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LỜI MỞ ĐẦU
1. Lý do chọn đề tài
	Trong bối cảnh chuyển đổi số diễn ra mạnh mẽ, hoạt động marketing của doanh nghiệp ngày càng dịch chuyển sang môi trường trực tuyến, trong đó content marketing đóng vai trò quan trọng trong việc thu hút, tương tác và xây dựng mối quan hệ với khách hàng. Đặc biệt, sự phát triển nhanh chóng của các nền tảng mạng xã hội đã tạo điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp tiếp cận khách hàng thông qua nội dung số, trong đó video ngắn đang trở thành xu hướng nổi bật.
	Nền tảng TikTok với đặc trưng nội dung ngắn, dễ lan truyền và khả năng tiếp cận người dùng cao đã trở thành một kênh truyền thông hiệu quả được nhiều doanh nghiệp khai thác. Thông qua việc xây dựng nội dung sáng tạo và phù hợp với hành vi người dùng, doanh nghiệp có thể gia tăng độ nhận diện thương hiệu, thu hút khách hàng tiềm năng và hỗ trợ hoạt động kinh doanh.
	Zin Media Academy là doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực đào tạo và sản xuất nội dung video, đã và đang triển khai các hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok nhằm quảng bá khóa học và dịch vụ. Tuy nhiên, thực tế cho thấy hoạt động content marketing của doanh nghiệp vẫn còn tồn tại một số hạn chế như chưa có quy trình xây dựng nội dung rõ ràng, nội dung chưa ổn định, thiếu định hướng chiến lược và chưa có hệ thống đo lường hiệu quả cụ thể. Điều này dẫn đến hiệu quả truyền thông chưa cao và chưa khai thác hết tiềm năng của nền tảng.
	Xuất phát từ những vấn đề trên, việc nghiên cứu và đề xuất giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động content marketing là cần thiết, góp phần nâng cao hiệu quả truyền thông và hỗ trợ sự phát triển của doanh nghiệp trong bối cảnh cạnh tranh hiện nay. Vì vậy, tác giả lựa chọn đề tài: “Hoàn thiện hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok nhằm nâng cao hiệu quả truyền thông tại Zin Media Academy” làm đề tài khóa luận tốt nghiệp.
2. Mục tiêu nghiên cứu
2.1. Mục tiêu tổng quát
Đề xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok, qua đó nâng cao hiệu quả truyền thông tại Zin Media Academy.
2.2. Mục tiêu cụ thể
Để đạt được mục tiêu tổng quát trên, đề tài tập trung thực hiện các mục tiêu cụ thể sau:
· Hệ thống hóa cơ sở lý luận về content marketing và hoạt động content marketing trên nền tảng số.
· Phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên TikTok tại Zin Media Academy.
· Đề xuất giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động content marketing và nâng cao hiệu quả truyền thông cho doanh nghiệp.
3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu
3.1. Đối tượng nghiên cứu 
	Đối tượng nghiên cứu của đề tài là hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy, bao gồm quy trình xây dựng nội dung, triển khai và đánh giá hiệu quả.
3.2. Phạm vi nghiên cứu
· Về không gian: Nghiên cứu được thực hiện tại Zin Media Academy.
· Về nội dung: Tập trung nghiên cứu hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok, đặc biệt là quá trình xây dựng nội dung, triển khai và đánh giá hiệu quả truyền thông.
· Về thời gian: Các dữ liệu và thông tin phục vụ cho nghiên cứu được thu thập trong giai đoạn 2025 -2026.
4. Phương pháp nghiên cứu
Để thực hiện đề tài, tác giả sử dụng các phương pháp nghiên cứu sau:
· Phương pháp thu thập dữ liệu thứ cấp thông qua tài liệu, báo cáo nội bộ và các nguồn thông tin liên quan đến hoạt động marketing của doanh nghiệp.
· Phương pháp quan sát thực tế quá trình xây dựng và triển khai nội dung tại doanh nghiệp.
· Phương pháp phỏng vấn sâu các nhân sự liên quan đến hoạt động content marketing.
· Phương pháp phân tích và tổng hợp dữ liệu nhằm đánh giá thực trạng và đề xuất giải pháp phù hợp.
5. Kết cấu khóa luận 
Ngoài phần mở đầu, lời cảm ơn, mục lục, danh mục viết tắt, danh mục bảng biểu, danh mục hình ảnh, phần kết luận ra thì bài có kết cấu 3 chương, gồm:
· Chương 1: Cơ sở lý luận về hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok
· Chương 2: Phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy
· Chương 3: Đề xuất giải pháp hoàn thiện hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy
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Trong suốt quá trình học tập và thực hiện khóa luận tốt nghiệp với đề tài “Hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy”, em đã nhận được rất nhiều sự hỗ trợ, hướng dẫn và tạo điều kiện từ phía nhà trường, giảng viên hướng dẫn cũng như doanh nghiệp thực tập. Đây là nguồn động viên và giúp đỡ quý báu để em có thể hoàn thành bài khóa luận này.
Trước tiên, em xin gửi lời cảm ơn chân thành đến quý thầy cô Trường Đại học Kiến Trúc Đà Nẵng (DAU), đặc biệt là quý thầy cô Khoa Kinh tế – ngành Quản trị Kinh doanh đã tận tình giảng dạy, truyền đạt cho em những kiến thức và kinh nghiệm quý báu trong suốt quá trình học tập tại trường. Những kiến thức nền tảng đó đã giúp em có cơ sở để nghiên cứu, phân tích và hoàn thiện đề tài khóa luận tốt nghiệp của mình.
Đặc biệt, em xin bày tỏ lòng biết ơn sâu sắc đến ThS. Nguyễn Thị Lê Loan – giảng viên hướng dẫn đã tận tình chỉ bảo, góp ý và hỗ trợ em trong suốt quá trình thực hiện khóa luận. Những nhận xét và định hướng của cô không chỉ giúp em hoàn thiện bài nghiên cứu mà còn giúp em nâng cao tư duy phân tích và cách tiếp cận vấn đề trong thực tế.
Bên cạnh đó, em cũng xin chân thành cảm ơn Công ty Zin Media Academy đã tạo điều kiện cho em được thực tập, tiếp cận môi trường làm việc thực tế và cung cấp những thông tin cần thiết phục vụ cho quá trình nghiên cứu đề tài. Đặc biệt, em xin cảm ơn anh/chị trong công ty đã hỗ trợ, chia sẻ kinh nghiệm thực tế về hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok, giúp em có thêm góc nhìn thực tiễn để hoàn thiện bài khóa luận này.
Mặc dù đã cố gắng hoàn thành đề tài bằng tất cả sự nỗ lực của bản thân, tuy nhiên do kiến thức và kinh nghiệm thực tế còn hạn chế nên bài khóa luận khó tránh khỏi những thiếu sót nhất định. Em rất mong nhận được những ý kiến đóng góp quý báu từ quý thầy cô để bài khóa luận được hoàn thiện hơn.
Cuối cùng, em xin kính chúc quý thầy cô Trường Đại học Kiến Trúc Đà Nẵng cùng toàn thể anh/chị tại Zin Media Academy luôn dồi dào sức khỏe, thành công trong công việc và cuộc sống.
Em xin chân thành cảm ơn!
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[bookmark: _Toc232603538]CHƯƠNG 1: CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ HOẠT ĐỘNG CONTENT MARKETING TRÊN NỀN TẢNG TIKTOK
1.1. [bookmark: _Toc232603539]TỔNG QUAN VỀ CONTENT MARKETING 
1.1.1. [bookmark: _Toc232603540]Khái niệm content marketing
Content marketing là một khái niệm ngày càng được quan tâm trong bối cảnh marketing hiện đại, đặc biệt khi các doanh nghiệp chuyển dịch mạnh mẽ sang môi trường trực tuyến và chú trọng vào việc xây dựng mối quan hệ với khách hàng thông qua nội dung.
Theo Content Marketing Institute, content marketing được định nghĩa là một phương pháp marketing mang tính chiến lược, tập trung vào việc tạo ra và phân phối nội dung có giá trị, phù hợp và nhất quán nhằm thu hút, giữ chân một nhóm khách hàng mục tiêu xác định, từ đó thúc đẩy hành vi mang lại lợi nhuận cho doanh nghiệp . Định nghĩa này nhấn mạnh ba yếu tố cốt lõi của content marketing bao gồm: giá trị nội dung, tính nhất quán và định hướng đến khách hàng mục tiêu.
Theo Joe Pulizzi – người sáng lập Content Marketing Institute, content marketing là quá trình tạo lập và phân phối nội dung có liên quan và hữu ích nhằm thu hút, tiếp cận và tương tác với đối tượng khách hàng mục tiêu, với mục tiêu cuối cùng là thúc đẩy hành vi tiêu dùng . Quan điểm này cho thấy content marketing không chỉ dừng lại ở việc cung cấp thông tin mà còn hướng đến việc xây dựng mối quan hệ và tạo dựng niềm tin với khách hàng.
Các nghiên cứu học thuật cũng chỉ ra rằng content marketing là hoạt động tạo ra và phân phối nội dung liên quan đến thương hiệu nhằm cung cấp giá trị cho khách hàng, hỗ trợ họ trong quá trình ra quyết định và góp phần đạt được mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp . Khác với các hình thức quảng cáo truyền thống mang tính “đẩy” thông điệp, content marketing hướng đến việc “kéo” khách hàng thông qua việc cung cấp nội dung hữu ích, giải quyết vấn đề hoặc đáp ứng nhu cầu thông tin của họ.
Từ các quan điểm trên, có thể hiểu rằng content marketing là một phương thức marketing hiện đại, trong đó doanh nghiệp tập trung vào việc xây dựng và phân phối nội dung có giá trị nhằm thu hút, tương tác và duy trì mối quan hệ với khách hàng mục tiêu, qua đó góp phần nâng cao hiệu quả truyền thông và thúc đẩy kết quả kinh doanh.
1.1.2. [bookmark: _Toc232603541]Vai trò của content marketing 
Trong bối cảnh môi trường marketing ngày càng cạnh tranh và người tiêu dùng có xu hướng “miễn nhiễm” với các hình thức quảng cáo truyền thống, content marketing ngày càng khẳng định vai trò quan trọng trong hoạt động truyền thông và phát triển thương hiệu của doanh nghiệp. Không chỉ dừng lại ở việc cung cấp thông tin, content marketing còn là công cụ giúp doanh nghiệp xây dựng mối quan hệ bền vững với khách hàng thông qua giá trị nội dung.
· Thu hút và tiếp cận khách hàng mục tiêu: 
Thông qua việc xây dựng các nội dung phù hợp với nhu cầu và hành vi của người dùng, doanh nghiệp có thể chủ động tiếp cận khách hàng trên các nền tảng trực tuyến. Khác với quảng cáo mang tính áp đặt, nội dung có giá trị sẽ tạo sự quan tâm tự nhiên, từ đó gia tăng khả năng tiếp cận và mở rộng tệp khách hàng.
· Xây dựng và nâng cao nhận diện thương hiệu: 
Khi doanh nghiệp duy trì việc cung cấp nội dung chất lượng một cách nhất quán, thương hiệu sẽ dần được ghi nhớ trong tâm trí khách hàng. Nội dung không chỉ giúp truyền tải thông tin về sản phẩm, dịch vụ mà còn thể hiện phong cách, giá trị và định vị của doanh nghiệp trên thị trường.
· Tăng cường sự tương tác và gắn kết với khách hàng: 
Các nội dung hấp dẫn, hữu ích hoặc mang tính giải trí có thể khuyến khích người dùng tương tác thông qua lượt thích, bình luận hoặc chia sẻ. Quá trình tương tác này giúp doanh nghiệp hiểu rõ hơn về khách hàng, từ đó điều chỉnh nội dung và chiến lược truyền thông phù hợp hơn.
· Hỗ trợ quá trình ra quyết định mua hàng của khách hàng: 
Thông qua các nội dung như chia sẻ kiến thức, đánh giá, hướng dẫn hoặc trải nghiệm thực tế, doanh nghiệp có thể cung cấp thông tin cần thiết giúp khách hàng giảm bớt sự không chắc chắn trước khi đưa ra quyết định. Điều này góp phần nâng cao tỷ lệ chuyển đổi và hiệu quả kinh doanh.

· Tối ưu chi phí và nâng cao hiệu quả truyền thông: 
So với các hình thức quảng cáo trả phí, nội dung chất lượng có thể mang lại hiệu quả lâu dài, đặc biệt trên các nền tảng số khi nội dung có khả năng lan tỏa tự nhiên. Đồng thời, các chỉ số như lượt xem, lượt tương tác hay tỷ lệ chuyển đổi cũng giúp doanh nghiệp dễ dàng đo lường và đánh giá hiệu quả của hoạt động content marketing.
Tóm lại, content marketing không chỉ là một công cụ truyền thông mà còn là một phương thức chiến lược giúp doanh nghiệp thu hút khách hàng, xây dựng thương hiệu, tăng cường tương tác và thúc đẩy hiệu quả kinh doanh trong môi trường marketing hiện đại.
1.1.3. [bookmark: _Toc232603542]Các loại hình content marketing
Content marketing được triển khai dưới nhiều hình thức khác nhau nhằm phù hợp với mục tiêu truyền thông, đặc điểm nền tảng và hành vi của khách hàng mục tiêu. Việc phân loại các loại hình content marketing giúp doanh nghiệp xây dựng chiến lược nội dung hiệu quả, từ đó tối ưu khả năng tiếp cận, tương tác và chuyển đổi khách hàng.
· Theo định dạng nội dung:
Content marketing bao gồm các loại hình phổ biến như nội dung văn bản (blog, bài viết), nội dung hình ảnh (infographic, hình ảnh truyền thông), nội dung video và nội dung âm thanh (podcast). Trong bối cảnh truyền thông số phát triển mạnh mẽ, nội dung video ngày càng trở thành xu hướng chủ đạo nhờ khả năng truyền tải thông tin trực quan, sinh động và thu hút sự chú ý của người dùng (Pulizzi, 2014). Đặc biệt, trên các nền tảng mạng xã hội như TikTok, nội dung video ngắn đóng vai trò quan trọng trong việc gia tăng khả năng lan truyền và tương tác với người xem.
· Theo mục tiêu truyền thông:
Content marketing có thể được phân thành các nhóm nội dung chính bao gồm: nội dung giáo dục (educational content), nội dung giải trí (entertainment content), nội dung truyền cảm hứng (inspirational content) và nội dung bán hàng (promotional content). Theo Joe Pulizzi (2014), việc xây dựng nội dung cần hướng đến việc cung cấp giá trị cho khách hàng trước khi thúc đẩy hành vi mua hàng, do đó các loại nội dung này thường được kết hợp linh hoạt nhằm vừa thu hút sự quan tâm vừa hỗ trợ mục tiêu kinh doanh.
· Theo hành trình khách hàng:
Bao gồm nội dung ở giai đoạn nhận biết (awareness), cân nhắc (consideration) và chuyển đổi (conversion). Cách tiếp cận này dựa trên mô hình hành vi khách hàng trong marketing, trong đó doanh nghiệp cần cung cấp nội dung phù hợp với từng giai đoạn nhằm dẫn dắt khách hàng từ nhận thức đến hành động (Kotler & Armstrong, 2018). Việc xây dựng nội dung theo hành trình khách hàng giúp nâng cao hiệu quả của chiến lược content marketing và tối ưu hóa tỷ lệ chuyển đổi.
Tóm lại, các loại hình content marketing không tồn tại độc lập mà thường được kết hợp trong một chiến lược nội dung tổng thể. Việc lựa chọn và phối hợp các loại nội dung phù hợp với mục tiêu truyền thông, đặc điểm nền tảng và hành vi người dùng sẽ góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động content marketing, đặc biệt trong bối cảnh các nền tảng số như TikTok ngày càng đóng vai trò quan trọng.
[bookmark: _Toc232603543]1.2. TỔNG QUAN VỀ NỀN TẢNG TIKTOK TRONG HOẠT ĐỘNG MARKETING
[bookmark: _Toc232603544]1.2.1. Đặc điểm nền tảng TikTok
TikTok là nền tảng mạng xã hội chuyên về chia sẻ nội dung video ngắn, được phát triển bởi công ty ByteDance. Ra mắt lần đầu vào năm 2016, TikTok nhanh chóng trở thành một trong những nền tảng truyền thông xã hội phát triển mạnh nhất trên thế giới nhờ khả năng cá nhân hóa nội dung cao và thuật toán đề xuất thông minh dựa trên hành vi người dùng.
TikTok là một trong những nền tảng mạng xã hội có tốc độ phát triển nhanh trong những năm gần đây. Theo báo cáo của DataReportal (2024), TikTok đã đạt hơn 1,5 tỷ người dùng hoạt động hàng tháng trên toàn cầu, trong đó Việt Nam có khoảng 50–60 triệu người dùng, cho thấy mức độ phổ biến và tiềm năng lớn của nền tảng này trong hoạt động marketing.
· Cơ chế phân phối nội dung dựa trên thuật toán cá nhân hóa:
Khác với nhiều nền tảng mạng xã hội truyền thống tập trung vào mối quan hệ bạn bè hoặc người theo dõi, TikTok hoạt động chủ yếu dựa trên thuật toán phân phối nội dung thông qua mục “Dành cho bạn” (For You Page – FYP). Thuật toán này phân phối video dựa trên hành vi tương tác của người dùng như: thời gian xem video; lượt thích; bình luận; chia sẻ; lượt theo dõi; hoặc hành vi xem lặp lại nội dung. 
Nhờ cơ chế phân phối này, ngay cả các tài khoản mới hoặc có lượng follower thấp vẫn có khả năng tiếp cận lượng người xem lớn nếu nội dung có khả năng giữ chân người dùng và tạo tương tác tốt.
· TikTok được xây dựng xoay quanh định dạng video ngắn:
Cho phép truyền tải thông tin một cách nhanh chóng và trực quan. Định dạng này góp phần định hình cách thức sản xuất nội dung, yêu cầu nội dung phải cô đọng, rõ ràng và phù hợp với đặc trưng của nền tảng. Bên cạnh định dạng video ngắn truyền thống, TikTok hiện nay còn hỗ trợ nhiều hình thức nội dung khác như: bài đăng ảnh dạng carousel (ảnh cuộn); nội dung TikTok Text; livestream; story; và các nội dung kết hợp đa định dạng. Tuy nhiên, video ngắn vẫn được xem là định dạng nội dung cốt lõi và có khả năng lan truyền mạnh nhất trên nền tảng TikTok hiện nay.
· TikTok có khả năng lan truyền nội dung mạnh mẽ:
Thông qua các yếu tố như âm thanh, hashtag và xu hướng (trend). Các nội dung phù hợp với xu hướng có thể được phân phối rộng rãi trong thời gian ngắn, tạo điều kiện để doanh nghiệp gia tăng khả năng tiếp cận khách hàng mục tiêu với chi phí thấp hơn so với nhiều hình thức quảng cáo truyền thống.. 
· TikTok thường ưu tiên các nội dung mang tính tự nhiên, sáng tạo:
Điều này khiến cách tiếp cận nội dung trên TikTok khác biệt so với các hình thức quảng cáo truyền thống, đòi hỏi doanh nghiệp cần xây dựng nội dung phù hợp với đặc trưng riêng của nền tảng.
Tổng kết lại, với quy mô người dùng lớn, cơ chế phân phối nội dung linh hoạt, định dạng video ngắn và khả năng lan truyền mạnh mẽ, TikTok trở thành một nền tảng quan trọng trong hoạt động content marketing.


