  ra,  nhiều  công  ty  áp  dụng  việc  đăng  thông  điệp  trên  các  phương  tiện  truyền  thông  xã  hội  theo  kiểu  truyền  thống  nên  nhân  viên  không  thể  trao  đổi  tiếp  cận  với  khách  hàng  khi  không  thể  truy  cập  vào  các  trang  mạng  xã  hội. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Nếu  công  ty  B2B  của  bạn  chặn  truy  cập,  xác  định  xem  ai  là  người  đứng  sau  quyết  định  đó  và  mối  lo  ngại  của  họ  là  gì.  Nêu  ra  những  lo  ngại  này  cùng  các  ví  dụ  và  lợi  ích.  Lãng  phí  thời  gian  và  làm  việc  không  hiệu  quả  không  phải  là  mối  quan  tâm  đúng  đắn  đối  với  hầu  hết  nhân  viên.  Một  nhân  viên  dành  thời  gian  cho  Facebook  nhiều  hơn  cho  công  việc  cũng  có  thể  lướt  web  thay  vì  làm  việc.  Ðây  là  vấn  đề  của  con  người,  không  phải  vấn  đề  của  trò  chơi  giải  trí  FarmVille  trên  Facebook.  Và  công  ty  không  thể  ngăn  chặn  toàn  bộ  Internet. 


   Thông  tin  đăng  chéo  trên  các  kênh  truyền  thông  xã  hội  cá  nhân  của  nhân  viên,  bao  gồm  cả  blog,  có  thể  gia  tăng  cơ  hội  tìm  thấy  khách  hàng  triển  vọng.  Email  và  nội  dung  tối  ưu  hóa  dành  cho  điện  thoại  di  động  cũng  có  thể  giúp  vượt  qua  rào  cản  này. 


   3.  Thiếu  sự  hỗ  trợ  của  ban  điều  hành 


   Vào  lúc  này,  tất  cả  giám  đốc  điều  hành  của  các  công  ty  B2B  đều  đã  nghe  những  câu  chuyện  về  lợi  ích  của  truyền  thông  xã  hội.  Họ  chỉ  không  hiểu  nó  sẽ  giúp  ích  ra  sao  cho  công  ty  của  họ  và  ảnh  hưởng  thế  nào  đến  lợi  nhuận  thu  được.  Khách  hàng,  đối  thủ  cạnh  tranh,  truyền  thông  xúc  tiến  bán  hàng  (trade  media),  và  các  tổ  chức  ngành  nghề,  ai  nấy  đều  đăng  mẩu  tin,  cập  nhật,  viết  blog,  nhưng  không  hề  thấy  một  kết  quả  tài  chính  rõ  ràng  nào  chứng  minh  hiệu  quả  của  những  việc  đó. 


   Các  giám  đốc  điều  hành  cấp  cao  nổi  tiếng  là  làm  kinh  doanh  theo  kiểu  bảo  thủ  và  không  sẵn  sàng  thử  điều  gì  mới  cho  đến  khi  nó  không  còn  mới  nữa.  Cách  điều  hành  công  ty  B2B  của  các  giám  đốc  đó  chỉ  làm  nổi  bật  thêm  tính  bảo  thủ  của  họ.  Thái  độ  đó  phần  lớn  xuất  phát  từ  khách  hàng  của  công  ty,  vì  thành  công  của  công  ty  có  thể  dựa  vào  vụ  mua  bán  một  phần  mềm  máy  tính  mới  hay  hệ  thống  kho  giao  nhận. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Bạn  nhớ  chương  4  và  phép  tính  tỷ  lệ  ROI  chứ?  Nó  cho  thấy  giá  trị  kinh  doanh  dưới  hình  thức  các  nhà  điều  hành  hiểu  rõ:  tiền.  Tạo  một  dự  án  thí  điểm  tính  toán  chính  xác  tất  cả  các  chi  phí  để  có  được  khách  hàng  và  tất  cả  doanh  thu  dựa  trên  tổng  giá  trị  lâu  dài  của  khách  hàng.  Những  đầu  mối  kinh  doanh  có  được  cùng  với  các  tiêu  chuẩn  đánh  giá  có  sẵn  này  sẽ  chứng  minh  giá  trị  của  truyền  thông  xã  hội  đối  với  doanh  nghiệp  của  bạn. 


   4.  Nền  tảng  khách  hàng  không  hòa  hợp  với  truyền  thông  xã  hội 


   Có  những  công  ty  và  ngành  nghề  không  hứng  thú  với  truyền  thông  xã  hội,  và  bất  kể  bao  nhiêu  số  liệu  thống  kê  được  nêu  ra,  chúng  tôi  vẫn  thấy  rằng  còn  rất  nhiều  công  ty  B2B  không  thêm  bất  kỳ  phương  tiện  truyền  thông  xã  hội  nào  vào  phương  pháp  marketing  hỗn  hợp  của  họ.  Một  số  ngành  nghề  điều  tiết  miễn  cưỡng  hòa  nhập  với  truyền  thông  xã  hội  như  một  cách  để  kết  nối  với  đối  tác  và  khách  hàng.  Có  lẽ  quyết  định  mua  hàng  dựa  trên  một  danh  sách  dài  các  yếu  tố  không  thể  tác  động. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Tác  động  đến  những  người  có  sức  tác  động,  tìm  những  yếu  tố  kế  cận.  Thu  thập  lời  chứng  thực  của  khách  hàng  và  đăng  lên  trang  blog  công  ty.  Dùng  các  công  cụ  mạng  xã  hội  để  tạo  ra  thông  tin  gửi  trực  tiếp  đến  khách  hàng  triển  vọng,  thông  tin  này  có  thể  là  đoạn  video  giám  đốc  sản  phẩm  giới  thiệu  các  giải  pháp  cho  khách  hàng,  ví  dụ  thế.  Sử  dụng  những  ý  tưởng  và  công  cụ  của  truyền  thông  xã  hội,  ngay  cả  khi  bạn  không  sử  dụng  các  mạng  lưới. 


   5.  Nhưng  tôi  còn  nhiều  việc  thực  tế  khác  phải  làm 


   Ðâu  ai  nói  rằng  làm  siêu  sao  marketing  là  dễ  dàng.  Bạn  tưởng  Brad  Pitt  mỗi  sáng  chỉ  cần  ra  khỏi  giường,  đánh  rối  tóc  là  đạt  được  vị  trí  của  anh  ấy  ngày  hôm  nay  ư?  À,  mà  cũng  có  thể  vậy  lắm  chứ  nhỉ.  Vậy  bạn  đâu  chỉ  cần  thêm  chút  thời  gian  để  chải  chuốt  mỗi  buổi  sáng,  mà  còn  bao  nhiêu  cuộc  họp  phải  tham  dự,  bao  nhiêu  kế  hoạch  phải  đề  ra,  bao  nhiêu  báo  cáo  phải  xem  xét,  vân  vân  và  vân  vân.  Bạn  đã  bao  giờ  bắt  tay  vào  tạo  ra  nội  dung  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  chưa?  Bạn  không  phải  là  một  blogger.  Bạn  có  một  núi  công  việc  thực  tế  khác  phải  làm. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Tổ  chức  công  việc,  quản  lý  thời  gian,  và  lập  kế  hoạch  sẽ  giúp  bạn  giải  quyết  khó  khăn  này.  Bạn  đã  không  đi  xa  đến  thế  nếu  không  có  sẵn  các  kỹ  năng  đó.  Bắt  đầu  bằng  cách  tạo  ra  file  chứa  ý  tưởng  viết  blog.  Mỗi  khi  nảy  ra  ý  gì  giúp  ích  cho  khách  hàng  hay  khách  hàng  triển  vọng,  bạn  sẽ  đưa  vào  file.  Tạo  cột  tìm  kiếm  tùy  chỉnh  trong  HootSuite  hoặc  TweetDeck  và  dành  khoảng  15  phút  lướt  qua  nó  vào  giữa  ngày.  Ðánh  dấu  mẩu  tin  hoặc  trang  có  các  bài  viết  để  xem  lại  sau.  Ðiều  này  sẽ  giúp  bạn  nắm  thông  tin  trong  ngành  và  cho  bạn  thêm  những  ý  tưởng  viết  bài  đăng  blog.  Một  hoặc  hai  tuần  một  lần,  kết  hợp  hai  việc  này  và  lên  lịch  viết  bài.  Như  thế  bạn  sẽ  dễ  dàng  đăng  nội  dung  có  liên  quan  trên  cơ  sở  nhất  quán. 


