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• Tiến sĩ Công nghệ Kỹ thuật Hóa học

• Chủ nhiệm Bộ môn Công nghệ Hóa học_Vật liệu, Khoa Công nghệ

Hóa học, Trường Đại học Công nghiệp Tp.HCM

• Trưởng làng Công nghê sinh thái (Ecotech) - Techfest Quốc gia

• Chuyên gia nghiên cứu, tư vấn và đào tạo về chuyên môn công nghệ

hóa học và môi trường, khởi nghiệp và đổi mới sáng tạo; chủ nhiệm và

thực hiện nhiều đề án hỗ trợ doanh nghiệp từ chính phủ

• Founder & CEO công ty TNHH TM & Kỹ thuật Mộc Nhiên

• Giám đốc Trung tâm Đổi mới xanh (Green Innovation Center), viện

nghiên cứu ứng dụng và đổi mới sáng tạo doanh nghiệp (3AI).

• Cố vấn chuyên môn_Trung tâm Hỗ trợ Khởi nghiệp sáng tạo

Quốc gia NSSC
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Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới

Thương mại điện tử (TMĐT) là một khái niệm tương đối rộng, có một số tên gọi phổ biến
như:
✓ Thương mại trực tuyến (online trade)
✓ Thương mại không giấy tờ (paperless commerce) hoặc kinh doanh điện tử (e-business)
✓ Thương mại điện tử (e-commerce) được sử dụng nhiều nhất
✓ được biết đến nhiều nhất và gần như được coi là quy ước chung để gọi hình thức

thương mại giao dịch qua mạng internet.
TMĐT là hình thái hoạt động và trao đổi thông tin thương mại bằng các phương pháp điện
tử, diễn ra trên mạng Internet giữa:

✓ Doanh nghiệp với doanh nghiệp

✓ Doanh nghiệp với khách hàng

✓ Các doanh nghiệp với các cơ quan quản lý nhà nước

✓ Các cơ quan quản lý nhà nước với nhau

Khái niệm thương mại điện tử
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Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới

[1]. Nhóm thứ nhất được hiểu theo nghĩa hẹp, trong đó TMĐT thể hiện qua việc các doanh nghiệp sử dụng các
phương tiện điện tử và mạng Internet để mua bán hàng hóa, dịch vụ của doanh nghiệp mình.
+ Các giao dịch có thể giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp như mô hình của sàn TMĐT Alibaba;
giữa doanh nghiệp với khách hàng cá nhân như mô hình của Amazon, Tiki, Lazada;
+ hoặc giữa các cá nhân với nhau trên eBay.
+ Một số quan điểm về TMĐT:
✓ Ủy ban Thương mại điện tử của Tổ chức Hợp tác Kinh tế châu Á - Thái Bình Dương (APEC) năm 1988: “Thương

mại điện tử là công việc kinh doanh được tiến hành thông qua truyền thông số liệu và công nghệ tin học kỹ
thuật số”.

✓ Theo Cục thống kê Hoa Kỳ năm 2000, “TMĐT là việc hoàn thành bất kì một giao dịch nào thông qua một mạng
máy tính làm trung gian mà bao gồm việc chuyển giao quyền sở hữu hay quyền sử dụng hàng hóa và dịch vụ”.

[2]. Nhóm thứ hai hiểu TMĐT theo nghĩa rộng, tức là không chỉ giới hạn riêng qua hai hoạt động mua và bán mà
TMĐT bao gồm tất các các hoạt động kinh doanh thực hiện qua phương tiện điện tử, cụ thể qua 4 chữ MSDP,
trong đó:
✓ M - Marketing (có trang web, hoặc xúc tiến thương mại qua Internet)
✓ S - Sales (có trang web có chức năng hỗ trợ giao dịch, ký kết hợp đồng)
✓ D - Distribution (Phân phối sản phẩm số hóa trên mạng)
✓ P - Payment (thanh toán qua mạng hay thông qua trung gian như ngân hàng)

Một cách tổng quát, các định nghĩa về TMĐT được chia làm 2 nhóm:
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Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới
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Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới



01
Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới

[1]. Về quy mô, tốc độ tăng trưởng TMĐT:

✓ Sau khi vượt qua đại dịch Covid-19, TMĐT Việt Nam
tiếp tục phát triển nhanh và vững chắc trong năm 2022
và những năm tiếp theo.

