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TÓM TẮT CHUNG

GIỚI THIỆU

Tổng quan ngắn gọn về mục đích của đề xuất

Các giải pháp chính và tác động dự kiến

Đề xuất này nhằm giải quyết những thách thức mà các công ty xuất khẩu gỗ phải đối mặt, đặc biệt là những công ty nhắm vào thị trường Nhật Bản, bằng
cách đưa ra các giải pháp toàn diện bao gồm tư vấn về chiến lược tiếp thị, phát triển mạng lưới bán hàng, phương pháp và phát triển quy trình để tăng
trưởng B2B, cung cấp công nghệ và công cụ, và đào tạo và chuyển giao phương pháp.

Tư vấn về chiến lược tiếp thị

Điều này bao gồm các chiến lược phù hợp để phân khúc, nhắm
mục tiêu và định vị để phù hợp hơn với nhu cầu và sở thích của
thị trường Nhật Bản. Với các xu hướng gần đây, chẳng hạn như
lượng nhập khẩu gỗ xẻ mềm của Nhật Bản giảm gần 40% từ tháng
1 đến tháng 10 năm 2023 và lượng nhập khẩu gỗ nhiều lớp giảm
đáng kể, một chiến lược tập trung là cần thiết để điều hướng các
động lực thị trường này.

Cung cấp Công nghệ và Công cụ

Việc cung cấp các giải pháp công nghệ chuyên dụng như SFA và
CRM, được tối ưu hóa cho thị trường Nhật Bản, có thể giúp vượt
qua các thách thức như rào cản ngôn ngữ và văn hóa, những vấn
đề rất quan trọng trong việc xây dựng mạng lưới kinh doanh quốc
tế.

Ngành xuất khẩu gỗ toàn cầu hiện đang trải qua giai đoạn biến động và tăng trưởng,
chịu ảnh hưởng của nhiều động lực thị trường khác nhau. Tính đến đầu năm 2023,
ngành này phải đối mặt với nhiều biến động, đặc biệt là trong ngành gỗ xẻ, gỗ và các
lĩnh vực liên quan. Điều này được đánh dấu bằng sự sụt giảm của Chỉ số giá gỗ xẻ toàn
cầu 5% so với mức đỉnh trước đó, cho thấy sự thay đổi so với xu hướng tăng trong hai
năm. Tuy nhiên, giá bột giấy và dăm gỗ đã chứng kiến xu hướng tăng ở hầu hết các thị
trường, với Chỉ số giá sợi gỗ cứng đạt mức cao hơn 26% so với mức thấp nhất trong 15
năm trong quý 2 năm 2020. Những xu hướng này phản ánh xu hướng rộng hơn những
biến động trên thị trường gỗ toàn cầu.

Nhìn về phía trước, thị trường gỗ toàn cầu được dự đoán sẽ có mức tăng trưởng đáng
kể, với kỳ vọng đạt 903 tỷ USD vào năm 2026. Điều này thể hiện tốc độ tăng trưởng
kép hàng năm (CAGR) là 7,2%. Sự tăng trưởng này phần lớn được thúc đẩy bởi sự bùng
nổ trong lĩnh vực xây dựng, đặc biệt là ở khu vực Trung Đông và Bắc Phi (MENA), điều
này đang thúc đẩy nhu cầu ngày càng tăng đối với các sản phẩm và công nghệ bền vững
liên quan đến gỗ và máy móc chế biến gỗ.

Ngược lại, thị trường sản xuất gỗ đang tăng trưởng với tốc độ vừa phải hơn, dự kiến sẽ
tăng từ 452,91 tỷ USD vào năm 2022 lên 465,31 tỷ USD vào năm 2023, với tốc độ
CAGR là 2,7%. Lĩnh vực này đã bị ảnh hưởng bởi các sự kiện toàn cầu như chiến tranh
Nga-Ukraine, làm gián đoạn quá trình phục hồi kinh tế toàn cầu sau đại dịch COVID-19,
dẫn đến lạm phát và gián đoạn chuỗi cung ứng. Bất chấp những thách thức này, thị
trường được dự đoán sẽ đạt 504,50 tỷ USD vào năm 2027.