   6.  Miễn  phí  phải  không? 


   Có  sẵn  nhiều  nền  tảng  truyền  thông  xã  hội  bạn  có  thể  sử  dụng  mà  không  cần  trả  phí,  nhưng  điều  đó  không  có  nghĩa  là  chúng  miễn  phí.  Như  chúng  ta  vừa  xem  xét,  phải  mất  thời  gian,  và  đôi  khi  rất  nhiều  thời  gian,  để  tạo  ra  nội  dung  chia  sẻ  trên  những  nền  tảng  này.  Nhiều  nền  tảng  cũng  có  các  tính  năng  thu  phí  cũng  như  các  mô  hình  quảng  cáo  thu  phí  giúp  nội  dung  của  một  công  ty  gia  tăng  khả  năng  thu  hút  đông  đảo  người  yêu  thích. 


   Các  giám  đốc  có  thể  chấp  nhận  tiến  bước  cùng  truyền  thông  xã  hội  khi  họ  nghĩ  bộ  phận  của  mình  sẽ  không  phải  chịu  thêm  bất  kỳ  chi  phí  nào.  Có  thêm  doanh  số  bán  hàng  mà  không  chi  thêm  khoản  nào  là  mô  hình  hoàn  hảo  cho  thời  đại  ngày  nay,  nhưng  tiếc  là  không  phải  thế.  Ai  cũng  muốn  chi  ra  ít,  thu  về  nhiều,  miễn  phí  càng  tốt.  Tất  cả  các  phương  pháp  trong  cẩm  nang  này  đều  đi  kèm  những  gợi  ý  về  ngân  sách.  Khi  dành  thời  gian  tạo  nội  dung  chia  sẻ  trên  các  mạng  xã  hội,  có  những  việc  khác  nhân  viên  không  thực  hiện. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Mọi  người  đều  biết  cần  chi  tiền  để  nhân  viên  làm  việc.  Nhiều  lãnh  đạo  phớt  lờ  chi  phí  trong  tổ  chức  và  các  khoản  tiền  mặt  lặt  vặt  nhân  viên  chi  trả  trong  ngân  sách  của  họ.  Lãnh  đạo  nghĩ  rằng  mình  đang  trả  tiền  để  nhân  viên  có  mặt  tại  đây  nên  dù  giao  thêm  việc  cũng  không  cần  chi  thêm  tiền.  Bạn  phải  có  một  ngân  sách  rạch  ròi  để  tính  tỷ  lệ  ROI,  và  cần  phải  bao  gồm  cả  chi  phí  của  nhân  viên.  Khi  tính  chính  xác  các  chi  phí  cần  thiết  để  có  được  khách  hàng  thông  qua  truyền  thông  xã  hội,  bạn  không  chỉ  thấy  không  gì  là  miễn  phí,  mà  còn  dẹp  bỏ  ảo  tưởng  về  chuyện  miễn  phí. 


   7.  Chúng  tôi  cần  người  thích  hợp  để  đảm  nhận  nhiệm  vụ 


   Thành  công  của  truyền  thông  xã  hội  đòi  hỏi  phải  có  nhiều  người,  mỗi  người  một  kỹ  năng  chuyên  biệt.  Các  đội  thường  bắt  đầu  với  quy  mô  nhỏ  và  thậm  chí  có  thể  chỉ  có  một  người.  Các  nhà  marketing  sáng  tạo  sẽ  tìm  kiếm  các  kỹ  năng  trong  những  nhân  viên  hiện  có  để  tận  dụng  phát  huy  khả  năng  của  họ,  giao  thêm  việc  cho  họ  thay  vì  tuyển  nhân  viên  mới. 


   Nếu  tất  cả  các  kỹ  năng  cần  thiết  cho  một  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  phát  triển  mạnh  được  chia  cho  từng  người  thì  đội  ngũ  phải  bao  gồm  nhà  chiến  lược,  nhà  phát  triển  Web,  nhà  văn,  nhiếp  ảnh  gia,  quay  phim,  quản  lý  cộng  đồng,  chuyên  gia  về  tối  ưu  hóa  công  cụ  tìm  kiếm  (SEO),  nhà  phân  tích,  nhà  giáo  dục,  diễn  giả,  và  chính  trị  gia. 


   Bạn  không  thể  nhận  được  sự  chấp  thuận  để  lập  ra  một  đội  ngũ  với  quy  mô  như  thế.  Và  rất  nhiều  những  kỹ  năng  này  mang  tính  kết  hợp  bổ  sung,  nên  một  người  có  thể  đảm  nhận  nhiều  nhiệm  vụ.  Nếu  chỉ  có  mình  bạn,  nhà  marketing  thân  mến,  bạn  sẽ  phải  làm  những  việc  bạn  biết  đó  là  thế  mạnh  của  mình  và  vừa  làm  vừa  học.  Khả  năng  càng  nhiều,  trách  nhiệm  càng  cao. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Trước  khi  tuyển  người  vào  đội  ngũ  truyền  thông  xã  hội  hay  nhờ  sự  giúp  đỡ  của  những  người  khác  trong  bộ  phận  của  bạn  hoặc  các  bộ  phận  khác,  hãy  triển  khai  một  chiến  lược  rõ  ràng  trên  cơ  sở  xác  định  nơi  khách  hàng  của  bạn  tham  gia  trực  tuyến.  Phần  cốt  lõi  trong  mọi  kế  hoạch  truyền  thông  xã  hội  chính  là  trang  blog  thường  xuyên  cập  nhật  có  thể  kể  câu  chuyện  của  công  ty,  sản  phẩm  và  các  giải  pháp  thông  qua  từ  ngữ,  hình  ảnh,  video,  audio.  Những  kỹ  năng  tồn  tại  trong  nhiều  người,  nhưng  bạn  có  thể  nhận  thấy  kiến  ​​thức  về  sản  phẩm  hoặc  công  ty  sẽ  quan  trọng  hơn.  Người  thích  hợp  sẽ  nghĩ  như  thế  và  hiểu  được  giá  trị  của  việc  đưa  ra  nội  dung  và  đồng  hành  trực  tuyến. 