✓ Người dân và doanh nghiệp đã quen dần và thích nghi
nhanh chóng với các hoạt động giao dịch TMĐT, nhiều
người đã bỏ được thói quen mua hàng, giao dịch
truyền thống, tiếp xúc trực tiếp, thay vào đó là các giao
dịch gián tiếp, qua sàn TMĐT, thông qua nền tảng số
như facebook, zalo, youtube, messenger…;

✓ Nhiều hợp đồng thương mại được thực hiện thông qua
nền tảng giao tiếp trực tuyến hội nghị như zoom,
google meet,…

Nhìn chung, thói quen mua hàng của người tiêu dùng Việt
Nam cũng có những thay đổi tích cực
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Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới

[2]. Về loại hàng hóa giao dịch trên trang TMĐT:

Loại hình hàng hóa chủ yếu được mua nhiều nhất
là:
+ Thực phẩm (chiếm 52%);
+ Quần áo, Giày dép và Mỹ phẩm (chiếm 43%);
+ Thiết bị đồ dùng gia đình (chiếm 33%)

Phần lớn người được khảo sát (chiếm 63%) cho
rằng lý do chính khiến họ quyết định lựa chọn
website/ứng dụng để thực hiện giao dịch đến từ
đánh giá từ những nguồn uy tín như bạn bè, người
thân hoặc đánh giá trên mạng Internet.
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Việt Nam hiện tại được đánh giá có năng lực đổi mới sáng tạo xếp

vào hạng cao nhất trong số những quốc gia đang phát triển; xếp vị trí

48/132 quốc gia, nền kinh tế giữ vị trí thứ 4 khu vực Đông Nam Á,

sau Singapore (thứ 7), Malaysia (thứ 36) và Thái Lan (thứ 43).

Hệ sinh thái khởi nghiệp đổi mới sáng tạo của Việt Nam được

đánh giá ở vị trí 54 trên thế giới, thứ 12 khu vực châu Á-Thái Bình

Dương trong năm 2022 (theo đánh giá của Startup Blink).

Việt Nam là quốc gia đã có tốc độ tăng trưởng mạnh mẽ về ĐMST

trong 12 năm liền.

Là một trong số ít các nước đang trong quá trình tự tạo ra những

sản phẩm ĐMST riêng của quốc gia mình.

Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới

Việt Nam được các tổ chức quốc tế đánh giá nằm trong top 3 hệ sinh

thái khởi nghiệp sáng tạo năng động nhất Đông Nam Á;

Chỉ số đổi mới sáng tạo toàn cầu năm 2022 tăng 20 bậc: ghi nhận

Việt Nam nằm trong nhóm các quốc gia đã đạt được tiến bộ lớn trong

thập kỷ qua
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HOẠT ĐỘNG CỦA 

HỌC VIÊN

Chia Team hoạt động (10 phút) 

Teamleader và vai trò các thành 

viên

Chia sẻ bản thân và nêu 5 lý do 

(5 Wh) Quý anh chị có mặt tại 

buổi đào tạo

(10 phút)

Liệt kê nhanh ít nhất 5 hạn 

chế của DN Ninh Thuận khi 

xây dựng thương hiệu & 

marketing 

(10 phút)

Liệt kê nhanh 10 giải pháp và 10 cơ 

hội xây dựng thương hiệu & 

marketing Ninh Thuận 

(10 phút)

Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới
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NHÂN
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HOẠT ĐỘNG CỦA 

HỌC VIÊN

Hạn chế của DN 

Ninh Thuận khi 

xây dựng thương 
hiệu & marketing



Giải pháp & 

cơ hội phát 

triển

ĐỀ XUẤT 
GIẢI PHÁP
& PHÂN 

TÍCH 

TIỀM 

NĂNG, 

CƠ HỘI

01Hạn chế của DN Việt Nam khi xây dựng thương hiệu 
& marketing - Cơ hội đổi mới & sáng tạo giá trị mới

HOẠT ĐỘNG CỦA 

HỌC VIÊN
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 
ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU
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Marketing 4.0 lấy
lấy con người làm
trung tâm trong kỷ
nguyên kỹ thuật số

Marketing 3.0 lấy con 
người làm trung tâm

Marketing 2.0 lấy khách
hàng làm trung tâm

Marketing 1.0 
lấy sản phẩm 
làm trung tâm

TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 
ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

Xây dựng 
thương 
hiệu 4.0 
với định 

hướng lấy 
con người 
làm trung 

tâm
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• Đây là thời kỳ cạnh tranh về chất lượng, tính năng sản phẩm/dịch vụ.