[bookmark: _Toc232603545]1.2.2. Hành vi người dùng TikTok
	Hành vi người dùng trên TikTok có nhiều điểm khác biệt so với các nền tảng mạng xã hội truyền thống, đặc biệt trong cách tiếp cận, tiêu thụ và tương tác với nội dung. Việc hiểu rõ các đặc điểm hành vi này là cơ sở quan trọng để doanh nghiệp xây dựng nội dung phù hợp và nâng cao hiệu quả content marketing.
· Xu hướng tiêu thụ nội dung nhanh và liên tục:
	Với cơ chế lướt dọc không giới hạn, người dùng có thể tiếp cận hàng loạt video trong thời gian ngắn. Theo báo cáo của DataReportal (2024), thời gian sử dụng TikTok trung bình của người dùng toàn cầu lên đến hơn 90 phút mỗi ngày, cho thấy mức độ tiêu thụ nội dung rất cao. Điều này đòi hỏi nội dung phải có khả năng thu hút nhanh và truyền tải thông tin một cách cô đọng. Nhiều nghiên cứu chỉ ra rằng người dùng thường đưa ra quyết định tiếp tục xem hay bỏ qua video chỉ trong 3–5 giây đầu tiên. Do đó, phần mở đầu (hook) đóng vai trò then chốt trong việc giữ chân người xem và ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả phân phối nội dung.
· Xu hướng ưu tiên nội dung mang tính giải trí, gần gũi và dễ tiếp cận: 
	Theo TikTok What’s Next Report (2023), các nội dung mang tính tự nhiên, chân thực thường nhận được sự quan tâm cao hơn so với các nội dung mang tính quảng cáo trực tiếp. Điều này cho thấy nội dung cần được xây dựng theo hướng “giá trị kết hợp giải trí” để phù hợp với tâm lý tiếp nhận của người dùng.
· Hành vi người dùng trên TikTok thể hiện mức độ tương tác cao: 
	Người dùng không chỉ dừng lại ở việc xem nội dung mà còn tham gia thông qua các hành động như thích, bình luận, chia sẻ hoặc tham gia vào các xu hướng. Theo Influencer Marketing Hub (2023), tỷ lệ tương tác trung bình trên TikTok có thể đạt từ 5%–10%, cao hơn so với nhiều nền tảng mạng xã hội khác. Điều này tạo cơ hội cho nội dung lan tỏa mạnh mẽ nếu kích thích được sự tham gia của người dùng.
· Xu hướng bị ảnh hưởng mạnh bởi xu hướng (trend): 
	Các nội dung sử dụng âm thanh, hiệu ứng hoặc format đang thịnh hành thường dễ thu hút sự chú ý và đạt hiệu quả cao hơn. Do đó, việc cập nhật và ứng dụng xu hướng một cách phù hợp là yếu tố quan trọng trong việc nâng cao hiệu quả nội dung.
· Xu hướng tiếp nhận nội dung một cách thụ động nhưng phản ứng nhanh: 
	Họ không chủ động tìm kiếm nội dung như trên các nền tảng khác mà thường tiếp nhận nội dung được đề xuất. Tuy nhiên, nếu nội dung đủ hấp dẫn, họ sẽ nhanh chóng tương tác hoặc tìm hiểu thêm, từ đó tạo ra cơ hội chuyển đổi cho doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc232603546]1.2.3. Vai trò TikTok trong marketing
Trong bối cảnh marketing số phát triển mạnh mẽ, TikTok ngày càng khẳng định vai trò là một kênh truyền thông quan trọng đối với doanh nghiệp. Trước hết, TikTok giúp doanh nghiệp tiếp cận khách hàng mục tiêu một cách nhanh chóng và rộng rãi nhờ cơ chế phân phối nội dung dựa trên thuật toán đề xuất. Không giống như nhiều nền tảng khác, nội dung trên TikTok có khả năng lan truyền cao ngay cả khi tài khoản chưa có lượng người theo dõi lớn, từ đó tạo điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp gia tăng độ phủ thương hiệu với chi phí thấp.
· Nâng cao mức độ tương tác giữa doanh nghiệp và khách hàng:
Các nội dung mang tính sáng tạo, giải trí hoặc cung cấp giá trị thực tiễn thường dễ dàng thu hút người xem tham gia tương tác thông qua các hành động như thích, bình luận và chia sẻ. Điều này không chỉ giúp gia tăng hiệu quả truyền thông mà còn góp phần xây dựng mối quan hệ gần gũi giữa thương hiệu và khách hàng.
· Xây dựng hình ảnh thương hiệu:
Thông qua các nội dung mang tính storytelling, bắt trend hoặc chia sẻ giá trị, doanh nghiệp có thể truyền tải thông điệp một cách tự nhiên, từ đó tạo dựng nhận diện thương hiệu trong tâm trí người tiêu dùng. So với các hình thức quảng cáo truyền thống, nội dung trên TikTok có xu hướng “mềm” hơn, ít mang tính ép buộc, do đó dễ được người dùng đón nhận hơn.
· Thúc đẩy hành vi tiêu dùng thông qua các nội dung review, trải nghiệm sản phẩm hoặc chia sẻ kiến thức:
Khi người dùng cảm thấy tin tưởng và bị thuyết phục bởi nội dung, họ có xu hướng tìm hiểu thêm và đưa ra quyết định mua hàng. Nhờ đó, TikTok trở thành một kênh quan trọng trong việc hỗ trợ chuyển đổi khách hàng trong chiến lược marketing tổng thể của doanh nghiệp.
Tuy nhiên, để khai thác hiệu quả nền tảng này, doanh nghiệp cần hiểu rõ đặc điểm nội dung và hành vi người dùng, đồng thời xây dựng chiến lược content marketing phù hợp. Điều này đặt ra yêu cầu về việc nghiên cứu và triển khai content marketing một cách có hệ thống trên TikTok, sẽ được trình bày cụ thể trong các phần tiếp theo.
[bookmark: _Toc232603547]1.3. CONTENT MARKETING TRÊN NỀN TẢNG TIKTOK
[bookmark: _Toc232603548]1.3.1. Đặc điểm content marketing trên TikTok
	Content marketing trên TikTok mang những đặc điểm riêng biệt so với các nền tảng khác. Trước hết, nội dung thường có thời lượng ngắn và yêu cầu truyền tải thông tin nhanh chóng, tập trung vào những thông điệp chính trong khoảng thời gian ngắn. Điều này đòi hỏi nội dung phải được xây dựng một cách súc tích, dễ hiểu và có điểm nhấn rõ ràng ngay từ những giây đầu tiên để giữ chân người xem.
	Yếu tố sáng tạo và tính giải trí đóng vai trò quan trọng trong việc thu hút sự chú ý. Nội dung trên TikTok thường gắn liền với các xu hướng (trend), âm thanh phổ biến và hiệu ứng đặc trưng của nền tảng. Việc tận dụng các yếu tố này giúp nội dung dễ dàng tiếp cận người dùng và gia tăng khả năng lan truyền.
	Ngoài ra, content marketing trên TikTok còn mang tính cá nhân hóa cao, phù hợp với từng nhóm đối tượng người dùng khác nhau. Điều này xuất phát từ cơ chế phân phối nội dung dựa trên hành vi người dùng, giúp các nội dung phù hợp được hiển thị đến đúng đối tượng mục tiêu. Vì vậy, doanh nghiệp cần xây dựng nội dung phù hợp với insight khách hàng để đạt hiệu quả cao.
[bookmark: _Toc232603549]1.3.2. Các dạng nội dung phổ biến trên TikTok
	Trên nền tảng TikTok, nội dung được triển khai dưới nhiều hình thức khác nhau nhằm phù hợp với đặc điểm nền tảng và hành vi người dùng. Việc phân loại các dạng nội dung không chỉ giúp doanh nghiệp định hướng chiến lược content marketing mà còn tạo cơ sở để đánh giá mức độ đa dạng và hiệu quả của hoạt động nội dung. Dưới đây là một số dạng nội dung phổ biến:
a. Nội dung giải trí.
	Đây là dạng nội dung chiếm tỷ trọng lớn trên TikTok, bao gồm các video mang tính hài hước, bắt trend, sử dụng âm thanh thịnh hành hoặc các tình huống đời thường được thể hiện sáng tạo. Nội dung giải trí thường có khả năng lan tỏa cao do phù hợp với hành vi tiêu thụ nhanh và nhu cầu thư giãn của người dùng. Đặc điểm nhận diện:
· Dễ xem, dễ hiểu
· Bắt trend nhanh
· Tạo cảm xúc (hài hước, bất ngờ)
	Mức độ hiệu quả của dạng nội dung giải trí này sẽ rất cao về view và reach, nhưng chỉ ở mức trung bình về chuyển đổi
b. Nội dung chia sẻ kiến thức
	Dạng nội dung này tập trung vào việc chia sẻ kiến thức, kinh nghiệm hoặc hướng dẫn cụ thể trong một lĩnh vực nhất định. Đây là dạng nội dung giúp doanh nghiệp xây dựng uy tín và chuyên môn trong mắt khách hàng. Đặc điểm nhận diện:
· Có thông tin rõ ràng, mang tính hướng dẫn
· Nội dung có thể áp dụng thực tế
· Thường theo format “tips”, “how-to”, “chia sẻ kinh nghiệm”
	Mức độ hiệu quả của dạng nội dung này sẽ rất cao về niềm tin và chuyển đổi, nhưng chỉ ở mức trung bình về view
c. Nội dung truyền cảm hứng
	Đây là dạng nội dung mang tính kể chuyện, chia sẻ hành trình, câu chuyện thành công hoặc trải nghiệm cá nhân. Nội dung này giúp tạo sự kết nối cảm xúc giữa thương hiệu và người xem. Đặc điểm nhận diện:
· Có yếu tố storytelling
· Gây đồng cảm hoặc động lực
· Thường xuất hiện dưới dạng “before – after”, “hành trình phát triển”
	Mức độ hiệu quả của dạng nội dung này sẽ rất cao về tương tác và ghi nhớ thương hiệu, nhưng chỉ ở mức trung bình về view
d. Nội dung review / trải nghiệm
	Dạng nội dung này bao gồm các đánh giá, phản hồi từ khách hàng, video hậu trường hoặc kết quả thực tế mà doanh nghiệp đã đạt được. Đây là yếu tố quan trọng giúp gia tăng độ tin cậy. Đặc điểm nhận diện:
· Feedback khách hàng
· Review thực tế
· Hình ảnh “trước – sau” hoặc kết quả cụ thể
	Mức độ hiệu quả của dạng nội dung này sẽ rất cao về chuyển đổi, nhưng chỉ ở mức trung bình về reach
e. Nội dung bán hàng
	Đây là dạng nội dung nhằm giới thiệu sản phẩm, dịch vụ hoặc khóa học với mục tiêu thúc đẩy hành vi mua hàng. Tuy nhiên, trên TikTok, nội dung bán hàng cần được lồng ghép khéo léo để tránh gây phản cảm. Đặc điểm nhận diện:
· Có CTA (kêu gọi hành động) rõ ràng
· Giới thiệu sản phẩm/dịch vụ
· Nhấn mạnh lợi ích
	Mức độ hiệu quả của dạng nội dung bán hàng này sẽ rất cao về view và reach nếu đúng tệp khách hàng, nhưng sẽ thấp reach tự nhiên
f. Nội dung bắt trend
	Đây là dạng nội dung tận dụng các xu hướng đang thịnh hành trên TikTok như âm thanh, hiệu ứng hoặc format video phổ biến. Nội dung này giúp tăng khả năng tiếp cận nhanh chóng. Đặc điểm nhận diện:
· Sử dụng nhạc/format đang hot
· Nội dung đơn giản, dễ triển khai
· Tốc độ sản xuất nhanh
	Mức độ hiệu quả của dạng nội dung nhận diện này sẽ rất cao về view trong ngắn hạn nhưng không bền vững về giá trị lâu dài


[bookmark: _Toc232603550]1.3.3. Các yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả content marketing trên TikTok
	Hiệu quả của hoạt động content marketing trên TikTok chịu ảnh hưởng bởi nhiều yếu tố khác nhau, bao gồm nội dung, cách thức triển khai và mức độ phù hợp với đặc điểm nền tảng. Việc nhận diện và kiểm soát các yếu tố này giúp doanh nghiệp nâng cao khả năng tiếp cận, tăng mức độ tương tác và cải thiện hiệu quả truyền thông. Các yêu tố xoay quanh gồm:
· Khả năng thu hút ban đầu của nội dung (hook):
Trong môi trường TikTok, người dùng thường tiếp cận nội dung với tốc độ nhanh, do đó phần mở đầu của video cần đủ hấp dẫn để giữ chân người xem. Nội dung thiếu điểm nhấn ở giai đoạn đầu thường khó duy trì sự chú ý và ảnh hưởng đến hiệu quả phân phối. Để cải thiện yếu tố này, doanh nghiệp cần xây dựng phần mở đầu rõ ràng, gây tò mò hoặc đánh trúng vấn đề mà người xem quan tâm, đồng thời rút ngắn thời gian dẫn dắt và đi thẳng vào nội dung chính.
· Mức độ phù hợp của nội dung với đặc điểm nền tảng và hành vi người dùng:
Nội dung trên TikTok cần ngắn gọn, trực quan và dễ tiếp cận, đồng thời kết hợp giữa yếu tố giá trị và giải trí. Những nội dung mang tính quảng bá trực tiếp hoặc thiếu sự tự nhiên thường khó tạo được sự quan tâm từ người xem. Do đó, doanh nghiệp cần điều chỉnh cách thể hiện nội dung theo hướng gần gũi, dễ hiểu và phù hợp với cách người dùng tiếp nhận thông tin trên nền tảng.
· Khả năng kích thích tương tác từ người dùng:
Nội dung có khả năng tạo ra sự đồng cảm, tranh luận hoặc khuyến khích người xem tham gia sẽ có xu hướng lan tỏa tốt hơn. Ngược lại, nội dung thiếu yếu tố tương tác thường khó tạo ra sự kết nối với người xem. Để nâng cao yếu tố này, doanh nghiệp có thể lồng ghép các câu hỏi, lời kêu gọi hành động hoặc nội dung mang tính gợi mở nhằm khuyến khích người dùng tham gia phản hồi.
· Tận dụng xu hướng (trend):
Các nội dung được xây dựng dựa trên xu hướng phổ biến thường dễ thu hút sự chú ý và phù hợp với cơ chế lan truyền của nền tảng. Tuy nhiên, việc áp dụng xu hướng cần đảm bảo sự phù hợp với định hướng nội dung và hình ảnh thương hiệu, tránh chạy theo xu hướng một cách thiếu chọn lọc.
· Tần suất và tính nhất quán trong đăng tải nội dung:
Việc duy trì hoạt động đăng tải ổn định giúp doanh nghiệp duy trì sự hiện diện trên nền tảng và tạo thói quen theo dõi từ phía người dùng. Do đó, doanh nghiệp cần xây dựng kế hoạch nội dung cụ thể và triển khai một cách liên tục, tránh tình trạng đăng tải ngẫu nhiên hoặc gián đoạn. 
· Chất lượng kỹ thuật và hình thức thể hiện nội dung:
Hình ảnh rõ nét, âm thanh rõ ràng, bố cục hợp lý và cách dựng video mạch lạc sẽ góp phần nâng cao trải nghiệm người xem. Ngược lại, nội dung có chất lượng kỹ thuật kém có thể làm giảm mức độ hấp dẫn và ảnh hưởng đến hiệu quả tổng thể. Bên cạnh đó, việc xây dựng phong cách nội dung và nhận diện hình ảnh thống nhất giúp doanh nghiệp tăng khả năng ghi nhớ thương hiệu và nâng cao hiệu quả truyền thông trên nền tảng TikTok.


[bookmark: _Toc232603551]1.4. QUY TRÌNH HOẠT ĐỘNG CONTENT MARKETING TRÊN NỀN TẢNG TIKTOK
[bookmark: _Toc232603552]1.4.1. Khái niệm và vai trò của quy trình hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok
Trong hoạt động marketing hiện đại, content marketing không chỉ dừng lại ở việc sáng tạo nội dung mà còn bao gồm toàn bộ quá trình xây dựng, triển khai, phân phối và đo lường hiệu quả nội dung nhằm đạt được các mục tiêu marketing của doanh nghiệp. Để hoạt động content marketing đạt hiệu quả, doanh nghiệp cần xây dựng một quy trình triển khai phù hợp nhằm đảm bảo tính đồng bộ giữa mục tiêu, nội dung và đối tượng khách hàng mục tiêu.
Theo Content Marketing Institute (CMI), content marketing là quá trình lập kế hoạch, sáng tạo, phân phối và quản lý nội dung có giá trị nhằm thu hút và duy trì khách hàng mục tiêu. Từ đó có thể hiểu rằng quy trình content marketing là tập hợp các bước được doanh nghiệp xây dựng và triển khai một cách có hệ thống nhằm tạo ra nội dung phù hợp với mục tiêu marketing và nhu cầu của khách hàng.
Đối với nền tảng TikTok, quy trình content marketing có những đặc điểm khác biệt so với các nền tảng truyền thông truyền thống. TikTok là nền tảng video ngắn có khả năng lan truyền nội dung nhanh thông qua thuật toán đề xuất nội dung theo hành vi người dùng. Vì vậy, hoạt động content marketing trên TikTok không chỉ tập trung vào nội dung truyền tải mà còn yêu cầu doanh nghiệp chú trọng đến các yếu tố như xu hướng nội dung (trend), khả năng giữ chân người xem trong những giây đầu tiên, hình thức trình bày video, nhịp dựng, tính giải trí, khả năng tương tác và mức độ phù hợp với hành vi người dùng trên nền tảng.
Bên cạnh đó, nội dung trên TikTok thường có vòng đời ngắn và thay đổi nhanh theo xu hướng thị trường. Do đó, doanh nghiệp cần xây dựng quy trình content marketing linh hoạt, liên tục cập nhật insight khách hàng, xu hướng nội dung và hiệu quả triển khai để tối ưu khả năng tiếp cận và chuyển đổi khách hàng.
	Trong hoạt động content marketing, việc xây dựng và áp dụng một quy trình rõ ràng đóng vai trò quan trọng trong việc nâng cao hiệu quả truyền thông và đảm bảo tính nhất quán trong triển khai nội dung. Quy trình không chỉ giúp tổ chức các hoạt động một cách khoa học mà còn tạo nền tảng để doanh nghiệp kiểm soát, đánh giá và cải tiến hoạt động nội dung.
· Định hướng hoạt động content marketing một cách hệ thống và có mục tiêu: 
	Thay vì triển khai nội dung một cách ngẫu nhiên, doanh nghiệp có thể bám sát các bước từ nghiên cứu, lập kế hoạch đến đo lường, từ đó đảm bảo nội dung được xây dựng phù hợp với khách hàng mục tiêu và mục tiêu kinh doanh.
· Đảm bảo tính nhất quán và ổn định của nội dung: 
	Khi có kế hoạch và lộ trình triển khai cụ thể, doanh nghiệp có thể duy trì tần suất đăng tải hợp lý, đồng thời kiểm soát thông điệp và hình ảnh thương hiệu một cách đồng bộ trên các nền tảng truyền thông.
· Tối ưu hóa nguồn lực và nâng cao hiệu quả phối hợp giữa các bộ phận: 
	Việc phân chia rõ ràng từng bước trong quy trình giúp các cá nhân và bộ phận liên quan hiểu rõ vai trò, trách nhiệm của mình, từ đó hạn chế chồng chéo và nâng cao hiệu suất làm việc.
· Tạo cơ sở cho việc đo lường và đánh giá hiệu quả nội dung: 
	Khi hoạt động content marketing được triển khai theo quy trình, doanh nghiệp có thể xác định rõ các chỉ tiêu cần theo dõi ở từng giai đoạn, từ đó đánh giá chính xác hiệu quả và đưa ra các điều chỉnh phù hợp.
· Cải tiến và hoàn thiện hoạt động content marketing một cách liên tục: 
Thông qua việc phân tích kết quả và rút kinh nghiệm sau mỗi chu kỳ triển khai, doanh nghiệp có thể tối ưu nội dung, nâng cao chất lượng và thích ứng tốt hơn với sự thay đổi của thị trường.
	Nhìn chung, quy trình hoạt động content marketing không chỉ giúp doanh nghiệp tổ chức và triển khai nội dung một cách hiệu quả mà còn đóng vai trò quan trọng trong việc nâng cao chất lượng truyền thông và phát triển bền vững trong môi trường cạnh tranh hiện nay.