   8.  Chúng  tôi  luôn  luôn  thực  hiện  theo  cách  này 


   Trừ  khi  bạn  làm  việc  cho  một  công  ty  khởi  nghiệp  phát  triển  nhanh,  nếu  không  bộ  phận  marketing  B2B  nào  cũng  có  những  người  không  thích  sự  thay  đổi.  Bạn  có  thể  nhận  dạng  họ  bằng  mẩu  truyện  tranh  cắt  từ  báo  treo  trên  tường  phía  sau  bàn  làm  việc.  Khó  mà  bảo  họ  thử  cái  mới  bởi  vì  những  gì  luôn  được  thực  hiện  trước  giờ  đều  hiệu  quả.  Công  ty  của  bạn  luôn  có  được  khách  hàng  mới  bằng  biện  pháp  quảng  cáo  thương  mại,  tham  dự  hội  chợ  bán  hàng  và  gửi  thư  trực  tiếp.  Tuy  những  người  ủng  hộ  các  chiến  thuật  này  khi  thốt  ra  lời  vàng  ngọc  đều  đi  kèm  các  bản  phân  tích  nhưng  bạn  sẽ  thấy  mình  thiếu  khả  năng  phân  tích  sự  thành  công  của  nhiều  chiến  thuật  marketing  truyền  thống  này. 


   Ðâu  phải  vì  bạn  chưa  phá  sản  khi  cứ  làm  mọi  việc  rập  khuôn  theo  kiểu  cũ  đó  giờ  thì  không  lý  do  gì  cần  thay  đổi.  Hãy  nhìn  các  doanh  nghiệp  trong  ngành  công  nghiệp  âm  nhạc,  xuất  bản,  phim  ảnh  đã  phớt  lờ  không  chịu  thay  đổi  trong  thời  gian  quádài  và  bây  giờ  cuống  quýt  tìm  cách  tồn  tại  trong  thời  đại  mới. 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Ở  thế  giới  khách  hàng  là  thượng  đế,  sự  thay  đổi  trong  marketing  là  cần  thiết,  nếu  không  bạn  sẽ  không  có  luồng  khách  hàng  mới.  Bạn  phải  tìm  cách  xây  dựng  mối  quan  hệ  bằng  những  lời  mời  gọi  giá  trị  đối  với  khách  hàng  triển  vọng.  Cho  người  đồng  nghiệp  gắt  gỏng  của  bạn  thấy  sức  mạnh  của  truyền  thông  xã  hội  bằng  cách  sử  dụng  công  cụ  tìm  kiếm  với  các  từ  khóa  có  liên  quan  đến  doanh  nghiệp  của  bạn.  Chỉ  cho  họ  xem  có  biết  bao  nhiêu  kết  quả  đến  từ  blog  chứ  không  phải  từ  website  công  ty.  Tìm  kiếm  trên  Twitter  với  các  cụm  từ  tương  tự  và  thêm  các  từ  “tìm  kiếm”  hoặc  “giới  thiệu”  để  tìm  khách  hàng  triển  vọng  trên  mạng  xã  hội. 


   9.  Quản  trị  viên  mạng  chuyên  “đâm  xuồng  bể” 


   Nhiều  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  bắt  đầu  với  các  nhà  marketing  hoặc  những  chuyên  gia  về  truyền  thông.  Cuộc  cách  mạng  Internet  thứ  hai  hoàn  toàn  lờ  tịt  quản  trị  viên  mạng  và  bộ  phận  công  nghệ  thông  tin  (IT).  Khi  bạn  cần  website  đầu  tiên  cho  công  ty,  nếu  bạn  lớn  tuổi,  bộ  phận  IT  là  cần  thiết.  Website  cần  được  viết  bởi  lập  trình  viên  và  cần  có  nơi  lưu  trữ.  Không  thể  tránh  khỏi  các  yêu  cầu  kỹ  thuật  này,  ngay  cả  khi  bạn  đã  thuê  một  công  ty  bên  ngoài.  Và  điều  đó  vẫn  đúng.  Tất  cả  mọi  thứ  trên  trang  web  xã  hội  tồn  tại  như  là  một  giải  pháp  lưu  trữ  không  yêu  cầu  sự  hỗ  trợ  kỹ  thuật  nội  bộ. 


   Quản  trị  viên  mạng  kiểm  soát  tất  cả  mọi  thứ  về  mạng:  những  gì  bạn  làm,  cách  bạn  làm,  những  thiết  bị  bạn  sử  dụng  -  nhưng  không  phải  với  truyền  thông  xã  hội.  Họ  được  thuê  bởi  vì  họ  là  những  người  kiểm  soát  nghiêm  ngặt,  và  không  gì  lọt  qua  khỏi  mắt  họ.  Ðiện  toán  đám  mây  ngày  càng  được  chấp  nhận  trong  bộ  phận  IT  của  doanh  nghiệp  vì  họ  vẫn  kiểm  soát  được  nó.  Truyền  thông  xã  hội  nằm  quá  xa  tầm  kiểm  soát.  Họ  muốn  xây  dựng  các  giải  pháp  trong  tổ  chức.  Tại  sao  phải  cài  đặt  một  nền  tảng  blog  mã  nguồn  mở  như  WordPress  khi  họ  có  thể  xây  dựng  phần  mềm  viết  blog  theo  chuẩn  mực  của  riêng  mình? 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Các  nhà  marketing  có  xu  hướng  cài  đặt  các  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  khác  nhau,  xem  xét  các  giải  pháp  thu  phí  từ  các  nhà  cung  cấp  chưa  được  phê  duyệt,  và  tiến  bước  mà  không  có  sự  cho  phép  của  quản  trị  viên  mạng.  Từ  góc  độ  giải  pháp  marketing,  không  lý  gì  phải  được  sự  chấp  thuận  của  bộ  phận  IT  mới  có  thể  khởi  động  một  chiến  dịch  truyền  thông  xã  hội.  Trong  môi  trường  mà  sự  kiểm  soát  mạng  có  thể  là  một  vấn  đề,  bạn  nên  kết  thân  với  các  nhân  viên  bộ  phận  IT.  Bất  kỳ  người  thực  hiện  truyền  thông  xã  hội  giỏi  giang  nào  cũng  cần  có  chút  ít  kiến  thức  về  HTML  và  các  kỹ  năng  cơ  bản  khác  về  kỹ  thuật  khi  xây  dựng  mối  quan  hệ  với  bộ  phận  IT.  Tìm  hiểu  sơ  đẳng  và  đi  hỏi  một  người  trong  bộ  phận  IT  về  một  vấn  đề.  Ðiều  này  cũng  giống  như  cố  gắng  nói  tiếng  Pháp  khi  đang  ở  nước  Pháp.  Bạn  sẽ  nhận  được  điểm  cho  các  cố  gắng. 


   10.  Không  biết  bắt  đầu  từ  đâu 


   Tất  cả  mọi  thứ  bạn  đã  đọc  giúp  ích  rất  nhiều,  nhưng  đầu  óc  bạn  vẫn  đang  quay  cuồng.  Giống  như  bạn  đi  đến  một  hội  nghị  tuyệt  vời,  ghi  chép  được  nhiều  vô  số  thứ  hay  ho,  và  bây  giờ  phải  thấu  hiểu  toàn  bộ  và  tìm  nơi  để  bắt  đầu.  Bạn  có  chọn  một  nền  tảng,  tạo  một  profile,  và  bắt  đầu  chia  sẻ  chưa?  Bạn  viết  chiến  lược  chưa?  Bạn  nói  chuyện  với  khách  hàng  chưa?  Còn  sếp  của  bạn?  Bạn  có  trao  đổi  với  sếp  và  được  sự  chấp  thuận  để  bắt  đầu  chưa? 


