5 bài học ngàn vàng về tiếp thị số từ các doanh nhân

Luôn chú trọng sản xuất video, tận dụng mọi nền tảng, hợp tác với người nổi tiếng là những bài học mà các doanh nhân rút ra trong quá trình tiếp thị trên mạng.

Thời kỳ các trùm tư bản sở hữu doanh nghiệp đã qua. Ngày nay, chúng ta đang chứng kiến kỷ nguyên của khởi nghiệp và bất kỳ ai cũng có thể thành lập công ty. Với vô số công cụ mà kỷ nguyên số mang lại, mọi người có thể thành lập một doanh nghiệp dựa trên một ý tưởng độc đáo, miễn là ý tưởng đó mang lại giá trị cho khách hàng.

Cạnh tranh trên thương trường ngày càng khốc liệt. Để sống sót trong kỷ nguyên số, mọi doanh nghiệp đều hiểu sức mạnh của tiếp thị số và mạng xã hội. Tuy nhiên, mọi người cũng đều biết mặc dù hàng triệu doanh nghiệp đang tiếp thị trực tuyến, chỉ cần vài người thực hiện đúng, họ đã có lợi thế so với phần còn lại.

Hàng loạt nghiên cứu cho thấy tốc độ thay đổi của ngành tiếp thị trong vài năm qua đã nhanh hơn so với vài thập kỷ trước. Một trong những lý do là sự phát triển thần tốc của Internet và các nền tảng ứng dụng dựa trên Internet.

Sau hành trình khởi nghiệp đầy chông gai, các doanh nhân đã đúc kết một số bài học vô giá về tiếp thị số.

Video là "chúa tể" của tiếp thị số

"Trong tiếp thị số, video là nội dung hấp dẫn, quan trọng nhất. Video có thể tác động tới công chúng trên mọi nền tảng – từ biển quảng cáo ngoài trời, trong sảnh khách sạn, trên mạng xã hội hay trong rạp chiếu phim", Nguyễn Văn Khải, giám đốc công ty An Khải Vinh, bình luận.

Khải nói thêm rằng tính năng phát video trực tiếp của hàng loạt mạng xã hội như Facebook, Instagram, Twitter cho phép doanh nghiệp tương tác trực tiếp với khách hàng dễ dàng với chi phí bằng không.

Theo Khải, một sản phẩm bao gồm video, ảnh gif, hình hoạt họa, chữ, âm thanh kết hợp với nhau là cách tuyệt vời để thu hút khách hàng tiềm năng. Để tạo ra những tác phẩm “thập cẩm” có nội dung hấp dẫn, doanh nghiệp nên tuyển mộ ít nhất một nhà thiết kế và chuyên gia nội dung tài năng.

Mọi nền tảng đều quan trọng

“Một số chuyên gia tiếp thị và doanh nhân từng nói một số ứng dụng phù hợp với ngành kinh doanh của họ hơn so với với những nền tảng khác. Suy nghĩ này không đúng. Mọi nền tảng chứa nội dung về doanh nghiệp sẽ đều giúp bạn tăng mức độ nhận diện thương hiệu trong tâm trí người tiêu dùng”, Đỗ Thanh Hương, giám đốc công ty quảng cáo Tita, phát biểu.

Để dẫn chứng, chị Hương phân tích thuật toán mới của Facebook.

“Nếu muốn tận dụng thuật toán ấy, nội dung của bạn phải thôi thúc độc giả thảo luận, tăng giá trị cho cuộc sống của những người mà bạn muốn giới thiệu sản phẩm hay dịch vụ. Khi nội dung quảng cáo đạt được những điều kiện đó, nó sẽ hiện ra trước mắt cộng đồng mạng dễ dàng hơn”, chị nói.

Một điều quan trọng nữa là doanh nghiệp cần tạo ra nội dung tiếp thị hấp dẫn để người xem chia sẻ, bình luận và tương tác.

“Song trên Instagram, câu chuyện lại khác hoàn toàn và có vẻ dễ dàng hơn. Việc hiển thị nội dung vẫn tuân thủ thuật toán định sẵn, nhưng các quy định trên Instagram không nghiêm ngặt như Facebook”, Hương nhấn mạnh.

Thư điện tử

Tùy thuộc vào loại người tiêu dùng mà bạn hướng tới hoặc xây dựng, thư điện tử có thể là cách tuyệt vời để tiếp cận khách hàng mới. Nhiều người nghĩ thư điện tử là công cụ tiếp thị lỗi thời, nhưng thực tế nó lại rất hiệu quả.

“Một trong những lý do khiến tôi hay sử dụng e-mail để tiếp thị là tôi không phải đầu tư nhiều tiền cho chiến dịch tiếp thị”, Huỳnh Kim Lý, giám đốc công ty truyền thông Văn Thị, phát biểu.

Mặc dù vậy, Lý lưu ý rằng doanh nghiệp cần phải học bài bản cách sử dụng e-mail trong tiếp thị, bởi nếu sử dụng không đúng cách, doanh nghiệp có thể lĩnh hậu quả xấu.

Nên tận dụng cảm xúc của khách hàng

“Khách hàng là nhân tố gây ảnh hưởng lớn nhất đối với uy tín của thương hiệu. Nếu khách hàng thích sản phẩm hoặc nội dung của bạn, chắc chắn họ sẽ nói về nó với những người gần gũi nhất. Một hiện tượng chúng ta thường thấy là: Khi một nội dung trên Facebook gây cảm xúc trong lòng người xem, chắc chắn họ sẽ nói về nó ít nhất một lần trong các câu chuyện hàng ngày”, Đặng Xuân Hà, giám đốc công ty giải trí và truyền thông Minh Hà, khẳng định.

Lời khuyên của Hà đối với những người khởi nghiệp là luôn cố gắng giải quyết một vấn đề, mang tới lợi ích cho khách hàng trong nội dung tiếp thị.

“Mục tiêu lớn nhất trong mọi chiến dịch tiếp thị là giải quyết vấn đề và tạo ra lợi ích cho người tiêu dùng”, Hà lập luận.

Hợp tác với người nổi tiếng

Một cách tuyệt vời để tăng hiệu quả tiếp thị là hợp tác với những nhân vật nổi tiếng hoặc có ảnh hưởng trong cộng đồng. Đương nhiên, doanh nghiệp nên tìm những nhân vật ảnh hưởng am hiểu, hoạt động trong lĩnh vực kinh doanh của họ.

“Chúng tôi nhận thấy, với cùng một mức chi phí, chiến dịch tiếp thị dựa vào người nổi tiếng có hiệu quả cao hơn tối thiểu 3 lần so với cách thông thường. Những người nổi tiếng luôn có sẵn một lượng độc giả luôn ngóng chờ những nội dung về một chủ đề nhất định, chẳng hạn như làm đẹp, nuôi con”, Nguyễn Thị Hoa, giám đốc công ty hóa mỹ phẩm Hoa Hảo, phát biểu.

Hoa nói thêm rằng để tăng hiệu quả khi hợp tác với người nổi tiếng, doanh nhân phải tạo ra nội dung nhất quán, chỉ phục vụ một mục tiêu, không nên dùng những ngôn từ "đao to búa lớn".

"Ngôn từ càng đơn giản, càng hiệu quả. Mục tiêu quan trọng nhất là người xem hiểu nét đặc trưng của thương hiệu", chị nhấn mạnh.