[bookmark: _Toc232603553]1.4.2. Quy trình hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok
Hiện nay, quy trình hoạt động content marketing được nhiều tác giả và doanh nghiệp triển khai theo các bước khác nhau tùy thuộc vào mục tiêu marketing, nền tảng truyền thông và đặc thù hoạt động của từng doanh nghiệp. Tuy nhiên, nhìn chung quy trình content marketing trên nền tảng TikTok thường bao gồm các hoạt động từ nghiên cứu khách hàng, xây dựng nội dung, triển khai sản xuất đến đo lường và tối ưu hiệu quả nội dung.
Đối với nền tảng TikTok, quy trình content marketing không chỉ tập trung vào việc sáng tạo nội dung mà còn đòi hỏi sự linh hoạt trong việc cập nhật xu hướng, tối ưu khả năng giữ chân người xem và thúc đẩy tương tác trên nền tảng. Vì vậy, doanh nghiệp cần xây dựng một quy trình triển khai nội dung phù hợp nhằm đảm bảo tính thống nhất giữa mục tiêu marketing, đối tượng khách hàng và định hướng nội dung truyền thông.
Dựa trên việc tổng hợp các quan điểm lý thuyết về content marketing, digital marketing và đặc thù hoạt động nội dung trên nền tảng TikTok, tác giả đề xuất quy trình hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok gồm 7 bước như sau:
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Xác định mục tiêu là bước đầu tiên và đóng vai trò quan trọng trong quy trình hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok. Việc xác định rõ mục tiêu giúp doanh nghiệp định hướng nội dung phù hợp với khách hàng mục tiêu, lựa chọn hình thức triển khai hiệu quả và xây dựng hệ thống đo lường phù hợp trong quá trình thực hiện.
Đối với nền tảng TikTok, mục tiêu content marketing không chỉ dừng lại ở việc truyền tải thông tin mà còn hướng đến khả năng thu hút người xem, tăng tương tác và thúc đẩy hành vi chuyển đổi thông qua nội dung video ngắn. Vì vậy, tùy thuộc vào định hướng marketing và đặc điểm từng kênh nội dung mà doanh nghiệp có thể xác định các mục tiêu khác nhau cho hoạt động content marketing.
Trong quá trình xác định mục tiêu content marketing, doanh nghiệp cần xây dựng mục tiêu rõ ràng và phù hợp với khả năng triển khai thực tế. Một số câu hỏi thường được đặt ra bao gồm:
· Doanh nghiệp muốn nội dung TikTok mang lại kết quả gì?
· Nội dung hướng đến xây dựng thương hiệu hay thúc đẩy bán hàng?
· Doanh nghiệp muốn tăng lượt tiếp cận, tăng follower hay tăng chuyển đổi khách hàng?
· Đối tượng người xem mà nội dung hướng đến là ai?
· Các mục tiêu này có thể đo lường thông qua những chỉ số KPI (Key Performance Indicator) nào?
· Doanh nghiệp kỳ vọng đạt được kết quả trong khoảng thời gian bao lâu?
	Những câu hỏi trên giúp doanh nghiệp xác định mục tiêu content marketing theo hướng cụ thể, có khả năng đo lường và phù hợp với nguồn lực triển khai thực tế. Đây cũng là cơ sở để doanh nghiệp xây dựng chiến lược nội dung và đánh giá hiệu quả content marketing trên nền tảng TikTok.
Bên cạnh đó, việc xác định mục tiêu content marketing còn giúp doanh nghiệp xây dựng các chỉ số KPI phù hợp để đo lường hiệu quả nội dung. Chẳng hạn, đối với mục tiêu tăng nhận diện thương hiệu, doanh nghiệp có thể tập trung vào các chỉ số như lượt xem, lượt tiếp cận hoặc tốc độ tăng trưởng follower. Trong khi đó, đối với mục tiêu tăng chuyển đổi khách hàng, các chỉ số như tỷ lệ inbox, tỷ lệ chuyển đổi hoặc số lượng khách hàng phát sinh từ nội dung sẽ được chú trọng hơn.
Như vậy, việc xác định mục tiêu content marketing không chỉ giúp doanh nghiệp định hướng hoạt động nội dung trên TikTok một cách rõ ràng mà còn tạo cơ sở cho việc xây dựng nội dung, triển khai chiến lược và đánh giá hiệu quả content marketing trong quá trình hoạt động.
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Sau khi xác định mục tiêu content marketing, doanh nghiệp cần tiến hành nghiên cứu khách hàng mục tiêu nhằm xây dựng nội dung phù hợp với nhu cầu, hành vi và đặc điểm của người xem trên nền tảng TikTok. Đây được xem là bước quan trọng giúp doanh nghiệp định hướng nội dung đúng đối tượng, tăng khả năng tiếp cận và nâng cao hiệu quả chuyển đổi khách hàng.
Khách hàng mục tiêu là nhóm khách hàng mà doanh nghiệp hướng đến thông qua hoạt động content marketing. Việc nghiên cứu khách hàng không chỉ giúp doanh nghiệp hiểu khách hàng là ai mà còn giúp xác định: khách hàng đang gặp vấn đề gì; khách hàng quan tâm đến dạng nội dung nào; lý do khách hàng tương tác với nội dung; và điều gì thúc đẩy khách hàng thực hiện hành động như theo dõi, bình luận hoặc nhắn tin tư vấn.
Đối với nền tảng TikTok, hành vi người dùng thường thay đổi nhanh theo xu hướng nội dung và thuật toán đề xuất của nền tảng. Người dùng TikTok thường ưu tiên các nội dung ngắn, trực quan, có tính giải trí hoặc mang lại giá trị thực tế trong thời gian ngắn. Vì vậy, doanh nghiệp cần thường xuyên cập nhật insight khách hàng nhằm xây dựng nội dung phù hợp với hành vi xem video ngắn và nhu cầu thực tế của người dùng trên nền tảng.
Trong quá trình nghiên cứu khách hàng mục tiêu, doanh nghiệp cần xác định các đặc điểm cơ bản của khách hàng như: độ tuổi, nghề nghiệp, nhu cầu, hành vi sử dụng TikTok, vấn đề khách hàng đang gặp phải và các nội dung mà khách hàng quan tâm.
Doanh nghiệp cũng cần phân tích sâu hơn về hành vi tiêu dùng nội dung của khách hàng trên TikTok, bao gồm: thời gian khách hàng thường sử dụng TikTok; dạng video khách hàng thường quan tâm; nội dung nào có khả năng giữ chân người xem tốt hơn; cách khách hàng tương tác với video; và các yếu tố có khả năng kích thích hành vi bình luận hoặc nhắn tin tư vấn.
Nghiên cứu khách hàng mục tiêu giúp doanh nghiệp xác định: phong cách nội dung phù hợp, thời lượng video, cách triển khai hook, hình thức kêu gọi hành động (CTA), cũng như lựa chọn dạng nội dung có khả năng tạo tương tác và chuyển đổi tốt hơn. Từ đó nâng cao khả năng giữ chân người xem, tăng mức độ tương tác và cải thiện hiệu quả content marketing trên nền tảng TikTok.
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Bên cạnh việc nghiên cứu khách hàng mục tiêu, doanh nghiệp cũng cần theo dõi xu hướng nội dung và tham khảo hoạt động triển khai nội dung của các đối thủ trên nền tảng TikTok. Đây là cơ sở giúp doanh nghiệp cập nhật hành vi người dùng, lựa chọn cách triển khai nội dung phù hợp và nâng cao khả năng cạnh tranh trên nền tảng.
TikTok là nền tảng có tốc độ thay đổi xu hướng rất nhanh, nội dung viral thường chịu ảnh hưởng lớn bởi thuật toán đề xuất, cách triển khai video và hành vi tương tác của người dùng. Vì vậy, việc thường xuyên nghiên cứu xu hướng nội dung giúp doanh nghiệp nhanh chóng nắm bắt các dạng content đang được quan tâm, từ đó điều chỉnh nội dung phù hợp với thị hiếu người xem.
Trong hoạt động content marketing trên TikTok, doanh nghiệp có thể nghiên cứu xu hướng nội dung thông qua: các video đang thịnh hành trên nền tảng; xu hướng âm thanh, hashtag và hiệu ứng phổ biến; các dạng nội dung có tỷ lệ tương tác cao; cách triển khai hook trong những giây đầu tiên; hình thức trình bày thumbnail, caption và CTA; hoặc các chủ đề đang được cộng đồng người dùng quan tâm
Việc tham khảo hoạt động nội dung của các đối thủ cùng lĩnh vực cũng giúp doanh nghiệp nhận diện: các dạng nội dung đang hoạt động hiệu quả; phong cách triển khai nội dung phổ biến; điểm mạnh và hạn chế trong cách xây dựng nội dung của đối thủ; cũng như tìm ra hướng triển khai phù hợp với định hướng thương hiệu của doanh nghiệp.
Đặc biệt, đối với nền tảng TikTok, việc phân tích đối thủ không chỉ tập trung vào nội dung video mà còn cần quan tâm đến: tần suất đăng tải; cách xây dựng hệ thống kênh; định vị nội dung của từng kênh; mức độ đồng nhất thương hiệu; khả năng tạo tương tác; và cách điều hướng người xem sang hành động chuyển đổi như bình luận, inbox hoặc tham gia cộng đồng.
Tuy nhiên, mục tiêu của việc nghiên cứu đối thủ không phải sao chép nội dung mà nhằm giúp doanh nghiệp tham khảo xu hướng triển khai, học hỏi cách xây dựng nội dung hiệu quả và tạo ra các nội dung phù hợp hơn với khách hàng mục tiêu của mình.
Thông qua quá trình nghiên cứu xu hướng nội dung và đối thủ trên TikTok, doanh nghiệp có thể nâng cao khả năng bắt trend, tối ưu nội dung theo hành vi người dùng và cải thiện hiệu quả tiếp cận cũng như tương tác trên nền tảng.
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Sau quá trình xác định mục tiêu, nghiên cứu khách hàng mục tiêu và phân tích xu hướng nội dung trên TikTok, doanh nghiệp cần tiến hành lên ý tưởng và lựa chọn dạng nội dung phù hợp trước khi triển khai sản xuất video. Đây là bước quan trọng giúp chuyển hóa mục tiêu marketing và insight khách hàng thành các nội dung cụ thể, phù hợp với hành vi người dùng trên nền tảng TikTok.
Ý tưởng nội dung đóng vai trò nền tảng trong hoạt động content marketing bởi đây là yếu tố quyết định mức độ thu hút, khả năng giữ chân người xem và hiệu quả tương tác của nội dung. Một ý tưởng phù hợp không chỉ giúp nội dung tiếp cận đúng đối tượng khách hàng mà còn góp phần nâng cao khả năng lan truyền và thúc đẩy hành vi chuyển đổi trên nền tảng.
Trong quá trình lên ý tưởng nội dung, doanh nghiệp cũng cần đặt ra một số câu hỏi định hướng trong quá trình xây dựng ý tưởng như: 
· Nội dung này giải quyết vấn đề gì cho khách hàng? 
· Điều gì khiến người xem quan tâm ngay trong những giây đầu tiên? 
· Nội dung mang tính giải trí, chia sẻ kiến thức hay định hướng bán hàng? 
· Video này ưu tiên tăng độ phủ hay thúc đẩy chuyển đổi? 
· Người xem có khả năng thực hiện hành động gì sau khi xem video? 
· Nội dung có phù hợp với định hướng thương hiệu của doanh nghiệp hay không?
Việc trả lời các câu hỏi trên giúp doanh nghiệp xây dựng ý tưởng nội dung rõ ràng hơn, hạn chế tình trạng triển khai nội dung cảm tính hoặc thiếu định hướng.
Để hỗ trợ quá trình lên ý tưởng nội dung, doanh nghiệp có thể áp dụng một số phương pháp phổ biến như brainstorming (động não), mindmap hoặc xây dựng content pillars. Trong đó, brainstorming là phương pháp thường được sử dụng nhằm thu thập và phát triển nhiều ý tưởng nội dung khác nhau dựa trên các chủ đề, vấn đề hoặc nhu cầu thực tế của khách hàng. Ngoài ra, việc xây dựng content pillars giúp doanh nghiệp hệ thống hóa các nhóm nội dung chính, từ đó duy trì sự đồng nhất trong định hướng phát triển nội dung lâu dài trên TikTok.
Sau khi xác định ý tưởng nội dung, doanh nghiệp cần lựa chọn dạng nội dung phù hợp với mục tiêu marketing và hành vi người xem trên TikTok. Mỗi dạng nội dung sẽ có đặc điểm triển khai và hiệu quả khác nhau trong việc tiếp cận khách hàng.
Một số dạng nội dung phổ biến trên TikTok hiện nay bao gồm: video tutorial hướng dẫn thực hành; video before – after; video chia sẻ mẹo hoặc tips ngắn; video storytelling; video bắt trend; video review sản phẩm hoặc dịch vụ; video hỏi đáp; video chia sẻ trải nghiệm thực tế; bài đăng ảnh cuộn; hoặc TikTok text.
Đối với các nội dung hướng đến khả năng viral và mở rộng độ phủ, doanh nghiệp thường ưu tiên các video ngắn có nhịp dựng nhanh, hook mạnh và dễ tạo tương tác. Trong khi đó, các nội dung định hướng xây dựng thương hiệu hoặc chuyển đổi khách hàng thường tập trung nhiều hơn vào giá trị chuyên môn, case study thực tế hoặc khả năng giải quyết vấn đề cho khách hàng.
Ngoài ra, việc lựa chọn dạng nội dung cũng cần phù hợp với: đặc điểm thương hiệu; đối tượng khách hàng mục tiêu; nguồn lực sản xuất nội dung; và định hướng phát triển của từng kênh TikTok. 
Như vậy, lên ý tưởng và lựa chọn dạng nội dung là bước quan trọng giúp doanh nghiệp định hướng cách triển khai content marketing trên TikTok, đồng thời tạo cơ sở cho quá trình xây dựng và sản xuất nội dung trong các bước tiếp theo của quy trình.
[bookmark: _Toc232603558]1.4.2.5. Sản xuất nội dung
Đây là giai đoạn hiện thực hóa ý tưởng thành các sản phẩm nội dung cụ thể như video, hình ảnh hoặc bài đăng trên nền tảng TikTok. Chất lượng nội dung ở bước này ảnh hưởng trực tiếp đến khả năng tiếp cận, mức độ tương tác và hiệu quả truyền thông của doanh nghiệp.
Doanh nghiệp tiến hành thực hiện các hoạt động như xây dựng kịch bản chi tiết, quay video, thiết kế hình ảnh, thu âm, chỉnh sửa và hoàn thiện nội dung trước khi đăng tải lên nền tảng. Trên nền tảng TikTok, quá trình sản xuất nội dung cần chú trọng đến các yếu tố như hook mở đầu, bố cục hình ảnh, âm thanh, phụ đề, nhịp dựng video và khả năng truyền tải thông điệp ngắn gọn, trực quan nhằm phù hợp với hành vi xem video ngắn của người dùng.
Bên cạnh yếu tố kỹ thuật, quá trình xây dựng nội dung còn đòi hỏi sự phối hợp giữa ý tưởng sáng tạo, khả năng truyền tải thông điệp và tính đồng nhất trong phong cách triển khai nội dung nhằm hỗ trợ xây dựng nhận diện thương hiệu trên TikTok.
Doanh nghiệp cũng có thể sử dụng một số công thức content marketing nhằm hỗ trợ viết kịch bản hiệu quả hơn. Một số công thức phổ biến hiện nay bao gồm:
· Công thức AIDA (Attention – Interest – Desire – Action): thu hút sự chú ý, tạo hứng thú, kích thích mong muốn và kêu gọi hành động; 
· Công thức PAS (Problem – Agitate – Solution): nêu vấn đề, nhấn mạnh khó khăn và đưa ra giải pháp; 
· Storytelling: truyền tải nội dung thông qua câu chuyện nhằm tăng cảm xúc và khả năng giữ chân người xem. 
Đối với nền tảng TikTok, các công thức này thường được ứng dụng để tối ưu khả năng giữ chân người xem trong những giây đầu tiên và nâng cao hiệu quả chuyển đổi thông qua nội dung video ngắn.
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Sau khi hoàn thiện quá trình xây dựng và sản xuất nội dung, doanh nghiệp tiến hành đăng tải và phân phối nội dung trên nền tảng TikTok nhằm tiếp cận người xem mục tiêu và gia tăng hiệu quả truyền thông.
Đăng tải nội dung không chỉ đơn thuần là đưa video lên nền tảng mà còn bao gồm quá trình tối ưu các yếu tố hỗ trợ phân phối nội dung như thời gian đăng tải, caption, hashtag, thumbnail, âm thanh và CTA nhằm nâng cao khả năng tiếp cận và tương tác của video.
Đối với TikTok, thuật toán phân phối nội dung chủ yếu dựa trên hành vi người dùng như thời gian xem, lượt tương tác và mức độ giữ chân người xem. Vì vậy, việc đăng tải nội dung đúng thời điểm và phù hợp với hành vi sử dụng TikTok của khách hàng mục tiêu có thể góp phần nâng cao khả năng tiếp cận tự nhiên (organic reach) của video.
Doanh nghiệp cũng cần lựa chọn thời gian đăng tải phù hợp với nhóm khách hàng mục tiêu nhằm tối ưu khả năng tiếp cận người xem trong giai đoạn đầu phân phối nội dung. Ngoài yếu tố thời gian, caption, hashtag và CTA cũng đóng vai trò hỗ trợ thuật toán TikTok hiểu rõ chủ đề nội dung và định hướng hành động cho người xem.
Ngoài khả năng phân phối tự nhiên thông qua thuật toán TikTok, doanh nghiệp hiện nay còn có thể kết hợp nhiều hình thức phân phối nội dung khác như: chia sẻ video sang các nền tảng mạng xã hội khác; điều hướng người xem thông qua cộng đồng hoặc nhóm khách hàng; kết hợp giữa nội dung organic và quảng cáo trả phí; hoặc xây dựng hệ thống nhiều kênh TikTok nhằm mở rộng độ phủ nội dung. 
Đặc biệt, đối với hoạt động content marketing trên TikTok, việc duy trì tần suất đăng tải ổn định cũng là yếu tố quan trọng giúp doanh nghiệp tăng khả năng xuất hiện trên nền tảng và duy trì mức độ tương tác với người xem.
Như vậy, đăng tải và phân phối nội dung là bước giúp doanh nghiệp đưa nội dung tiếp cận khách hàng mục tiêu trên TikTok, đồng thời ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả tiếp cận, tương tác và khả năng lan truyền của hoạt động content marketing trên nền tảng.
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Đo lường và đánh giá hiệu quả là bước cuối cùng trong quy trình hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok. Đây là quá trình doanh nghiệp theo dõi, phân tích và đánh giá mức độ hiệu quả của nội dung sau khi triển khai nhằm xác định mức độ đạt được của các mục tiêu marketing đã đề ra.
Thông qua hoạt động đo lường, doanh nghiệp có thể xác định: nội dung nào hoạt động hiệu quả;  dạng content nào thu hút người xem tốt hơn;  khả năng tiếp cận và tương tác của từng video; cũng như mức độ chuyển đổi khách hàng thông qua hoạt động content marketing trên TikTok. 
Hiệu quả content marketing là mức độ mà các hoạt động xây dựng và triển khai nội dung đạt được các mục tiêu marketing đã đề ra, bao gồm mục tiêu về truyền thông, tương tác và chuyển đổi khách hàng. Nói cách khác, hiệu quả content marketing phản ánh khả năng của nội dung trong việc tạo ra giá trị cho doanh nghiệp thông qua việc thu hút, duy trì sự quan tâm và thúc đẩy hành vi của khách hàng mục tiêu.
Theo Joe Pulizzi (2014), content marketing không chỉ dừng lại ở việc tạo ra nội dung mà còn hướng đến việc phân phối nội dung có giá trị, phù hợp và nhất quán nhằm thu hút và giữ chân khách hàng, từ đó dẫn dắt họ đến các hành động mang lại lợi ích cho doanh nghiệp. Do đó, hiệu quả của content marketing cần được xem xét không chỉ ở mức độ tiếp cận mà còn ở khả năng tạo ra sự tương tác và chuyển đổi.
Trong bối cảnh marketing số, hiệu quả content marketing ngày càng được đánh giá dựa trên các chỉ tiêu định lượng cụ thể. Các nền tảng số, đặc biệt là TikTok, cho phép doanh nghiệp theo dõi hành vi người dùng thông qua các dữ liệu như lượt xem, mức độ tương tác và hành động sau khi tiếp cận nội dung. Nhờ đó, hiệu quả content marketing không còn mang tính cảm tính mà có thể được đo lường và phân tích một cách rõ ràng.
Trên cơ sở khái niệm về hiệu quả content marketing, việc cụ thể hóa thành hệ thống các chỉ tiêu đo lường là cần thiết nhằm đánh giá một cách khách quan và định lượng mức độ đạt được mục tiêu; do đó, nội dung tiếp theo sẽ trình bày các chỉ tiêu (KPI) được sử dụng để đánh giá hiệu quả content marketing trong môi trường số, đặc biệt trên nền tảng TikTok. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả content marketing có thể được chia thành các nhóm chính như sau:
(1) Nhóm chỉ tiêu về khả năng tiếp cận (Reach)
Nhóm chỉ tiêu này phản ánh mức độ lan tỏa của video đến người dùng trên nền tảng TikTok.
· Lượt xem (Views) là chỉ số cơ bản thể hiện số lần video được người dùng xem. Đây là chỉ tiêu quan trọng để đánh giá khả năng thu hút ban đầu của nội dung.
· < 1.000 views: thấp
· - 10.000 views: trung bình
· 10.000 views: tốt
· 100.000 views: rất tốt (có khả năng viral)
(2) Nhóm chỉ tiêu về mức độ tương tác (Engagement)
Nhóm chỉ tiêu này thể hiện mức độ phản hồi của người xem đối với nội dung video.
· Lượt thích (Likes) cho thấy mức độ yêu thích của người xem đối với video.
· Lượt bình luận (Comments) phản ánh mức độ quan tâm và sự tương tác sâu hơn của người xem đối với nội dung.
· Lượt chia sẻ (Shares) thể hiện khả năng lan truyền tự nhiên của video, đồng thời góp phần mở rộng phạm vi tiếp cận.
a. Tỷ lệ tương tác (Engagement Rate) được tính bằng:
· Engagement Rate = (Likes + Comments + Shares) / Views × 100%.
Chỉ số này phản ánh mức độ hấp dẫn tổng thể của video. Mức dưới 3% được xem là thấp, từ 3% đến 6% là trung bình, trên 6% là tốt và vượt 10% cho thấy nội dung có sức hút cao.


b. Tỷ lệ chia sẻ (Share Rate) được tính bằng:
· Share Rate = Shares / Views × 100%.
Đây là chỉ số quan trọng thể hiện khả năng lan truyền tự nhiên của video. Tỷ lệ trên 2% cho thấy nội dung có giá trị cao hoặc tạo được sự đồng cảm mạnh với người xem.
(3) Nhóm chỉ tiêu về khả năng giữ chân người xem (Retention)
Đây là nhóm chỉ tiêu quan trọng trong hoạt động video marketing, phản ánh khả năng nội dung giữ chân người xem trên nền tảng TikTok. Các chỉ số retention giúp doanh nghiệp đánh giá mức độ hấp dẫn của nội dung, khả năng duy trì sự chú ý của người xem cũng như hiệu quả triển khai về mặt hình ảnh, nhịp dựng và cấu trúc video.
Các nội dung giải trí, trend hoặc video ngắn thường có tỷ lệ xem hết cao hơn so với các nội dung chia sẻ kiến thức, hướng dẫn chuyên môn hoặc nội dung mang tính chuyển đổi bán hàng.
a. Thời gian xem trung bình (Average Watch Time)
Thời gian xem trung bình phản ánh mức độ người xem theo dõi video so với tổng thời lượng video. Chỉ số này cho biết khả năng nội dung duy trì sự chú ý của người xem trong quá trình xem video.
· Average Watch Time (%) = Tổng thời gian xem / (Tổng lượt xem × Thời lượng video) × 100% 
Trong thực tế, tỷ lệ thời gian xem càng cao cho thấy nội dung càng có khả năng giữ chân người xem tốt. Nếu tỷ lệ này dưới 30% cho thấy nội dung chưa đủ hấp dẫn, trong khi mức trên 50% được đánh giá là hiệu quả và trên 70% thể hiện chất lượng nội dung rất tốt. Tuy nhiên, mức đánh giá hiệu quả còn phụ thuộc vào loại nội dung và thời lượng video.
b. Tỷ lệ xem hết video (Completion Rate) được tính bằng:
Tỷ lệ xem hết video phản ánh số lượng người xem theo dõi video đến hết thời lượng. Đây là chỉ số quan trọng giúp đánh giá mức độ hấp dẫn tổng thể của nội dung và khả năng duy trì sự chú ý của người xem từ đầu đến cuối video.
· Completion Rate = số người xem hết / tổng lượt xem × 100%.
Tỷ lệ xem hết video càng cao cho thấy nội dung có khả năng giữ chân người xem càng hiệu quả. Với video ngắn trên TikTok, tỷ lệ trên 50% được xem là hiệu quả cao. Tuy nhiên, chỉ số này còn phụ thuộc vào thời lượng, chủ đề và hình thức triển khai nội dung. 
(4) Nhóm chỉ tiêu về chuyển đổi (Conversion)
Nhóm chỉ tiêu này phản ánh khả năng nội dung thúc đẩy người dùng thực hiện các hành động cụ thể, từ đó tạo ra giá trị kinh doanh cho doanh nghiệp. Trong môi trường TikTok, quá trình chuyển đổi thường diễn ra theo nhiều cấp độ, từ việc người xem bắt đầu quan tâm đến nội dung, chủ động liên hệ tìm hiểu thông tin cho đến việc trở thành khách hàng thực tế.
So với các nền tảng thương mại điện tử hoặc quảng cáo trực tiếp, hành vi chuyển đổi trên TikTok thường mang tính gián tiếp và phụ thuộc nhiều vào đặc điểm ngành nghề, loại nội dung, mức độ uy tín thương hiệu cũng như nhu cầu thực tế của người xem. Vì vậy, các chỉ tiêu chuyển đổi trong nghiên cứu chủ yếu mang tính tham khảo tương đối nhằm phục vụ việc đánh giá hiệu quả nội dung giữa các kênh. Hiệu quả chuyển đổi của content marketing trên TikTok có thể được đánh giá thông qua các chỉ tiêu sau:
a. Tỷ lệ bình luận quan tâm (Interest Rate) 
	Tỷ lệ bình luận quan tâm phản ánh mức độ người xem thể hiện nhu cầu tìm hiểu thêm về sản phẩm, dịch vụ hoặc khóa học thông qua các bình luận như hỏi giá, xin thông tin hoặc yêu cầu tư vấn.
· Interest Rate = Số bình luận hỏi thông tin / Tổng lượt xem × 100%.
· Mức tham khảo:
· Dưới 0,1%: thấp
· Từ 0,1% đến 0,5%: trung bình
· Trên 0,5%: tương đối tốt
	Trong thực tế, chỉ số này càng cao cho thấy nội dung càng có khả năng khơi gợi nhu cầu và tạo sự quan tâm từ người xem. 
b. Tỷ lệ chuyển đổi sang tin nhắn (Lead Rate)
Tỷ lệ chuyển đổi sang tin nhắn phản ánh khả năng nội dung thúc đẩy người xem chủ động liên hệ với doanh nghiệp thông qua inbox hoặc các kênh tư vấn trực tiếp.
· Lead Rate = Số lượng inbox / Tổng lượt xem × 100%.
· Mức tham khảo:
· Dưới 0,05%: thấp
· Từ 0,05% đến 0,2%: trung bình
· Trên 0,2%: tương đối tốt
	Đây là chỉ số quan trọng giúp đánh giá mức độ hiệu quả của nội dung trong việc tạo khách hàng tiềm năng (lead). Trong thực tế, mức Lead Rate còn phụ thuộc vào ngành nghề, mức độ uy tín thương hiệu và khả năng kêu gọi hành động của nội dung.
c. Tỷ lệ chuyển đổi thành khách hàng (Conversion Rate): 
	Tỷ lệ chuyển đổi thành khách hàng phản ánh khả năng chuyển đổi từ người quan tâm sang khách hàng thực tế sau quá trình tư vấn hoặc inbox.
· Conversion Rate = Số khách hàng / Tổng lượt inbox × 100%.
· Mức tham khảo:
· Dưới 5%: thấp
· Từ 5% đến 15%: trung bình
· Trên 15%: tương đối tốt
Chỉ số này thể hiện chất lượng của tệp khách hàng tiềm năng mà nội dung mang lại cũng như mức độ phù hợp giữa nội dung và nhu cầu thực tế của người xem. Trong thực tế, tỷ lệ chuyển đổi càng cao cho thấy nội dung càng tiếp cận đúng đối tượng khách hàng mục tiêu. Nhìn chung, nhóm chỉ tiêu chuyển đổi không chỉ phản ánh khả năng thu hút sự chú ý của nội dung mà còn cho thấy mức độ hiệu quả trong việc thúc đẩy hành vi tiêu dùng và tạo ra giá trị kinh doanh cho doanh nghiệp.
(5) Nhóm chỉ tiêu về thương hiệu (Brand Metrics)
	Nhóm chỉ tiêu này phản ánh hiệu quả dài hạn của hoạt động content marketing.
· Số lượng người theo dõi (Followers): thể hiện quy mô tệp khách hàng tiềm năng của kênh.
· Tốc độ tăng trưởng người theo dõi (Follower Growth Rate) phản ánh khả năng phát triển kênh. Mức tăng trên 10% mỗi tháng cho thấy nội dung đang hoạt động hiệu quả.
Do phù thuộc vào đặc thù ngành và mô hình kinh doanh, các ngưỡng đánh giá trên chỉ mang tính tham khảo, tuy nhiên vẫn có ý nghĩa trong việc so sánh và đánh giá tương đối hiệu quả nội dung. Các chỉ tiêu này cho thấy nội dung không chỉ dừng lại ở việc thu hút sự chú ý mà còn có khả năng thúc đẩy hành vi tiêu dùng, góp phần tạo ra doanh thu cho doanh nghiệp.
· 
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Tên đầy đủ: CÔNG TY TNHH ZIN MEDIA ACADEMY
Ngày thành lập: 09/06/2025
Mã số thuế: 0402279721
[image: ]Địa chỉ: 84 Nguyễn Hữu Dật, Phường Hòa Cường, Thành phố Đà Nẵng, Việt Nam
Logo: 

Người đại diện pháp luật: Nguyễn Hoàng Quốc
Điện thoại: 0384457041
Email: nhquoc41@gmail.com
Website: https://zinmedia.academy/
Tầm nhìn: Zin Media trở thành đơn vị đào tạo marketing bất động sản hàng đầu tại Việt Nam. Zin Media sẽ là nơi khởi đầu của hàng nghìn học viên làm chủ kỹ năng Marketing bất động sản (BĐS) và tạo thu nhập bền vững. Đóng góp vào sự chuyên nghiệp hóa ngành môi giới BĐS
Sứ mệnh:  “Zin Media – cho đi kiến thức, nhận lại thành công cùng cộng đồng Marketing BĐS Việt Nam.”
Giá trị cốt lõi: "Kỹ năng thực chiến, kết quả thực tế"
· Thực chiến: Nội dung đào tạo sát với nhu cầu thị trường, áp dụng ngay vào công việc.
· Sáng tạo: Khuyến khích học viên tạo ra những ý tưởng độc đáo.
· Đồng hành: Hỗ trợ liên tục từ khi bắt đầu học cho đến khi thành công.
· Hiệu quả: Đo lường kết quả bằng sự tiến bộ và doanh số của học viên.
[bookmark: _Toc232603564]2.1.2. Lịch sử hình thành và phát triển
Zin Media Academy là đơn vị hoạt động trong lĩnh vực đào tạo và cung cấp dịch vụ marketing số, đặc biệt tập trung vào mảng bất động sản.
· Năm 2021: Làm video xây dựng thương hiệu cá nhân
· Năm 2024: Bắt đầu với dịch vụ video bất động sản, xây dựng thương hiệu cá nhân, Ads
· Năm 2025: Chính thức thành lập: Công ty TNHH Zin Media Academy 05/2025
· Sản xuất video BĐS
· Khóa học quay – dựng, Ads, AI,…
· Dịch vụ truyền thông – xây dựng thương hiệu cá nhân cho sale/nhà đầu tư
· Phát triển mạnh trên TikTok, Fanpage, Zalo – Thu hút hàng nghìn người theo dõi và hàng trăm khách hàng mỗi tháng.
[bookmark: _Toc232603565]2.1.3. Lĩnh vực kinh doanh/Sản phẩm kinh doanh
a. Lĩnh vực hoạt động
· Cung cấp các khóa học quay dựng video bất động sản .
· Xây dựng thương hiệu cá nhân đa nền tảng (TikTok, Facebook,..)
· Dịch vụ truyền thông - nội dung - kịch bản marketing cho nhà đầu tư và môi giới BĐS
b. Các sản phẩm và dịch vụ chủ yếu
· Sản phẩm:
[bookmark: _Toc231123435]Bảng 2.1. Các sản phẩm dịch vụ của Zin Media
	SẢN PHẨM
	HÌNH ẢNH
	GIÁ