   Cách  loại  bỏ  rào  cản  này  :  Chúng  ta  đang  tập  trung  vào  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh,  và  đó  là  nơi  bắt  đầu.  Những  lời  mời  gọi  đáng  chú  ý  nào  bạn  sẽ  giới  thiệu  đến  khách  hàng  triển  vọng  để  họ  thực  hiện  hành  động  bạn  muốn  và  trở  thành  đầu  mối  kinh  doanh.  Nếu  những  CTA  này  có  mặt  bên  dưới  mỗi  một  bài  đăng  trên  blog,  hãy  lập  kế  hoạch  cho  blog.  Ðiều  đó  có  nghĩa  là  thiết  kế,  hosting,  chiến  lược  nội  dung,  lịch  viết  bài,  và  kết  hợp  với  các  blogger  khác. 


  

    

      
        	
           BÀI  HỌC  TỪ  MỘT  SIÊU  SAO  MARKETING 

           Họ  tên  :  Beth  Comstock 

           Chức  vụ:  Giám  đốc  marketing 

           Công  ty:  General  Electric 

           Số  năm  tại  vị:  3,5  năm 

           Thành  công  nổi  bật  nhất  trong  mảng  marketing  truyền  thông  xã  hội  của  công  ty  cô  là  gì?  Thành  công  lớn  nhất  về  truyền  thông  xã  hội  của  chúng  tôi  là  GE  Ecomagination  Challenge,  đại  diện  cho  một  thử  nghiệm  cải  tiến  trị  giá  200  triệu  đô,  nơi  các  công  ty,  doanh  nghiệp,  nhà  cải  cách,  và  các  sinh  viên  chia  sẻ  những  ý  tưởng  hay  nhất  của  họ  về  cách  xây  dựng  thế  hệ  tiếp  theo  của  (1)  lưới  điện  thông  minh  và  (2)  giải  pháp  tiết  kiệm  năng  lượng  tại  nhà. 

           Hơn  70.000  thành  viên  của  cộng  đồng  thảo  luận  và  bỏ  phiếu  cho  1.000  ý  tưởng  về  việc  quản  lý  năng  lượng  tại  nhà  và  3.000  ý  tưởng  về  lưới  điện  thông  minh.  Ý  tưởng  đến  từ  khoảng  150  quốc  gia,  từ  các  em  nhỏ  10  tuổi  cũng  có  hay  các  doanh  nhân  90  tuổi  cũng  có. 

           Cuối  cùng  chúng  tôi  tài  trợ  cho  một  loạt  ý  tưởng  tạo  ra  và  sử  dụng  các  nguồn  năng  lượng  bền  vững. 

           Về  phần  các  tiêu  chuẩn  đánh  giá  khó  khăn  hơn,  chúng  tôi  sẽ  có  thể  xác  định  số  lượng  những  nỗ  lực  truyền  thông  xã  hội  của  mình  vì  chúng  tôi  đã  đầu  tư  thực  tế  vào  một  số  công  ty.  Phải  nói  rằng,  các  khoản  đầu  tư  chưa  đầy  một  năm  vì  vậy  chúng  tôi  vẫn  còn  vài  năm  mới  nhìn  thấy  lợi  nhuận. 

           Rào  cản  lớn  nhất  đối  với  cô  khi  thực  thi  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  là  gì?  Tôi  nghĩ  việc  chúng  tôi  tìm  tính  khả  mở  (scalability) [bookmark: _ftnref9] [9]  là  rào  cản  chính  trong  việc  thực  thi  một  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  quy  mô  toàn  cầu.  Chúng  tôi  đang  trong  quá  trình  đưa  truyền  thông  xã  hội  vào  nhịp  hoạt  động  hằng  ngày  của  300.000  nhân  viên  trên  toàn  cầu.  Điều  đó  không  hề  dễ  dàng,  nhất  là  khi  xét  đến  tính  phức  tạp  của  phạm  vi  nghiệp  vụ  hoàn  toàn  khác  nhau  mà  chúng  tôi  hoạt  động  tại  các  nền  văn  hóa  hoàn  toàn  khác  nhau.  Hôm  nay  chúng  tôi  nghĩ  cách  làm  thế  nào  truyền  thông  xã  hội  tác  động  đến  ngành  hàng  không  ở  Mỹ  còn  hôm  sau,  chúng  tôi  nghĩ  cách  thu  hút  người  tiêu  dùng  Brazil  cùng  đồng  hành  vào  vấn  đề  lưới  điện  thông  minh. 

           Chúng  tôi  đang  bắt  tay  vào  một  loạt  các  cuộc  hội  thoại  dài  hạn,  và  chúng  tôi  vui  mừng  trước  những  cách  mà  cả  doanh  nghiệp  của  chúng  tôi  lẫn  các  cộng  đồng  trực  tuyến  có  thể  hưởng  lợi  từ  đối  thoại  ngày  càng  cởi  mở  này. 

           Tố  chất  quan  trọng  nhất  của  một  nhà  marketing  B2B  là  gì?  Chủ  yếu  bạn  làm  kinh  doanh  để  mang  lại  sự  hài  lòng  cho  khách  hàng.  Thực  ra  bất  kể  ở  trong  công  ty  B2B  hay  B2C,  bạn  hãy  tiếp  cận  sát  hết  mức  với  đối  tượng  khách  hàng  và  lắng  nghe  nhu  cầu  của  họ. 

           Bạn  sẽ  nhanh  chóng  nhận  ra  những  gì  không  hiệu  quả  và  áp  dụng  những  kiến  thức  này  để  tạo  ra  các  sản  phẩm,  dịch  vụ,  và  trải  nghiệm  mang  lại  sự  thích  thú  cho  khách  hàng. 

           Ba  bước  loại  bỏ  rào  cản  để  lên  tầm  siêu  sao  marketing 

           1.  Xác  định  rào  cản  của  bạn  :  Các  nhà  marketing  B2B  thường  chạm  trán  với  những  rào  cản  trên  đường  đi  đến  thành  công.  Vì  sự  mới  lạ  và  khác  biệt  nên  truyền  thông  xã  hội  gây  ra  nhiều  rào  cản  hơn  so  với  marketing  truyền  thống.  Xác  định  ba  rào  cản  khó  khăn  nhất  của  bạn  và  lên  danh  sách  năm  bước  khắc  phục  cho  mỗi  rào  cản.  Thiết  lập  thời  gian  trong  90  ngày  tới,  hoàn  thành  từng  bước  cần  thiết  để  vượt  qua  mỗi  rào  cản. 

           2.  Dự  đoán  rào  cản  của  bạn  :  Các  rào  cản  không  chỉ  “nằm  chình  ình”  vào  lúc  bắt  đầu  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  mà  sẽ  nảy  sinh  thêm  trong  giai  đoạn  thực  hiện  chương  trình.  Dựa  vào  văn  hóa  công  ty,  dự  đoán  ba  chướng  ngại  vật  bạn  có  thể  phải  đối  mặt  khi  chương  trình  truyền  thông  xã  hội  của  bạn  bắt  đầu.  Bạn  cần  ngăn  chặn  trước  cả  khi  chúng  ló  dạng.  Liệt  kê  ba  bước  cần  thiết  để  ngăn  các  rào  cản  này  xuất  hiện. 