Các công ty xuất khẩu gỗ đang phải vượt qua những biến động thị trường phức tạp này,
phải đối mặt với những thách thức như giá cả biến động, gián đoạn chuỗi cung ứng và
mô hình nhu cầu thay đổi. Ngoài ra, các công ty phải thích ứng với các ưu tiên và quy
định ngày càng phát triển ở các thị trường toàn cầu khác nhau.

Phát triển mạng lưới bán hàng

Tạo các trang web và trang đích được tối ưu hóa phục vụ cho văn
hóa kinh doanh và thẩm mỹ của Nhật Bản có thể cải thiện đáng kể
khả năng thâm nhập thị trường. Cách tiếp cận này rất quan trọng
khi xem xét thị trường đang phát triển, bằng chứng là nhập khẩu
ván ép của Nhật Bản đã giảm 36% trong 9 tháng đầu năm 2023.

Đào tạo và chuyển giao phương pháp

Các chương trình đào tạo toàn diện sẽ được thiết kế để xóa bỏ
rào cản văn hóa và ngôn ngữ, nâng cao khả năng kết nối và mở cơ
sở khách hàng nước ngoài mới tại Nhật Bản của các công ty xuất
khẩu gỗ.
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PHÂN TÍCH THỊ TRƯỜNG
Thị trường nhập khẩu gỗ Nhật Bản có sự chuyển dịch đáng kể trong những
năm gần đây. Tổng nhu cầu gỗ của cả nước Nhật năm 2023 là khoảng 85 triệu
m3, tăng 3 triệu m³ (3,6%) so với năm 2022 Dung lượng Thị trường nhập khẩu
gỗ 2022 là 1750 tỉ yên (tăng 42%), trong đó dung lượng nhập khẩu từ Việt
Nam là 211 tỉ yên (chiếm 12%) tương đương ~35 nghìn tỉ VND.

Nhu cầu về các sản phẩm gỗ đặc thù như viên nén gỗ ngày càng tăng. Năm
2022, giá nhập khẩu trung bình viên nén gỗ ở Nhật Bản là 206 USD/tấn, tăng
14% so với năm trước. Điều này cho thấy thị trường đang phát triển đối với
một số loại sản phẩm gỗ ở Nhật Bản.

Thị trường nhập khẩu gỗ Nhật Bản có bối cảnh phức tạp và đang phát triển. Các nhà
xuất khẩu cần cập nhật thông tin về những thay đổi này để định vị chiến lược cho sản
phẩm của mình. Việc điều chỉnh các dịch vụ để đáp ứng nhu cầu cụ thể tại thị trường
Nhật Bản, đồng thời điều hướng bối cảnh cạnh tranh, sẽ rất quan trọng để thành công
trong lĩnh vực này.

Gỗ Đông Nam Á, đặc biệt là gỗ Việt Nam, ngày càng được ưa chuộng tại thị
trường Nhật Bản. Sự thay đổi này có thể bị ảnh hưởng bởi nhiều yếu tố khác
nhau bao gồm chi phí, chất lượng và quan hệ thương mại.

Các nước xuất khẩu gỗ sang Nhật gồm: 1- EU (323 tỉ yên), 2- Việt Nam (211 tỉ
yên) 3- Trung Quốc (207 tỉ yên) 4- Canada (176 tỉ yên) 5- Indonesia (159 tỉ
yên) 6- Mỹ (146 tỉ yên) 7- Philippine (135 tỉ yên) 8- Malaysia (112 tỉ yên) 9-
Nga (69 tỉ yên) 10- Các nước còn lại

Đại dịch COVID-19 đã tác động không nhỏ đến thương mại và chuỗi cung ứng
toàn cầu, ảnh hưởng đến cả thị trường nhập khẩu gỗ tại Nhật Bản. Sự gián
đoạn và thay đổi trong mô hình nhu cầu trong thời kỳ đại dịch có thể đã ảnh
hưởng đến xu hướng nhập khẩu gỗ gần đây.

Những thay đổi về chi phí lao động tại Trung Quốc cũng tác động tới cơ cấu
nhập khẩu gỗ của Nhật Bản. Do chi phí lao động ở Trung Quốc tăng mạnh vào
năm 2023, xu hướng nhập khẩu của Nhật Bản có thể đã chuyển hướng sang
các nước Đông Nam Á khác, trong đó có Việt Nam.