	1. Khoá học Edit video bất động sản trên Capcut điện thoại
	[image: ]
	750.000VNĐ

	2. Khoá học Edit video bất động sản trên Capcut PC
	[image: ]
	750.000 VNĐ

	3. Khoá học Chạy quảng cáo video bất động sản trên Facebook, TikTok
	[image: ]
	750.000 VNĐ

	4. Khóa học Vẽ bản đồ tiện ích BĐS CapCut điện thoại
	[image: ]
	750.000VNĐ

	5. Khóa học Vẽ bản đồ tiện ích BĐS CapCut PC
	[image: ]
	750.000VNĐ

	6. Khóa học AI CapCut điện thoại ứng dụng BĐS 
	[image: ]
	750.000VNĐ

	7. Khóa học AI CapCut PC ứng dụng BĐS
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	750.000VNĐ

	8. Khóa học AI Ứng Dụng BĐS trên điện thoại
	[image: ]
	750.000VNĐ

	9. Khóa học AI Ứng Dụng BĐS trên PC
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	750.000VNĐ


· Dịch vụ:
· Quay dựng video, chạy quảng cáo, xây kênh.
· Dạy đào tạo, coaching: Offline – Online
[bookmark: _Toc232603566]2.1.4. Kết quả hoạt động kinh doanh
[bookmark: _Toc231123436]Bảng 2.2. Báo cáo kết quả kinh doanh của Zin Media từ Q3/2025 - Q4/2025
	STT
	Chỉ tiêu
	Q3/2025
	Q4/2025
	Q4/Q3

	
	
	
	
	Giá trị
	%

	1
	Tổng doanh thu
	198.500.000
	302.800.000
	1,53
	52,5%

	2
	Các khoản giảm trừ doanh thu
	-
	-
	0
	0

	3
	Tổng chi phí
	101.200.000
	121.600.000
	1,20
	20,2%

	4
	Lợi nhuận trước thuế
	97.300.000
	181.200.000
	1,86
	86,2%

	5
	Thuế (8%)
	15.568.000
	24.192.000
	1,55
	55,4%

	6
	Lợi nhuận sau thuế
	81.732.000
	157.008.000
	1,92
	92,1%


Do doanh nghiệp mới thành lập và bắt đầu hoạt động từ quý III/2025, báo cáo kết quả kinh doanh được lập theo quý để phản ánh tình hình hoạt động thực tế của doanh nghiệp.
Nhận xét: Căn cứ vào bảng phân tích kết quả kinh doanh theo quý, có thể nhận thấy hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp trong quý IV/2025 ghi nhận sự tăng trưởng rõ rệt so với quý III/2025 trên hầu hết các chỉ tiêu tài chính quan trọng.
Cụ thể, tổng doanh thu trong quý IV/2025 đạt 302.800.000 đồng, tăng 52,5% so với mức 198.500.000 đồng của quý III/2025. Sự gia tăng phản ánh hiệu quả tích cực từ việc mở rộng hoạt động cung cấp dịch vụ marketing bất động sản, cho thấy mức độ nhận diện thương hiệu của doanh nghiệp đã được cải thiện trong giai đoạn cuối năm.
Bên cạnh đó, tổng chi phí trong quý IV/2025 tăng từ 101.200.000 đồng lên 121.600.000 đồng, tương ứng mức tăng 20,2%. Mặc dù chi phí có xu hướng gia tăng do mở rộng quy mô hoạt động và gia tăng tần suất triển khai dự án, tuy nhiên tốc độ tăng chi phí vẫn thấp hơn đáng kể so với tốc độ tăng doanh thu, cho thấy doanh nghiệp đã kiểm soát chi phí tương đối hiệu quả.
Nhờ doanh thu tăng mạnh trong khi chi phí được quản lý hợp lý, lợi nhuận trước thuế trong quý IV/2025 đạt 181.200.000 đồng, tăng 86,2% so với quý III/2025. Sau khi thực hiện nghĩa vụ thuế với mức thuế suất 8%, lợi nhuận sau thuế của doanh nghiệp đạt 157.008.000 đồng, tăng 92,1% so với mức 81.732.000 đồng của quý III/2025. Kết quả này cho thấy hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp đã được cải thiện trong quý IV/2025.
Nhìn chung, sự tăng trưởng mạnh mẽ về doanh thu và lợi nhuận trong quý IV/2025 là minh chứng cho khả năng thích ứng thị trường, hiệu quả trong việc khai thác tệp khách hàng và triển khai dịch vụ của doanh nghiệp. Đây là nền tảng tích cực để doanh nghiệp tiếp tục mở rộng hoạt động và nâng cao hiệu quả kinh doanh trong các kỳ tiếp theo.
[bookmark: _Toc232603567]2.1.5. Cơ cấu tổ chức
a. Sơ đồ tổ chức
Zin Media Academy hiện có quy mô 08 nhân sự, được tổ chức theo mô hình tinh gọn - linh hoạt, phù hợp với đặc thù doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực đào tạo và dịch vụ marketing số. Cơ cấu tổ chức của công ty được xây dựng theo hướng phân công rõ vai trò, gắn liền với chức năng chuyên môn, đồng thời vẫn đảm bảo khả năng phối hợp chặt chẽ giữa các bộ phận.
[image: ]
(Nguồn: Ban giám đốc)
[bookmark: _Toc231128793]Hình 2.1. Cơ cấu tổ chức của Zin Media
b. Chức năng phòng ban
Ban Giám đốc là bộ phận quản lý cao nhất, chịu trách nhiệm hoạch định chiến lược phát triển, điều hành toàn bộ hoạt động của doanh nghiệp và ra các quyết định quan trọng. Đồng thời, Ban Giám đốc trực tiếp thực hiện công tác tuyển dụng nhân sự, lựa chọn, đào tạo và phân công công việc phù hợp nhằm đảm bảo chất lượng nguồn nhân lực và sự vận hành hiệu quả của doanh nghiệp.
Bộ phận Marketing đảm nhiệm triển khai các hoạt động quảng cáo trên nền tảng số và phân tích dữ liệu nhằm tối ưu hiệu quả truyền thông. Bộ phận này đóng vai trò quan trọng trong việc xây dựng chiến lược tiếp cận khách hàng, theo dõi các chỉ số quảng cáo và đề xuất các phương án điều chỉnh phù hợp với mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp. Thông qua việc phối hợp chặt chẽ với các bộ phận khác, đặc biệt là bộ phận sản xuất nội dung, hoạt động marketing góp phần nâng cao độ phủ thương hiệu và thu hút khách hàng tiềm năng
Bộ phận Kinh doanh có chức năng tư vấn, chăm sóc và chuyển đổi khách hàng tiềm năng thành doanh thu thực tế. Bộ phận này đóng vai trò cầu nối giữa doanh nghiệp và khách hàng, đồng thời thu thập các phản hồi từ thị trường để hỗ trợ quá trình cải tiến sản phẩm. Hiệu quả hoạt động của bộ phận kinh doanh phụ thuộc lớn vào chất lượng dữ liệu đầu vào từ marketing cũng như chất lượng sản phẩm từ các bộ phận sản xuất.
Bộ phận Sản xuất nội dung và Dịch vụ là bộ phận cốt lõi trong hoạt động của Zin Media Academy, chịu trách nhiệm trực tiếp tạo ra các sản phẩm video phục vụ mục tiêu truyền thông và cung cấp dịch vụ cho khách hàng. Trong đó, nhóm xây dựng kênh tập trung phát triển nội dung video trên các nền tảng mạng xã hội nhằm gia tăng độ nhận diện thương hiệu và tương tác với người xem. Nhóm dịch vụ đảm nhận việc sản xuất video theo yêu cầu của khách hàng bên ngoài, đảm bảo chất lượng sản phẩm và tiến độ thực hiện dự án. Hoạt động của bộ phận này có ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả truyền thông cũng như uy tín của doanh nghiệp Zin Media trên thị trường.
Bộ phận Đào tạo & Phát triển sản phẩm chịu trách nhiệm xây dựng, triển khai và cải tiến các chương trình đào tạo, khóa học; đồng thời nghiên cứu, phát triển sản phẩm mới nhằm đáp ứng nhu cầu thị trường và định hướng phát triển lâu dài của doanh nghiệp. Bộ phận này không chỉ cung cấp sản phẩm đào tạo mà còn góp phần xây dựng hình ảnh chuyên gia cho doanh nghiệp thông qua hoạt động giảng dạy và hỗ trợ học viên. Ngoài ra, bộ phận đào tạo còn phối hợp với marketing để triển khai các hoạt động quảng bá khóa học, từ đó gia tăng khả năng tiếp cận và chuyển đổi khách hàng.

[bookmark: _Toc232603568]2.2. CÁC YẾU TỐ MÔI TRƯỜNG TÁC ĐỘNG ĐẾN HOẠT ĐỘNG KINH DOANH CỦA DOANH NGHIỆP
[bookmark: _Toc232603569]2.2.1. Môi trường vĩ mô
a. Nhân khẩu học
Nhân khẩu học là một trong những yếu tố vĩ mô quan trọng, có ảnh hưởng trực tiếp đến nhu cầu học tập, hành vi tiêu dùng và khả năng tiếp cận dịch vụ đào tạo của doanh nghiệp. Đối với Zin Media Academy - đơn vị hoạt động trong lĩnh vực đào tạo marketing bất động sản và sản xuất nội dung số - các đặc điểm nhân khẩu học của Việt Nam hiện nay đang tạo ra nhiều cơ hội thuận lợi.
Trước hết, Việt Nam đang trong giai đoạn cơ cấu dân số vàng, với tỷ lệ người trong độ tuổi lao động (từ 18-45 tuổi) chiếm phần lớn dân số. Đây cũng chính là nhóm đối tượng mục tiêu của Zin Media, bao gồm môi giới bất động sản, nhân sự marketing, nhà đầu tư cá nhân và sinh viên mới ra trường. Nhóm dân số này có nhu cầu cao về nâng cao kỹ năng nghề nghiệp, học nhanh - ứng dụng ngay, đặc biệt trong bối cảnh cạnh tranh ngày càng gay gắt của ngành bất động sản.
Bên cạnh đó, trình độ học vấn và khả năng tiếp cận công nghệ của người trẻ ngày càng được nâng cao. Phần lớn khách hàng tiềm năng của Zin Media đã quen thuộc với smartphone, mạng xã hội (TikTok, Facebook, YouTube) và các nền tảng học trực tuyến. Điều này giúp doanh nghiệp dễ dàng triển khai các khóa học online, coaching từ xa cũng như các hoạt động truyền thông - marketing số.
Ngoài ra, quá trình đô thị hóa nhanh và sự tập trung dân cư tại các thành phố lớn như TP. Hồ Chí Minh, Hà Nội, Đà Nẵng… đã làm gia tăng số lượng môi giới bất động sản, sàn giao dịch và cá nhân kinh doanh tự do trong lĩnh vực BĐS. Đây là nhóm khách hàng có nhu cầu rõ rệt về xây dựng thương hiệu cá nhân, quay dựng video và chạy quảng cáo - đúng với thế mạnh đào tạo của Zin Media Academy.
Tuy nhiên, sự đa dạng về độ tuổi, thu nhập và trình độ giữa các nhóm học viên cũng đặt ra yêu cầu cho Zin Media phải thiết kế nội dung đào tạo linh hoạt, dễ hiểu, thực hành nhiều, phù hợp cho cả người mới bắt đầu lẫn người đã có kinh nghiệm.
Tóm lại, các yếu tố nhân khẩu học tại Việt Nam hiện nay nhìn chung tạo điều kiện thuận lợi cho sự phát triển của Zin Media Academy, đồng thời định hướng doanh nghiệp tập trung vào nhóm khách hàng trẻ, năng động, có nhu cầu học tập thực tiễn và sẵn sàng đầu tư cho kỹ năng marketing trong ngành bất động sản.
b. Kinh tế
Nền kinh tế Việt Nam trong năm 2025 tiếp tục duy trì triển vọng tăng trưởng tích cực với tốc độ tăng trưởng GDP được ước đoán trên 8%, cao hơn mức 7,09% của năm 2024 và vượt mục tiêu đề ra của Chính phủ. Quy mô GDP theo giá hiện hành ước đạt khoảng 12.847,6 nghìn tỷ đồng, tương đương 514 tỷ USD, thể hiện quy mô nền kinh tế được mở rộng mạnh mẽ so với năm trước. GDP bình quân đầu người cũng tăng lên khoảng 5.026 USD/người trong năm 2025, phản ánh cải thiện trong mức sống và khả năng tiêu dùng nội địa của người dân.
Đi kèm với tăng trưởng GDP ổn định, lạm phát được kiểm soát ở mức thấp và tương đối ổn định. CPI bình quân trong năm 2025 được điều hành trong khoảng mục tiêu và duy trì quanh 3,2–3,3%, thấp hơn nhiều so với mục tiêu kiểm soát 4,5–5,0% của Chính phủ, qua đó góp phần ổn định chi phí đầu vào và duy trì sức mua cho người tiêu dùng.
Về thu nhập và tiền lương, Chính phủ cũng đã phê duyệt điều chỉnh tăng mức lương tối thiểu vùng trên 7% từ ngày 1/1/2026, đưa mức lương cơ sở lĩnh vực hợp đồng lao động tăng lên trong các khu vực khác nhau, tạo động lực cải thiện thu nhập cho người lao động và góp phần kích thích tiêu dùng nội địa.
Những yếu tố kinh tế nêu trên ở giai đoạn gần đây, tạo ra nhiều tác động tích cực cho sự phát triển của ngành dịch vụ marketing và đào tạo trực tuyến. Tốc độ tăng trưởng GDP duy trì ở mức cao, thu nhập và mức sống của người dân được cải thiện, cùng với lạm phát được kiểm soát ở mức hợp lý đã góp phần gia tăng nhu cầu đầu tư cho các dịch vụ đào tạo kỹ năng và marketing số. 
Tuy nhiên, mặc dù tăng trưởng GDP duy trì ở mức cao, song nền kinh tế vẫn chịu ảnh hưởng từ biến động kinh tế toàn cầu, khiến chi tiêu của doanh nghiệp và cá nhân có xu hướng thận trọng hơn, đặc biệt đối với các khoản chi cho đào tạo và dịch vụ marketing trong ngắn hạn. Bên cạnh đó, lạm phát dù được kiểm soát nhưng vẫn tạo áp lực gia tăng chi phí sinh hoạt, dẫn đến việc người lao động và học viên cân nhắc kỹ hơn khi tham gia các khóa học trả phí. Do đó, trong bối cảnh kinh tế còn tiềm ẩn nhiều biến động, doanh nghiệp cần có chiến lược tài chính linh hoạt, tập trung vào các sản phẩm đào tạo thiết thực và phù hợp khả năng chi trả của thị trường.


c. Chính trị - Pháp luật
Trong bối cảnh nền kinh tế Việt Nam đang chuyển mình mạnh mẽ theo hướng số hóa, hệ thống chính sách và pháp luật liên quan đến hoạt động quảng cáo, đào tạo trực tuyến và kinh doanh dịch vụ giáo dục cũng liên tục được điều chỉnh, nhằm đảm bảo tính minh bạch, công bằng và an toàn cho người tiêu dùng.
	Về pháp luật quảng cáo: Các quy định về quảng cáo trên môi trường số ngày càng được siết chặt, đặc biệt sau khi Nghị định 38/2021/NĐ-CP và các văn bản hướng dẫn thi hành được ban hành. Các quy định này yêu cầu doanh nghiệp phải đảm bảo tính trung thực, chính xác và không gây hiểu lầm trong nội dung quảng cáo. Với đặc thù là doanh nghiệp đào tạo trực tuyến, Zin Media Academy cần đặc biệt chú trọng tới cách truyền tải thông tin về khóa học, cam kết chất lượng, hiệu quả đầu ra và phản hồi học viên. Nếu doanh nghiệp quảng cáo sai sự thật hoặc phóng đại quá mức, không chỉ có thể bị xử phạt hành chính mà còn có nguy cơ bị các nền tảng quảng cáo như Facebook, Google hoặc TikTok tạm khóa tài khoản, gây ảnh hưởng đến uy tín thương hiệu và hoạt động truyền thông.
	Về quy định trong lĩnh vực đào tạo trực tuyến: Theo quy định của pháp luật Việt Nam, hoạt động cung cấp dịch vụ giáo dục - kể cả hình thức online - vẫn thuộc nhóm ngành nghề kinh doanh có điều kiện, đòi hỏi doanh nghiệp phải đảm bảo đầy đủ về pháp lý, cơ sở hạ tầng công nghệ và chất lượng nội dung giảng dạy. Điều này đặt ra yêu cầu cho Zin Media phải xây dựng hệ thống học tập chuẩn mực, có quy trình quản lý học viên rõ ràng, bảo vệ thông tin cá nhân, đồng thời đảm bảo các giảng viên và nội dung giảng dạy đạt chất lượng chuyên môn.
=> Tuy nhiên, bên cạnh những quy định chặt chẽ, chính phủ Việt Nam đang tích cực thúc đẩy Chuyển đổi số và phát triển Kinh tế số thông qua các chương trình quốc gia như “Chương trình Chuyển đổi số quốc gia đến năm 2025, định hướng đến năm 2030”. Điều này mở ra nhiều cơ hội thuận lợi cho các doanh nghiệp hoạt động trên nền tảng trực tuyến như Zin Media Academy.
d. Văn hóa
E-learning ngày càng trở thành xu hướng: Người Việt hiện ngày càng chấp nhận học trực tuyến vì tính linh hoạt, tiết kiệm thời gian và chi phí. Theo báo cáo của Ken Research, thị trường e-learning và upskilling tại Việt Nam năm 2024 được định giá khoảng 1,5 tỷ USD, được thúc đẩy bởi nhu cầu học tập linh hoạt và áp dụng công nghệ số. Đồng thời, báo cáo của Report Cube cho thấy thị trường học trực tuyến Việt Nam năm 2023 đã đạt khoảng 3,9 tỷ USD, với tốc độ tăng trưởng kỳ vọng ~19% trong giai đoạn 2024-2032. Đây là điều kiện thuận lợi cho Zin Media khi doanh nghiệp định vị hoạt động trong lĩnh vực đào tạo marketing bất động sản theo hình thức trực tuyến.
Video ngắn và nội dung số chiếm ưu thế: Trong lĩnh vực bất động sản và marketing bất động sản, khách hàng hiện nay có xu hướng tiếp cận thông tin thông qua video, đặc biệt là các nội dung ngắn gọn, trực quan trên các nền tảng mạng xã hội. Nhiều báo cáo cho thấy chi tiêu cho quảng cáo trên thiết bị di động và nền tảng số tại Việt Nam đang gia tăng và chiếm tỷ trọng ngày càng lớn trong ngân sách digital, theo Vietnam Credit. Xu hướng này tạo điều kiện thuận lợi cho các chương trình đào tạo về chỉnh sửa video và xây dựng kênh nội dung của Zin Media, phù hợp với nhu cầu học tập và hành vi tiêu dùng nội dung của thị trường hiện nay. 
e. Khoa học - Công nghệ
Sự bùng nổ của các nền tảng video như TikTok, YouTube, cùng với các công cụ quảng cáo như Facebook Ads, Google Ads và phần mềm chỉnh sửa video như CapCut, Adobe Premiere Pro… tạo điều kiện rất tốt cho hoạt động đào tạo và triển khai digital marketing của Zin Media. Ngành quảng cáo số ở Việt Nam đang di chuyển nhanh tới môi trường số hóa với các mô hình marketing hiệu suất, khiến việc hiểu công nghệ và tận dụng nền tảng trở thành yếu tố sống còn. 
Cơ hội từ công nghệ mới: Các ứng dụng như trí tuệ nhân tạo (AI), tự động hóa quảng cáo và phân tích dữ liệu đang dần phổ biến ở Việt Nam, theo bài viết về ứng dụng AI trong quảng cáo và media tại Việt Nam của Bespoke Marketing Asia, nhiều thương hiệu đang dùng AI để tạo nội dung, tối ưu chi phí quảng cáo và phân tích hành vi người dùng. Với vai trò là đơn vị đào tạo, Zin Media có thể tận dụng công nghệ này để nâng cao chất lượng khóa học và mang lại trải nghiệm học tập hiện đại hơn.
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a. Khách hàng
Zin Media Academy phục vụ hai nhóm khách hàng chính là khách hàng cá nhân và khách hàng doanh nghiệp. Để làm rõ sự khác biệt cũng như đánh giá vai trò của từng nhóm khách hàng đối với hoạt động kinh doanh của Zin Media Academy, bảng dưới đây trình bày so sánh các tiêu chí cơ bản giữa hai nhóm khách hàng.
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	Tiêu chí
	Khách hàng cá nhân
	Khách hàng doanh nghiệp

	Đối tượng
	Môi giới BĐS cá nhân, nhân sự marketing, nhà đầu tư cá nhân, sinh viên ngành BĐS, Marketing
	Sàn giao dịch BĐS, doanh nghiệp đầu tư BĐS, công ty môi giới, đội nhóm sale

	Độ tuổi
	20 - 45 tuổi
	25 - 55 tuổi 

	Quy mô
	Cá nhân hoặc nhóm nhỏ
	Doanh nghiệp vừa và nhỏ, đội nhóm 5-50 nhân sự

	Mục tiêu sử dụng dịch vụ
	Tăng doanh số cá nhân, xây dựng thương hiệu cá nhân, nâng cao kỹ năng quay dựng video
	Xây dựng hình ảnh thương hiệu doanh nghiệp, đào tạo đội ngũ sale, tối ưu hiệu quả marketing

	Nhu cầu chính
	Học quay - dựng video, xây kênh TikTok/YouTube, chạy quảng cáo cá nhân
	Đào tạo theo nhóm, coaching nội bộ, dịch vụ truyền thông trọn gói

	Hình thức sử dụng dịch vụ
	Khóa học online, offline, coaching cá nhân
	Đào tạo nội bộ, hợp đồng dịch vụ dài hạn

	Ngân sách
	Thấp - trung bình, nhạy cảm về giá
	Trung bình - cao, ưu tiên hiệu quả và kết quả đầu ra

	Hành vi ra quyết định
	Quyết định nhanh, chịu ảnh hưởng bởi review và kết quả thực tế
	Quyết định có cân nhắc, dựa trên uy tín, năng lực và case study

	Giá trị mang lại cho doanh nghiệp
	Doanh thu số lượng lớn, mở rộng cộng đồng học viên
	Doanh thu ổn định, hợp đồng giá trị cao, hợp tác lâu dài


b. Đối thủ cạnh tranh
Trong bối cảnh thị trường đào tạo marketing tại Việt Nam hiện nay, phần lớn các doanh nghiệp hoạt động theo hướng đào tạo marketing tổng quát hoặc kỹ năng sản xuất nội dung cho nhiều lĩnh vực khác nhau, chưa có nhiều đơn vị tập trung chuyên sâu và bài bản vào marketing bất động sản. Nhận thấy khoảng trống này của thị trường, Zin Media Academy lựa chọn định hướng đi đầu trong việc đào tạo và cung cấp giải pháp marketing chuyên biệt cho lĩnh vực bất động sản, tập trung vào kỹ năng quay dựng video, xây dựng nội dung số và phát triển thương hiệu cá nhân cho môi giới và doanh nghiệp BĐS.
Mặc dù vậy, trên thị trường vẫn tồn tại một số đơn vị đào tạo có tệp khách hàng và định hướng nội dung tương đối gần với Zin Media, đặc biệt ở mảng sản xuất video và marketing số. Để đánh giá vị thế cạnh tranh của Zin Media Academy một cách khách quan, bảng dưới đây trình bày so sánh giữa Zin Media Academy và hai đối thủ cạnh tranh tiêu biểu là Học viện Tisa và HaiGiang Media, những đơn vị đang hoạt động trong cùng phân khúc khách hàng và có mức độ cạnh tranh trực tiếp nhất hiện nay.
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	[image: ]Zin Media Academy
	[image: ]Học viện Tisa
	[image: ]HaiGiang Media

	Địa chỉ
	84 Nguyễn Hữu Dật, Phường Hòa Cường, Thành phố Đà Nẵng
	Hẻm 51 Cao Thắng, Phường 3, Quận 3, Hồ Chí Minh
	7-7AHòa Mỹ, Phường Đa Kao, Quận 1, TP Hồ Chí Minh

	Đối tượng mục tiêu
	Môi giới BĐS cá nhân, sàn BĐS, doanh nghiệp, sinh viên ngành BĐS - Marketing
	SMEs,startup, ecommerce, B2B, B2C…
	SMEs, startup, ecommerce, B2B, B2C…

	Sản phẩm
	Khóa học quay - dựng video BĐS, xây dựng thương hiệu cá nhân, chạy quảng cáo, ứng dụng AI; dịch vụ truyền thông & coaching
	Khóa học sản xuất video BĐS trên điện thoại 
	Khóa học quay dựng video BĐS trên điện thoại offline 

	Giá cả
		



	Linh hoạt theo khóa học và dịch vụ
Khoảng 500.000VNĐ - 5.000.000VNĐ



	Khóa học offline:
5.690.000VNĐ
	Khóa học offline:
3.000.000VNĐ

	Phân phối
	- Mạng xã hội: Facebook, Tiktok
- Hình thức đào tạo: offline, online
	- Mạng xã hội: Facebook, Tiktok
- Hình thức đào tạo: offline
	- Mạng xã hội: Facebook, Instagram, Tiktok
- Hình thức đào tạo: offline

	Đặc điểm
	Tập trung vào việc ứng dụng trực tiếp kỹ năng quay dựng video, ứng dụng AI nhằm tăng khả năng tiếp cận khách hàng và hỗ trợ gia tăng doanh số bán hàng cho môi giới và doanh nghiệp BĐS. Nội dung đào tạo mang tính thực hành cao, gắn liền với các dự án và tình huống thực tế.
	Tập trung đào tạo thực chiến, ứng dụng AI, giúp học viên tự tay tạo nội dung chuyên nghiệp và xây dựng thương hiệu cá nhân/dự án một cách hiệu quả.
	Tập trung đào tạo thực hành 80%, giáo trình dễ hiểu, giúp người mới tạo video marketing hiệu quả chỉ với smartphone và CapCut.