           3.  Thuyết  phục  đồng  nghiệp  của  bạn  :  Ðôi  khi  chướng  ngại  vật  lại  bằng  xương  bằng  thịt.  Sếp  của  bạn  có  thể  không  gây  cản  trở,  vì  đó  là  đối  tượng  đầu  tiên  trong  quy  trình  phê  duyệt  của  bạn.  Nhưng  bạn  có  thể  phải  đương  đầu  với  rắc  rối  nếu  những  người  khác  trong  tổ  chức  không  ủng  hộ  kế  hoạch  truyền  thông  xã  hội.  Kể  tên  ba  người  đồng  nghiệp  không  hiểu  cách  sử  dụng  truyền  thông  xã  hội  để  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  và  làm  ra  một  bài  thuyết  trình  ngắn  (không  quá  năm  slide  trình  chiếu)  để  cho  họ  thấy  hiệu  quả  của  kế  hoạch  đó. 

          

          

            [bookmark: _ftn9] [9]  .  Tính  khả  mở  (scalability)  là  khả  năng  gia  tăng  năng  lực  tính  toán  của  một  website  hay  hệ  thống  máy  tính,  nghĩa  là  khiến  website  hay  máy  tính  xử  lý  được  nhiều  thao  tác  hay  giao  dịch  hơn  tại  một  thời  điểm  nào  đó,  bằng  cách  bổ  sung  bộ  xử  lý  mạnh  hơn  hoặc  nhiều  bộ  xử  lý  hơn. 


          

          
           






           Thời  Khắc  Chín  Muồi  Đã  Đến! 

           Ðây  chính  là  thời  khắc  đó. 

           Thời  khắc  cao  trào  để  thử  sức. 

           Thời  khắc  thay  thế  việc  học  hỏi  bằng  việc  thực  hành. 

           Ðây  chính  là  thời  khắc  hoàn  hảo  nhất  từ  trước  đến  giờ  để  thể  hiện  hết  vai  trò  khả  năng  của  một  nhà  marketing. 

           Hãy  phớt  lờ  nền  kinh  tế,  những  nhà  phê  bình  và  các  giám  đốc  điều  hành  hoài  nghi.  Hôm  nay,  hơn  bao  giờ  hết,  bạn  được  trang  bị  trong  tay  đầy  đủ  công  cụ  và  kiến  thức  để  đưa  doanh  nghiệp  lên  ngôi  quán  quân.  Thời  kỳ  nghệ  thuật  thủ  công  đã  chấm  dứt.  Bạn  đang  dẫn  đầu  một  cuộc  cách  mạng.  Cuộc  cách  mạng  nảy  sinh  va  chạm  giữa  sự  sáng  tạo  và  tư  duy  phân  tích.  Một  cuộc  cách  mạng  chuyển  biến  doanh  nghiệp  của  bạn.  Một  cuộc  cách  mạng  cho  công  ty  của  bạn  và  cả  thế  giới  thấy  rằng  bạn  thực  sự  là  một  siêu  sao  marketing  chân  chính. 

           Chúng  tôi  đã  hướng  dẫn  bạn  cách  vượt  lên  trên  những  chiến  dịch  toàn  xoay  quanh  việc  ôm  ấp  hôn  hít  vốn  quá  thường  xuyên  gắn  liền  với  marketing  truyền  thông  xã  hội.  Chúng  tôi  đã  trao  quyền  cho  bạn  với  một  kho  báu  đầy  chiến  thuật,  ý  tưởng  và  những  phương  pháp  thực  hành  hiệu  quả  nhất. 

           Công  việc  của  chúng  tôi  đã  xong.  Giờ  đến  lúc  công  việc  của  bạn  bắt  đầu. 

           Sẽ  không  dễ  dàng.  Hóa  thành  xuất  sắc  không  bao  giờ  dễ  dàng.  Tuy  nhiên,  sẽ  không  khó  khăn  hơn  việc  cứ  ở  mức  tầm  thường. 

           Bạn  không  tầm  thường,  bạn  giỏi  hơn  thế  nhiều. 

           Nhìn  lại  cuộc  thảo  luận  của  chúng  ta  về  tỷ  lệ  ROI  trong  truyền  thông  xã  hội  ở  chương  4,  rõ  ràng  là  nhiều  nhà  marketing  sẽ  lần  đầu  tiên  yêu  cầu  được  xem  dữ  liệu  tài  chính  này,  và  có  thể  những  yêu  cầu  đó  sẽ  bị  từ  chối.  Tuy  nhiên,  khi  vị  sếp  chống  đối  của  bạn  hiểu  rằng  bạn  cần  thông  tin  và  dữ  liệu  này  để  trở  thành  tay  hòm  chìa  khóa  quản  lý  tốt  hơn  ngân  sách  marketing  và  thu  về  thêm  lợi  nhuận  cho  doanh  nghiệp  thì  sự  kháng  cự  sẽ  biến  thành  sự  tôn  trọng.  Nếu  không  có  sự  hỗ  trợ  của  lãnh  đạo  công  ty,  quy  trình  marketing  xuất  sắc  gần  như  không  thể  đạt  được.  Bạn  giỏi  giang  đến  mức  không  thể  là  người  thực  thi  chiến  thuật  của  một  chiến  lược  tầm  thường. 

           Lịch  sử  và  sự  đổi  mới  đang  nằm  trên  tiến  trình  xung  đột  ngay  trước  mắt  bạn.  Kỹ  năng  của  bạn  kết  hợp  với  các  công  cụ  truyền  thông  xã  hội  tạo  ra  một  cơ  hội  chưa  từng  có  trong 
 marketing.  Ðừng  lãng  phí  nó. 

           Marketing  truyền  thông  xã  hội  xoay  quanh  việc  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh 

           Truyền  thông  xã  hội  tạo  điều  kiện  thuận  lợi  cho  các  cuộc  đối  thoại  trực  tuyến.  Là  nhà  marketing  B2B,  đừng  bao  giờ  rời  mắt  khỏi  vai  trò  chính  của  truyền  thông  xã  hội  là  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh.  Dịch  vụ  khách  hàng,  quan  hệ  công  chúng,  xây  dựng  cộng  đồng  là  tất  cả  các  chức  năng  quan  trọng  của  truyền  thông  xã  hội,  nhưng  chúng  không  phải  chức  năng  của  marketing.  Công  việc  của  một  nhà  marketing  là  thu  hút  những  đầu  mối  kinh  doanh  mới  cho  doanh  nghiệp  và  gắn  kết  tốt  hơn  với  những  đầu  mối  kinh  doanh  hiện  có. 

           Giữ  cuốn  sách  này  trong  tầm  tay  như  một  tài  liệu  tham  khảo.  Chúng  tôi  đã  viết  ra  để  nó  thực  hiện  vai  trò  đó.  Mặc  dù  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh,  tìm  kiếm,  và  đo  lường  đánh  giá  tỷ  lệ  ROI  là  nền  tảng  đối  với  thành  công  của  truyền  thông  xã  hội  B2B  nhưng  các  chương  trình  bày  chiến  thuật,  bao  gồm  chiến  thuật  về  lời  mời  gọi,  viết  blog,  Twitter,  Facebook,  và  LinkedIn,  sẽ  cung  cấp  sự  vững  chắc  cho  một  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  thành  công. 

           Bạn  hãy  luôn  luôn  nhớ  rằng  nội  dung  hấp  dẫn  dựa  trên  giải  pháp  sẽ  tiếp  nhiên  liệu  cho  mỗi  bước  trong  quá  trình  tạo  ra  đầu  mối  kinh  doanh  bằng  truyền  thông  xã  hội.  Từ  ebook  đến  mẩu  tin  Twitter  và  tất  cả  mọi  thứ,  nội  dung  là  yếu  tố  quan  trọng  nhất. 

