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VỀ TÁC GIẢ
Jon Miller là ngư ờ i đóng vai trò quan trọng trong việc định hình các nề n tả ng công nghệ  tiếp thị độ t
phá nhất thế giớ i, tậ p trung vào tư  duy lãnh đạo, tạo danh mục và tiếp cậ n thị trư ờ ng mộ t cách có
chiến lư ợ c.

Vớ i tư  cách là CMO củ a Demandbase, nề n tả ng tiếp thị dự  a trên tài khoả n hàng đầ u, Jon đang thay
đổ i cách các công ty B2B tiếp cậ n thị trư ờ ng. Ông trư ớc đây là CEO và ngư ờ i sáng lậ p củ a Engagio,
công ty đã hợ p nhất vớ i Demandbase vào tháng 6 năm 2020. Trư ớc đó, ông là co-founder củ a
Marketo vớ i chứ c vụ CMO - ngư ờ i giúp công ty đạt đư ợ c IPO và dẫ n đầ u danh mục.

Jon Miller đư ợ c vinh danh là Giám đốc điề u hành tiếp thị có ả nh hư ở ng nhất củ a năm theo
Corporate Excellence Awards, Top 10 Nhà tiếp thị công nghệ  có ả nh hư ở ng nhất trên thế giớ i về
marketing B2B và Top 10 CMO cho các công ty dư ớ i 250 triệu USD bở i Viện CMO.
Jon có bằ ng cử   nhân vậ t lý củ a Harvard và bằ ng MBA củ a Stanford. Ông tiếp tục là độ ng lự  c trong
ngành, truyề n cả m hứ ng cũng như  giả ng dạy cho nhiề u marketer trên khắp thế giớ i bằ ng nhữ  ng ý
tư ở ng sáng tạo và chuyên môn tuyệ t vờ i củ a mình.
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AI trong tiếp thị B2B bị thổ i phồng quá mứ c trong 
thờ i gian ngắn và bị đánh giá thấp về  lâu dài

Định luậ t Amara nói rằ ng “Chúng ta có xu hư ớng đánh giá
quá cao tác độ ng củ a công nghệ  trong thờ i gian ngắn và
đánh giá thấp tác độ ng về  lâu dài” và tôi nghĩ đó chính
xác là nhữ  ng gì đang xả y ra vớ i AI.
Vào năm 2024, chúng ta sẽ chứ ng kiến ​​phả n ứ ng dữ   dộ i
ngày càng tăng đố i vớ i việc sử   dụng AI “thế hệ  đầ u tiên”.
Sự   thậ t là có mộ t xu hư ớng ngày càng tăng các công ty
cung cấp giả i pháp đơn giả n và dễ  sử   dụng để  tùy chỉnh
nộ i dung dự  a trên nhữ  ng tool hiện có. 
Tuy nhiên, điề u này sẽ chỉ dẫ n đến nộ i dung tầ m thư ờ ng,
thiếu độ  chính xác, ngay cả  khi ngư ờ i mua B2B đã bị
choáng ngợ p bở i quá nhiề u nộ i dung không liên quan.
Trên thự  c tế, Forrester dự   đoán rằ ng nộ i dung gen AI
đư ợ c tùy chỉnh ít sẽ làm giả m trả i nghiệm mua hàng củ a
70% ngư ờ i mua B2B. Mối lo ngại củ a Google về  chất lư ợ ng
nộ i dung do AI tạo ra, như  đư ợ c chỉ ra trong bả n cậ p nhậ t
tháng 11 năm 2023 nhắm mục tiêu nộ i dung không hữ  u
ích, là mộ t minh chứ ng nữ  a cho vấn đề  này.

1
Vào năm 2024, social feeds sẽ có rất nhiề u ngư ờ i đăng
mộ t loạt rủ i ro về  AI, từ   sự   thậ t “ả o”, khả  năng cá nhân
hóa kém cho đến nhữ  ng ư u đãi không đúng thờ i điểm.
Mặ c dù đôi khi gây cư ờ i như ng nhữ  ng điề u này sẽ nhắc
nhở  chúng ta rằ ng AI hiện phù hợ p vớ i vai trò “phi công
phụ” hơn là “lái tự   độ ng”, bổ  sung cho kỹ năng củ a con
ngư ờ i và làm việc cùng vớ i sự   sáng tạo + tư  duy chiến lư ợ c
củ a chúng ta.
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AI trong tiếp thị B2B bị thổ i phồng quá mứ c trong 
thờ i gian ngắn và bị đánh giá thấp về  lâu dài

Nhìn xa hơn về  phía trư ớc, chúng ta sẽ thấy sự   thay đổ i từ
hệ  thống con ngư ờ i trong vòng lặ p sang hệ  thống dự  a
trên tác nhân, tự   độ ng hơn. Các hệ  thống này sẽ có quyề n
tự   chủ  giả i quyết vấn đề  và truy cậ p các công cụ bên
ngoài, dẫ n đến mộ t mạng lư ớ i các tác nhân đư ợ c kết nố i
vớ i nhau thay vì các nề n tả ng nguyên khố i.

Đỉnh cao củ a nhữ  ng tiến bộ  này sẽ là sự   xuất hiện củ a khả
năng tiếp thị tự   độ ng thự  c sự  . Chúng sẽ hoạt độ ng giống
như  mộ t mô hình ngôn ngữ   lớn (LLM), như ng thay vì dự
đoán từ   tiếp theo, chúng sẽ dự   đoán tư ơng tác tố i ư u tiếp
theo cho mỗ i ngư ờ i mua. Trong tư ơng lai này, vai trò củ a
các nhà tiếp thị sẽ tậ p trung vào việc đào tạo và điề u
chỉnh các mô hình cũng như  đặ t ra các mục tiêu, hạn chế
chiến lư ợ c. Đây sẽ là bư ớc khở i đầ u cơ bả n so vớ i các nề n
tả ng tự   độ ng hóa tiếp thị hiện tại đồ ng thờ i sẽ thay đổ i
hoàn toàn cách các nhà tiếp thị sử   dụng công nghệ .