	Ưu điểm
		



	Chuyên sâu marketing bất động sản, đào tạo thực chiến 1:1, có khóa online - offline, kết hợp đào tạo và dịch vụ truyền thông



	Quay dựng sản xuất video cấp tốc. Học từ con số 0 - Làm chủ kỹ năng sản xuất video để xây dựng thương hiệu, bán hàng, tuyển dụng
	Có kênh Tik Tok follow cao, viral, đúng tệp, dạy offline

	Nhược điểm
		



	Thương hiệu còn mới, phụ thuộc nhiều vào nền tảng số



	Không có khoá online, không chuyên biệt về BĐS, đủ người mới tạo lớp
	Không có khoá online, không chuyên biệt về BĐS

	Phương thức truyền thông số
	Phát triển mạnh TikTok, Fanpage; video thực chiến, case study học viên
	Tích cực hoạt động trên Fanpage các video, hình ảnh dạy offline học viên, giới thiệu sản phẩm, chương trình khuyến mãi và các buổi zoom
	- Livestream bán hàng trên Shopee để giới thiệu sản phẩm, tương tác với khách hàng và tăng doanh số.
- Tạo buổi workshop Offline để xây dựng cộng đồng trung thành và tăng nhận diện, sự uy tín đối với khách hàng.


Qua bảng so sánh có thể thấy, Zin Media Academy có sự khác biệt rõ rệt so với các đối thủ cạnh tranh khi tập trung chuyên sâu vào lĩnh vực marketing bất động sản. Trong khi các đối thủ chủ yếu đào tạo kỹ năng quay dựng video mang tính chung cho nhiều ngành nghề, Zin Media hướng đến việc giúp học viên áp dụng trực tiếp kiến thức vào hoạt động bán hàng, xây dựng thương hiệu cá nhân và nâng cao hiệu quả kinh doanh trong ngành BĐS. Đây chính là lợi thế cạnh tranh giúp Zin Media Academy tạo dấu ấn riêng trên thị trường đào tạo marketing. 
c. Nhà cung cấp/Nhà cung ứng
Hiện nay, Zin Media Academy hợp tác với nhiều đối tác cung cấp dịch vụ số uy tín, có kinh nghiệm và năng lực trong lĩnh vực dịch vụ số, góp phần đảm bảo hoạt động giảng dạy, quảng bá, quản lý hệ thống trực tuyến của công ty được vận hành ổn định và hiệu quả như:
· VietHost: Là đơn vị cung cấp dịch vụ hosting với độ ổn định cao, tốc độ tải nhanh và hỗ trợ kỹ thuật tốt. Việc hợp tác với VietHost giúp Zin Media đảm bảo website vận hành mượt mà, ít lỗi, giảm thiểu rủi ro gián đoạn trong quá trình học trực tuyến.
· INET.vn: Cung cấp dịch vụ tên miền (domain), nổi bật với quy trình đăng ký nhanh chóng, hệ thống quản lý dễ sử dụng và độ bảo mật cao. INET là một trong những nhà đăng ký tên miền hàng đầu Việt Nam, giúp Zin Media duy trì tính chuyên nghiệp và tin cậy trong môi trường trực tuyến.
· CapCut Pro: Là phần mềm chỉnh sửa video chuyên nghiệp, có nhiều tính năng AI hỗ trợ cắt ghép, chèn hiệu ứng và tạo phụ đề tự động. Đây là công cụ đắc lực cho đội ngũ Marketing và Kỹ thuật của Zin Media trong việc sản xuất nội dung giảng dạy, video quảng cáo và video ngắn trên nền tảng số.
· Canva Pro: Là nền tảng thiết kế đồ họa trực tuyến với giao diện thân thiện, kho mẫu đa dạng và dễ sử dụng. Canva giúp đội ngũ thiết kế của Zin Media tiết kiệm thời gian trong việc tạo poster, banner, slide và ấn phẩm truyền thông – phù hợp với đặc thù đào tạo và quảng bá khóa học.
Để đánh giá rõ hơn mức độ ảnh hưởng cũng như năng lực của từng nhà cung cấp đối với hoạt động kinh doanh của Zin Media Academy, bảng dưới đây trình bày phân tích chi tiết các nhà cung cấp chính dựa trên các tiêu chí như sau:
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	Yếu tố
	VietHost
	INET.vn
	CapCut Pro
	Canva Pro

	Chất lượng sản phẩm
	Ổn định, ít lỗi
	Đăng ký tên miền nhanh
	Dễ dùng, nhiều tính năng AI
	Giao diện dễ dùng, thiết kế đa dạng

	Thời gian cung cấp dịch vụ
	Cung cấp ngay sau thanh toán
	Cung cấp ngay sau thanh toán
	Kích hoạt sau đăng ký
	Truy cập ngay sau mua 

	Giá bán (đơn giá)
	1.380.000 VNĐ/năm
	350.000 VNĐ/năm 
	1.100.000 VNĐ/năm 
	199.000 VNĐ /năm

	Phản hồi sự cố
	Chat hỗ trợ nhanh
	Có trung tâm trợ giúp
	Có trung tâm trợ giúp
	Hỗ trợ nhanh qua email/chatbot

	Thời hạn đã giao dịch	
	1 năm	
	1 năm	
	1 năm	
	1 năm	


(Nguồn: Ban giám đốc)
Qua bảng phân tích nhà cung cấp cho thấy Zin Media Academy chủ yếu hợp tác với các nhà cung cấp dịch vụ công nghệ, nền tảng số và thiết bị phục vụ hoạt động marketing, sản xuất nội dung và đào tạo. Nhìn chung, các nhà cung cấp này có mức độ phổ biến cao trên thị trường, dễ tiếp cận và có tính ổn định, giúp doanh nghiệp chủ động trong quá trình vận hành. Tuy nhiên, do phụ thuộc nhiều vào các nền tảng và dịch vụ bên ngoài, Zin Media Academy cần chú trọng đa dạng hóa nhà cung cấp và xây dựng mối quan hệ hợp tác lâu dài nhằm hạn chế rủi ro gián đoạn dịch vụ, đồng thời tối ưu chi phí và nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh.
[bookmark: _Toc218896731][bookmark: _Toc232603571]2.3. CÁC NGUỒN LỰC CỦA DOANH NGHIỆP ẢNH HƯỞNG ĐẾN HOẠT ĐỘNG KINH DOANH CỦA CÔNG TY
[bookmark: _Toc232603572]2.3.1. Cơ sở vật chất
	Đối với doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực marketing số như Zin Media, việc đầu tư vào hệ thống trang thiết bị phù hợp không chỉ hỗ trợ quá trình làm việc của nhân sự mà còn ảnh hưởng đến khả năng sáng tạo, sản xuất và triển khai các sản phẩm truyền thông. Nhận thức được vai trò đó, Zin Media đã từng bước đầu tư và trang bị hệ thống cơ sở vật chất nhằm đáp ứng nhu cầu hoạt động trong giai đoạn đầu.
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	Tên thiết bị
	Số lượng

	Bàn
	6

	Ghế
	11

	Điện thoại
	2

	Website
	1

	Pocket3
	1

	Flycam
	1

	Ghimbal
	1

	Ổ cứng
	2

	PC
	1

	Micro
	2


(Nguồn: Ban giám đốc)
Bảng 2.6 cho thấy, hệ thống cơ sở vật chất của Zin Media được đầu tư theo hướng tinh gọn, tập trung vào các trang thiết bị phục vụ trực tiếp cho hoạt động sản xuất nội dung và marketing số. Các trang thiết bị cơ bản như bàn, ghế được trang bị với số lượng tương đối phù hợp với quy mô nhân sự hiện tại của doanh nghiệp, đảm bảo điều kiện làm việc ổn định cho người lao động. Bên cạnh đó, doanh nghiệp chú trọng đầu tư các thiết bị chuyên dụng phục vụ cho hoạt động quay dựng và sáng tạo nội dung cho thấy định hướng phát triển gắn liền với sản xuất nội dung số và truyền thông trực tuyến. Mặc dù số lượng thiết bị chưa lớn, song các trang thiết bị hiện có cơ bản đáp ứng được nhu cầu hoạt động trong giai đoạn đầu, đồng thời giúp doanh nghiệp tối ưu chi phí đầu tư.
Trong bối cảnh mở rộng quy mô hoạt động và gia tăng số lượng dự án trong tương lai, Zin Media Academy cần tiếp tục đầu tư bổ sung và nâng cấp cơ sở vật chất, đặc biệt là các thiết bị công nghệ và lưu trữ dữ liệu, nhằm nâng cao hiệu quả làm việc và chất lượng dịch vụ cung cấp cho khách hàng
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[bookmark: _Toc219120468][bookmark: _Toc231123441]Bảng 2.7. Cơ cấu lao động tại Zin Media năm 2025
	Chỉ tiêu
	2025Năm 


	
	Số lượng (Người)
	Tỉ lệ (%)

	Tổng số lượng
	8
	100%

	I. Giới tính
	
	

	1. Nam
	4
	50%

	2. Nữ
	4
	50%

	II. Trình độ học vấn
	
	

	Đại học & Cao Đẳng
	8
	100%

	Lao động phổ thông
	0
	0%

	III. Độ tuổi
	
	

	1. Dưới <25
	5
	62,5%

	2. Từ 25 > 40
	3
	37,5%

	3. Từ > 40
	0
	0%

	IV. Theo tính chất công việc
	
	

	Trực tiếp
	7
	87,5%

	Gián tiếp
	1
	12,5%


Nhận xét: Nhìn chung, cơ cấu nguồn lực lao động của doanh nghiệp được tổ chức theo hướng tinh gọn, trẻ hóa và tập trung vào hoạt động chuyên môn cốt lõi. Tổng số lao động là 8 người, trong đó lao động trực tiếp chiếm tỷ trọng cao (87,5%), cho thấy doanh nghiệp ưu tiên phân bổ nhân sự cho các hoạt động trực tiếp tạo ra giá trị như sản xuất nội dung, đào tạo và cung cấp dịch vụ marketing. Lao động gián tiếp chỉ chiếm 12,5%, phản ánh mô hình quản lý gọn nhẹ, phù hợp với quy mô doanh nghiệp mới thành lập.
Về giới tính, tỷ lệ lao động nam và nữ cân bằng tuyệt đối (50% – 50%), góp phần tạo môi trường làm việc đa dạng và linh hoạt, đồng thời cho thấy doanh nghiệp không có sự thiên lệch trong chính sách tuyển dụng. Xét theo trình độ học vấn, 100% lao động có trình độ từ cao đẳng, đại học trở lên, phản ánh yêu cầu cao về kiến thức chuyên môn và kỹ năng nghề nghiệp, phù hợp với đặc thù ngành marketing số và đào tạo.
Theo độ tuổi, lao động dưới 25 tuổi chiếm tỷ trọng lớn nhất (62,5%), trong khi nhóm từ 25 đến 40 tuổi chiếm 37,5%, cho thấy doanh nghiệp sở hữu lực lượng lao động trẻ, năng động, có khả năng nhanh chóng tiếp cận công nghệ và xu hướng mới. Tuy nhiên, tỷ lệ lao động trẻ cao cũng đặt ra yêu cầu doanh nghiệp cần chú trọng công tác đào tạo, hướng dẫn và tích lũy kinh nghiệm quản lý nhằm đảm bảo hiệu quả hoạt động và sự phát triển bền vững trong tương lai.
Tổng thể, cơ cấu nguồn lực lao động hiện tại là phù hợp với quy mô, định hướng và giai đoạn phát triển của doanh nghiệp, đồng thời tạo nền tảng thuận lợi cho việc mở rộng hoạt động kinh doanh trong thời gian tới.
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[bookmark: _Toc219120469][bookmark: _Toc231123442]Bảng 2.8. Báo cáo tài chính của Zin Media từ Q3/2025 - Q4/2025
ĐVT: VNĐ
	Chỉ tiêu
	2025

	
	Giá trị
	%

	A. TÀI SẢN NGẮN HẠN
	102.600.000
	41,04%

	I. Tiền và các khoản tương đương về tiền
	102.600.000
	41,04%

	B. TÀI SẢN DÀI HẠN
	147.400.000
	58,96%

	I. Tài sản cố định
	147.400.000
	58,96%

	II. Các khoản đầu tư tài chính dài hạn
	-
	0%

	TỔNG TÀI SẢN = (A + B)
	250.000.000
	100%

	C. NỢ PHẢI TRẢ
	50.000.000
	20%

	I. Nợ ngắn hạn
	50.000.000
	20%

	D. VỐN CHỦ SỞ HỮU
	200.000.000
	100%

	TỔNG NGUỒN VỐN = (C + D)
	250.000.000
	100%


(Nguồn: Ban giám đốc)
	Nhận xét: Qua bảng báo cáo tài chính năm 2025 cho thấy cơ cấu tài sản của doanh nghiệp tương đối phù hợp với đặc thù ngành dịch vụ marketing và đào tạo. Tài sản dài hạn chiếm tỷ trọng cao (58,96%), chủ yếu là tài sản cố định như trang thiết bị quay dựng và hạ tầng công nghệ, phản ánh định hướng đầu tư phục vụ hoạt động chuyên môn lâu dài. Trong khi đó, tài sản ngắn hạn chiếm 41,04%, tập trung chủ yếu vào tiền và các khoản tương đương tiền, giúp doanh nghiệp đảm bảo khả năng thanh khoản và đáp ứng nhu cầu chi tiêu trong quá trình vận hành.
	Về cơ cấu nguồn vốn, vốn chủ sở hữu chiếm tỷ trọng lớn (80%), cho thấy mức độ tự chủ tài chính cao và ít phụ thuộc vào nguồn vốn vay. Nợ phải trả chiếm 20% tổng nguồn vốn, toàn bộ là nợ ngắn hạn, thể hiện doanh nghiệp có sử dụng đòn bẩy tài chính ở mức hợp lý nhằm hỗ trợ hoạt động kinh doanh nhưng không gây áp lực lớn về tài chính. Nhìn chung, cơ cấu tài sản và nguồn vốn của doanh nghiệp được đánh giá là cân đối, an toàn và phù hợp với giai đoạn đầu phát triển.
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[bookmark: _Toc232603576]2.4.1. Tổng quan kênh TikTok tại Zin Media Academy
Trong hoạt động content marketing hiện nay, TikTok là một trong những nền tảng được Zin Media Academy tập trung khai thác nhằm xây dựng thương hiệu, gia tăng độ nhận diện và tiếp cận khách hàng tiềm năng trong lĩnh vực đào tạo sản xuất video và marketing bất động sản.
Hiện tại, doanh nghiệp đang triển khai hoạt động nội dung trên hai kênh TikTok chính gồm:
· Kênh chính: Zin Media BĐS (id: @zinmediabds)
· Kênh phụ (kênh vệ tinh): Nguyệt Vy – Zin Media (id: @nguyetvyzinmediabds)
Trong đó, kênh chính đóng vai trò đại diện thương hiệu tổng thể của doanh nghiệp, còn kênh phụ được sử dụng nhằm hỗ trợ mở rộng phạm vi tiếp cận và duy trì hoạt động nội dung trên nền tảng. 
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· Mục tiêu hoạt động nội dung trên TikTok
Hiện nay, hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy được triển khai nhằm phục vụ đồng thời mục tiêu truyền thông thương hiệu và hỗ trợ hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Thông qua TikTok, doanh nghiệp hướng đến việc xây dựng hình ảnh chuyên môn trong lĩnh vực edit video bất động sản và ứng dụng AI trong sản xuất video bất động sản, đồng thời tăng khả năng tiếp cận khách hàng tiềm năng trên nền tảng số.
TikTok hiện cũng đóng vai trò là kênh hỗ trợ thu hút khách hàng và thúc đẩy chuyển đổi cho các khóa học online của doanh nghiệp. Trong đó, kênh TikTok chính tập trung vào các nội dung mang tính chuyên môn và định hướng chuyển đổi khách hàng, trong khi kênh TikTok phụ chủ yếu đảm nhận vai trò mở rộng độ phủ thương hiệu và tiếp cận nhóm người xem mới.
Ngoài ra, doanh nghiệp hiện đang chú trọng phát triển hoạt động content marketing organic nhằm tăng khả năng tiếp cận tự nhiên trên TikTok, góp phần hỗ trợ hoạt động marketing tổng thể và giảm sự phụ thuộc vào các hoạt động quảng cáo trả phí.
· Các dạng nội dung chủ yếu trên kênh
Mặc dù cùng phục vụ hoạt động truyền thông của Zin Media Academy, tuy nhiên hai kênh TikTok hiện có định hướng nội dung và vai trò triển khai tương đối khác nhau.
Kênh chính (@zinmediabds) được định hướng theo vai trò xây dựng thương hiệu chuyên môn và hỗ trợ chuyển đổi khách hàng, với tiểu sử kênh là “Đào tạo Sản xuất video BĐS”. Nội dung trên kênh tập trung vào các chủ đề như chia sẻ kiến thức về video marketing bất động sản, ứng dụng AI trong edit video, giới thiệu dịch vụ và các nội dung liên quan đến khóa học của doanh nghiệp.
Tuy nhiên, do chưa có định hướng nội dung cụ thể và hệ thống nhận diện đồng bộ, nội dung trên kênh hiện còn khá đa dạng về chủ đề, chưa có phong cách thumbnail cố định và chưa tạo được sự thống nhất rõ ràng về mặt hình ảnh.
Trong khi đó, kênh phụ được triển khai theo hướng mở rộng khả năng tiếp cận và tăng tương tác trên nền tảng TikTok, với tiểu sử định hướng “Giúp Sale Tự làm video – Nhiều deal – Tối ưu chi phí”. Nội dung chủ yếu tập trung vào các video tutorial, chia sẻ kỹ thuật edit video, before – after và hướng dẫn ứng dụng thực tế dành cho nhóm sale bất động sản.
So với kênh chính, kênh phụ có phong cách nội dung đồng nhất hơn, đặc biệt là việc sử dụng thumbnail chứa tiêu đề rõ ràng nhằm tăng khả năng thu hút người xem và hỗ trợ người dùng nhanh chóng nhận diện nội dung video.
Sự khác biệt trong định hướng nội dung và cách triển khai giữa hai kênh cũng dẫn đến sự khác biệt về hiệu quả tiếp cận, tương tác và chuyển đổi trong hoạt động content marketing trên TikTok của doanh nghiệp.
· Tần suất đăng tải nội dung
Tần suất đăng tải nội dung giữa hai kênh hiện có sự khác biệt tương đối rõ rệt.
Đối với kênh chính (@zinmediabds), số lượng video đăng tải chưa ổn định và có sự biến động theo từng giai đoạn. Trong tháng 4 năm 2026, kênh đăng tải khoảng 16 video.
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[bookmark: _Toc231128796]Hình 2.4: Tần suất 3 bài đăng liên tiếp trên kênh TikTok chính của Zin Media trong tháng 4
Trong khi đó, kênh phụ (@nguyetvyzinmediabds) duy trì tần suất đăng tải đều đặn hơn với mục tiêu trung bình khoảng một video mỗi ngày nhằm duy trì sự xuất hiện thường xuyên trên nền tảng. Trong tháng 4 năm 2026, kênh đã đăng tải 28 video.
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· Nhân sự vận hành nội dung TikTok
Hoạt động nội dung TikTok tại Zin Media Academy hiện được triển khai bởi đội ngũ nội bộ của doanh nghiệp. Các nhân sự tham gia vào quá trình đề xuất và sản xuất nội dung theo sự phân công của doanh nghiệp.
Hiện tại, doanh nghiệp vận hành theo mô hình chia thành hai nhóm phụ trách cho hai kênh TikTok, mỗi nhóm bao gồm 2 nhân sự  là content và editor phối hợp thực hiện nội dung. Bên cạnh đó, CEO và Co-Founder là hai nhân sự giữ vai trò chính trong việc định hướng và phê duyệt nội dung trước khi triển khai.
Nhìn chung, hoạt động TikTok tại Zin Media Academy hiện tập trung vào việc xây dựng nội dung video ngắn liên quan đến chỉnh sửa video, marketing bất động sản và xu hướng nội dung trên nền tảng TikTok. Các hoạt động nội dung được triển khai thông qua hai kênh với định hướng và cách thức vận hành khác nhau nhằm phục vụ mục tiêu xây dựng thương hiệu và tiếp cận khách hàng trên nền tảng số.