           Hãy  là  một  người  kể  chuyện  biết  sử  dụng  dữ  liệu 

           Bạn  không  còn  phải  lo  lắng  gió  đang  xoay  chiều  nào.  Truyền  thông  xã  hội  đã  giúp  mở  ra  một  thời  đại  marketing  dồi  dào  dữ  liệu.  Lượt  truy  cập,  tỷ  lệ  chuyển  đổi,  lưu  lượng  chuyển  đến,  và  nơi  lưu  trữ  nhiều  điểm  dữ  liệu  khác  sẵn  sàng  hỗ  trợ  bạn  như  những  đòn  bẩy  đầy  uy  lực. 

           Tuy  nhiên  những  dữ  liệu  này  không  chỉ  là  các  giản  đồ  thanh  xếp  chồng  và  báo  cáo  cuối  quý.  Chúng  là  hạt  nhân  kiến  ​​thức  gieo  mầm  cho  một  câu  chuyện  đáng  chú  ý.  Muốn  sử  dụng  dữ  liệu  tác  động  được  đến  nội  dung  marketing  của  bạn,  hãy  tiến  hành  phân  tích  để  trả  lời  những  câu  hỏi  quan  trọng  sau: 

           Làm  thế  nào  khách  ghé  thăm  website  đọc  và  tương  tác  với  nội  dung  của  tôi? 

           Ðiều  gì  chuyển  đổi  khách  hàng  triển  vọng  thành  khách  hàng  thực  sự  ở  tỷ  lệ  cao  nhất? 

           Từ  khóa  phổ  biến  nhất  mà  đối  tượng  mục  tiêu  của  tôi  đang  tìm  kiếm  là  gì? 

           Dữ  liệu  nào  tôi  có  về  đối  tượng  mục  tiêu  có  thể  giúp  họ  giải  quyết  vấn  đề  của  họ? 

           Bạn  hãy  đưa  dữ  liệu  vào  việc  kể  chuyện.  Dữ  liệu  sẽ  tăng  độ  tin  cậy  và  làm  các  giả  định  trở  nên  hợp  lý. 

           Kẻ  xếp  thứ  hai  là  kẻ  thua  cuộc  đầu  tiên 

           Hướng  dẫn  về  chiến  lược  và  chiến  thuật  trong  cẩm  nang  sẽ  là  một  lực  đẩy  mạnh  mẽ  giúp  bạn  rút  ngắn  khoảng  cách  đến  ngôi  vị  siêu  sao  marketing.  Tuy  nhiên,  khoảng  cách  ấy  sẽ  rộng  ra  nếu  bạn  không  biết  vận  dụng  kết  hợp  với  một  số  nguyên  tắc  chủ  đạo  của  mạng  xã  hội.  Nói  về  việc  quản  lý  đội  ngũ  marketing  giống  như  điều  hành  một  công  ty  khởi  nghiệp  đến  phác  thảo  những  chiến  thuật  marketing  truyền  thông  xã  hội  thành  công,  linh  hoạt  đã  là  một  chủ  đề  rõ  ràng  và  phổ  biến  xuyên  suốt  những  chiến  thuật  được  nêu  trong  cẩm  nang.  Linh  hoạt  là  nguyên  tắc  cốt  lõi  cho  thành  công  của  marketing  trên  mạng.  Ðiều  quan  trọng  là  phải  hiểu  rằng  web  đã  gây  ra  sự  thay  đổi  cơ  bản  trong  việc  phân  phối  thị  phần. 

           Trước  khi  có  web,  một  ngành  nghề  nhất  định  sẽ  có  một  đơn  vị  dẫn  đầu  về  thị  phần,  theo  sau  là  vài  công  ty  cũng  có  thị  phần  lớn  và  phải  chiến  đấu  với  nhau  trên  con  đường  giành  vị  trí  số  một.  Như  vậy,  vài  công  ty  kiểm  soát  đa  số  thị  phần  trong  một  ngành.  Trong  thời  đại  Internet,  thị  trường  trở  thành  nơi  người  chiến  thắng  có  tất  cả.  Bạn  hãy  nhìn  vào  nhiều  ngành  công  nghiệp  web:  Amazon  giữ  vị  trí  dẫn  đầu  to  lớn  trong  mảng  mua  sắm  trực  tuyến  còn  Google  nắm  vai  trò  đi  đầu  tương  tự  trong  thị  phần  công  cụ  tìm  kiếm.  Marketing  B2B  trực  tuyến  cũng  hoạt  động  theo  cách  giống  như  thế. 

           Kẻ  xếp  thứ  hai  là  kẻ  thua  cuộc  đầu  tiên.  Công  ty  đầu  tiên  có  động  thái  thúc  đẩy  web  cho  việc  marketing  B2B  sẽ  nắm  lợi  thế  rõ  ràng  và  khác  biệt  so  với  các  đối  thủ  cạnh  tranh.  Giả  sử  bạn  bắt  đầu  lập  trang  blog  kinh  doanh  cho  công  ty  của  mình  ngay  hôm  nay  và  viết  blog  mỗi  tuần  một  lần.  Bạn  sẽ  có  52  bài  đăng  trên  blog  một  năm.  Nếu  các  đối  thủ  cạnh  tranh  của  bạn  chờ  một  năm  sau  mới  bắt  đầu  lập  blog,  họ  đã  đi  sau  bạn  đến  52  bài  viết  ngay  cả  khi  chưa  bắt  đầu.  Như  chúng  ta  đã  tìm  hiểu  ở  chương  về  trang  blog  công  ty,  viết  blog  là  một  trong  những  cách  hay  nhất  để  tăng  số  lượng  các  trang  trên  website  của  bạn,  yếu  tố  giúp  tạo  ra  thêm  nhiều  đầu  mối  kinh  doanh. 

           Internet  tưởng  thưởng  cho  những  người  đầu  tiên  hành  động.  Những  người  đầu  tiên  có  động  thái  sẽ  tạo  ra  được  nhiều  lưu  lượng  truy  cập.  Họ  tích  lũy  thêm  nhiều  kết  nối  bạn  bè  trên  truyền  thông  xã  hội.  Họ  tạo  thêm  nhiều  đường  dẫn  liên  kết.  Bất  kể  bạn  bắt  đầu  với  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  B2B  của  mình  hay  mở  rộng  chiến  lược  có  sẵn,  điểm  mấu  chốt  cần  nhớ  rằng  quan  trọng  là  phải  khởi  động  chương  trình  sớm  hơn  đối  thủ,  sau  đó  lặp  đi  lặp  lại  và  cải  thiện  nó  theo  thời  gian.  Hoàn  hảo  là  sự  theo  đuổi  điên  rồ  và  thảm  bại. 

           Phấn  đấu  cho  sự  hoàn  hảo  tuyệt  đối,  bạn  sẽ  không  đạt  được  gì  ngoài  vị  trí  thứ  hai. 

           Những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  vô  ích 

           Bạn  không  bao  giờ  được  quên  lý  do  thực  thi  chiến  lược  marketing:  thu  hút  đầu  mối  kinh  doanh  và  gom  lợi  nhuận  về  cho  doanh  nghiệp. 