Marketing 1.0 xuất hiện từ khi cuộc Cách Mạng Công Nghiệp (1760 – 1830) bùng nổ.

• Nhu cầu thị trường tăng nhanh, nhưng doanh nghiệp áp dụng công nghệ vào sản xuất chưa

đáp ứng kịp.

• Vì vậy, trong giai đoạn này họ không cần phân khúc thị trường để tìm ra nhóm người mua tốt

nhất, hay nói cách khác họ đang kinh doanh trên thị trường đại chúng.

Sản phẩm là trung tâm, các yếu tố còn lại xoay quanh trung tâm này.

Marketing 

1.0 lấy sản 

phẩm làm 

trung tâm

Marketing 2.0 lấy 

khách hàng làm 

trung tâm

• Đây là thời kỳ cạnh tranh về sự khác biệt trong định vị thương hiệu.

• Sản phẩm không thể thỏa mãn nhu cầu cho toàn thị trường

• Phân khúc và chọn ra nhóm khách hàng mục tiêu tiềm năng nhất

• Xây dựng thương hiệu, tạo ra giá trị khác biệt cho sản phẩm/dịch vụ so với đối thủ cạnh

tranh và định vị nó trên thị trường.

Marketing 1.0 → Marketing 2.0, định hướng Marketing chuyển từ “giao dịch” →“tạo 

mối quan hệ” với khách hàng nhằm thỏa mãn nhu cầu và duy trì sự trung thành với 

thương hiệu.

TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 
ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU
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Marketing 3.0 

lấy con người
làm trung tâm

Marketing 4.0 lấy lấy con người làm 

trung tâm trong kỷ nguyên kỹ thuật số

• Đây là thời kỳ định vị dựa trên sứ mệnh, tầm nhìn và các giá trị doanh nghiệp mang

đến cho xã hội;

• Marketing 3.0 ngoài đáp ứng nhu cầu cá nhân cho nhóm khách hàng mục tiêu còn

hướng tới tạo ra các giá trị tốt đẹp cho xã hội;

• Mối quan hệ giờ đây có thêm sự tham gia của cả những người không phải là khách hàng

của bạn, hình thành nên sự tương tác đa thể với đa thể.

• Cuộc cách mạng công nghiệp 4.0 bùng nổ, con người ứng dụng kỹ thuật số với vô vàn ngóc ngách

của cuộc sống.

• Marketing 4.0 ra đời nhằm bắt kịp sự thay đổi trong hành vi khách hàng thời đại này,

• Xu hướng của marketing trong kỷ nguyên số đó là cùng với sự phát triển mạnh mẽ của internet, con

người có thể kết nối với nhau dễ dàng hơn và khái niệm “thế giới phẳng” đã được thể hiện rõ

ràng.

• Và vai trò của con người cũng được đề cao hơn…

TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 
ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

../../9. BINH THUAN 2023/KHOI NGHIEP_10.2023/CHUNG KET_4.2024/DAO TAO CHUNG KET/VIDEO MO HINH KINH DOANH_2024.mp4
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ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

1. Xây dựng thương hiệu là gì?

Xây dựng thương hiệu chính là việc tạo ra sức
mạnh cho dịch vụ, sản phẩm hay thương hiệu của
doanh nghiệp.
Xây dựng thương hiệu là việc giúp cho doanh
nghiệp và dịch vụ/ sản phẩm có đặc điểm riêng biệt
để tạo thành “chất riêng” định hình trong tâm trí
khách hàng.
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

2. Tầm quan trọng của xây dựng thương hiệu
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

2. Tầm quan trọng của xây dựng thương hiệu
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

3. 5 yếu tố quan trọng trong xây dựng thương hiệu
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

4. 3 giai đoạn xây dựng thương hiệu

1. Xây dựng chiến lược thương hiệu
2. Định hình thương hiệu
3. Tiếp thị thương hiệu
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TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