[bookmark: _Toc232603577]2.4.2. Phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên TikTok tại Zin Media Academy  
Tại Zin Media Academy, hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok hiện đang được triển khai theo cách thức tương đối đơn giản, chủ yếu dựa trên chuỗi hành động “nghĩ nội dung - sản xuất - đăng tải”. Quy trình này chưa được chuẩn hóa thành một hệ thống rõ ràng, mà phụ thuộc nhiều vào kinh nghiệm và quyết định của cá nhân trong quá trình thực hiện.
[bookmark: _Toc232603578]2.4.2.1. Thực trạng xác định mục tiêu content marketing
Hiện nay, Zin Media Academy triển khai hoạt động content marketing trên TikTok với nhiều mục tiêu khác nhau nhằm phục vụ hoạt động truyền thông và kinh doanh của doanh nghiệp. Các mục tiêu chính tập trung vào: xây dựng thương hiệu; tăng mức độ nhận diện trên TikTok; thu hút khách hàng tiềm năng; và hỗ trợ chuyển đổi khóa học online. 
Trong quá trình triển khai nội dung, doanh nghiệp định hướng phát triển TikTok theo mô hình kết hợp giữa branding và bán hàng. Trong đó, kênh TikTok chính tập trung vào xây dựng uy tín chuyên môn và thúc đẩy chuyển đổi khách hàng thông qua các nội dung liên quan đến edit video bất động sản và ứng dụng AI trong video bất động sản. Ngược lại, kênh TikTok phụ chủ yếu hướng đến mục tiêu mở rộng độ phủ thương hiệu và thu hút thêm người xem mới cho doanh nghiệp.
Bên cạnh đó, doanh nghiệp hiện cũng chú trọng phát triển nội dung organic nhằm tăng khả năng tiếp cận tự nhiên trên TikTok và hỗ trợ hoạt động marketing tổng thể.
Tuy nhiên, quá trình xác định mục tiêu content marketing tại doanh nghiệp hiện vẫn chưa được cụ thể hóa thành hệ thống KPI chi tiết cho từng nhóm nội dung hoặc từng giai đoạn triển khai, dẫn đến một số nội dung được triển khai còn mang tính cảm tính và phụ thuộc nhiều vào ý tưởng phát sinh thực tế thay vì bám sát mục tiêu content marketing cụ thể. Các mục tiêu hiện nay chủ yếu vẫn mang tính định hướng chung và chưa có sự phân tách rõ giữa mục tiêu branding, tương tác và chuyển đổi trong hoạt động content marketing trên TikTok. Điều này phần nào ảnh hưởng đến tính đồng nhất trong quá trình triển khai nội dung và gây khó khăn cho hoạt động đo lường hiệu quả content marketing trên TikTok.
[bookmark: _Toc232603579]2.4.2.2. Thực trạng nghiên cứu khách hàng mục tiêu
Hiện nay, Zin Media Academy đã xác định được nhóm khách hàng mục tiêu chủ yếu là những người đang hoạt động hoặc quan tâm đến lĩnh vực bất động sản, có nhu cầu học chỉnh sửa video và ứng dụng công nghệ AI vào hoạt động marketing. Trong đó, khách hàng của doanh nghiệp tập trung chủ yếu vào các nhóm như sale bất động sản cá nhân, chủ team hoặc văn phòng bất động sản, nhân viên marketing bất động sản và những người mới bắt đầu tìm hiểu về edit video.
Để hiểu nhu cầu của khách hàng, doanh nghiệp chủ yếu thu thập thông tin thông qua quá trình tư vấn khóa học, tương tác với học viên, theo dõi bình luận trên TikTok và quan sát các nội dung nhận được nhiều lượt xem, tương tác. Nhờ đó, doanh nghiệp đã nhận diện được một số nhu cầu phổ biến của khách hàng như học edit video bằng điện thoại, ứng dụng AI để tối ưu thời gian sản xuất nội dung, xây dựng thương hiệu cá nhân trên TikTok và tìm kiếm khách hàng thông qua video ngắn.
Tuy nhiên, hoạt động nghiên cứu khách hàng tại Zin Media Academy vẫn còn một số hạn chế nhất định. Doanh nghiệp chưa thực hiện phân nhóm khách hàng một cách cụ thể theo từng nhu cầu và mục tiêu sử dụng nội dung. Bên cạnh đó, doanh nghiệp chưa xây dựng chân dung khách hàng (Customer Persona) cho từng nhóm đối tượng, dẫn đến việc một số nội dung vẫn được triển khai theo hướng tương đối đại trà. Ngoài ra, việc thu thập insight khách hàng hiện nay chủ yếu dựa vào kinh nghiệm của người quản lý và quá trình tương tác thực tế, chưa có quy trình tổng hợp và lưu trữ dữ liệu khách hàng một cách hệ thống.
Nhìn chung, Zin Media Academy đã bước đầu xác định được khách hàng mục tiêu và khai thác được một số nhu cầu cơ bản của người xem trên TikTok. Tuy nhiên, hoạt động nghiên cứu khách hàng vẫn cần được hoàn thiện hơn nhằm hỗ trợ doanh nghiệp xây dựng nội dung phù hợp với từng nhóm đối tượng và nâng cao hiệu quả hoạt động content marketing trong thời gian tới.
[bookmark: _Toc232603580]2.4.2.3. Thực trạng phân tích đối thủ cạnh tranh và xu hướng nội dung
Thực tế tại Zin Media Academy hiện có theo dõi và tham khảo nội dung từ nhiều đối thủ cạnh tranh cũng như các nhà sáng tạo nội dung trong nhiều lĩnh vực khác nhau. Một số nhóm kênh mà doanh nghiệp thường theo dõi bao gồm: trung tâm đào tạo edit video; kênh AI; kênh media; kênh bất động sản; và các creator cá nhân hoạt động trong lĩnh vực sản xuất video hoặc bán hàng bất động sản. 
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[bookmark: _Toc231128798]Hình 2.6. Một số kênh mà doanh nghiệp thường theo dõi
Ngoài ra, doanh nghiệp hiện cũng thường xuyên lưu lại các video viral, hook mở đầu hoặc format nội dung phù hợp để tham khảo và ứng dụng vào hoạt động content marketing của mình. Việc tham khảo nội dung không chỉ giới hạn trong lĩnh vực bất động sản mà còn mở rộng sang nhiều ngành nghề khác nhằm tìm kiếm các cách triển khai nội dung mới trên TikTok.
Trong quá trình triển khai nội dung, doanh nghiệp cũng có hoạt động học hỏi cấu trúc video, format trình bày hoặc cách xây dựng hook từ các đối thủ và creator khác trên nền tảng. Tuy nhiên, phần lớn hoạt động này hiện chủ yếu diễn ra dựa trên quá trình lướt TikTok hàng ngày và kinh nghiệm cá nhân của từng thành viên trong đội ngũ.
Việc cập nhật xu hướng nội dung tại doanh nghiệp hiện chưa có quy trình hoặc nhân sự phụ trách cụ thể. Các nội dung trend hoặc format mới thường được phát hiện thông qua quá trình sử dụng TikTok hằng ngày của đội ngũ nhân sự hoặc đề xuất trực tiếp từ người quản lý. Khi phát hiện nội dung phù hợp, doanh nghiệp chủ yếu tham khảo, học hỏi format hoặc điều chỉnh lại theo định hướng nội dung của mình thay vì remake hoàn toàn nội dung gốc.
Tuy nhiên, hoạt động phân tích đối thủ cạnh tranh và xu hướng nội dung tại Zin Media Academy hiện vẫn còn mang tính cảm tính và chưa được triển khai bài bản. Doanh nghiệp hiện chưa có hệ thống lưu trữ trend, bảng phân tích đối thủ hoặc quy trình nghiên cứu nội dung cụ thể. Ngoài ra, việc cập nhật xu hướng đôi lúc còn chậm do số lượng nhân sự hạn chế, khối lượng công việc lớn và quy trình triển khai nội dung vẫn phụ thuộc nhiều vào quá trình duyệt và chỉnh sửa thực tế.
Doanh nghiệp hiện cũng chưa có định hướng rõ ràng trong việc phân tích chuyên sâu các yếu tố như cấu trúc video, hành vi người xem hoặc lý do khiến một nội dung trở nên viral trên TikTok. Điều này khiến hoạt động bắt trend và ứng dụng xu hướng vào content marketing đôi lúc chưa thực sự hiệu quả hoặc thiếu tính ổn định trong quá trình triển khai nội dung.
[bookmark: _Toc232603581]2.4.2.4. Thực trạng lên ý tưởng và lựa chọn dạng nội dung
Sau khi xác định đối tượng khách hàng mục tiêu, Zin Media Academy tiến hành xây dựng ý tưởng và lựa chọn dạng nội dung để triển khai trên nền tảng TikTok. Hiện nay, nội dung trên các kênh TikTok của doanh nghiệp tập trung chủ yếu vào hai nhóm chủ đề chính gồm: chỉnh sửa video bất động sản trên máy tính và điện thoại; ứng dụng AI trong lĩnh vực bất động sản.
Về hoạt động lên ý tưởng nội dung, phần lớn ý tưởng video hiện nay được hình thành dựa trên định hướng từ CEO, kết hợp với việc tham khảo các nội dung đang có hiệu quả trên thị trường TikTok trong lĩnh vực edit video và AI bất động sản. Sau khi nghiên cứu các nội dung có lượt xem và tương tác tốt từ đối thủ hoặc các nhà sáng tạo nội dung cùng lĩnh vực, đội ngũ content sẽ điều chỉnh lại nội dung, cách truyền tải hoặc bổ sung thêm góc nhìn phù hợp với sản phẩm đào tạo của Zin Media Academy trước khi triển khai.
Bên cạnh đó, doanh nghiệp hiện đang vận hành hai kênh TikTok với định hướng nội dung khác nhau. Kênh TikTok chính tập trung giới thiệu các khóa học, chia sẻ kết quả học viên, hoạt động đào tạo, hậu trường lớp học và các sản phẩm được tạo ra từ khóa học.
[image: ]
[bookmark: _Toc231128799]Hình 2.7. Một số dạng nội dung được triển khai trên kênh TikTok chính của Zin Media Academy
Trong khi đó, kênh TikTok phụ tập trung vào việc chia sẻ các mẹo chỉnh sửa video, ứng dụng AI và các thủ thuật thực hành đơn giản dưới góc nhìn của một chuyên gia trong lĩnh vực marketing bất động sản. Việc xây dựng hai định hướng nội dung riêng biệt giúp doanh nghiệp tiếp cận khách hàng ở nhiều giai đoạn khác nhau trong hành trình tiếp cận thông tin.
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[bookmark: _Toc231128800]Hình 2.8. Một số dạng nội dung được triển khai trên kênh TikTok phụ của Zin Media Academy
Zin Media Academy đã lựa chọn được các chủ đề nội dung phù hợp với lĩnh vực kinh doanh và nhu cầu của khách hàng mục tiêu. Các dạng nội dung như hướng dẫn thực hành, chia sẻ kinh nghiệm, before – after, ứng dụng AI trong công việc hay chia sẻ kết quả học viên đều có khả năng truyền tải thông tin trực quan và phù hợp với đặc điểm của nền tảng TikTok.
Tuy nhiên, hoạt động lên ý tưởng nội dung tại doanh nghiệp vẫn còn một số hạn chế. Trước hết, việc xây dựng ý tưởng hiện nay vẫn phụ thuộc khá nhiều vào định hướng của CEO và hoạt động tham khảo nội dung từ thị trường. Doanh nghiệp chưa xây dựng quy trình brainstorming định kỳ hoặc hệ thống thu thập ý tưởng từ nhiều nguồn khác nhau như phản hồi khách hàng, câu hỏi của học viên hay dữ liệu từ các video đã triển khai trước đó.
Ngoài ra, mặc dù đã hình thành hai nhóm chủ đề nội dung chính nhưng doanh nghiệp vẫn chưa xây dựng hệ thống content pillars cụ thể để định hướng phát triển nội dung trong dài hạn. Các ý tưởng được triển khai chủ yếu theo từng thời điểm hoặc theo xu hướng đang phổ biến trên TikTok nên đôi lúc còn thiếu tính hệ thống và chưa tạo được kho nội dung chiến lược phục vụ cho các mục tiêu marketing khác nhau.
Bên cạnh đó, việc lựa chọn dạng nội dung hiện nay chủ yếu dựa trên kinh nghiệm của đội ngũ triển khai mà chưa có tiêu chí cụ thể để xác định dạng nội dung phù hợp với từng mục tiêu truyền thông hoặc từng nhóm khách hàng. Vậy nên trên kênh chỉ tập trung sử dụng dạng nội dung là video mà chưa dùng ảnh cuộn hay TikTok text. Điều này có thể làm giảm khả năng tối ưu hiệu quả nội dung và gây khó khăn trong việc mở rộng quy mô triển khai content marketing trong tương lai.
Nhìn chung, Zin Media Academy đã bước đầu xây dựng được các chủ đề và dạng nội dung phù hợp với lĩnh vực đào tạo cũng như nhu cầu của khách hàng mục tiêu. Tuy nhiên, hoạt động lên ý tưởng nội dung vẫn còn mang tính kinh nghiệm và phụ thuộc nhiều vào cá nhân, chưa được chuẩn hóa thành một quy trình rõ ràng để hỗ trợ doanh nghiệp phát triển nội dung một cách bền vững và hiệu quả hơn trong dài hạn. 
[bookmark: _Toc232603582]2.4.2.5. Thực trạng sản xuất nội dung
Sau khi hoàn thiện ý tưởng và lựa chọn dạng nội dung phù hợp, Zin Media Academy tiến hành sản xuất nội dung để đăng tải trên nền tảng TikTok. Quá trình sản xuất nội dung hiện nay bao gồm các bước chính như xây dựng kịch bản, quay video, chỉnh sửa video và hoàn thiện sản phẩm trước khi đăng tải.
Đối với hoạt động xây dựng kịch bản, nội dung video hiện nay chủ yếu được triển khai dựa trên kinh nghiệm thực tế của đội ngũ content và định hướng từ CEO. Các video thường tập trung vào việc giải quyết một vấn đề cụ thể của khách hàng như cách edit video bất động sản bằng điện thoại, ứng dụng AI trong chỉnh sửa video hoặc chia sẻ các mẹo giúp nâng cao hiệu quả làm nội dung trên TikTok. Một số video đã chú trọng sử dụng các câu mở đầu (hook) nhằm thu hút sự chú ý của người xem trong những giây đầu tiên, phù hợp với đặc điểm tiếp nhận nội dung trên nền tảng TikTok.
Doanh nghiệp có lợi thế khi sở hữu nguồn tư liệu thực tế từ các khóa học, học viên và hoạt động đào tạo hằng ngày. Điều này giúp nội dung video có tính thực tiễn cao, tạo được sự tin tưởng đối với người xem và góp phần nâng cao tính chân thực của nội dung trên TikTok.
Tuy nhiên, hoạt động sản xuất nội dung tại Zin Media Academy vẫn còn tồn tại một số hạn chế. Thứ nhất, doanh nghiệp chưa xây dựng quy trình chuẩn hóa trong hoạt động viết kịch bản. Việc triển khai nội dung hiện nay chủ yếu dựa trên kinh nghiệm cá nhân của người thực hiện, chưa áp dụng thống nhất các mô hình xây dựng nội dung như AIDA (Attention – Interest – Desire – Action) hoặc PAS (Problem – Agitate – Solution) để tạo cấu trúc nội dung xuyên suốt và đồng nhất giữa các video.
Thứ hai, doanh nghiệp chưa xây dựng hệ thống template kịch bản hoặc checklist sản xuất nội dung cho từng dạng video. Do đó, chất lượng nội dung giữa các video đôi khi chưa đồng đều, phụ thuộc vào khả năng triển khai của từng cá nhân. Một số video có khả năng thu hút người xem tốt nhờ hook hấp dẫn, trong khi một số video khác lại chưa tạo được sự lôi cuốn ngay từ những giây đầu tiên.
Thứ ba, hoạt động phối hợp giữa các khâu content, quay dựng và chỉnh sửa nội dung vẫn chưa được chuẩn hóa thành quy trình cụ thể. Việc phân công công việc và kiểm soát chất lượng sản phẩm chủ yếu dựa trên sự trao đổi trực tiếp giữa các thành viên, chưa có hệ thống quản lý nội dung hoặc quy trình kiểm duyệt rõ ràng trước khi đăng tải.
Ngoài ra, doanh nghiệp hiện chưa xây dựng thư viện nội dung dùng chung như kho hook, kho CTA, kho ý tưởng hoặc các mẫu kịch bản tham khảo. Điều này khiến quá trình sản xuất nội dung mất nhiều thời gian hơn và khó đảm bảo tính đồng nhất trong phong cách truyền tải nội dung giữa các video.
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[bookmark: _Toc231128801]Hình 2.9. Quá trình sản xuất và chỉnh sửa video TikTok tại Zin Media Academy
Nhìn chung, Zin Media Academy đã xây dựng được hoạt động sản xuất nội dung tương đối phù hợp với đặc điểm nền tảng TikTok và lĩnh vực đào tạo của doanh nghiệp. Tuy nhiên, quy trình sản xuất nội dung vẫn còn mang tính kinh nghiệm, chưa được chuẩn hóa thành hệ thống vận hành thống nhất. Đây cũng là một trong những nguyên nhân làm ảnh hưởng đến tính đồng bộ và khả năng mở rộng hoạt động content marketing của doanh nghiệp trong thời gian tới.
[bookmark: _Toc232603583]2.4.2.6. Thực trạng phân phối nội dung
Sau khi hoàn thiện quá trình sản xuất, các video được đăng tải trực tiếp lên nền tảng TikTok thông qua hai kênh của doanh nghiệp. Tuy nhiên, hoạt động phân phối nội dung hiện vẫn chưa được triển khai theo kế hoạch cụ thể và còn mang tính linh hoạt trong quá trình thực hiện.
Hiện tại, doanh nghiệp chưa xây dựng lịch đăng tải nội dung cố định theo tuần hoặc tháng cho từng kênh TikTok. Thời gian đăng bài chủ yếu phụ thuộc vào tiến độ sản xuất nội dung hoặc xu hướng đang phổ biến trên nền tảng. Một số video được triển khai theo hình thức “làm trong ngày – đăng trong ngày”.
Doanh nghiệp hiện chưa thực hiện hoạt động nghiên cứu khung giờ đăng bài phù hợp với hành vi người dùng mục tiêu. Các video thường được đăng tải theo thời gian hoàn thành nội dung thay vì dựa trên dữ liệu phân tích về thời điểm người dùng hoạt động nhiều trên nền tảng.
Trong quá trình đăng tải, doanh nghiệp có sử dụng hashtag để hỗ trợ phân phối nội dung như: #zinmediabds, #batdongsan, #capcutedit. Tuy nhiên, việc lựa chọn hashtag hiện chủ yếu mang tính cảm tính và chưa có hoạt động đánh giá hiệu quả hoặc tối ưu hashtag dựa trên khả năng tiếp cận của từng video.
Nội dung trên hai kênh TikTok hiện chủ yếu tập trung vào các chủ đề liên quan đến chỉnh sửa video bất động sản, ứng dụng AI, hậu trường và chia sẻ kỹ thuật edit video. Việc khai thác xu hướng (trend) trên TikTok chỉ được áp dụng ở một số nội dung nhất định, chủ yếu tại kênh phụ nhằm hỗ trợ tăng khả năng tiếp cận và tạo sự mới mẻ cho nội dung. Tuy nhiên, hoạt động phân phối nội dung hiện vẫn chưa có chiến lược cụ thể cho từng nhóm nội dung hoặc từng nhóm người xem mục tiêu. Các nội dung được đăng tải chủ yếu dựa trên tiến độ hoàn thành video thay vì kế hoạch phân phối được xây dựng từ trước.
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[bookmark: _Toc231128802]Hình 2.10. Minh họa sử dụng hashtag trên kênh TikTok của doanh nghiệp
[bookmark: _Toc232603584]2.4.2.7. Thực trạng đo lường và hiệu quả content marketing trên TikTok
a. Thực trạng hoạt động đo lường hiệu quả content marketing
Hoạt động đo lường hiệu quả content trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy hiện vẫn còn tương đối đơn giản và chưa được triển khai theo hệ thống KPI cụ thể. Hiện tại, doanh nghiệp chủ yếu đánh giá hiệu quả nội dung dựa trên lượt xem video. Trong đó, các video đạt trên 10.000 lượt xem thường được xem là video có hiệu quả tốt và được áp dụng hình thức thưởng đối với nhân sự thực hiện nội dung.
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Tuy nhiên, ngoài chỉ số lượt xem, các chỉ tiêu quan trọng khác như: Tỷ lệ tương tác, tỷ lệ chia sẻ, thời gian xem trung bình, tỷ lệ xem hết video, tỷ lệ chuyển đổi sang tin nhắn, tốc độ tăng trưởng người theo dõi.
Hiện chưa được theo dõi và phân tích thường xuyên trong quá trình vận hành nội dung. Bên cạnh đó, doanh nghiệp hiện chưa xây dựng hệ thống báo cáo hoặc lưu trữ dữ liệu hiệu quả nội dung theo từng giai đoạn cụ thể. Việc đánh giá hiệu quả video phần lớn vẫn dựa trên kết quả ngắn hạn hoặc cảm nhận thực tế trong quá trình triển khai.
Ngoài ra, hoạt động tối ưu nội dung sau đăng tải cũng chưa được thực hiện rõ ràng. Doanh nghiệp chưa có quy trình phân tích nguyên nhân giúp video đạt hiệu quả cao hoặc xác định các yếu tố khiến video có hiệu quả thấp để điều chỉnh ở các nội dung tiếp theo.
Các yếu tố như: thời lượng video, cấu trúc mở đầu (hook), hashtag, thời điểm đăng tải, phong cách dựng video. Hiện chưa được kiểm tra hoặc đối chiếu dựa trên dữ liệu cụ thể từ nền tảng TikTok Analytics. Điều này khiến quá trình cải thiện nội dung chủ yếu phụ thuộc vào kinh nghiệm cá nhân và khả năng quan sát của đội ngũ thực hiện, thay vì được tối ưu dựa trên hệ thống dữ liệu và chỉ tiêu đo lường cụ thể.
Mặc dù vậy, doanh nghiệp vẫn bước đầu hình thành nhận thức về hiệu quả nội dung thông qua các video có lượt xem cao hoặc nhận được phản hồi tích cực từ người xem. Đây có thể xem là cơ sở ban đầu để doanh nghiệp xây dựng hệ thống đo lường và tối ưu content marketing bài bản hơn trong tương lai.


b. Kết quả hiệu quả content marketing trên TikTok
Hiệu quả hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy được đánh giá thông qua các nhóm chỉ tiêu chính bao gồm: khả năng tiếp cận, mức độ tương tác, khả năng giữ chân người xem, khả năng chuyển đổi và hiệu quả xây dựng thương hiệu.
Dữ liệu phục vụ phân tích được tổng hợp từ hoạt động thực tế của hai kênh TikTok thuộc doanh nghiệp trong tháng 4 năm 2026. Trong đó, kênh chính (@zinmediabds) có tổng cộng 16 video được đăng tải, còn kênh phụ ghi nhận 28 video trong cùng giai đoạn nghiên cứu.
[bookmark: _Toc231123443]Kết quả phân tích cho thấy hoạt động content marketing của doanh nghiệp đã bước đầu đạt được hiệu quả nhất định trên nền tảng TikTok, tuy nhiên vẫn tồn tại sự chênh lệch đáng kể giữa hai kênh về khả năng tiếp cận, tương tác và chuyển đổi khách hàng.
Bảng 2.9. So sánh các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả content marketing trên TikTok của Zin Media Academy trong tháng 4/2026
	Nhóm chỉ tiêu
	Chỉ số cụ thể
	Công thức tính
	Kênh chính
	Kênh phụ

	Khả năng tiếp cận (Reach)
	Lượt xem trung bình
	Tổng lượt xem / Tổng số video
	6.077,6
	26.822,3

	
	Lượt xem cao nhất
	Max(Views)
	25.018
	93.878

	
	Lượt xem thấp nhất
	Min(Views)
	1,727
	4.054

	Mức độ tương tác (Engagement)
	Lượt thích trung bình
	Tổng lượt thích / Tổng số video
	139,2
	1.121,6

	
	Lượt bình luận trung bình
	Tổng bình luận / Tổng số video
	33,1
	71,5

	
	Lượt chia sẻ trung bình
	Tổng chia sẻ / Tổng số video
	16,6
	251,5

	
	Tỷ lệ tương tác (Engagement Rate)
	Tổng (Like + Comment + Share) / Tổng Views × 100%
	3,16%
	5,39%

	
	Tỷ lệ chia sẻ (Share Rate)
	Tổng Shares / Tổng Views × 100%
	0,28%
	0,94%

	Khả năng giữ chân (Retention)
	Thời gian xem trung bình (%)
	Tổng thời gian xem / (Tổng lượt xem × thời lượng video) ×100%
	15,69%
	24,69%

	
	Tỷ lệ xem hết video (%)
	Tổng lượt xem hết / Tổng lượt xem ×100%
	4,39%
	9,39%

	Khả năng chuyển đổi (Conversion)
	Tỷ lệ bình luận quan tâm (%)
	Tổng comment hỏi thông tin / Tổng Views ×100%
	0,28% 

	0,19%

	
	Tỷ lệ inbox (%)
	Tổng inbox / Tổng Views ×100%
	0,25%
	0,09%

	
	Tỷ lệ chuyển đổi (%)
	Tổng khách hàng / Tổng inbox ×100%
	9,43%
	1,74%

	Thương hiệu (Brand)
	Tổng người theo dõi
	Tổng follower hiện tại
	16.100
	14.000

	
	Follower mới trong kỳ
	Tổng follower tăng từ video
	291
	5.301

	
	Tốc độ tăng trưởng (%)
	(Follower tăng trong kỳ / Tổng follower) ×100%
	1,81%
	37,86%


Nhận xét:
· Nhóm chỉ tiêu về khả năng tiếp cận (Reach)
Kết quả thống kê cho thấy kênh phụ có hiệu quả tiếp cận vượt trội hơn so với kênh chính. Cụ thể, lượt xem trung bình của kênh phụ đạt 26.822,3 lượt xem/video, cao hơn đáng kể so với mức 5.981,9 lượt xem/video của kênh chính.
Điều này cho thấy nội dung tại kênh phụ đang có khả năng tiếp cận và phân phối tốt hơn trên nền tảng TikTok. Nguyên nhân chủ yếu đến từ việc kênh phụ duy trì tần suất đăng tải cao hơn, đồng thời nội dung có tính đại chúng và khả năng thu hút người xem rộng hơn.
Theo cơ sở lý luận tại mục 1.5.2, mức lượt xem trên 10.000 được xem là đạt hiệu quả tốt trên nền tảng TikTok. Như vậy, kênh phụ đang cho thấy khả năng tiếp cận tương đối hiệu quả với lượt xem trung bình đạt 26.822,3 lượt xem/video. Trong khi đó, kênh chính chỉ đạt mức trung bình với 5.981,9 lượt xem/video, cho thấy khả năng lan tỏa nội dung còn hạn chế và chưa ổn định.