1
Tóm lại, tác độ ng lâu dài củ a AI đố i vớ i marketing B2B
không chỉ là sự   nâng cao các phư ơng pháp hiện có mà còn
là sự   tái tạo lại hoàn toàn cách thứ c hoạt độ ng củ a tiếp
thị. Điề u này sẽ tạo ra việc làm mớ i, loại bỏ  nhữ  ng việc
làm khác và biến đổ i cuộ c sống hàng ngày củ a mọi nhà
tiếp thị. Nó thậm chí có thể  sẽ thay đổ i nhữ  ng gì chúng ta
nghĩ về  tiếp thị.
Bạn nghĩ sao?
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Email Marketing không chết – nó đang phát triể n 
(chất lư ợ ng hơn số lư ợ ng)

Email đã đư ợ c sử   dụng như  mộ t công cụ marketing trong
hơn 40 năm – và mọi ngư ờ i đã dự   đoán về  cái chết củ a nó
trong gầ n mộ t nử  a thờ i gian đó. Tuy nhiên, bằ ng cách nào
đó, email vẫ n không chỉ phù hợ p mà còn cầ n thiết cho
hoạt độ ng tiếp thị B2B. 

Chắc chắn, chúng ta có thể  sử   dụng Slack hoặ c Teams để
liên lạc nộ i bộ  và nhắn tin tứ c thờ i cho bạn bè và gia đình
củ a mình, như ng email vẫ n là cách ư u tiên để  nhậ n ư u đãi:
trên thự  c tế, Adobe báo cáo rằ ng 56% ngư ờ i mua thích
nhậ n ư u đãi B2B qua email, nhiề u hơn đáng kể  hơn là thư
trự  c tiếp, mạng xã hộ i và các kênh tiếp thị khác.

Email vẫ n rất quan trọng trong tiếp thị mộ t phầ n vì nó có
nhữ ng khả  năng không có trong sms. Khi bạn cầ n các liên
kết có thể  nhấp vào, URL có thông số UTM, theo dõi lư ợ t
mở , trả  lờ i dễ  dàng, tệp đính kèm hoặ c hình ả nh, v.v.,-
vâng, bạn có email.

2
Đồ ng thờ i, tôi cũng khẳ ng định luôn, email còn lâu mớ i
hoàn hả o. Ngư ờ i mua phàn nàn về  quá nhiề u email, quá
nhiề u spam. Nhữ ng thông điệp quan trọng sẽ bị mất đi
trong sự   lộ n xộ n và lư ợ ng mail quá lớn khiến bạn không
thể  kết nố i đư ợ c nữ  a. 
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Email Marketing không chết – nó đang phát triể n 
(chất lư ợ ng hơn số lư ợ ng)

Ngoài ra, marketer và ngư ờ i bán thư ờ ng đi theo con đư ờ ng
dễ  dàng và không cá nhân hóa hoặ c sử   dụng hoạt độ ng cá
nhân hóa mà không thự  c sự   mang lại giá trị cho ngư ờ i nhậ n
(“Tôi thấy công ty củ a bạn đã công bố giả i thư ở ng vào tuầ n
trư ớc, xin chúc mừ ng!” - đây có phả i cá nhân hóa?). Không có
gì ngạc nhiên khi Adobe nhậ n thấy ngư ờ i mua nói rằ ng chỉ
25% email từ   các thư ơng hiệu đủ  thú vị hoặ c hấp dẫ n để  có
thể  mở  ra.

Mục tiêu vào năm 2024 là mọi ngư ờ i nhậ n đư ợ c ít email hơn
như ng mỗ i email sẽ phù hợ p hơn, hấp dẫ n hơn và do đó có
giá trị hơn. Điề u này đang đư ợ c thự  c thi bở i các ứ ng dụng
email: bắt đầ u từ   ngày 1 tháng 2, Google và Yahoo sẽ áp đặ t
các yêu cầ u nghiêm ngặ t nhằ m hạn chế gử  i email hàng loạt
không mong muốn, đặ c biệ t là từ   nhữ  ng ngư ờ i bán hàng sử
dụng nề n tả ng tư ơng tác bán hàng. Cá nhân hóa sẽ là điề u
cầ n thiết. Khoan đã, đây không phả i là cá nhân hóa: “Kính gử  i
{{lead.First Name:default= }}” hay thậm chí là “Tôi thấy bạn
đến tham dự   hộ i thả o ABC”; cá nhân hóa phả i liên quan đến
sở  thích thự  c sự   củ a ngư ờ i nhậ n. 

2
Chúng ta cũng sẽ thấy việc sử   dụng con ngư ờ i nhiề u hơn
trong email marketing. Email từ   ngư ờ i thậ t có tỷ  lệ  mở  cao
hơn, đặ c biệ t khi chúng đến từ   nhữ  ng ngư ờ i mà ngư ờ i nhậ n
biết hoặ c giám đốc điề u hành tại công ty củ a bạn. Và khi
ngư ờ i mua trở  nên nhạy cả m hơn vớ i nhữ  ng email đư ợ c viết
bằ ng AI, đư ợ c tùy chỉnh kém, chúng ta sẽ thấy con lắc
chuyể n độ ng theo hư ớng tư ơng tác thự  c sự   giữ  a con ngư ờ i
vớ i nhau.

Vì vậ y, khi chúng ta bư ớc sang năm 2024, đây không phả i là
lúc để  email chết đi mà là lúc nó chuyể n đổ i thành mộ t công
cụ phù hợ p, cá nhân và xác thự  c hơn. Sự   phát triể n này là cơ
hộ i thú vị để  các nhà tiếp thị đổ i mớ i, kết nố i có ý nghĩa hơn
vớ i khán giả  và tạo ra nhữ  ng trả i nghiệm thự  c sự   hấp dẫ n.
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Chiến lư ợ c tạo Lead B2B truyền thống sẽ tiếp tục giả m
hiệu quả

Trư ớc đây tôi đã viết rằ ng cẩ m nang tiếp thị truyề n
thống (bạn biết đấy, cẩ m nang mà tôi đã giúp tạo ra ở
Marketo) không còn hiệu quả  nữ  a. Nhiề u năm quả ng
cáo sách điện tử  , email nuôi dư ỡ ng, bài đăng trên
mạng xã hộ i và khả  năng tiếp cậ n SDR đã khiến ngư ờ i
mua không còn sử   dụng các chiến thuậ t truyề n thống
và ngư ờ i mua củ a chúng tôi ngày càng ẩ n mình lâu
hơn. 