Mặc dù nhập khẩu một số loại gỗ giảm, nhu cầu đối với các sản phẩm cụ thể
như viên nén gỗ và tấm làm từ gỗ cho thấy cơ hội thị trường. Các công ty
trong lĩnh vực xuất khẩu gỗ có thể tận dụng những nhu cầu đang thay đổi này
để khai thác các phân khúc thị trường mới tại Nhật Bản.

Hiểu được xu hướng giá cả, chẳng hạn như việc tăng giá nhập khẩu viên nén
gỗ và tấm làm từ gỗ, có thể giúp các nhà xuất khẩu định vị sản phẩm của mình
một cách cạnh tranh trên thị trường Nhật Bản.

Mục tiêu của đề xuất này là giải quyết những thách thức này bằng cách cung cấp các giải pháp chiến lược phù hợp với nhu cầu cụ thể
của ngành xuất khẩu gỗ. Điều này bao gồm tư vấn về chiến lược thị trường, phát triển mạng lưới bán hàng hiệu quả và tận dụng công
nghệ để nâng cao tốc độ tăng trưởng và khả năng cạnh tranh. Đề xuất này nhằm mục đích trang bị cho các công ty xuất khẩu gỗ những
công cụ và hiểu biết cần thiết để điều hướng thị trường toàn cầu đầy biến động và tận dụng các cơ hội tăng trưởng, đặc biệt là tại các thị
trường trọng điểm như Nhật Bản.

Xu hướng và nhu cầu hiện tại

Bối cảnh cạnh tranh

Tác động của các sự kiện toàn cầu

Cơ hội thị trường

TÓM LẠI
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TỔNG QUAN VỀ GIẢI PHÁP

Giải pháp cung cấp 1 chiến lược
tăng trưởng toàn diện dành cho
các doanh nghiệp ngành gỗ
hướng đến thị trường Nhật Bản 

Tư vấn chiến lược tiếp thị
Điều chỉnh chiến lược phân khúc, nhắm mục tiêu và định vị cụ thể cho thị
trường Nhật Bản.

Phát triển Mạng lưới Bán hàng
Cách tiếp cận tùy chỉnh để tạo các trang web và trang đích hiệu quả, thu
hút tính thẩm mỹ và văn hóa kinh doanh của Nhật Bản.

Phương pháp luận và phát triển quy trình để tăng trưởng B2B
Các quy trình và phương pháp chuyên biệt phù hợp với đặc tính kinh
doanh của Nhật Bản.

Cung cấp công nghệ và công cụ
Đề xuất và cung cấp các giải pháp công nghệ như SFA và CRM, được tối
ưu hóa cho thị trường Nhật Bản.

Đào tạo và Chuyển giao Phương pháp
Các chương trình đào tạo toàn diện được thiết kế để vượt qua các rào
cản về văn hóa và ngôn ngữ.

Tư vấn chiến lược
tiếp thị

Đào tạo và chuyển
giao phương pháp

Phát triển mạng
lưới bán hàng

Những cân nhắc bổ sung
cho hoạt động tiếp thị

B2B tại Nhật Bản

Phương pháp và phát
triển quy trình để tăng

trưởng B2B

Cung cấp công nghệ
và công cụ

Để phát triển Tổng quan về giải pháp chi tiết cho thị trường Nhật Bản, điều cần thiết là phải điều chỉnh các chiến lược và công cụ theo
cách phù hợp với các khía cạnh độc đáo của văn hóa kinh doanh và hành vi của người tiêu dùng Nhật Bản. Dưới đây là chi tiết về từng
khía cạnh của giải pháp:
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4.1.Tư vấn chiến lược tiếp thị

4.2.Phát triển mạng lưới bán hàng

Hiểu được các sắc thái của thị trường Nhật Bản, bao gồm các sở
thích về giao tiếp và trình bày thông tin.

Thông tin liên lạc qua email ở Nhật Bản thường ở dạng văn bản
thuần túy, ít chú trọng đến hình ảnh sáng tạo hơn so với phong
cách phương Tây.