           Bạn  đã  đi  đến  những  trang  sách  cuối  cùng.  Chúng  tôi  đã  dành  toàn  bộ  một  chương  giải  quyết  các  rào  cản  trong  truyền  thông  xã  hội  B2B.  Ðúng  vậy,  đó  sẽ  là  những  thách  thức  bạn  thường  phải  đương  đầu  trong  cuộc  chiến  đoạt  lấy  danh  hiệu  siêu  sao  marketing,  nhưng  chúng  thực  ra  không  phải  là  chướng  ngại  lớn  nhất  trên  bước  đường  của  bạn. 

           CẢNH  BÁO  Ðừng  để  bị  cuốn  vào  các  tiêu  chuẩn  đánh  giá  vô  nghĩa!  Người  theo  dõi,  người  hâm  mộ,  tỷ  lệ  mở  email  (open  rate),  và  số  lượt  hiển  thị  quảng  cáo  (impression)  đều  vô  ích. 

           Quá  nhiều  nhà  marketing  in  những  biểu  đồ  bóng  bẩy  về  số  lượt  hiển  thị  quảng  cáo,  số  lượt  đề  cập  đến,  và  một  đống  “rác  marketing”  để  khoe  khoang  trình  độ  chuyên  môn  về  marketing  truyền  thông  xã  hội  của  bản  thân.  Những  tiêu  chuẩn  đánh  giá  đó  không  quan  trọng.  Họ  sẽ  không  nhận  được  sự  tôn  trọng  từ  ban  lãnh  đạo  trong  công  ty  bạn. 

           Thay  vào  đó,  họ  chỉ  đơn  thuần  củng  cố  ý  tưởng  rằng  marketing  là  một  trò  mưu  mẹo  dụ  dỗ  khách  hàng  và  các  nhà  marketing  nên  lui  về  quản  lý  việc  sắp  đặt  hội  chợ  bán  hàng  trong  khi  các  phòng  ban  “chân  chính”  sẽ  đảm  nhận  trách  nhiệm  phát  triển  kinh  doanh.  Chỉ  nghĩ  đến  đó  thôi  cũng  đủ  khiến  bạn  sôi  máu. 

           Từ  chiến  lược,  chiến  thuật  đến  các  công  cụ  marketing  bạn  vận  dụng,  hãy  đảm  bảo  rằng  bạn  đang  báo  cáo  và  tối  ưu  hóa  cho  một  điều:  lợi  nhuận.  Lợi  nhuận  cho  các  công  ty  B2B  có  thể  là  một  chỉ  số  tụt  hậu  do  chu  trình  bán  hàng  kéo  dài.  Ðây  là  lý  do  tại  sao  dùng  đầu  mối  kinh  doanh  làm  chỉ  số  tiên  đoán  về  lợi  nhuận  lại  vô  cùng  quan  trọng.  Một  cách  then  chốt  để  báo  cáo  về  điều  này  là  hiểu  rõ  tỷ  lệ  đầu  mối  kinh  doanh  biến  thành  khách  hàng  thực  sự.  Nếu  biết  rằng  trung  bình  cứ  200  đầu  mối  kinh  doanh,  bạn  tìm  được  1  khách  hàng  thực  sự  và  lợi  nhuận  trung  bình  của  một  khách  hàng  là  7.000  đô,  khá  dễ  để  bạn  dự  đoán  được  lợi  nhuận  thu  được  từ  các  kênh  marketing  cụ  thể.  Ví  dụ,  nếu  truyền  thông  xã  hội  tạo  ra  1.400  đầu  mối  kinh  doanh  trong  một  quý  thì  theo  tỷ  lệ  đầu  mối  kinh  doanh  biến  thành  khách  hàng  thực  sự  nêu  trên,  sẽ  hợp  lý  khi  dự  đoán  lợi  nhuận  ước  tính  thu  được  từ  những  nỗ  lực  marketing  truyền  thông  xã  hội  trong  quý  đó  là  49.000  đô. 

           Siêu  sao  marketing  chỉ  nói  bằng  một  và  chỉ  một  ngôn  ngữ:  tiền. 

           Bạn  hãy  xây  dựng  cơ  sở  hạ  tầng  cho  việc  báo  cáo  để  dễ  dàng  nắm  được  chi  phí  và  kết  quả  của  các  nỗ  lực  marketing  truyền  thông  xã  hội  bằng  những  khoản  tiền  cụ  thể.  Bước  đơn  giản  này  sẽ  đảm  bảo  bạn  đá  bay  tất  cả  các  tiêu  chuẩn  đánh  giá  vô  nghĩa. 

           Đây  mới  là  chặng  khởi  đầu,  không  phải  chặng  kết  thúc  của  hành  trình 

           Quyển  sách  khép  lại,  hành  trình  marketing  của  bạn  mở  ra.  Truyền  thông  xã  hội  không  phải  là  phép  mầu.  Một  khía  cạnh  của  marketing,  đó  là  phải  hợp  nhất  với  những  kênh  khác  mới  đạt  kết  quả  tốt  nhất.  Kiểm  tra  chiến  lược  marketing  hiện  tại  của  bạn.  Xác  định  làm  thế  nào  để  hợp  nhất  truyền  thông  xã  hội  với  các  chương  trình  tạo  đầu  mối  kinh  doanh  có  sẵn  nhằm  giảm  bớt  chi  phí  để  có  đầu  mối  kinh  doanh  và  cải  thiện  tỷ  lệ  ROI  trong  marketing. 

           Ðừng  dừng  lại  lúc  này. 

           Thành  công  không  hề  nảy  nở  trong  lúc  bạn  đọc  sách. 

           Bạn  là  một  siêu  sao.  Ðây  chính  là  thời  điểm  của  bạn  để  khiến  tất  cả  mọi  người  trong  công  ty  tin  tưởng  nhìn  nhận  điều  đó. 

          

          
           Tri  ân 

           Viết  sách  là  điều  không  đơn  giản  chút  nào.  Ðưa  ra  tuyên  bố  sẽ  viết  sách  thì  dễ  nhưng  thực  sự  đưa  ra  60.000  từ  lại  là  chuyện  khác.  Chúng  tôi  đã  hoàn  thành  công  việc  gian  nan  ấy.  Thế  nhưng  tác  phẩm  này  sẽ  không  bao  giờ  xuất  hiện  trên  đời  nếu  không  có  sự  giúp  sức,  chỉ  dẫn  và  khích  lệ  của  nhiều  người. 

           Trước  hết,  chúng  tôi  rất  biết  ơn  gia  đình,  những  người  thân  yêu  của  chúng  tôi  đã  phải  chịu  đựng  sự  cô  đơn  khi  chúng  tôi  dành  hết  thời  gian  và  tâm  trí  vào  việc  viết  sách.  Nếu  không  có  họ,  quyển  sách  này  mãi  mãi  chỉ  là  ý  tưởng  trong  đầu  mà  thôi. 

           Riêng  Kipp  muốn  gửi  lời  cảm  ơn  đến  người  vợ  Tera  vì  sự  hỗ  trợ,  tình  yêu  và  con  mắt  biên  tập  sắc  sảo  của  cô;  gia  đình  Hickle  và  Bodnar  vì  sự  yêu  quý  và  động  viên  của  họ;  Corey  Strimer  vì  tình  bạn  và  những  lời  khuyên  thông  thái  của  anh  cùng  tất  cả  những  nhà  marketing  tài  năng  cùng  làm  việc  tại  HubSpot,  đặc  biệt  là  Mike  Volpe  và  Jeanne  Hopkins,  hai  nhà  marketing  xuất  chúng  kiêm  lãnh  đạo  tuyệt  vời.  Bên  cạnh  đó,  một  lời  cảm  ơn  chân  thành  gửi  đến  Dan  Zarrella,  người  ủng  hộ  dự  án  này  ngay  từ  đầu.  Xin  dành  sự  tri  ân  cho  hai  nhà  marketing  mạng  xã  hội  đầu  tiên  kiêm  đồng  sáng  lập  HubSpot,  Brian  Halligan  và  Dharmesh  Shah,  vì  đã  tập  hợp  được  những  đội  ngũ  marketing  giỏi  nhất  trên  thế  giới. 