Đồ ng thờ i, việc cuốn sách truyề n thống tậ p trung vào
các chiến thuậ t có khả  năng đo lư ờ ng cao đã khiến
chúng ta quá tậ p trung vào việc tạo quy trình ngắn
hạn và đầ u tư  dư ớ i mứ c đáng kể  vào thư ơng hiệu cũng
như các phầ n khác củ a chu kỳ doanh thu, đặ c biệ t là
việc chốt và duy trì quy trình bán hàng.

3
Đầ u tư  vào việc tạo ra thư ơng hiệu có thể  chạm tớ i
cả m xúc củ a ngư ờ i mua trư ớc khi họ tham gia thị
trư ờ ng.
Sử   dụng dữ   liệu intent và AI để  xác định thờ i điểm
ngư ờ i mua tham gia thị trư ờ ng.
Tậ p trung vào tất cả  các khía cạnh củ a doanh thu
bao gồ m các nỗ  lự  c duy trì và mở  rộ ng, chứ   không
chỉ có đư ợ c cơ hộ i mớ i để  tạo doanh thu.
Gắn chặ t vớ i hoạt độ ng bán hàng trong từ  ng bư ớc
củ a quá trình

Cẩ m nang B2B mớ i kêu gọi các nhà tiếp thị và công ty
củ a họ phát triể n:

Nếu bạn chư a đọc cuốn “B2B Marketing Playbook mớ i
toanh cho nhà quả n lý” thì hãy tham khả o tại đây!
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Chiến lư ợ c tạo Lead B2B truyền thống sẽ tiếp tục giả m
hiệu quả

Tất nhiên, nói thì dễ  hơn làm. Quá nhiề u hộ i đồ ng
quả n trị và CFO vẫ n khăng khăng đo lư ờ ng từ  ng đồ ng
tiếp thị và theo dõi các số liệu lỗ i thờ i như  MQL và quy
trình có nguồ n gốc tiếp thị. Tư  duy ngắn hạn chi phố i
quá trình lậ p ngân sách hàng năm, và nhiề u CMO
không đủ  uy tín hoặ c quyết đoán để  lậ p ngân sách cho
nhữ ng sáng kiến ​​lâu dài, khó đo lư ờ ng, xây dự  ng
thư ơng hiệu mà không tạo ra lead ngay lậ p tứ c.

Kết quả ? Vào năm 2024, chỉ mộ t phầ n nhỏ  các công ty
sẽ áp dụng hoàn toàn chiến thuậ t B2B mớ i và nhữ  ng
công ty còn lại sẽ tiếp tục cả m nhậ n đư ợ c hiệu quả
ngày càng giả m củ a các chiến thuậ t truyề n thống. Tuy
nhiên, cẩ m nang mớ i là điề u không thể  tránh khỏ i và
trong vài năm tớ i, chúng ta sẽ thấy ngày càng nhiề u
công ty áp dụng các nguyên tắc củ a cẩ m nang này
cũng như  phát triể n tư  duy, số liệu củ a họ.

3

(Click vào hình để  download Ebook)
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Chúng ta sẽ thấy nhiều nộ i dung hơn dự  a trên nghiên cứ u
và dữ   liệu sơ cấp

Mộ t phầ n nguyên nhân suy giả m chiến lư ợ c B2B truyề n thống
đến từ   nhữ  ng thay đổ i mạnh mẽ xả y ra trong content
marketing. Không còn là ebook hoặ c nhữ  ng hư ớng dẫ n dài
dòng nữ  a. Dù tốt hay xấu, mọi ngư ờ i dư ờ ng như  mất hết kiên
nhẫ n vớ i long-content. Và như  đã thả o luậ n, GenAI đang làm
cho vấn đề  này trở  nên tồ i tệ  hơn bằ ng cách đồ ng thờ i tăng
độ  dài và giả m giá trị củ a nộ i dung viết.

Tuy nhiên, việc xây dự  ng mộ t thư ơng hiệu vớ i nộ i dung chất
lư ợ ng và tư  duy lãnh đạo vẫ n rất quan trọng, vậ y công ty phả i
làm gì? Mộ t chiến lư ợ c đư ợ c đư a ra là làm phong phú nộ i
dung dự  a trên nghiên cứ u và dữ   liệu gốc – hãy nghĩ đến các
báo cáo chuyên sâu, khả o sát ngành và nộ i dung dự  a trên dữ
liệu – sẽ trở  thành tiêu chuẩ n vàng cho khả  năng dẫ n đạo về
tư  tư ở ng. Loại nộ i dung này dự  a trên dữ   liệu duy nhất, thư ờ ng
do chính công ty sở  hữ  u hoặ c thu thậ p, để  cung cấp nhữ  ng
hiể u biết và quan điểm mớ i. Theo Báo cáo Nộ i dung chuyể n
đổ i từ   Pavillion và Kickstand, các giám đốc điề u hành đặ c biệ t
đánh giá cao loại nộ i dung này.