Tập trung xây dựng các mối quan hệ tin cậy, vì sự tin cậy và độ
tin cậy được đánh giá cao trong văn hóa kinh doanh Nhật Bản.

Dưới đây là những điểm bổ sung quan
trọng nhằm hoàn thiện chiến lược:

Tạo các trang web và trang đích có nhiều văn bản hơn, phù hợp
với sở thích của người Nhật về nội dung bằng văn bản chi tiết hơn
là hình ảnh. Trang web của bạn cho thị trường Nhật Bản không chỉ
đơn thuần là dịch thuật. Nó liên quan đến việc điều chỉnh giao diện
người dùng, nội dung và tối ưu hóa công cụ tìm kiếm (SEO) để phù
hợp với sở thích và sắc thái văn hóa của người dùng Nhật Bản.
Người dùng Nhật Bản đánh giá cao tính dễ đọc và chính xác của
nội dung, sử dụng những điều này để đánh giá độ tin cậy của
thương hiệu. Vì vậy, việc có một trang web gây được tiếng vang
với khán giả Nhật Bản là rất quan trọng.

Đảm bảo các trang đích chứa nhiều thông tin và cung cấp nhiều
thông tin chi tiết để phục vụ cho quá trình ra quyết định kỹ lưỡng
điển hình ở các doanh nghiệp Nhật Bản. Ngoài ra, các nền tảng
như Facebook và Eight (một ứng dụng danh thiếp kỹ thuật số) đã
nổi lên như những kênh tiếp thị B2B quan trọng ở Nhật Bản.

Thiết lập sự hiện diện thực tế hoặc hợp tác với đối tác địa phương ở Nhật
Bản là rất quan trọng. Nó không chỉ là về vị trí địa lý mà còn là sự hiểu biết
về sắc thái văn hóa và ngôn ngữ. Cách tiếp cận này rất cần thiết để xây
dựng niềm tin, đặc biệt là trong các ngành B2B nơi các mối quan hệ cá
nhân được đánh giá cao.

Đại dịch COVID-19 đã đẩy nhanh quá trình chuyển đổi kỹ thuật số ở Nhật
Bản. Với sự chuyển dịch ngày càng tăng sang các mô hình kỹ thuật số và từ
xa, các doanh nghiệp B2B phải điều chỉnh chiến lược của mình để phù hợp
với những thay đổi này. Điều này bao gồm tối ưu hóa nền tảng kỹ thuật số
để tạo khách hàng tiềm năng và tương tác với khách hàng.

Tại Nhật Bản, định dạng email chủ yếu là văn bản thuần túy, khác biệt đáng
kể so với các email dựa trên HTML có hình ảnh sáng tạo phổ biến ở các
nước phương Tây. Việc thích ứng với phong cách này bằng cách sử dụng
chữ ký và nội dung dựa trên văn bản đơn giản là điều quan trọng để giao
tiếp hiệu quả với khách hàng Nhật Bản.

Người dùng Nhật Bản có xu hướng thích văn bản hơn nội dung trực quan
khi đánh giá sản phẩm hoặc dịch vụ. Cách tiếp cận tránh rủi ro này có nghĩa
là nội dung bằng văn bản chi tiết, toàn diện là rất quan trọng trên trang đích
và các nền tảng kỹ thuật số khác. Ngoài ra, các câu chuyện thành công của
khách hàng và các nghiên cứu điển hình nên được điều chỉnh cho phù hợp
với khán giả Nhật Bản, có khả năng sử dụng các hình thức độc đáo như
manga để phù hợp với sở thích văn hóa địa phương.

Tổ chức hoặc tham gia các sự kiện thực tế và trực tuyến là một cách hiệu
quả để thâm nhập thị trường B2B Nhật Bản. Các doanh nghiệp Nhật Bản
coi trọng sự tương tác trực tiếp và các sự kiện mang đến cơ hội tuyệt vời
để kết nối và xây dựng mối quan hệ.
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Việc phát triển một trang web đa ngôn ngữ, đặc biệt dành cho khán giả Nhật
Bản, bao gồm một số cân nhắc chính:

Chất lượng dịch thuật và bản địa hóa

Điều quan trọng là phải vượt xa các bản dịch theo nghĩa đen. Bản
dịch máy có thể thiếu sắc thái văn hóa, khiến việc chỉnh sửa thủ
công hoặc thuê dịch giả có năng lực trở nên cần thiết để có nội dung
đa ngôn ngữ chất lượng cao. Điều này đảm bảo rằng bản dịch có tính
đến sự tinh tế về văn hóa, điều này rất quan trọng đối với thị trường
Nhật Bản vốn nổi tiếng với những sở thích cụ thể và sự chú ý đến
từng chi tiết. Bạn cần lựa chọn giữa việc sử dụng một công ty dịch
thuật hoặc một nhóm nội bộ dựa trên nguồn lực và cơ cấu của bạn.
Các cơ quan cung cấp kiến thức chuyên môn và đảm bảo chất lượng,
trong khi các nhóm nội bộ cung cấp khả năng kiểm soát tốt hơn và
có thể tiết kiệm chi phí về lâu dài, đặc biệt đối với các bản dịch thông
thường.

Chiến lược SEO cho thị trường Nhật Bản

SEO đa ngôn ngữ yêu cầu phải lập kế hoạch cẩn thận. Việc dịch từ
khóa đơn giản có thể không hiệu quả. Điều cần thiết là tiến hành
nghiên cứu từ khóa dành riêng cho tiếng Nhật và hiểu thói quen tìm
kiếm cũng như hành vi tiêu dùng của thị trường Nhật Bản. Ngoài ra,
hãy lưu ý rằng người tiêu dùng Nhật Bản cần thông tin chi tiết hơn
trước khi đưa ra quyết định mua hàng. Điều này cần được phản ánh
trong chiến lược nội dung của bạn.

Việc tạo ra một trang web đa ngôn ngữ thành công cho khán giả Nhật Bản bao
gồm việc dịch thuật và bản địa hóa cẩn thận, thiết kế web phù hợp với văn hóa,
chiến lược SEO phù hợp và sự hiểu biết sâu sắc về hành vi và sở thích của
người tiêu dùng Nhật Bản. Những yếu tố này rất cần thiết để tham gia hiệu quả
vào thị trường Nhật Bản và vượt qua các rào cản về ngôn ngữ và văn hóa.

Những cân nhắc về văn hóa trong nội dung và tiếp thị

Bản dịch tiếp thị tiếng Nhật vượt xa ngôn ngữ - đó là việc điều chỉnh
nội dung của bạn để phù hợp với bối cảnh và sở thích văn hóa.
Người tiêu dùng Nhật Bản coi trọng thông tin chi tiết và kỹ thuật,
thường thích tìm hiểu toàn diện về sản phẩm trước khi mua. Việc
điều chỉnh nội dung của bạn cho phù hợp với những sở thích này,
bao gồm cả việc sử dụng mô hình hoặc cài đặt địa phương, có thể
tác động đáng kể đến sức hấp dẫn thương hiệu của bạn tại Nhật
Bản.

Trang web và Trang đích

Điều chỉnh trang web và trang đích
của bạn cho phù hợp với khán giả
Nhật Bản, nhấn mạnh nội dung bằng
văn bản, chi tiết hơn là hình ảnh.
Điều này phù hợp với mong muốn
của người Nhật về thông tin kỹ
lưỡng trong quá trình ra quyết định.

Nền tảng truyền thông xã hội

Sử dụng các nền tảng truyền thông
xã hội phổ biến ở Nhật Bản như
Facebook và LINE để kết nối và tiếp
thị. Facebook được sử dụng cho
mạng lưới kinh doanh, tương tự như
LinkedIn ở phương Tây, trong khi
LINE, với các chức năng đa dạng, là
công cụ chính để tiếp cận nhiều đối
tượng.

Eight và LINE for Networking

Eight, một ứng dụng danh thiếp kỹ
thuật số, đặc biệt hiệu quả cho hoạt
động tiếp thị B2B, tận dụng văn hóa
trao đổi danh thiếp của Nhật Bản.
LINE, là ứng dụng nhắn tin hàng đầu
tại Nhật Bản, mang đến cơ hội cho
quảng cáo trong ứng dụng và tài
liệu quảng cáo, mặc dù ứng dụng
này phù hợp hơn với các doanh
nghiệp có ngân sách lớn hơn.