           Còn  Jeff  muốn  gửi  lời  cảm  ơn  đến  Stephanie  Styons  vì  đã  trợ  giúp  cho  những  ý  tưởng  về  truyền  thông  xã  hội;  David  B.  Thomas  vì  tình  bạn  và  sự  ủng  hộ;  Malia  Ott  đã  mang  đến  cơ  hội  và  nhiều  bè  bạn;  Kathy  Bushman  đã  chịu  lắng  nghe  trên  suốt  những  chuyến  bay  dài;  hai  cây  bút  Adam  Holden-Bache  và  Karlie  Justus  của  trang  SocialMediaB2B.com  vì  họ  dường  như  luôn  có  bài  đăng  trên  blog  vào  đúng  lúc;  các  cộng  tác  viên,  trong  đó  có  Amanda  O’Brien  và  Umberto  Milletti;  tất  cả  những  ai  từng  đọc,  bình  luận,  yêu  thích,  chia  sẻ  trên  Twitter,  gửi  qua  email,  đăng  trên  LinkedIn  các  bài  viết  của  chúng  tôi.  Và  rất  cảm  ơn  các  bạn  đã  khiến  tôi  cảm  thấy  mình  như  ngôi  sao  trên  Internet  khi  các  bạn  thổ  lộ  sự  yêu  mến  dành  cho  trang  web  của  chúng  tôi  và  trân  trọng  tất  cả  những  gì  chúng  tôi  viết  ra. 

           Trải  qua  hành  trình  phiêu  lưu  trong  thế  giới  truyền  thông  xã  hội  B2B,  chúng  tôi  đã  được  học  hỏi  và  khơi  nguồn  cảm  hứng  từ  vô  số  những  tinh  hoa  trí  tuệ.  Xin  cảm  ơn  tất  cả,  trong  số  đó  có  Ann  Handley,  Jason  Falls,  Wayne  Sutton,  Jim  Tobin,  Ryan  Boyles,  Tim  Washer,  Kyle  Flaherty  và  Shannon  Vargo  cùng  đội  ngũ  của  cô  tại  nhà  xuất  bản  John  Wiley  &  Sons,  Inc. 

           Rất  cảm  ơn  Allison  Satterfield  làm  việc  tại  Studio  You  về  tài  nghệ  chụp  ảnh  quá  đẹp. 

           Cuối  cùng  nhưng  không  kém  phần  quan  trọng,  chúng  tôi  cảm  ơn  bạn,  nhà  marketing  B2B.  Bạn  đang  thay  đổi  tương  lai  của  ngành  marketing  và  công  việc  kinh  doanh!  Chính  cảm  hứng  và  sự  tài  giỏi  của  bạn  đã  khai  sinh  quyển  cẩm  nang  này. 

          

           Đôi  nét  về  tác  giả 

           Kipp  Bodnar,  nhà  chiến  lược  marketing  mạng  xã  hội  của  HubSpot 

           Kipp  Bodnar  là  nhà  chiến  lược  marketing  mạng  xã  hội  của  HubSpot,  công  ty  hàng  đầu  chuyên  về  phần  mềm  marketing  mạng  xã  hội,  cung  cấp  các  công  cụ  tích  hợp  giúp  những  nhà  marketing  tạo  ra  và  quản  lý  các  đầu  mối  kinh  doanh  trên  mạng.  Kipp  dẫn  đầu  một  nhóm  các  nhà  marketing  chuyên  hướng  dẫn  và  thực  hiện  chiến  lược  nội  dung  marketing  mạng  xã  hội  của  HubSpot.  Công  việc  bao  gồm  viết  nội  dung  cho  trang  Blog.HubSpot.com,  những  hội  thảo  trên  mạng,  ebook,  truyền  thông  xã  hội  và  các  kênh  thông  tin  khác  để  đưa  nội  dung  mang  tính  giáo  dục  đến  với  các  nhà  marketing  và  tạo  ra  các  đầu  mối  kinh  doanh. 

           Kipp  là  một  nhà  marketing  truyền  thông  xã  hội  lâu  năm,  đồng  sáng  lập  trang  SocialMediaB2B.com,  nguồn  thông  tin  tham  khảo  trực  tuyến  hàng  đầu  về  tác  động  của  truyền  thông  xã  hội  đối  với  marketing  B2B.  Ngoài  ra,  anh  còn  lập  trang  blog  riêng  DigitalCapitalism.com  và  là  cây  bút  cộng  tác  với  nhiều  trang  blog  hàng  đầu  khác  xoay  quanh  lĩnh  vực  marketing. 

           Kipp  sống  tại  Boston  với  vợ  yêu,  hai  chú  chó  săn  rất  hiếu  động  và  anh  thường  nhâm  nhi  loại  rượu  whiskey  tuyệt  hảo  làm  từ  lúa  mạch  đen  để  chống  chọi  với  cái  rét  mùa  đông  kéo  dài  của  vùng  New  England. 

           Jeffrey  L.  Cohen,  nhà  chiến  lược  xã  hội  của  Radian6 

           Jeffrey  L.  Cohen  là  nhà  chiến  lược  xã  hội  của  Radian6,  công  ty  thuộc  sở  hữu  của  Salesforce.com.  Phần  mềm  kiểm  soát  thông  tin  trên  truyền  thông  xã  hội  của  Radian6  giúp  các  doanh  nghiệp  lắng  nghe,  khám  phá,  đánh  giá  và  tham  gia  vào  những  cuộc  đối  thoại  trên  mạng  xã  hội.  Jeff  hỗ  trợ  các  công  ty  kinh  doanh  đưa  ra  quyết  định  về  chiến  lược  truyền  thông  xã  hội  và  cách  thực  thi,  đồng  thời  tư  vấn  cho  họ  cách  tận  dụng  marketing  bằng  truyền  thông  xã  hội,  các  phương  tiện  truyền  thông  và  sự  tham  gia  hưởng  ứng  để  đạt  được  mục  tiêu  đề  ra  trong  kinh  doanh. 

           Với  hơn  hai  mươi  năm  kinh  nghiệm,  Jeff  đã  và  đang  mang  đến  cho  các  đơn  vị  B2B  và  B2C  trên  cả  phương  diện  khách  hàng  và  công  ty  những  lời  khuyên  hữu  ích  về  chiến  lược  marketing.  Bên  cạnh  đó,  Jeff  còn  đồng  sáng  lập  và  phụ  trách  biên  tập  trang  SocialMediaB2B.com,  nguồn  thông  tin  tham  khảo  trực  tuyến  hàng  đầu  về  tác  động  của  truyền  thông  xã  hội  đối  với  marketing  B2B. 

           Anh  sống  cùng  hai  con  ở  Durham,  tiểu  bang  Bắc  Carolina  trong  một  ngôi  nhà  có  khoảng  sân  sau  rậm  rạp  cây  cối. 
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