· Nhóm chỉ tiêu về mức độ tương tác (Engagement)
Về mức độ tương tác, kênh phụ tiếp tục cho thấy hiệu quả nổi bật hơn so với kênh chính.
Cụ thể, tỷ lệ tương tác (Engagement Rate) của kênh phụ đạt 5,39%, cao hơn đáng kể so với mức 3,16% của kênh chính. Tương tự, tỷ lệ chia sẻ (Share Rate) của kênh phụ đạt 0,94%, trong khi kênh chính chỉ đạt 0,28%.
Kết quả này cho thấy nội dung trên kênh phụ có khả năng tạo sự chú ý và khuyến khích người xem tương tác tốt hơn. Các video hướng dẫn chỉnh sửa video, before – after hoặc chia sẻ kỹ thuật thường có tính trực quan cao, dễ thu hút người xem thực hiện các hành động như thả tim, bình luận và chia sẻ.
Tỷ lệ tương tác từ 3% đến 6% được xem là mức tương tác trung bình trên nền tảng TikTok. Như vậy, cả hai kênh hiện đều đang đạt mức tương tác trung bình, tuy nhiên kênh phụ đang tiệm cận mức hiệu quả tốt hơn so với kênh chính.
Bên cạnh đó, tỷ lệ chia sẻ của cả hai kênh hiện vẫn chưa cao so với mức tham khảo trong cơ sở lý luận, cho thấy khả năng lan truyền tự nhiên của nội dung còn hạn chế. Mặc dù có mức tương tác cao hơn, kênh phụ chủ yếu phù hợp với mục tiêu thu hút người xem và gia tăng tương tác hơn là thúc đẩy chuyển đổi trực tiếp.
· Nhóm chỉ tiêu về khả năng giữ chân người xem (Retention)
Đối với khả năng giữ chân người xem, kênh phụ tiếp tục đạt kết quả tích cực hơn so với kênh chính. Cụ thể, thời gian xem trung bình của kênh phụ đạt 24,69%, cao hơn mức 15,69% của kênh chính. Đồng thời, tỷ lệ xem hết video của kênh phụ đạt 9,39%, trong khi kênh chính chỉ đạt 4,39%.
Kết quả này cho thấy kênh phụ có khả năng giữ chân người xem tốt hơn nhờ các nội dung mang tính trực quan, dễ theo dõi và tạo sự tò mò trong quá trình xem. Trong khi đó, nội dung trên kênh chính thường chuyên sâu hơn và hướng đến mục tiêu chuyển đổi khách hàng nên tỷ lệ giữ chân thấp hơn. Tuy nhiên, tỷ lệ xem hết video của cả hai kênh vẫn chưa cao, cho thấy doanh nghiệp cần tiếp tục tối ưu phần mở đầu và cách triển khai nội dung.


· Nhóm chỉ tiêu về khả năng chuyển đổi (Conversion)
Mặc dù các chỉ số về khả năng tiếp cận và tương tác của kênh chính thấp hơn kênh phụ, tuy nhiên hiệu quả chuyển đổi lại nổi bật hơn đáng kể.
Cụ thể, tỷ lệ bình luận quan tâm của kênh chính đạt 0,28%, cao hơn mức 0,19% của kênh phụ. Tỷ lệ inbox của kênh chính đạt 0,25%, gần gấp ba lần kênh phụ (0,09%). Đồng thời, tỷ lệ chuyển đổi thành khách hàng của kênh chính đạt 9,43%, trong khi kênh phụ chỉ đạt 1,74%.
Theo dữ liệu ghi nhận từ bộ phận tư vấn tuyển sinh của doanh nghiệp trong kỳ nghiên cứu, chất lượng khách hàng giữa hai kênh có sự khác biệt rõ rệt. Trong kỳ nghiên cứu, kênh chính ghi nhận khoảng 244 lượt inbox và tạo ra 23 đơn hàng thành công, trong khi kênh phụ đạt khoảng 690 lượt inbox nhưng chỉ tạo ra 12 đơn hàng.
Tổng hợp lại, trong tháng 4/2026, hoạt động content marketing organic trên TikTok đã đóng góp tổng cộng 35 đơn hàng thành công, chiếm khoảng 25,93% tổng số đơn hàng của doanh nghiệp. Phần doanh thu còn lại vẫn chủ yếu đến từ các chiến dịch quảng cáo chuyển đổi trả phí trên Facebook Ads.
Kết quả này phản ánh tệp khách hàng từ kênh chính có mức độ quan tâm tương đối cao và nhu cầu rõ ràng hơn. Trong khi đó, kênh phụ với đặc điểm nội dung tập trung vào tutorial, kỹ thuật chỉnh sửa video và chia sẻ công cụ, kênh thu hút lượng tương tác lớn nhưng phần lớn người dùng mới chỉ dừng ở mức tham khảo hoặc tìm hiểu thông tin. Vì vậy, kênh này phù hợp với vai trò mở rộng độ phủ và thu hút khách hàng tiềm năng ở giai đoạn đầu của phễu marketing hơn là chuyển đổi trực tiếp.
Tỷ lệ bình luận quan tâm từ 0,1%–0,5% được xem là mức chuyển đổi trung bình. Như vậy, cả hai kênh hiện đều đạt mức phản hồi tương đối tích cực từ người xem, trong đó kênh chính nổi bật hơn về khả năng tạo khách hàng tiềm năng.
Nhìn chung, kênh chính đang cho thấy khả năng chuyển đổi khách hàng tiềm năng và tạo đơn hàng hiệu quả hơn so với kênh phụ. Điều này phản ánh sự khác biệt về mục tiêu nội dung giữa hai kênh, trong đó kênh chính phù hợp với giai đoạn chuyển đổi, còn kênh phụ đóng vai trò thu hút và nuôi dưỡng khách hàng tiềm năng. Kết quả này cho thấy TikTok đang đóng vai trò quan trọng trong việc xây dựng tệp khách hàng tiềm năng và hỗ trợ chuyển đổi cho doanh nghiệp, tuy nhiên hiệu quả kinh doanh hiện vẫn chưa thực sự ổn định và còn phụ thuộc tương đối lớn vào hoạt động quảng cáo trả phí.


· Nhóm chỉ tiêu về thương hiệu (Brand Metrics)
Về hiệu quả xây dựng thương hiệu, cả hai kênh TikTok đều góp phần hỗ trợ doanh nghiệp gia tăng độ nhận diện trong lĩnh vực video marketing bất động sản.
Hiện tại, kênh chính sở hữu 16.100 người theo dõi, trong khi kênh phụ đạt khoảng 14.000 người theo dõi. Tuy nhiên, tốc độ tăng trưởng của hai kênh có sự khác biệt đáng kể.
Cụ thể, tốc độ tăng trưởng follower của kênh phụ đạt 37,86%, cao hơn rất nhiều so với mức 1,81% của kênh chính. Điều này cho thấy kênh phụ đang có khả năng mở rộng tệp người xem và thu hút người dùng mới hiệu quả hơn. Nguyên nhân chủ yếu đến từ việc kênh phụ duy trì hoạt động đăng tải thường xuyên hơn, đồng thời nội dung mang tính trực quan và dễ tiếp cận hơn với người dùng TikTok. Kênh chính mặc dù có lượng người theo dõi cao hơn nhưng tốc độ phát triển còn tương đối chậm do tần suất đăng tải chưa ổn định và nội dung tập trung nhiều vào chuyên môn sâu.
Kết quả này cho thấy hai kênh đang đảm nhận những vai trò khác nhau trong hoạt động content marketing của doanh nghiệp. Trong khi kênh phụ phát huy hiệu quả trong việc mở rộng độ phủ thương hiệu và thu hút người dùng mới, thì kênh chính đóng vai trò củng cố hình ảnh chuyên gia, xây dựng niềm tin và hỗ trợ chuyển đổi khách hàng. Sự khác biệt này cho thấy doanh nghiệp cần có định hướng mục tiêu rõ ràng cho từng kênh nhằm tối ưu hiệu quả content marketing trên nền tảng TikTok.
Tổng hợp kết quả phân tích cho thấy hoạt động content marketing trên TikTok của Zin Media Academy đã đạt được những kết quả tích cực về khả năng tiếp cận, tương tác, xây dựng thương hiệu và chuyển đổi khách hàng. Tuy nhiên, hiệu quả giữa hai kênh vẫn còn sự khác biệt đáng kể, cho thấy doanh nghiệp cần tiếp tục hoàn thiện việc xác định mục tiêu nội dung, nghiên cứu khách hàng và chuẩn hóa quy trình sản xuất nội dung.


[bookmark: _Toc232603585]2.5. ĐÁNH GIÁ CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG CONTENT MARKETING TRÊN TIKTOK TẠI ZIN MEDIA ACADEMY
Thông qua quá trình phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy, có thể thấy doanh nghiệp đã bước đầu khai thác được tiềm năng của nền tảng TikTok trong việc xây dựng thương hiệu, tiếp cận khách hàng và quảng bá các sản phẩm, dịch vụ liên quan đến video marketing bất động sản.
Tuy nhiên, bên cạnh những kết quả đạt được, hoạt động content marketing của doanh nghiệp vẫn còn tồn tại hạn chế trong quá trình triển khai và quản lý nội dung.
[bookmark: _Toc232603586]2.5.1. Ưu điểm
Thông qua quá trình phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok, có thể nhận thấy Zin Media Academy đã bước đầu xây dựng được định hướng triển khai nội dung tương đối phù hợp với lĩnh vực hoạt động của doanh nghiệp.
Thứ nhất, doanh nghiệp đã xác định được tương đối rõ nhóm khách hàng mục tiêu và nhu cầu mà khách hàng đang quan tâm. Nội dung TikTok hiện chủ yếu hướng đến nhóm sale bất động sản, môi giới cá nhân, nhân viên marketing bất động sản và những người có nhu cầu học edit video phục vụ công việc bán hàng và xây dựng thương hiệu cá nhân.
Thứ hai, nội dung TikTok của doanh nghiệp có tính thực tế và bám sát nhu cầu thị trường. Các dạng nội dung như hướng dẫn edit video bất động sản, ứng dụng AI trong sản xuất video hoặc chia sẻ mẹo dựng video ngắn giúp người xem dễ tiếp cận và có khả năng ứng dụng thực tế cao.
Thứ ba, doanh nghiệp đã bước đầu phân chia vai trò nội dung giữa kênh TikTok chính và kênh TikTok phụ. Mặc dù lượng tiếp cận thấp hơn, nhưng kênh chính lại có hiệu quả chuyển đổi tốt hơn với tỷ lệ chuyển đổi khách hàng đạt 44,26%. Điều này cho thấy nội dung trên kênh chính đang có khả năng tạo niềm tin và thúc đẩy hành vi mua hàng tương đối hiệu quả đối với nhóm khách hàng mục tiêu. Trong khi kênh phụ hỗ trợ mở rộng độ phủ thương hiệu và tiếp cận tệp người xem mới. Kênh phụ cho thấy khả năng mở rộng tệp người xem và gia tăng độ phủ thương hiệu tương đối hiệu quả. Các chỉ số về lượt xem trung bình, tỷ lệ tương tác và tốc độ tăng trưởng follower đều cao hơn đáng kể so với kênh chính.
Thứ tư, Zin Media Academy có sự chủ động trong việc cập nhật các xu hướng nội dung và tham khảo format video từ nhiều lĩnh vực khác nhau trên TikTok. Điều này giúp doanh nghiệp có thêm ý tưởng triển khai nội dung phù hợp với hành vi người xem trên nền tảng video ngắn.
Doanh nghiệp hiện cũng đang tập trung phát triển hoạt động content marketing organic nhằm tăng khả năng tiếp cận tự nhiên trên TikTok và hỗ trợ hoạt động marketing tổng thể. Đây được xem là định hướng phù hợp trong bối cảnh chi phí quảng cáo trả phí ngày càng tăng và người dùng có xu hướng tin tưởng các nội dung organic nhiều hơn.
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Bên cạnh những kết quả đạt được, hoạt động content marketing trên TikTok tại Zin Media Academy vẫn còn nhiều hạn chế cần cải thiện.
· Thứ nhất, quá trình xác định mục tiêu content marketing hiện vẫn chưa được cụ thể hóa
Hiện tại, quá trình xác định mục tiêu content marketing của doanh nghiệp vẫn chưa được cụ thể hóa thành hệ thống KPI rõ ràng cho từng nhóm nội dung hoặc từng giai đoạn triển khai. Một số mục tiêu hiện nay chủ yếu vẫn mang tính định hướng chung và chưa có sự phân tách cụ thể giữa mục tiêu branding, tương tác và chuyển đổi.
· Thứ hai, hoạt động nghiên cứu khách hàng chưa được thực hiện bài bản:
Hiện tại, doanh nghiệp chưa xây dựng chân dung khách hàng mục tiêu cụ thể cho từng kênh TikTok. Nội dung chủ yếu được triển khai dựa trên kinh nghiệm cá nhân, cảm tính hoặc các ý tưởng phát sinh trong quá trình làm việc. Việc chưa xác định rõ nhu cầu, hành vi và insight của người xem khiến nội dung đôi lúc chưa bám sát đúng nhóm khách hàng mục tiêu.
· Thứ ba, quy trình xây dựng và sản xuất nội dung chưa được chuẩn hóa:
Quy trình triển khai nội dung hiện chủ yếu xoay quanh các bước nghĩ ý tưởng, quay dựng và đăng tải video mà chưa có quy trình cụ thể cho các hoạt động như xây dựng kịch bản, phân công công việc ai kiểm duyệt nội dung trước khi đăng. Ngoài ra, phần lớn ý tưởng nội dung vẫn phụ thuộc vào CEO và Co-Founder, trong khi đội ngũ content chưa thực sự chủ động trong việc đề xuất và phát triển nội dung mới.
· Thứ tư, doanh nghiệp chưa xây dựng kế hoạch nội dung và lịch đăng bài cụ thể:
Hoạt động đăng tải video hiện vẫn mang tính ngắn hạn và phụ thuộc vào tiến độ sản xuất trong ngày. Công ty chưa có content plan theo tuần hoặc tháng, đồng thời chưa nghiên cứu cụ thể về thời gian đăng tải tối ưu trên TikTok. Điều này khiến tần suất đăng video chưa ổn định, đặc biệt ở kênh chính.
· Thứ năm, hoạt động đo lường và đánh giá hiệu quả content marketing vẫn còn hạn chế:
Doanh nghiệp hiện chưa xây dựng hệ thống KPI đầy đủ để theo dõi hiệu quả nội dung theo từng mục tiêu cụ thể. Việc đánh giá chủ yếu tập trung vào lượt xem hoặc số video đạt trên 10.000 views để xét thưởng, trong khi các chỉ số quan trọng như retention, conversion hay follower growth chưa được theo dõi thường xuyên. Ngoài ra, doanh nghiệp cũng chưa có hệ thống CRM lưu trữ dữ liệu khách hàng, khiến việc thống kê hiệu quả chuyển đổi vẫn chủ yếu dựa trên khảo sát thực tế từ bộ phận tư vấn.
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Các hạn chế trong hoạt động content marketing trên TikTok tại Zin Media Academy xuất phát từ nhiều nguyên nhân khác nhau.
Trước hết, doanh nghiệp hiện có quy mô nhân sự còn tương đối nhỏ, trong khi khối lượng công việc liên quan đến sản xuất nội dung TikTok khá lớn.
Hoạt động content marketing của doanh nghiệp vẫn đang trong giai đoạn phát triển và chưa có sự đầu tư bài bản về quy trình quản lý nội dung hoặc hệ thống phân tích dữ liệu marketing.
Do đặc thù lĩnh vực video marketing bất động sản là một lĩnh vực chuyên môn tương đối hẹp, khả năng khai thác các xu hướng phổ biến trên TikTok cũng bị hạn chế hơn so với nhiều ngành nghề khác. Điều này khiến doanh nghiệp gặp khó khăn trong việc mở rộng khả năng tiếp cận tự nhiên trên nền tảng.
Cuối cùng, doanh nghiệp hiện chưa ứng dụng mạnh các công cụ phân tích dữ liệu hoặc framework content marketing trong quá trình xây dựng và tối ưu nội dung. Vì vậy, hoạt động content marketing vẫn mang tính thực nghiệm nhiều hơn là vận hành theo hệ thống chiến lược cụ thể.
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Trong thời gian tới, Zin Media Academy định hướng phát triển theo hướng mở rộng thương hiệu đào tạo sản xuất video bất động sản trên nền tảng số, đồng thời nâng cao hiệu quả kinh doanh và mở rộng quy mô hoạt động của doanh nghiệp.
Doanh nghiệp tiếp tục tập trung vào các sản phẩm đào tạo chủ lực như khóa học edit video bất động sản và AI video bất động sản. Bên cạnh các khóa học online, công ty cũng đặt mục tiêu phát triển thêm các lớp học offline tại Đà Nẵng với quy mô từ 5 học viên trở lên mỗi khóa/tháng nhằm nâng cao trải nghiệm thực tế cho học viên và gia tăng mức độ nhận diện thương hiệu.
Ngoài hoạt động đào tạo, doanh nghiệp cũng định hướng từng bước mở rộng đội ngũ và phát triển thêm các dịch vụ media dành cho cá nhân sale bất động sản. Đây được xem là hướng đi giúp công ty mở rộng hệ sinh thái dịch vụ và tăng khả năng tiếp cận khách hàng trong lĩnh vực bất động sản.
Về mục tiêu doanh thu, doanh nghiệp đặt mục tiêu nâng mức doanh thu trung bình hàng tháng lên khoảng 250–300 triệu đồng, trong đó doanh thu từ các khóa học online chiếm khoảng 150 triệu đồng mỗi tháng. Đồng thời, công ty cũng mong muốn gia tăng số lượng học viên và mở rộng cộng đồng sale bất động sản có nhu cầu phát triển video marketing trên nền tảng số.
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 Trong thời gian tới, Zin Media Academy định hướng tập trung phát triển hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok nhằm nâng cao mức độ nhận diện thương hiệu, mở rộng tệp khách hàng tiềm năng và gia tăng hiệu quả chuyển đổi khách hàng.
Một trong những mục tiêu quan trọng của doanh nghiệp là xây dựng hệ thống nội dung có khả năng tạo độ phủ tự nhiên trên TikTok thông qua hoạt động content marketing organic. Doanh nghiệp mong muốn các kênh TikTok có thể tự thu hút lượt xem, tăng người theo dõi và tạo khách hàng tiềm năng mà không phụ thuộc quá lớn vào quảng cáo trả phí như Facebook Ads.
Bên cạnh đó, doanh nghiệp đặt mục tiêu phát triển tổng số người theo dõi của hai kênh TikTok đạt khoảng 100.000 followers trong giai đoạn năm 2026 - 2027. Đây được xem là nền tảng giúp doanh nghiệp gia tăng độ nhận diện thương hiệu và xây dựng uy tín trong lĩnh vực đào tạo sản xuất video bất động sản.
Đối với định hướng nội dung, doanh nghiệp tiếp tục phát triển hai kênh TikTok theo các mục tiêu khác nhau. Trong đó, kênh chính tập trung xây dựng thương hiệu và thúc đẩy chuyển đổi khách hàng thông qua các nội dung chuyên môn liên quan đến edit video bất động sản, ứng dụng AI trong video marketing và chia sẻ kinh nghiệm thực tế trong ngành. Trong khi đó, kênh phụ được định hướng theo mô hình mở rộng độ phủ và thu hút người xem mới thông qua các nội dung tutorial, before – after và chia sẻ kỹ thuật chỉnh sửa video ngắn.
Ngoài mục tiêu tăng trưởng lượt tiếp cận và người theo dõi, Zin Media Academy cũng hướng đến nâng cao hiệu quả các chỉ số content marketing như tỷ lệ tương tác, khả năng giữ chân người xem và hiệu quả chuyển đổi khách hàng trên TikTok. Đây được xem là cơ sở giúp doanh nghiệp nâng cao hiệu quả bán hàng từ hoạt động content marketing organic trong thời gian tới.
Doanh nghiệp cũng mong muốn từng bước xây dựng hệ thống nội dung chuyên nghiệp hơn thông qua việc cải thiện kế hoạch nội dung, tối ưu chất lượng video và nâng cao khả năng nhận diện thương hiệu trên nền tảng TikTok. Trong tương lai, công ty cũng định hướng mở rộng thêm các kênh TikTok phụ nhằm tăng độ phủ thương hiệu và tiếp cận nhiều nhóm khách hàng tiềm năng hơn trong lĩnh vực bất động sản.
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a. Cơ sở đề xuất giải pháp
Zin Media Academy đã bước đầu xác định được định hướng triển khai content marketing trên TikTok. Tuy nhiên, các mục tiêu hiện tại vẫn còn mang tính định tính và chưa được cụ thể hóa thành hệ thống KPI rõ ràng cho từng nhóm nội dung hoặc từng giai đoạn triển khai. Điều này khiến quá trình triển khai nội dung đôi lúc còn thiếu tính đồng nhất và gây khó khăn cho hoạt động đo lường hiệu quả content marketing.
Vì vậy, doanh nghiệp cần hoàn thiện hoạt động xác định mục tiêu content marketing theo hướng cụ thể, rõ ràng và có khả năng đo lường nhằm nâng cao hiệu quả triển khai nội dung trên TikTok.
b. Nội dung giải pháp
Trước hết, Zin Media Academy cần phân tách rõ mục tiêu content marketing theo từng định hướng nội dung thay vì chỉ tập trung vào các mục tiêu chung như tăng lượt xem hoặc tăng follower. Trong đó, doanh nghiệp có thể chia mục tiêu thành các nhóm chính như:
· Mục tiêu xây dựng thương hiệu (branding); 
· Mục tiêu tăng tương tác; 
· Mục tiêu thu hút khách hàng tiềm năng; 
· Và mục tiêu chuyển đổi khóa học. 
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(Nguồn: Tác giả tổng hợp và thiết kế)
Việc phân tách mục tiêu content marketing thành từng nhóm cụ thể giúp doanh nghiệp xác định rõ định hướng triển khai nội dung phù hợp với từng giai đoạn truyền thông. Đồng thời, mỗi mục tiêu sẽ tương ứng với các dạng nội dung, phương pháp triển khai và hệ thống KPI khác nhau, từ đó giúp doanh nghiệp dễ dàng đo lường hiệu quả và tối ưu hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok.
Bên cạnh đó, doanh nghiệp nên xây dựng mục tiêu content marketing dựa trên nguyên tắc SMART nhằm đảm bảo tính cụ thể và khả năng đo lường trong quá trình triển khai. Theo đó, mục tiêu cần:
· Cụ thể (Specific); 
· Có thể đo lường (Measurable); 
· Có khả năng thực hiện (Achievable); 
· Phù hợp với định hướng doanh nghiệp (Relevant); 
· Và có mốc thời gian rõ ràng (Time-bound). 
Ví dụ, đối với mục tiêu xây dựng thương hiệu (branding), Zin Media Academy có thể đặt mục tiêu:
· Đạt thêm 30.000 follower mới cho kênh tiktok chính trong vòng 6 tháng; 
· Duy trì trung bình từ 50.000–100.000 lượt tiếp cận tự nhiên mỗi tháng; 
· Hoặc có ít nhất 3 video đạt trên 100.000 lượt xem mỗi tháng. 
Đối với mục tiêu tăng tương tác, doanh nghiệp có thể đặt KPI:
· Duy trì tỷ lệ tương tác trung bình từ 8–10% trên mỗi video; 
· Đạt tối thiểu 200 lượt bình luận đối với các video chia sẻ kiến thức; 
· Hoặc tăng tỷ lệ xem hết video lên trên 40% trong vòng 3 tháng.
c. Hiệu quả kỳ vọng
Việc hoàn thiện hoạt động xác định mục tiêu content marketing được kỳ vọng sẽ giúp Zin Media Academy xây dựng định hướng triển khai nội dung rõ ràng và đồng bộ hơn trên nền tảng TikTok. Thông qua việc phân tách cụ thể từng nhóm mục tiêu như tăng nhận diện thương hiệu, tăng tương tác, xây dựng uy tín chuyên môn và thu hút khách hàng tiềm năng, doanh nghiệp có thể lựa chọn dạng nội dung, phương pháp triển khai và KPI phù hợp cho từng nhóm content khác nhau. 
Việc xác định mục tiêu cụ thể còn giúp đội ngũ content marketing hạn chế tình trạng triển khai nội dung mang tính cảm tính hoặc thiếu định hướng như hiện nay. Đồng thời, doanh nghiệp cũng có thể dễ dàng theo dõi, đánh giá và tối ưu hiệu quả hoạt động content marketing thông qua các chỉ số đo lường cụ thể trên TikTok.
Giải pháp này còn góp phần nâng cao tính liên kết giữa mục tiêu truyền thông và mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp, từ đó hỗ trợ Zin Media Academy xây dựng hệ thống nội dung chuyên nghiệp hơn, gia tăng khả năng tiếp cận khách hàng mục tiêu và nâng cao hiệu quả truyền thông trên nền tảng TikTok trong dài hạn.
[bookmark: _Toc232603595]3.2.2. Hoàn thiện hoạt động nghiên cứu khách hàng mục tiêu
a. Cơ sở đề xuất giải pháp
Qua quá trình phân tích thực trạng hoạt động content marketing tại Zin Media Academy cho thấy doanh nghiệp đã xác định được nhóm khách hàng mục tiêu là những người quan tâm đến chỉnh sửa video và ứng dụng AI trong lĩnh vực bất động sản. Tuy nhiên, việc phân nhóm khách hàng hiện nay vẫn còn tương đối chung chung, chưa xây dựng chân dung khách hàng cụ thể cho từng nhóm đối tượng. Bên cạnh đó, doanh nghiệp chưa khai thác hiệu quả các nguồn dữ liệu sẵn có như bình luận, tin nhắn và phản hồi từ học viên để phục vụ hoạt động xây dựng nội dung.
Điều này khiến nội dung đôi khi chưa thực sự phù hợp với từng nhóm khách hàng cụ thể và làm giảm khả năng cá nhân hóa trong hoạt động content marketing. Do đó, việc hoàn thiện hoạt động phân nhóm và thu thập thông tin khách hàng là cần thiết nhằm giúp doanh nghiệp xây dựng nội dung sát với nhu cầu thực tế của người xem..
b. Nội dung giải pháp
· Thứ nhất, phân nhóm khách hàng theo nhu cầu sử dụng nội dung.
Doanh nghiệp cần phân loại khách hàng dựa trên mục đích sử dụng video và nhu cầu học tập thay vì xem tất cả là một nhóm đối tượng chung.
[bookmark: _Toc231123445]Bảng 3.2. Phân nhóm khách hàng mục tiêu đề xuất
	Nhóm khách hàng
	Nhu cầu chính
	Nội dung phù hợp