4. 3 giai đoạn xây dựng thương hiệu



02
TƯ DUY MỚI TRONG TIẾP THỊ VÀ XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU THỜI KỲ 4.0 

ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

4. 3 giai đoạn xây dựng thương hiệu
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4. 3 giai đoạn xây dựng thương hiệu
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ĐỔI MỚI ĐỊNH VỊ THƯƠNG HIỆU

5. Lưu ý khi xây dựng thương hiệu
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6. Xu hướng xây dựng thương hiệu thời đại 4.0
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1. Đánh giá trải nghiệm khách hàng và hệ thống marketing

hiện tại

2. Thiết lập mục tiêu marketing phù hợp

3. Xác định chính xác đối tượng khách hàng

4. Xây dựng nội dung theo hành trình khách hàng

5. Tích hợp các phương tiện truyền thông kỹ thuật số
6. Sắp xếp nguồn lực, ngân sách và lộ trình triển khai

7. Đo lường, đánh giá và tối ưu dựa trên nhiều nguồn dữ

liệu

03

Các bước lập kế hoạch marketing trong thời đại công nghệ số:
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Hệ thống truyền thông
marketing bao gồm các trụ cột
chính:
1. Đối tượng mục tiêu

2. Nội dung truyền thông

3. Các phương tiện truyền thông và

hệ thống công nghệ tích hợp
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▪ Đánh giá đối tượng mục tiêu:
✓ Phân tích dữ liệu hiện có về kích thước thị trường

mục tiêu (số lượng khách hàng mục tiêu)
✓ Số lượng người đã nhận biết về thương hiệu (đã xem

video, quảng cáo giới thiệu sản phẩm dịch vụ,
✓ Số lượng người truy cập vào website, đã tương tác

fanpage,
✓ Số lượng khách hàng tiềm năng đã có thông tin liên

hệ, số lượng khách hàng và những người ủng hộ.

▪ Tổng hợp và đánh giá
✓ Chất liệu nội dung đã có (hình ảnh, video clips, các

câu chuyện, các bài viết…)
✓ Các phương tiện truyền thông đang sử dụng:

website, facebook, youtube, google, email, SMS…
▪ Ứng dụng công nghệ tích hợp trong marketing, sales và

chăm sóc khách hàng:
✓ Quản lý khách hàng tiềm năng
✓ CRM và tự động hóa marketing

03

• CRM cung cấp thông tin chi tiết về khách hàng
hiện tại, giúp doanh nghiệp xác định các khách
hàng tiềm năng có khả năng chuyển đổi cao.

• Marketing tự động giúp doanh nghiệp tiếp
cận và tương tác với các khách hàng tiềm năng
này một cách hiệu quả, từ đó tăng tỷ lệ chuyển
đổi.
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03

▪ Doanh nghiệp có thể xác định lại không gian của thị
trường mục tiêu để có thể tận dụng hết sức mạnh
của những phương tiện truyền thông Internet

▪ Việc mô tả chân dung khách hàng mục tiêu như độ
tuổi, giới tính, khu vực, sở thích, hành vi sẽ giúp
chúng ta dễ dàng hơn trong việc tiếp cận họ và có
thể tiết kiệm đáng kể chi phí truyền thông.

▪ Phân khúc khách hàng thành các nhóm:

✓ Những người chưa biết, những người quan tâm, 

✓ Những khách hàng tiềm năng

✓ Những khách hàng là những người ủng hộ.

3. Xác định chính xác đối tượng khách hàng

Điều chỉnh hoạt động truyền thông hiệu quả hơn dựa và khả
năng nhắm mục tiêu của các phương tiện kỹ thuật số.
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3. Xác định chính xác đối tượng khách hàng

03

▪ Cài đặt mã theo dõi trên website,
đối tượng tiếp thị lại, đối tượng
tương đồng: có được nhiều dữ liệu
hơn về khách hàng, chọn chính xác
hơn khách hàng mục tiêu của mình
trong từng giai đoạn của hành trình
mua hàng.
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4. Xây dựng nội dung theo hành trình khách hàng
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Marketing truyền thống,
các ý tưởng nội dung
thường được phân bổ
theo dòng thời gian tháng
1, tháng 2, quý 1, quý 2…
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5. Tích hợp các phương tiện truyền thông kỹ thuật số

03

1. Các phương tiện truyền thông có độ phủ rộng như: Youtube,
Facebook, Google, Quảng cáo hiển thị… phù hợp với các đối
tượng rộng (số lượng lớn). Các phương tiện này có thể là tự
nhiên (SEO, viral) hay có trả phí ( Paid traffic).