Gong Labs là ví dụ điể n hình nhất cho xu hư ớng này. Họ phân
tích các hoạt độ ng tư ơng tác bán hàng mà sả n phẩ m củ a họ
ghi lại, bao gồ m bả n ghi củ a các cuộ c họp trên web và các
cuộ c gọi điện thoại, cũng như  email từ   khắp cơ sở  khách hàng
củ a họ. Sau đó, lư ợ ng thông tin độ c quyề n phong phú này
đượ c phân tích ở  dạng tổ ng hợ p để  tạo nộ i dung về  các chủ
đề  bán hàng khác nhau, chẳ ng hạn như  tính hiệu quả  củ a các
chiến lư ợ c email ngẫ u nhiên khác nhau hoặ c khi nào bạn nên
hoặ c không nên chử  i thề  trong mộ t cuộ c gọi bán hàng. Đây là
chiến lư ợ c thư ơng hiệu vàng cho Gong vì hai lý do: thứ   nhất,
nó chứ a đầ y nhữ  ng thông tin chi tiết thự  c sự   hữ  u ích và sâu
sắc mà đố i tư ợ ng mục tiêu củ a họ thự  c sự   đánh giá cao, và
thứ   hai, nó chỉ có thể  đến từ   Gong cùng bộ  dữ   liệu độ c đáo
củ a họ.

Về  bả n chất, các công ty đầ u tư  vào việc tạo ra nộ i dung
đượ c hỗ  trợ  bằ ng cách phân tích dữ   liệu độ c quyề n, tư ơng tự
như  Gong Labs, sẽ nâng cao thư ơng hiệu củ a họ và định vị
bả n thân tốt hơn để  tác độ ng đến đố i tư ợ ng mục tiêu, đặ c
biệ t là vớ i nhữ  ng ngư ờ i mua cấp cao.

4

https://slimcrm.vn/?utm_source=facebook&utm_medium=seeding&utm_campaign=b2b-marketing-TREND


Các công ty hàng đầu sẽ xây dự  ng thư ơng hiệu bằng cách
đầu tư  vào owned media và cộ ng đồng gắn kết

Bất kỳ ai tham gia marketing B2B đề u biết rằ ng việc
phân phố i và đư a nộ i dung đến đúng đố i tư ợ ng thư ờ ng
là mộ t thách thứ c lớn hơn việc tạo ra nó. Trong nhiề u
năm, chúng ta đã mắc kẹt trong việc dự  a vào mạng xã
hộ i và SEO để  tìm thấy nộ i dung củ a mình. Nhưng đây là
nhữ  ng ngư ờ i bạn hay thay đổ i. Chúng bị chi phố i bở i các
thuậ t toán nằ m ngoài tầ m kiểm soát, thư ờ ng thúc đẩ y
chúng ta hư ớng tớ i các quả ng cáo trả  phí để  có đư ợ c
khả  năng hiể n thị.

Giả i pháp? Như Anthony Kennada củ a Audience Plus đã
truyề n bá, content marketing B2B truyề n thống cầ n
phát triể n để  hư ớng tớ i khán giả  và cộ ng đồ ng sở  hữ  u.
Điề u này có nghĩa là tạo và xuất bả n nộ i dung trên nề n
tả ng củ a riêng bạn và phân phố i trự  c tiếp nộ i dung đó
tớ i khán giả  củ a bạn.

5
Phương tiện truyề n thông đư ợ c sở  hữ  u bao gồ m các kênh
hoàn toàn nằ m dư ớ i sự   kiểm soát củ a công ty, bao gồ m
các trang web, blog và bả n tin email; các định dạng nộ i
dung mớ i như  video ngắn và dài, podcast, livestream,
khóa học trự  c tuyến, chư ơng trình chứ ng nhậ n, app củ a
thư ơng hiệu; và trả i nghiệm trự  c tiếp như  các sự   kiện và
hộ i nghị. Mộ t bổ  sung hấp dẫ n cho sự   kết hợ p này là
“merch” (hàng hóa). Như nỗ i ám ả nh về  Taylor Swift củ a
con gái tôi cho thấy, “merch” khác vớ i SWAG. SWAG (“
stuff all we get - nhữ  ng thứ   chúng ta đề u nhậ n đư ợ c”)
đư ợ c tặ ng miễn phí để  quả ng cáo thư ơng hiệu, chẳ ng hạn
như bút và chai nư ớc có logo công ty. Merch tậ p trung
vào mong muốn củ a khán giả  và mở  rộ ng sang các mặ t
hàng cũng như  thiết kế có giá trị nộ i tại, thể  hiện mức độ
đư ợ c mong muốn ngoài biể u trư ng hoặ c thư ơng hiệu; như
vậ y, khán giả  sẵ n sàng trả  tiề n cho nó - hoặ c ít nhất là
chú ý đến nó.
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Trọng tâm củ a chiến lư ợ c này là xây dự  ng subscribers
chứ   không phả i opt-in. Ngư ờ i đăng ký tích cự  c thể  hiện
mong muốn đư ợ c tư ơng tác liên tục và có giá trị từ   nộ i
dung củ a bạn. Điề u quan trọng là 1) cung cấp nộ i dung
chất lư ợ ng cao, có thể  truy cậ p công khai để  thể  hiện
giá trị và sau đó 2) cung cấp nộ i dung, trả i nghiệm và
“merch” độ c quyề n cho ngư ờ i đăng ký, từ   đó nuôi dư ỡ ng
cả m giác độ c quyề n và cộ ng đồ ng.

Cuố i cùng, mục tiêu vư ợ t xa việc xây dự  ng khán giả  đơn
thuầ n; đó là việc tạo ra mộ t cộ ng đồ ng ngư ờ i hâm mộ
và nhữ  ng ngư ờ i ủ ng hộ  giúp bạn tạo dự  ng sự   nhậ n diện
thư ơng hiệu & phát triể n doanh nghiệp. Chúng ta cũng
sẽ tiếp tục thấy hoạt độ ng tiếp thị có ả nh hư ở ng ngày
càng phổ  biến như  mộ t phầ n củ a xu hư ớng này. Lý do
chính là sự   tin tư ở ng: ngư ờ i mua có xu hư ớng tin tư ở ng
con ngư ờ i hơn là công ty và trong B2B, họ đặ c biệ t tin
tư ở ng các chuyên gia

Điề u này khác xa vớ i content marketing truyề n thống,
như ng đó là nơi mà ngành đang hư ớng tớ i và các nhà
tiếp thị nộ i dung giỏ i nhất sẽ phát triể n và thích ứ ng
cho phù hợ p.