Thiết kế và chức năng trang web

Thiết kế trang web phải phù hợp với các chuẩn mực văn hóa Nhật
Bản. Ví dụ: các trang web của Nhật Bản thường sử dụng màu sắc
tươi sáng, đậm nét và chứa nhiều thông tin, phù hợp với sở thích của
người tiêu dùng địa phương về nội dung chi tiết và toàn diện. Cách
tiếp cận thiết kế này có vẻ hỗn loạn đối với người xem không phải
người Nhật nhưng lại được khán giả Nhật Bản ưa thích. Ngoài ra,
hãy đảm bảo rằng chức năng trang web của bạn, bao gồm thanh điều
hướng, biểu tượng và biểu mẫu, được điều chỉnh cho phù hợp với
thói quen duyệt web của thị trường Nhật Bản.

TÓM LẠI

4.3.Phương pháp và phát triển quy trình để tăng trưởng B2B
Kết hợp các phương pháp phù hợp với độ chính xác và độ tin cậy được mong đợi ở thị trường Nhật Bản.

Sử dụng cả chiến lược tiếp thị truyền thống và kỹ thuật số, hiểu rằng Nhật Bản có sự kết hợp độc đáo của cả hai.

Tận dụng các kênh tiếp thị B2B phổ biến ở Nhật Bản:
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4.4.Cung cấp công nghệ và công cụ Sald.io không chỉ đơn giản là phân tích dữ liệu và cung cấp thông tin chuyên
sâu. Nó trao quyền cho nhóm bán hàng của bạn với các công cụ mạnh mẽ để
hành động và cải thiện hiệu suất của họ. Trọng tâm của điều này là hai nền
tảng trong một công cụ: Tự động hóa lực lượng bán hàng (SFA) và Quản lý
quan hệ khách hàng (CRM)

Quy trình làm việc được sắp xếp hợp lý
Các công cụ SFA trong Sald.io tự động hóa các tác vụ tốn thời
gian như tạo khách hàng tiềm năng, quản lý liên hệ và theo dõi
hoạt động. Điều này giúp nhân viên bán hàng của bạn rảnh tay
để tập trung vào những gì quan trọng nhất: xây dựng mối quan
hệ và chốt giao dịch.

Chế độ xem khách hàng 360 độ
CRM của Sald.io cung cấp cho bạn bức tranh hoàn chỉnh về
khách hàng, bao gồm các tương tác, lịch sử mua hàng và sở
thích của họ. Điều này cho phép bạn cá nhân hóa cách tiếp cận
của mình và xây dựng các mối quan hệ bền chặt hơn.

Giao tiếp và tương tác hiệu quả
Tự động hóa các chiến dịch tiếp thị, theo dõi tương tác của
khách hàng và cá nhân hóa hoạt động giao tiếp của bạn dựa
trên nhu cầu và sở thích cá nhân.

Cải thiện khả năng tìm kiếm và quản lý khách hàng tiềm năng:
SFA của Sald.io giúp bạn xác định và đánh giá các khách hàng
tiềm năng cao. Bằng cách phân tích dữ liệu và cung cấp tính
năng chấm điểm, bạn có thể ưu tiên nỗ lực của mình và tập
trung vào những khách hàng tiềm năng có nhiều khả năng
chuyển đổi nhất.

Dự báo nâng cao và quản lý quy trình
Với thông tin chi tiết chính xác từ Sald.io, bạn có thể xây dựng
các dự báo bán hàng đáng tin cậy và quản lý quy trình của
mình hiệu quả hơn. Điều này cho phép bạn điều chỉnh chiến
lược, phân bổ nguồn lực và đưa ra quyết định sáng suốt.

Cải thiện dịch vụ khách hàng
Bằng cách phân tích dữ liệu và xác định các vấn đề tiềm ẩn,
CRM của Sald.io giúp bạn chủ động giải quyết các mối lo ngại
của khách hàng và cung cấp dịch vụ xuất sắc. Điều này dẫn
đến sự hài lòng và lòng trung thành của khách hàng tăng lên.

Khả năng truy cập trên thiết bị di động
Luôn làm việc hiệu quả khi đang di chuyển với ứng dụng di
động của Sald.io. Truy cập dữ liệu quan trọng, cập nhật thông
tin khách hàng và quản lý công việc từ mọi nơi, mọi lúc.