2. Các phương tiện tiếp thị lại như Facebook Ads, Google Ads và
một số giải pháp quảng các trả phí khác, có thể cung cấp tính
năng tiếp thị lại giúp bạn gia tăng cường độ truyền thông trên
các đối tượng có tiềm năng cao.

3. Các phương tiện marketing trực tiếp: email, messenger, sms,
điện thoại cũng cần được thiết lập để có thể gia tăng khả năng
cá nhân hóa và kết nối khách hàng tiềm năng với bộ phận bán
hàng.

Các phương tiện truyền thông kỹ thuật số có thể chia thành 3 nhóm:
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5. Tích hợp các phương tiện truyền thông kỹ thuật số

03

Phối hợp đồng bộ đa kênh các phương tiện truyền thông (Omni Channel). 
▪ Nhất quán về thông điệp 
▪ Kết nối liên tục trải nghiệm của khách hàng
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6. Sắp xếp nguồn lực, ngân sách và lộ trình triển khai

03

Việc triển khai hoạt động marketing có thể sử dụng cả
nguồn lực tại chỗ (In-house) và nguồn lực bên ngoài
doanh nghiệp (Out-source):
✓ Các hoạt động liên quan đến dữ liệu: thiết lập

phương tiện truyền thông, quản lý dữ liệu khách
hàng nên sử dụng nguồn nhân lực bên trong để đảm
bảo sự chủ động và an toàn dữ liệu.

✓ Các hoạt động sáng tạo có yêu cầu mỹ thuật cao
như TVC quảng cáo có thể out-source ra bên ngoài
để có thể khai thác.

✓ Các công việc kỹ thuật đòi hỏi chuyên môn cao như
thiết kế website, triển khai CRM cũng có thể được
outsource.

✓ Quản lý chiến dịch quảng cáo, triển khai tiếp thị nội
dung, tối ưu trang web cho công cụ tìm kiếm (SEO)…
có thể tự triển khai hoặc sử dụng các đối tác bên
ngoài tùy khả năng của đội ngũ nhân sự và chiến
lược lâu dài của doanh nghiệp.
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7. Đo lường, đánh giá và tối ưu dựa trên nhiều nguồn dữ liệu

03

➢ Thiết lập các công cụ đo lường ngay từ
đầu để ghi nhận các dữ liệu marketing
trong quá trình triển khai.

➢ Có thể liên kết dữ liệu từ nhiều kênh
khác nhau như Website, Fanpage, tài
khoản quảng cáo, CRM… để có được
cái nhìn toàn diện về hiệu quả của hoạt
động marketing theo kế hoạch.

➢ Chỉ tiêu báo cáo và chế độ báo cáo cần
thiết kế đơn giản và dễ theo dõi, phù
hợp với nhu cầu quản trị hoạt động
marketing theo các khung thời gian:
hàng ngày, hàng tuần, hàng tháng,
hàng quý, hàng năm.
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7. Đo lường, đánh giá và tối ưu dựa trên nhiều nguồn dữ liệu
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7 phương pháp tiếp thị hiệu quả và tiết kiệm cho doanh nghiệp nhỏ
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Ngoài ra, bạn cũng có thể trả tiền quảng cáo
để tiếp cận được với nhiều người dùng
hơn, chi phí kg cao so với quảng cáo trên
truyền hình

Mạng xã hội (Social Media) là một kênh truyền thông rất mạnh 
mẽ hiện nay và đặc biệt hữu ích đối với việc kinh doanh online

Được quyền chọn đối tượng mục tiêu và
thực hiện các thủ thuật để tối ưu hóa
ngân sách

Cách hiệu quả để khiến người dùng hứng thú
hơn với thương hiệu của bạn:

✓ Thường xuyên đăng các dạng bài viết
hữu ích hoặc mang tính giải trí cao;

✓ Marketing miễn phí trên social media
1 cách khéo léo
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Cần tạo website với giao diện thật sự
chuyên nghiệp:
+ Các thông tin liên quan đến doanh nghiệp,
địa chỉ, giờ làm việc và các sản phẩm/dịch
vụ.
+ Các ý kiến đánh giá của khách hàng
+ Chuyên mục blog