Các công ty hàng đầu sẽ xây dự  ng thư ơng hiệu bằng cách
đầu tư  vào owned media và cộ ng đồng gắn kết5
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Tăng trư ở ng do sả n phẩ m dẫ n đầ u (PLG): Các trọng
tâm xoay quanh chính sả n phẩ m thúc đẩ y việc thu
hút, mở  rộ ng và giữ   chân khách hàng. (Slack, Canva,
Zoom đề u là nhữ  ng ví dụ điể n hình.)
Tăng trư ở ng do hệ  sinh thái dẫ n đầ u (ELG): Thúc đẩ y
quan hệ  đố i tác để  mở  rộ ng thị trư ờ ng và phân phố i
sả n phẩ m. Còn đư ợ c gọi là Tăng trư ở ng do đố i tác
dẫ n đầ u (Partner-Led Growth), như ng PLG đã đư ợ c
sử   dụng rồ i. (Ví dụ: 95% doanh thu củ a Microsoft
đến từ   mạng lư ớ i đại lý củ a nó.)

Trong khoả ng mộ t năm trở  lại đây, chúng ta đã chứ ng
kiến ​​sự   bùng nổ  trong việc đặ t tên cho cái mà John
Common củ a Intelligent Demand gọi là các chuyể n
độ ng tung ra thị trư ờ ng “XLG” (trong đó X = chứ c năng
dẫ n độ ng). Đố i tác GTM nêu tên mộ t số phư ơng pháp
tiếp cậ n này, bao gồ m:

Tăng trư ở ng từ   inbound (ILG): Tậ p trung vào việc thu
hút khách hàng thông qua chiến lư ợ c nộ i dung, SEO
và chiến lư ợ c kỹ thuậ t số . Cũng có thể  đư ợ c gọi là
Tăng trư ở ng do tiếp thị dẫ n đầ u hoặ c MLG.
(Hubspot và nhữ  ng ngày đầ u củ a Marketo là nhữ  ng
ví dụ điể n hình cho điề u này.)
Tăng trư ở ng nhờ  bán hàng (SLG): Bao gồ m việc chủ
độ ng tiếp cậ n khách hàng tiề m năng thông qua các
kênh như  email gử  i đi và phát triể n các mối quan hệ
hiện có; tăng trư ở ng nhiề u hơn đến từ   nhiề u đại diện
bán hàng hơn. (Salesforce và Oracle là nhữ  ng ví dụ.)
Tăng trư ở ng do cộ ng đồ ng làm chủ  (CLG): Xây dự  ng
và gắn kết vớ i cộ ng đồ ng để  thúc đẩ y sự   trung
thành, ủ ng hộ  và phát triể n thư ơng hiệu. (GitHub và
Figma đề u đư ợ c hư ở ng lợ i từ   cộ ng đồ ng củ a họ.)

Các hoạt độ ng tiếp cậ n thị trư ờ ng “XLG” mớ i sẽ tiếp tục
ngay cả  khi các công ty áp dụng các phư ơng pháp tiếp cậ n kết hợ p6
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Thự c hiện tìm kiếm đơn giả n và bạn sẽ thấy rằ ng mỗ i đề
xuất đề u có nhiề u trang web, các chuyên gia tự   xư ng và
thậm chí cả  các sự   kiện trong ngành dành riêng cho họ.
Bạn cũng sẽ thấy rằ ng hầ u hết các khái niệm này đề u
không mớ i. 

Như ng không sao đâu. Nhữ ng gì đang xả y ra hiện nay
thiên nhiề u hơn về  việc đặ t tên và cấu trúc chính thứ c
cho các phư ơng pháp đã đư ợ c thiết lậ p tốt, đây là yếu
tố chính trong việc hệ  thống hóa các khung có cấu trúc
thành các phư ơng pháp hay nhất. Vì vậ y, nếu việc sử
dụng PLG hoặ c ELG hoặ c CLG hoặ c bất kỳ XLG nào
khác phù hợ p vớ i doanh nghiệp củ a bạn thì tôi khuyên
bạn nên nắm lấy nó.

Tuy nhiên, có mộ t cả nh báo. Việc nhấn mạnh quá mức
vào mộ t phư ơng pháp GTM (Go-to-market) có thể  khiến
công ty bỏ  qua các chiến lư ợ c quan trọng không kém
khác và dẫ n đến sự   mất cân bằ ng. Thách thứ c thự  c sự
nằ m ở  chỗ  không thể  nhìn hết đư ờ ng hầ m chỉ vớ i 1 cách
tiếp cậ n trong khi bỏ  qua phầ n còn lại.

Đầ u tiên, tôi dự   đoán chúng ta sẽ tiếp tục thấy tất cả
các phư ơng pháp tiếp cậ n này thu hút đư ợ c sự   chú ý
vào năm 2024. Các công ty sẽ thúc đẩ y quan hệ  đố i tác
mộ t cách chiến lư ợ c hơn khi niề m tin và sự   kết nố i củ a
con ngư ờ i ngày càng trở  nên quan trọng trong các mối
quan hệ  kinh doanh. Như đã thả o luậ n ở  trên, cộ ng
đồ ng sẽ trở  thành mộ t phầ n ngày càng quan trọng
trong việc xây dự  ng thư ơng hiệu và nhậ n thứ c, đồ ng
thờ i các nhà tiếp thị sẽ đầ u tư  vào các công cụ giống
PLG để  cho phép ngư ờ i mua tự   phục vụ. Như thế đó!