Hợp tác và làm việc theo nhóm
Thúc đẩy sự cộng tác liền mạch giữa các nhóm bán hàng, tiếp
thị và dịch vụ khách hàng. Nền tảng CRM của Sald.io tạo ra
một nguồn thông tin đáng tin cậy duy nhất, đảm bảo mọi
người đều được liên kết và làm việc hướng tới các mục tiêu
chung.

 Tự động hóa lực lượng bán hàng (SFA)  Quản lý quan hệ khách hàng (CRM)

SFA và CRM được kết hợp trong Sald.io mang lại sức mạnh tổng hợp mạnh mẽ:

Quyết định dựa trên dữ liệu
Các công cụ SFA thu thập và phân tích dữ liệu bán hàng, trong khi CRM cung cấp thông tin chuyên sâu về hành vi của khách hàng. Sự kết hợp
này cho phép bạn đưa ra quyết định sáng suốt dựa trên dữ liệu thời gian thực chứ không chỉ dựa trên trực giác.

Cải thiện trải nghiệm của khách hàng
Bằng cách hợp lý hóa quy trình bán hàng và cá nhân hóa giao tiếp, SFA và CRM cùng nhau tạo ra trải nghiệm khách hàng liền mạch và tích cực.

Tăng doanh thu
Với quy trình làm việc được tối ưu hóa, quản lý quy trình tốt hơn và mối quan hệ khách hàng được nâng cao, các công cụ SFA và CRM của Sald.io
hỗ trợ nhóm bán hàng của bạn đạt được thành công lớn hơn và thúc đẩy tăng trưởng doanh thu.
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4.5.Đào tạo và chuyển giao phương pháp

4.6.Những cân nhắc bổ sung
cho hoạt động tiếp thị B2B
tại Nhật Bản

5.1.Các bước thực hiện

Các buổi đào tạo toàn diện
Thực hiện các buổi đào tạo chuyên sâu để
giúp khách hàng của bạn làm quen với các
phương pháp, quy trình và công cụ mới.
Đảm bảo các buổi này có tính tương tác và
cho phép ứng dụng thực tế, giúp chúng hiệu
quả hơn.

Tùy chỉnh theo nhu cầu của khách hàng:
Điều chỉnh các chương trình đào tạo phù
hợp với nhu cầu cụ thể của từng khách
hàng, xem xét ngành nghề, quy mô công ty
của họ và những thách thức cụ thể mà họ
gặp phải tại thị trường Nhật Bản.

Hỗ trợ và theo dõi liên tục
Cung cấp hỗ trợ liên tục và các buổi theo
dõi sau đào tạo để giải quyết mọi thách
thức mới nổi và đảm bảo triển khai thành
công các phương pháp và công cụ đã học.

Sử dụng Nghiên cứu điển hình và Ví dụ
thực tế: 
Kết hợp các nghiên cứu điển hình và ví dụ
liên quan đến thị trường Nhật Bản, có thể
giúp minh họa việc áp dụng thực tế các
phương pháp và công cụ trong bối cảnh
quen thuộc với khách hàng.

Sử dụng các phương pháp tiếp thị kỹ thuật số một cách hiệu quả, bao gồm
phân tích insight, sáng tạo nội dung, xây dựng các bài blog…

Tử dụng các nền tảng truyền thông xã hội một cách hiệu quả, hãy nhớ rằng các
nền tảng như LinkedIn, Eight, LINE và Facebook có thể có thông tin nhân khẩu
học và mục đích của người dùng ở Nhật Bản khác với các quốc gia khác.

Xác định và làm rõ phương hướng, mục tiêu.
Ký hợp đồng thực hiện.
Lập kế hoạch và thực hiện các dịch vụ tư vấn.
Xây dựng mạng lưới kênh bán hàng.
Tiến hành đào tạo khai thác và truyền dữ liệu.
Cung cấp hỗ trợ liên tục để tối ưu hóa hoạt động của quy trình.