Tất cả các doanh nghiệp dù nhỏ hay lớn, dù mới bắt đầu khởi 
nghiệp hay đã kinh doanh lâu năm cũng đều cần một website

Khách
hàng
thường
xuyên
tìm
kiếm
thông
tin trên
mạng

Cần tập trung đầu tư vào SEO và SEM
để cải thiện được vị trí trên bảng xếp
hạng tìm kiếm của Google
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• Nếu không đủ sức để tự mình quảng
bá thì hợp tác với một doanh nghiệp
khác để hỗ trợ marketing lẫn nhau

• Nên chọn những đối tác có nét tương
đồng về mục tiêu/lý tưởng và liên
quan

• Ví dụ:

✓ Nếu là một doanh nghiệp cung cấp
hải sản, bạn có thể hợp tác với các
nhà hàng địa phương.

✓ Khi mua sản phẩm tại công ty bạn,
khách hàng có thể nhận được phiếu
giảm giá của nhà hàng và ngược lại.
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Trong kinh doanh thực chiến, cần tận
dụng tất cả các phương pháp truyền
thông, quảng bá cho doanh nghiệp
mình:
✓ Nếu công ty có vị trí đẹp, vỉa hè

thoáng rộng, nhiều người qua lại
thì nên thử đặt một bảng thông
báo bên ngoài công ty.

✓ Thông tin trên đó rất đa dạng, đó
có thể đơn giản là những thứ bạn
bán, sản phẩm mới hay chương
trình marketing, giảm giá, khuyến
mãi nào đó.

✓ Những người đi đường khi ngang
qua có thể dừng lại ít phút để biết
thêm về công ty của bạn.
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✓ Nếu đã có sẵn phương tiện di
chuyển, hãy dán logo, slogan,… của
công ty lên đó;

✓ Sử dụng các phương tiện công
cộng như xe bus, taxi,… để làm nơi
quảng bá hình ảnh công ty hiệu
quả;

Nên sử dụng sticker, decal để
giảm chi phí
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▪ Chuyển đổi khách hàng nhất định,
thành khách hàng trung thành để
nâng cao doanh số.

▪ Một số việc bạn có thể làm để
marketing đối với khách hàng hiện
tại đó là:
✓ Khi có người mua hàng, hãy xin

phép thu thập các thông tin cá
nhân như địa chỉ email, số điện
thoại,… để gửi thông báo,
chương trình khuyến mãi, phiếu
giảm giá.

✓ Tổ chức các chương trình giảm
giá đặc biệt cho khách hàng
trung thành để kích thích người
dùng mua sắm.
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• Theo nghiên cứu của Avaya (công ty công

nghệ hàng đầu chuyên về các giải pháp quản lý quan

hệ khách hàng) thì bất chấp việc ngày càng có
nhiều công cụ hỗ trợ chăm sóc khách
hàng ra đời như SMS, Livechat…80%
khách hàng vẫn thích được hỗ trợ qua
kênh điện thoại hơn.

• Đó là lý do tại sao dù bán hàng trực tiếp
hay kinh doanh online thì bạn vẫn nên có
một tổng đài chuyên nghiệp cho riêng
mình.

• Phương pháp này có thể vừa giúp doanh
nghiệp tăng nhận diện thương hiệu, vừa
hỗ trợ chăm sóc khách hàng tốt hơn.

• Ngoài ra, nếu sử dụng dịch vụ tổng đài ảo
của CloudFone thì bạn còn có thể tiết
kiệm được 50% cước gọi so với các tổng
đài thông thường.

https://www.cloudfone.vn/tin-tuc-cloudfone/dich-vu-tong-dai-ao-la-gi.html
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Xây dựng mô hình KINH DOANH
& kế hoạch

triển khai marketing















































GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI 

SÁNG TẠO

BẮT ĐẦU TỪ ĐÂU?
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17 TIÊU CHÍ PHÁT TRIỂN BỀN VỮNG 
CỦA LIÊN HIỆP QUỐC?

Phong trào Đổi mới Xanh trên
Thế Giới?

Tiềm năng phát triển của Đổi mới
Xanh tại Việt Nam

TIỀM NĂNG PHÁT TRIỂN TẠI NINH THUẬN? 