Các hoạt độ ng tiếp cậ n thị trư ờ ng “XLG” mớ i sẽ tiếp tục
ngay cả  khi các công ty áp dụng các phư ơng pháp tiếp cậ n kết hợ p6
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Các hoạt độ ng tiếp cậ n thị trư ờ ng “XLG” mớ i sẽ tiếp tục
ngay cả  khi các công ty áp dụng các phư ơng pháp tiếp cậ n kết hợ p6

Do đó, tôi cũng dự   đoán rằ ng các công ty sẽ ngày
càng nhậ n ra nhu cầ u sử   dụng kết hợ p các phư ơng
pháp GTM này, phù hợ p vớ i điề u kiện thị trư ờ ng, quy
mô giao dịch và dịch vụ sả n phẩ m riêng củ a họ. Sự
kết hợ p giữ  a các hoạt độ ng inbound marketing và
sales-led sẽ tiếp tục. 

Các công ty dẫ n đầ u về  sả n phẩ m sẽ tiếp tục xây
dự  ng độ i ngũ bán hàng doanh nghiệp để  bổ  sung cho
hoạt độ ng củ a họ. Các công ty thuộ c mọi loại hình sẽ
đón nhậ n các đố i tác và cộ ng đồ ng. Và thông qua tất
cả  nhữ  ng điề u này, chúng ta sẽ hiể u rằ ng dù chúng ta
gọi nó là gì thì tất cả  cũng chỉ là sả n phẩ m đư ợ c tung
ra thị trư ờ ng.
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Các nhà tiếp thị B2B sẽ không chuẩ n bị cho việc chấm
dứ t cookie củ a bên thứ   ba7

Dữ  liệu củ a bên thứ   nhất: Tậ n dụng dữ   liệu thu đư ợ c trự  c tiếp
từ   hệ  thống củ a riêng bạn để  hiể u rõ hơn và thúc đẩ y các nỗ
lự  c tiếp thị đư ợ c cá nhân hóa.
Consent Managers: Triể n khai các nề n tả ng quả n lý sự   đồ ng ý
để  đả m bả o sự   đồ ng ý minh bạch củ a ngư ờ i dùng và tuân thủ
các quy định về  quyề n riêng tư  dữ   liệu đố i vớ i mọi hoạt độ ng
thu thậ p và xử   lý dữ   liệu.
Quả ng cáo theo ngữ   cả nh - Contextual Ads : Tậ p trung vào
việc điề u chỉnh nộ i dung quả ng cáo củ a bạn cho phù hợ p vớ i
ngữ   cả nh củ a trang web mà ngư ờ i dùng tư ơng tác.

Trong bố i cả nh có nhữ  ng lo ngại và quy định về  quyề n riêng tư ,
sau hai năm trì hoãn, Google Chrome cuố i cùng sẽ loại bỏ  dầ n
cookie củ a bên thứ   ba vào năm 2024.
Rất nhiề u bài viết đã viết về  ý nghĩa củ a việc ngừ  ng sử   dụng
cookie đố i vớ i các công ty (bao gồ m cả  đây và đây nữ  a), như ng
bất chấp sự   chậm trễ  và rất nhiề u lờ i khuyên, tôi dự   đoán hầ u hết
các nhà tiếp thị B2B sẽ không chuẩ n bị gì cho nó cả !
Các phư ơng pháp phổ  biến để  xử   lý việc hết cookie củ a bên thứ
ba bao gồ m:

Chủ  đề  củ a Google (Cohorts) : Sử   dụng API Chủ  đề  tậ p trung
vào quyề n riêng tư  củ a Google để  nhắm mục tiêu theo đố i
tư ợ ng, nhóm ngư ờ i dùng thành các nhóm dự  a trên sở  thích
trong khi vẫ n duy trì ẩ n danh cá nhân (trư ớc đây gọi là FLoC).
ID hợ p nhất 2.0 : Sử   dụng ID hợ p nhất 2.0 (hoặ c các ID thay
thế khác), sẽ dự  a vào thông tin nhậ n dạng ngư ờ i dùng đư ợ c
mã hóa và băm (như  địa chỉ email) để  duy trì quả ng cáo đư ợ c
nhắm mục tiêu tậ p trung vào quyề n riêng tư  và sự   đồ ng ý
củ a ngư ờ i dùng.
Các trang web nơi ngư ờ i dùng đăng nhậ p: Tậ n dụng dữ   liệu
ngư ờ i dùng đã đồ ng ý có sẵ n trong các nề n tả ng truyề n
thông xã hộ i và các hệ  thống khác có tư ờ ng rào để  nhắm
mục tiêu các phân khúc đố i tư ợ ng cụ thể  mộ t cách hiệu quả .
Đố i tư ợ ng tư ơng tự  : Xây dự  ng đố i tư ợ ng bằ ng dữ   liệu củ a bên
thứ   nhất và sử   dụng AI để  xác định đố i tư ợ ng bên thứ   ba ẩ n
danh có đặ c điểm tư ơng tự  .
Đố i tư ợ ng đư ợ c bả o vệ  củ a Google: Lấy sự   đồ ng ý củ a ngư ờ i
dùng để  thêm khách truy cậ p trên trang web củ a bạn vào
các nhóm sở  thích cụ thể , cho phép bạn remarketing đư ợ c
nhắm mục tiêu đến nhữ  ng ngư ờ i dùng này khi họ truy cậ p
các trang web khác (trư ớc đây gọi là FLEDGE).

https://slimcrm.vn/?utm_source=facebook&utm_medium=seeding&utm_campaign=b2b-marketing-TREND
https://business.adobe.com/blog/the-latest/prepare-cookieless-future
https://blog.hubspot.com/marketing/third-party-cookie-phase-out?__hstc=242637661.bb6a3f5bb057ed89228a4897d0d750b3.1695710043234.1701393664730.1701415239394.48&__hssc=242637661.1.1701415239394&__hsfp=3366309773


Các nhà tiếp thị B2B sẽ không chuẩ n bị cho việc chấm
dứ t cookie củ a bên thứ   ba7

Về  mặ t tích cự  c, hầ u hết các công ty B2B mà tôi hợ p tác
đề u có chiến lư ợ c dữ   liệu bên thứ   nhất vữ  ng chắc, vớ i
các nề n tả ng CRM, ABM và tự   độ ng hóa tiếp thị đư ợ c
quả n lý tốt cũng như  quả n lý sự   đồ ng ý. (Nếu đến tậ n
bây giờ  mà bạn vẫ n chư a dùng CRM thì hãy suy nghĩ lại!)