Kế hoạch triển khai giới thiệu giải pháp tiếp thị và bán hàng tại
thị trường Nhật Bản của bạn như sau:

Kế hoạch triển khai giới thiệu giải pháp tiếp thị và bán hàng tại thị
trường Nhật Bản của bạn như sau:

Giai đoạn 1: Làm rõ phạm vi và ký kết hợp đồng.

Giai đoạn 2: Triển khai tư vấn, xây dựng mạng lưới bán hàng và đào tạo.

Giai đoạn 3: Đồng hành khai thác dữ liệu và tối ưu hóa quy trình.

KẾ HOẠCH THỰC HIỆN

5.2.Dòng thời gian cho từng giai đoạn

Giai đoạn 1

01 tháng 03 tháng 02 tháng

Giai đoạn 2 Giai đoạn 3
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5.3.Nguồn lực cần thiết 5.4.Kết quả và lợi ích mong đợi

 Tối thiểu 2 nhân sự từ nhóm kinh doanh quốc tế,
trong đó có ít nhất 1 thành viên nói được tiếng Nhật.

 Có sự tham gia của ít nhất một giám đốc điều hành
cấp C.

 Cam kết làm việc 4 giờ/tuần, họp 1 lần trong quá
trình thực hiện dự án.

Sở hữu mạng lưới kinh doanh, nhận diện thương hiệu
và thông điệp phục vụ thị trường mục tiêu

Thành thạo nhóm trong các hoạt động tiếp thị Agile.

Hiểu biết về các phương pháp và quy trình khai thác
thông tin chuyên sâu và tiếp cận khách hàng tiềm
năng.

Sử dụng thành thạo các công cụ phục vụ công việc.

Đề xuất này nhằm nâng cao năng lực của các công ty
xuất khẩu gỗ nhắm vào thị trường Nhật Bản. Nó bao gồm
một loạt các giải pháp, từ tư vấn chiến lược tiếp thị đến
phát triển mạng lưới bán hàng, phương pháp tăng trưởng
B2B, cung cấp công nghệ và công cụ cũng như các
chương trình đào tạo toàn diện. Đề xuất này nhằm mục
đích điều chỉnh và điều chỉnh các chiến lược này cho phù
hợp với đặc điểm kinh doanh độc đáo và hành vi tiêu
dùng của thị trường Nhật Bản. Các khía cạnh cụ thể bao
gồm:

Đề xuất giá trị của đề xuất này nằm ở cách tiếp cận chuyên biệt đối với thị trường Nhật Bản, hứa hẹn tạo điều kiện thuận lợi cho hoạt
động kinh doanh của khách hàng tăng trưởng bền vững. Nó đòi hỏi một đội ngũ tận tâm, bao gồm nhân viên kinh doanh và marketing
giàu khao khát và sự tham gia ở cấp độ ban lãnh đạo. Đề xuất này cũng cam kết mức tăng trưởng trung bình 30% sau 6 tháng dựa trên
số lượng cuộc gặp (MQL), tạo nền tảng cho việc hình thành đơn hàng (SQL) trong �vòng 12 tháng. Sự tăng trưởng này dự kiến sẽ được
thúc đẩy bởi các giải pháp chiến lược được đề xuất, được điều chỉnh để điều hướng một cách hiệu quả sự phức tạp và động lực của thị
trường gỗ Nhật Bản.

PHẦN KẾT LUẬN

Tư vấn chiến lược tiếp thị
Chiến lược phù hợp để phù hợp với sở thích của thị trường Nhật
Bản, xem xét các xu hướng nhập khẩu gỗ gần đây.

Phát triển mạng lưới bán hàng
Tạo các trang web và trang đích được tối ưu hóa về mặt văn hóa để
tăng cường khả năng thâm nhập thị trường tại Nhật Bản.

Các phương pháp phát triển quy trình và tăng trưởng B2B
Tùy chỉnh các quy trình và phương pháp luận để phù hợp với đặc
điểm kinh doanh của Nhật Bản.

Cung cấp công nghệ và công cụ
Cung cấp các giải pháp công nghệ chuyên dụng như SFA và CRM,
được tối ưu hóa cho thị trường Nhật Bản.

Đào tạo và Chuyển giao Phương pháp
Các chương trình đào tạo toàn diện được thiết kế để vượt qua các
rào cản về văn hóa và ngôn ngữ.
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