05

GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI 

SÁNG TẠO

BẮT ĐẦU TỪ ĐÂU?

CÂU CHUYỆN CÁC GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI SÁNG TẠO 



Câu
chuyện
về đặc

sản
Ninh

Thuận
???
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1. Đổi mới sáng tạo xanh được bắt đầu từ doanh nghiệp xanh

+ Đây là loại hình doanh nghiệp sạch là được kỳ vọng là tồn tại

lâu dài

+ Khi hoạt động doanh nghiệp sẽ không gây ra bất kỳ tác động

tiêu cực nào đối với môi trường địa phương

2. Đổi mới sáng tạo xanh: Doanh nghiệp bắt buộc các hoạt 

động có trách nhiệm với môi trường và cộng đồng

3. Đổi mới sáng tạo xanh: Doanh nghiệp đảm bảo đời sống 

cho người lao động và các nhà cung cấp của họ

4. Đổi mới sáng tạo xanh: Lãnh đạo doanh nghiệp liên tục 

cải thiện, tìm cách tiếp cận và hướng tới sự bền vững, giảm 

thiểu ảnh hưởng đến môi trường. 17 TIÊU CHÍ PHÁT TRIỂN BỀN VỮNG 
CỦA LIÊN HIỆP QUỐC
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▪ Kiến thức chuyên môn, kinh doanh, kỹ năng

quản trị, quản lý vốn và nhân sự đều cần

được hỗ trợ

▪ Tìm kiếm những nguồn lực hỗ trợ để xây

dựng nền tảng và phát triển bền vững

▪ Hướng tới cải thiện nguồn nhân lực đã –

đang và sẽ tham gia cống hiến trong hệ

sinh thái khởi nghiệp nông nghiệp & phát

triển bền vững.

Tiềm năng lớn
Thách thức đổi mới xanh không

nhỏ:

Cần Mentor đào tạo, huấn luyện, tư vấn

phát triển văn hóa học tập liên tục cho

các doanh nghiệp khởi nghiệp và kiến

thức chuyên môn về chứng nhận tiêu

chuẩn sản xuất trong nông nghiệp.

GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI 

SÁNG TẠO

BẮT ĐẦU TỪ ĐÂU?
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05CÂU CHUYỆN CÁC GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI SÁNG TẠO 
- MINH HỌA BẰNG CÁC SẢN PHẨM NÔNG ĐẶC SẢN & THỰC PHẨM

GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI SÁNG 

TẠO

BẮT ĐẦU TỪ ĐÂU?
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NGUỒN VỐN 
XANH

NGUYÊN LIỆU 
XANH (phế phẩm, 
dễ tái sinh…hệ sinh

thái)

MÔI TRƯỜNG 
XANH

PHƯƠNG 
PHÁP XANH

QUY TRÌNH XANH
CON NGƯỜI XANH 

(NHẬN THỨC…)

ĐỔI MỚI 

SÁNG TẠO 

XANH NINH 

THUẬN BẮT 
ĐẦU TỪ ĐÂU?

XÁC  ĐỊNH VẤN ĐỀ VÀ GIẢI PHÁP CHO ĐỔI MỚI SÁNG TẠO – XANH
NINH THUẬN

HOẠT ĐỘNG CỦA 

HỌC VIÊN



GIẢI PHÁP 6

GIẢI PHÁP 2

GIẢI PHÁP 4 GIẢI PHÁP 5

GIẢI PHÁP 3GIẢI PHÁP 1

ĐỔI MỚI 

SÁNG TẠO 

TRONG 

HOẠT ĐỘNG  

TEAMWORK 

(DOANH 

NGHIỆP)
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XÁC  ĐỊNH VẤN ĐỀ VÀ GIẢI PHÁP CHO ĐỔI MỚI SÁNG TẠO – XANH

NINH THUẬN

HOẠT ĐỘNG CỦA 

HỌC VIÊN



CÂU CHUYỆN 
KHỞI NGHIỆP XANH 

ĐIỂN HÌNH
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HỆ SINH THÁI CÁC SẢN PHẨM TỪ CÂY CHUỐI 05



HỆ SINH THÁI CÁC SẢN PHẨM TỪ CÂY KHÓM 05

Thức ăn gia súc
Phân bón





KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU KHOA HỌC





Chúc các bạn thành công

video confident 2.mp4
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