Ngoài ra, các nhà cung cấp quả ng cáo B2B (bao gồ m cả
Demandbase) đang nghiên cứ u quả ng cáo theo ngữ   cả nh
(contextual Ads), trong đó quả ng cáo đư ợ c đặ t dự  a trên
nộ i dung củ a trang web thay vì hành vi củ a ngư ờ i dùng.
Vì vậ y, ví dụ: nếu bạn muốn nhắm mục tiêu vào các công
ty thể  hiện ý định về  chủ  đề  “bả o mậ t kỹ thuậ t số”, bạn
sẽ đặ t quả ng cáo củ a mình trên các trang web nói về
chủ  đề  đó. Cách tiếp cậ n này tôn trọng quyề n riêng tư
và không dự  a vào cookie củ a bên thứ   ba.
Tuy nhiên, các giả i pháp khác đặ t ra nhiề u câu hỏ i hơn là
câu trả  lờ i cho các công ty B2B.

Về  Chủ  đề  củ a Google, có 470 mối quan tâm đư ợ c đề
xuất ( đư ợ c ghi lại ở  đây ), như ng đại đa số tậ p trung vào
ngư ờ i tiêu dùng như  Nghệ  thuậ t & Giả i trí, Ô tô & Xe cộ ,
Làm đẹp & Thể  dục, Thự  c phẩ m & Đồ  uống, Trò chơi,
Mua sắm, Thể  thao, v.v. Có mộ t số chủ  đề  Kinh doanh &
Công nghiệp như ng không chắc chúng sẽ đủ  chi tiết cho
hầ u hết các công ty B2B.

Tư ơng tự  , có vẻ  như  Unified ID 2.0 và các tùy chọn khác
để  nhắm mục tiêu ngư ờ i dùng đã đăng nhậ p (chẳ ng hạn
như phư ơng tiện truyề n thông xã hộ i và hệ  thống có
tư ờ ng bao quanh) có xu hư ớng B2C, trong đó email đư ợ c
sử   dụng làm thông tin nhậ n dạng chủ  yếu sẽ là email củ a
ngư ờ i tiêu dùng, không phả i email công việc. Do tỷ  lệ
khớp thấp để  ánh xạ danh tính B2B và B2C (thư ờ ng là
30%), không rõ làm thế nào các công ty B2B, có dữ   liệu
củ a bên thứ   nhất chứ a đầ y email chuyên nghiệp, sẽ có
thể  tậ n dụng các giả i pháp này như  thế nào.
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Các nhà tiếp thị B2B sẽ không chuẩ n bị cho việc chấm
dứ t cookie củ a bên thứ   ba7

 Tôi tự   hỏ i liệu xu hư ớng B2C tư ơng tự   có tồ n tại đố i vớ i
nhữ  ng khán giả  giống nhau hay không; trong cài đặ t B2B,
khán giả  tư ơng tự   sẽ muốn tậ p trung nhiề u hơn vào các
điểm dữ   liệu công nghệ  và công ty, như ng không rõ
nhữ ng điểm đó sẽ có sẵ n dư ớ i dạng tùy chọn hay không.

Bả o vệ  quyề n riêng tư  mang lại nhiề u hứ a hẹn nhất cho
B2B vì nhà quả ng cáo và nhà xuất bả n có quyề n kiểm
soát các nhóm lợ i ích. Nhưng sẽ mất thờ i gian để  các nhà
tiếp thị B2B tìm ra điề u này và các nhà xuất bả n áp dụng
các chủ  đề  B2B.
Như cân nhắc cuố i cùng, việc nhậ n dạng tài khoả n dự  a
vào cả  cookie và địa chỉ IP củ a bên thứ   ba để  khớp mộ t
khách truy cậ p web ẩ n danh vớ i đúng công ty nơi họ làm
việc. Đây là khả  năng chính củ a nề n tả ng ABM và vẫ n
còn phả i xem tác độ ng củ a việc kết thúc cookie củ a bên
thứ   ba đố i vớ i tỷ  lệ  khớp và độ  chính xác củ a tài khoả n.

Tôi hầ u như  không thấy cuộ c thả o luậ n nào về  các chủ
đề  này có khuynh hư ớng B2B, điề u này khiến tôi kết luậ n
rằ ng nhiề u nhà tiếp thị B2B sẽ phầ n nào chư a chuẩ n bị
trư ớc sự   thay đổ i quan trọng này. Việc tìm ra cách mớ i
sẽ yêu cầ u thử   nghiệm và điề u chỉnh, vì vậ y các nhà tiếp
thị bắt đầ u tìm ra nó càng sớm thì càng tốt.
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Các nhà tiếp thị sáng tạo sẽ bắt đầu theo dõi 
Nhóm mua đủ  điều kiện (QBG) thay vì MQL8

Khi chúng ta hư ớng tớ i năm 2024, các nhóm mua hàng
(buying group) sẽ ngày càng trở  thành cốt lõi củ a các
chiến lư ợ c tiếp cậ n thị trư ờ ng hiện đại. Như tôi đã viết
trong B2B Marketing Playbook, chúng tôi đã thấy nhữ  ng
hạn chế củ a tiếp thị dự  a trên khách hàng tiề m năng, đặ c
biệ t ở  cách nó ngắt kết nố i các nỗ  lự  c tiếp thị và bán
hàng cũng như  nhắm mục tiêu không hiệu quả  đến
nhữ  ng cá nhân có thể  không phả i là ngư ờ i ra quyết định
hoặ c thậm chí không đư ợ c liên kết vớ i các tài khoả n mục
tiêu. 

Tiếp thị dự  a trên tài khoả n (ABM), trong khi giả i quyết
mộ t số thách thứ c này, cũng không đạt đư ợ c mục tiêu
khi xử   lý các tài khoả n quá rộ ng, bỏ  qua sự   đa dạng củ a
các kịch bả n mua hàng trong mộ t tổ  chứ c.

Đây là lúc các nhóm mua tỏ a sáng. Họ đại diện cho mộ t
tậ p hợ p các cá nhân trong mộ t tổ  chứ c có liên quan đến
quá trình mua hàng. Cách tiếp cậ n này thừ  a nhậ n rằ ng
việc mua hàng B2B hiếm khi đư ợ c thự  c hiện bở i các cá
nhân đơn lẻ  mà bở i các nhóm có vai trò và ả nh hư ở ng
khác nhau. Trong khi khách hàng tiề m năng quá hẹp và
tài khoả n quá rộ ng thì các nhóm mua hàng lại phù hợ p.

Do đó, tôi dự   đoán các công ty sẽ bắt đầ u nói về  Nhóm
mua hàng đủ  tiêu chuẩ n (QBG - Qualified Buying Group)
để  thay thế Khách hàng tiề m năng đủ  tiêu chuẩ n tiếp thị
(MQL) làm tiêu chuẩ n mớ i trong tiếp thị B2B. Tuy nhiên,
việc vậ n hành các nhóm mua hàng vẫ n còn nhiề u thách
thứ c, đòi hỏ i AI có thể  sàng lọc hàng triệu điểm dữ   liệu
để  tự   độ ng xác định đúng thành viên. Kết quả  là, chỉ
nhữ  ng công ty đổ i mớ i, tiên tiến nhất mớ i thự  c hiện đầ y
đủ  QBG vào năm 2024, và sẽ có nhiề u công ty áp dụng
chiến lư ợ c này hơn vào năm 2025 và hơn thế nữ  a.
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CHỐT LẠI

Khi chúng ta quay trở  lại hiện tại từ   hành trình tiếp thị
B2B vào năm 2024, rõ ràng là tư ơng lai có cả  thách thứ c
và cơ hộ i thú vị. Từ   sự   phát triể n củ a AI và sự   ngừ  ng hoạt
độ ng củ a cookie bên thứ   ba cho đến sự   gia tăng củ a
ngư ờ i mua tự   phục vụ và ranh giớ i mờ  nhạt giữ  a tất cả
các chuyể n độ ng GTM “XLG” khác nhau, bố i cả nh đang
thay đổ i dư ớ i chân chúng ta.

Nhưng hãy nhớ  rằ ng, sự   thay đổ i lớn sẽ đi kèm vớ i cơ hộ i
lớn. Tiếp thị B2B không chỉ là thích ứ ng; đó là về  việc tiên
phong trong các chiến lư ợ c mớ i, đón nhậ n sự   đổ i mớ i và
dẫ n đầ u xu hư ớng trong tư ơng lai. Giờ  là lúc bạn lậ p kế
hoạch và hành độ ng. (SlimCRM có sẵ n mộ t số mẫ u lậ p kế
hoạch Marketing bằ ng excel, bạn có thể  tham khả o ở
đây) Khi bạn đứ ng đầ u trong kỷ  nguyên đầ y biến đổ i này,
hãy tự   hỏ i bả n thân: Bạn đã sẵ n sàng đón nhậ n nhữ  ng
thay đổ i này chư a, hay bạn sẽ đứ ng ngoài quan sát?

Cuố i cùng, trong bố i cả nh B2B marketing ngày càng phứ c
tạp và cạnh tranh, CRM là mộ t công cụ quan trọng giúp
các doanh nghiệp xây dự  ng và duy trì mối quan hệ  vớ i
khách hàng tiề m năng và khách hàng. 

Và nếu bạn nhìn lại nhữ  ng xu hư ớng B2B Marketing ở
trên, bạn sẽ thấy rằ ng, CRM đề u đóng góp rất lớn vào
từ  ng xu hư ớng trên: từ   thu thậ p dữ   liệu chuyên nghiệp
(chuẩ n bên thứ   nhất), phố i hợ p mạnh mẽ giữ  a sales -
marketing, tích hợ p AI đến cung cấp nề n tả ng email tự
độ ng hóa…Và nếu bạn chư a có hoặ c đang cân nhắc mộ t
phầ n mề m CRM chuyên nghiệp, đủ  hiện đại cho doanh
nghiệp B2B, hãy thử   trả i nghiệm SlimCRM!

Sự   khác biệ t củ a SlimCRM?
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CHỐT LẠI

Thứ  nhất là đơn giả n: chỉ mất 2-3 click cho 1 tác vụ,
thờ i gian hiể u và ứ ng dụng phầ n mề m cự  c nhanh,
chư a đến vài ngày
Thứ  hai là CRM chuyên biệ t cho doanh nghiệp B2B:
SlimCRM hiể u quy trình bán hàng và marketing củ a
doanh nghiệp B2B bở i bả n thân cũng kinh doanh
trong môi trư ờ ng B2B, SlimCRM tự   tin khẳ ng định
nhữ ng tính năng mà SlimCRM không có là nhữ  ng thứ
doanh nghiệp B2B không cầ n!
Thứ   ba là giá rẻ : Trọn bộ  trên 50 tính năng như ng
mức giá chỉ 800.000 VNĐ/tháng và miễn phí đào tạo
1:1, SlimCRM giúp các doanh nghiệp B2B - nhất là
doanh nghiệp vừ  a & nhỏ  tiết kiệm chi phí cho việc
triể n khai và sử   dụng CRM

Nếu nói về  khác biệ t, thì có 3 khác biệ t lớn nhất củ a
SlimCRM so vớ i các giả i pháp khác trên thị trư ờ ng: 

Mờ i bạn dùng thử   miễn phí SlimCRM để  có đánh giá
chính xác nhất!

Tương lai nằ m trong tay bạn, hãy làm cho nó bùng nổ !
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Tham khả o thêm các tài liệu sau:

BẠN MUỐN HIỂU SÂU HƠN VỀ B2B MARKETING?

B2B Lead Generation FrameworkB2B Marketing Analytics

Xây dự  ng Sales B2B ProcessB2B Customer Journey
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