	Sale bất động sản cá nhân
	Xây dựng thương hiệu cá nhân, tìm kiếm khách hàng
	Edit video BĐS, xây kênh TikTok

	Chủ team/văn phòng BĐS
	Tuyển dụng và xây dựng thương hiệu doanh nghiệp
	Case study, chiến lược content

	Nhân viên Marketing BĐS
	Nâng cao kỹ năng sản xuất nội dung
	AI Marketing, edit video nâng cao

	Sinh viên/người mới
	Học kỹ năng cơ bản
	Hướng dẫn edit video cơ bản, AI cơ bản


(Nguồn: Tác giả tổng hợp và thiết kế)
Việc phân nhóm khách hàng sẽ giúp doanh nghiệp xây dựng nội dung phù hợp hơn với từng đối tượng và tránh tình trạng triển khai nội dung đại trà.
· Thứ hai, xây dựng chân dung khách hàng (Customer Persona).
Sau khi phân nhóm khách hàng, doanh nghiệp cần xây dựng hồ sơ khách hàng mẫu nhằm hiểu rõ hơn về đặc điểm, mục tiêu và khó khăn của từng nhóm.
[bookmark: _Toc231123446]Bảng 3.3. Chân dung khách hàng mẫu
	Tiêu chí
	Mô tả

	Nhóm khách hàng
	Sale bất động sản cá nhân

	Độ tuổi
	22 – 35

	Nghề nghiệp
	Nhân viên kinh doanh bất động sản

	Mục tiêu
	Tìm kiếm khách hàng thông qua TikTok, Facebook Reels, Youtube Short...

	Khó khăn
	Không biết edit video, thiếu ý tưởng content

	Nội dung quan tâm
	Edit video bằng điện thoại, AI hỗ trợ content


(Nguồn: Tác giả tổng hợp và thiết kế)
Doanh nghiệp có thể xây dựng các persona tương tự cho từng nhóm khách hàng khác.
· Thứ ba, thu thập insight khách hàng từ các nguồn dữ liệu sẵn có.
Sau khi xác định được các nhóm khách hàng mục tiêu và xây dựng chân dung khách hàng, doanh nghiệp cần thường xuyên thu thập insight nhằm cập nhật những thay đổi trong nhu cầu và hành vi của khách hàng trên nền tảng TikTok. Thay vì thực hiện khảo sát quy mô lớn, doanh nghiệp có thể tận dụng các nguồn dữ liệu đang có để thu thập insight khách hàng như:
· Bình luận trên TikTok.
· Tin nhắn tư vấn khóa học.
· Câu hỏi của học viên trong quá trình học.
· Các video có lượt xem và tương tác cao.
· Phản hồi từ học viên sau khóa học.
[image: ]
[bookmark: _Toc231128804]Hình 3.1. Minh họa thu thập insight khách hàng từ bình luận trên TikTok
Thông qua hoạt động theo dõi bình luận trên nền tảng TikTok, doanh nghiệp có thể thu thập được nhiều thông tin về nhu cầu và quan điểm của khách hàng. Chẳng hạn, trong hình là bình luận của người xem có nội dung: "thực sự thì video nào càng lên xu hướng thì video đó tôi đã thấy ra khách"
Bình luận này cho thấy khách hàng quan tâm đến khả năng chuyển đổi từ hoạt động xây dựng nội dung TikTok sang kết quả kinh doanh thực tế. Thay vì chỉ mong muốn video đạt nhiều lượt xem, nhóm khách hàng trong lĩnh vực bất động sản còn đặc biệt chú trọng đến việc tạo ra khách hàng tiềm năng và cơ hội bán hàng.
Từ insight này, Zin Media Academy có thể phát triển thêm các nội dung như:
[bookmark: _Toc231123447]Bảng 3.4. Tổng hợp insight khách hàng từ các nguồn dữ liệu thực tế
	Nguồn dữ liệu
	Phản hồi của khách hàng
	Insight thu được
	Gợi ý nội dung triển khai

	Bình luận TikTok
	"Video nào càng lên xu hướng thì tôi càng thấy ra khách."
	Khách hàng quan tâm đến khả năng chuyển đổi từ TikTok sang khách hàng thực tế, không chỉ quan tâm đến lượt xem.
	Cách xây dựng video TikTok tạo khách hàng tiềm năng trong lĩnh vực bất động sản.

	Tin nhắn tư vấn
	"Học AI có áp dụng được cho sale bất động sản không?"
	Khách hàng muốn biết lợi ích thực tế của AI trong công việc.
	Ứng dụng AI giúp sale bất động sản tiết kiệm thời gian làm content.

	Học viên trong lớp học
	"Em mất rất nhiều thời gian để tìm ý tưởng video."
	Thiếu ý tưởng là một trong những khó khăn phổ biến của học viên.
	50 ý tưởng video TikTok dành cho sale bất động sản.

	Video có lượt xem cao
	Các video chia sẻ công cụ AI nhận nhiều lượt xem và bình luận.
	Người xem quan tâm mạnh đến AI và các giải pháp tăng năng suất.
	Series AI hỗ trợ làm content và edit video bất động sản.

	Video có lượt tương tác cao
	Nội dung chia sẻ kết quả học viên nhận nhiều bình luận tích cực.
	Khách hàng bị thuyết phục bởi bằng chứng thực tế hơn là quảng cáo.
	Chuỗi nội dung review học viên và kết quả sau khóa học.


	Thông qua việc tổng hợp các bình luận, tin nhắn tư vấn, phản hồi của học viên và dữ liệu tương tác trên TikTok, có thể nhận thấy khách hàng của Zin Media Academy quan tâm chủ yếu đến ba vấn đề chính gồm: nâng cao hiệu quả xây dựng thương hiệu cá nhân trên TikTok, tiết kiệm thời gian sản xuất nội dung bằng AI và nâng cao kỹ năng edit video phục vụ công việc bất động sản. Việc thường xuyên thu thập và phân tích các insight này sẽ giúp doanh nghiệp xây dựng nội dung sát với nhu cầu thực tế của khách hàng, từ đó nâng cao hiệu quả hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok.
c. Hiệu quả kỳ vọng
Việc hoàn thiện hoạt động phân nhóm và thu thập thông tin khách hàng mục tiêu được kỳ vọng sẽ giúp Zin Media Academy hiểu rõ hơn nhu cầu của từng nhóm khách hàng, từ đó xây dựng nội dung phù hợp với từng đối tượng cụ thể.
Thông qua việc xây dựng chân dung khách hàng và khai thác các nguồn dữ liệu sẵn có như bình luận, tin nhắn và phản hồi từ học viên, doanh nghiệp có thể nâng cao khả năng cá nhân hóa nội dung, gia tăng mức độ tương tác trên TikTok và hỗ trợ hiệu quả hơn cho hoạt động quảng bá các khóa học đào tạo trong thời gian tới.
[bookmark: _Toc232603596]3.2.3. Hoàn thiện quy trình xây dựng và sản xuất nội dung trên TikTok
a. Cơ sở đề xuất giải pháp
Qua quá trình phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy cho thấy quy trình xây dựng và sản xuất nội dung hiện nay vẫn chưa được chuẩn hóa một cách đồng bộ. Hoạt động triển khai content chủ yếu dựa trên kinh nghiệm thực tế và sự phối hợp linh hoạt giữa các thành viên trong đội ngũ, tuy nhiên vẫn còn thiếu quy trình cụ thể cho từng giai đoạn sản xuất nội dung.
Việc xây dựng ý tưởng, viết kịch bản, quay dựng và đăng tải nội dung đôi lúc còn phụ thuộc vào tiến độ công việc trong ngày hoặc định hướng trực tiếp từ người quản lý, dẫn đến tình trạng nội dung chưa có tính liên kết và thiếu sự đồng nhất trong quá trình triển khai. Một số video được thực hiện theo xu hướng ngắn hạn trên TikTok nhưng chưa tối ưu về mặt thông điệp, cấu trúc nội dung và định hướng chuyển đổi khách hàng.
Doanh nghiệp hiện vẫn chưa xây dựng hệ thống kiểm duyệt nội dung, shotlist quay dựng và quy trình phối hợp cụ thể giữa các bộ phận content, media và editor. Điều này gây khó khăn trong việc kiểm soát chất lượng nội dung, tối ưu hiệu suất làm việc cũng như duy trì tính ổn định của hệ thống content marketing trên TikTok.
Vì vậy, việc hoàn thiện quy trình xây dựng và sản xuất nội dung trên TikTok là cần thiết nhằm giúp Zin Media Academy chuẩn hóa hoạt động triển khai content, nâng cao chất lượng nội dung, tối ưu hiệu quả phối hợp giữa các bộ phận và xây dựng hệ thống vận hành content marketing chuyên nghiệp hơn trong dài hạn.
b. Nội dung giải pháp
· Thứ nhất, chuẩn hóa hoạt động xây dựng kịch bản thông qua việc áp dụng các framework nội dung.
Để nâng cao chất lượng nội dung và tạo sự thống nhất trong quá trình triển khai, Zin Media Academy cần áp dụng các framework xây dựng nội dung như AIDA (Attention – Interest – Desire – Action) và PAS (Problem – Agitate – Solution) trong quá trình viết kịch bản video TikTok.
Đối với các nội dung chia sẻ kiến thức, hướng dẫn edit video hoặc ứng dụng AI trong bất động sản, doanh nghiệp có thể áp dụng mô hình PAS nhằm tập trung vào việc xác định vấn đề khách hàng đang gặp phải, làm nổi bật hậu quả của vấn đề và đưa ra giải pháp phù hợp. 
[bookmark: _Toc231123448]Bảng 3.5. Ví dụ áp dụng mô hình PAS trong xây dựng nội dung TikTok
	Thành phần
	Nội dung minh họa

	Problem (Nêu vấn đề)
	Anh/chị sale bất động sản làm video bất động sản nhưng chỉ vài trăm lượt xem?

	Agitate (Nhấn mạnh khó khăn)
	Dù đầu tư nhiều thời gian quay dựng nhưng video vẫn không tiếp cận được khách hàng tiềm năng.

	Solution (Giải pháp)
	Hãy áp dụng 3 kỹ thuật chỉnh sửa video bằng CapCut mà Zin Media Academy chia sẻ dưới đây.


Trong khi đó, mô hình AIDA có thể được áp dụng đối với các nội dung giới thiệu khóa học, chia sẻ kết quả học viên hoặc các video hướng tới mục tiêu chuyển đổi khách hàng.
[bookmark: _Toc231123449]Bảng 3.6. Ví dụ áp dụng mô hình AIDA trong video giới thiệu khóa học
	Thành phần
	Nội dung minh họa

	Attention (Thu hút sự chú ý)
	Chỉ với điện thoại, học viên này đã tạo video bất động sản đạt hơn 100.000 lượt xem.

	Interest (Tạo hứng thú)
	Sau 2 tuần tham gia khóa học Edit Video BĐS tại Zin Media Academy, học viên đã thành thạo các kỹ thuật dựng video.

	Desire (kích thích mong muốn)
	Sở hữu kỹ năng edit video giúp sale bất động sản tự xây dựng thương hiệu cá nhân trên TikTok.

	Action (Kêu gọi hành động)
	Đăng ký khóa học ngay hôm nay để nhận ưu đãi học phí.


Việc áp dụng thống nhất các framework nội dung sẽ giúp video có cấu trúc rõ ràng hơn, tăng khả năng thu hút người xem và nâng cao hiệu quả truyền tải thông điệp marketing.
· Thứ hai, xây dựng hệ thống template kịch bản và checklist sản xuất nội dung.
Doanh nghiệp cần xây dựng các mẫu kịch bản chuẩn cho từng nhóm nội dung như video chia sẻ kiến thức, video giới thiệu khóa học, video case study học viên và video ứng dụng AI trong bất động sản. Mỗi mẫu kịch bản cần quy định rõ các thành phần như hook, nội dung chính, CTA, thời lượng triển khai và định hướng hình ảnh minh họa.
Đối với video chia sẻ kiến thức, cấu trúc kịch bản có thể gồm: Hook (3–5 giây đầu) nhằm thu hút sự chú ý của người xem bằng câu hỏi hoặc vấn đề thực tế; Nội dung chính (30–45 giây) trình bày kiến thức, mẹo hoặc hướng dẫn cụ thể; CTA (5–10 giây cuối) kêu gọi người xem theo dõi kênh, bình luận hoặc đăng ký khóa học. Ví dụ chủ đề “3 công cụ AI hỗ trợ sale bất động sản làm content nhanh hơn”, phần hook có thể là “Bạn đang mất hàng giờ để làm video bất động sản mỗi ngày?”, sau đó lần lượt giới thiệu các công cụ AI và kết thúc bằng lời kêu gọi theo dõi kênh để nhận thêm nhiều kiến thức hữu ích.
Bên cạnh việc chuẩn hóa kịch bản, doanh nghiệp cũng cần xây dựng shotlist quay dựng chi tiết cho từng dạng video nhằm đảm bảo tính nhất quán trong quá trình sản xuất nội dung. Một shotlist cơ bản cho video TikTok có thể bao gồm:
[bookmark: _Toc231123450]Bảng 3.7. Shotlist video TikTok chia sẻ kiến thức
Chủ đề: 3 công cụ AI giúp sale bất động sản làm content nhanh hơn
	Cảnh
	Hình ảnh
	Thời lượng
	Ghi chú về góc quay
	Lời dẫn

	1. Hook
	Người dẫn nhìn thẳng vào camera, biểu cảm ngạc nhiên, xuất hiện dòng text nổi bật
	3-5 giây
	Cận cảnh khuôn mặt, góc quay ngang tầm mắt
	"Anh/chị sale BĐS đang mất hàng giờ để làm video bất động sản mỗi ngày?"

	2. Nêu vấn đề
	Người dẫn thao tác trên laptop hoặc điện thoại, thể hiện sự bối rối khi làm content
	5-7 giây
	Trung cảnh kết hợp quay màn hình
	"Rất nhiều sale bất động sản mất quá nhiều thời gian để tìm ý tưởng, viết nội dung và chỉnh sửa video."

	3. Giới thiệu AI số 1
	Quay màn hình công cụ AI thứ nhất đang hoạt động
	10 giây
	Screen recording kết hợp zoom màn hình
	"Công cụ đầu tiên là ChatGPT, giúp lên ý tưởng nội dung và viết kịch bản TikTok chỉ trong vài phút."

	4. Giới thiệu AI số 2
	Minh họa AI tạo hình ảnh hoặc video
	10 giây
	Quay màn hình hoặc chèn footage minh họa
	"Công cụ thứ hai là Canva AI, hỗ trợ thiết kế hình ảnh và video nhanh chóng mà không cần kỹ năng chuyên sâu."

	5. Giới thiệu AI số 3
	Minh họa AI hỗ trợ dựng video
	10 giây
	Quay màn hình thao tác thực tế
	"Công cụ thứ ba là CapCut AI, giúp tự động tạo phụ đề, cắt ghép và tối ưu video TikTok."

	6. Tổng kết
	Người dẫn xuất hiện trở lại trước camera
	5-7 giây
	Trung cảnh hoặc cận cảnh
	"Chỉ cần tận dụng đúng công cụ AI, anh/chị có thể tiết kiệm rất nhiều thời gian làm content mỗi ngày."

	7. CTA
	Hiển thị logo Zin Media Academy, thông tin liên hệ và CTA
	3-5 giây
	Cận cảnh hoặc motion graphic
	"Follow kênh để nhận thêm nhiều kiến thức về AI và edit video bất động sản nhé!"


Trong quá trình dựng video, cần thống nhất các yếu tố như màu sắc nhận diện thương hiệu, kiểu chữ, hiệu ứng chuyển cảnh, vị trí phụ đề và âm nhạc nền để tạo sự đồng bộ giữa các nội dung trên kênh TikTok.
Zin Media Academy cần xây dựng checklist kiểm tra nội dung trước khi đăng tải nhằm đảm bảo chất lượng video được đồng nhất. Checklist có thể bao gồm các tiêu chí như nội dung đúng thông điệp, hình ảnh rõ nét, âm thanh đảm bảo chất lượng, CTA phù hợp, phụ đề hiển thị chính xác, thời lượng phù hợp với nền tảng TikTok và không có lỗi chính tả hoặc lỗi kỹ thuật.
[bookmark: _Toc231123451]Bảng 3.8. Checklist kiểm duyệt nội dung trước khi đăng tải
	Tiêu chí
	Đạt
	Chưa đạt
	Ghi chú

	Nội dung đúng chủ đề
	□
	□
	

	Hook rõ ràng, thu hút
	□
	□
	

	Hình ảnh sắc nét
	□
	□
	

	Âm thanh rõ ràng
	□
	□
	

	Có CTA
	□
	□
	

	Không lỗi chính tả
	□
	□
	

	Đúng nhận diện thương hiệu
	□
	□
	


Việc sử dụng template kịch bản, shotlist quay dựng và checklist kiểm duyệt sẽ giúp giảm sự phụ thuộc vào kinh nghiệm cá nhân, tối ưu hóa quy trình sản xuất nội dung, đồng thời nâng cao hiệu quả kiểm soát chất lượng và tính chuyên nghiệp của các video được đăng tải trên kênh TikTok của Zin Media Academy.
· Thứ ba, hoàn thiện quy trình phối hợp giữa các bộ phận trong quá trình sản xuất nội dung.
	Doanh nghiệp cần xây dựng quy trình sản xuất nội dung thống nhất từ khâu lên ý tưởng đến khi đăng tải video trên TikTok. Trong đó cần quy định rõ trách nhiệm của từng bộ phận nhằm tránh tình trạng chồng chéo công việc và nâng cao hiệu quả phối hợp.
[bookmark: _Toc231123452]Bảng 3.9. Phân công trách nhiệm trong quy trình sản xuất nội dung
	Giai đoạn
	Bộ phận phụ trách

	Nghiên cứu nội dung
	Content

	Xây dựng ý tưởng
	Content + CEO

	Viết kịch bản
	Content

	Quay dựng
	Media

	Chỉnh sửa
	Editor

	Kiểm duyệt
	Leader hoặc CEO

	Đăng tải
	Content


Trong quy trình này, bộ phận Content chịu trách nhiệm nghiên cứu và xây dựng kịch bản; bộ phận Media thực hiện quay dựng; bộ phận Editor phụ trách chỉnh sửa video; quản lý nội dung hoặc CEO thực hiện kiểm duyệt trước khi đăng tải. Việc phân công rõ ràng sẽ giúp doanh nghiệp nâng cao hiệu suất làm việc và đảm bảo tính đồng bộ trong toàn bộ quá trình sản xuất nội dung.
· Thứ tư, xây dựng cơ chế thu thập và phát triển ý tưởng nội dung tập trung.
Hiện nay, phần lớn ý tưởng nội dung tại Zin Media Academy được hình thành từ định hướng của CEO hoặc hoạt động tham khảo các nội dung đang có hiệu quả trên thị trường. Điều này giúp doanh nghiệp nhanh chóng nắm bắt xu hướng nhưng đồng thời cũng làm tăng sự phụ thuộc vào kinh nghiệm cá nhân của người quản lý và gây khó khăn trong việc mở rộng quy mô sản xuất nội dung.
Để khắc phục hạn chế này, doanh nghiệp cần xây dựng hệ thống thu thập ý tưởng nội dung từ nhiều nguồn khác nhau thay vì chỉ phụ thuộc vào CEO. Nguồn ý tưởng có thể được khai thác từ các bình luận trên TikTok, câu hỏi của học viên trong quá trình học tập, phản hồi từ khách hàng tiềm năng, các xu hướng nổi bật trên nền tảng TikTok, cũng như các nội dung đã đạt hiệu quả cao trong quá khứ.
Bên cạnh đó, doanh nghiệp nên xây dựng một kho ý tưởng nội dung (Content Idea Bank) được lưu trữ trên Google Sheets hoặc Notion để các thành viên trong đội ngũ có thể chủ động đóng góp và cập nhật ý tưởng thường xuyên. Các ý tưởng sẽ được phân loại theo từng nhóm chủ đề như Edit Video Bất động sản, AI Bất động sản, Kinh nghiệm xây dựng kênh TikTok, Case Study học viên và Hậu trường đào tạo.
Ngoài ra, doanh nghiệp nên tổ chức các buổi brainstorming định kỳ hằng tuần hoặc hằng tháng giữa bộ phận Content, Media và Ban lãnh đạo nhằm đánh giá hiệu quả các nội dung đã triển khai, đồng thời tìm kiếm và phát triển các ý tưởng mới phù hợp với mục tiêu marketing của doanh nghiệp. Việc đa dạng hóa nguồn ý tưởng sẽ giúp giảm sự phụ thuộc vào cá nhân CEO, nâng cao tính chủ động của đội ngũ content và tạo ra nguồn nội dung phong phú, bền vững hơn trong dài hạn.
c. Hiệu quả kỳ vọng
Việc hoàn thiện quy trình xây dựng và sản xuất nội dung được kỳ vọng sẽ giúp Zin Media Academy chuẩn hóa hoạt động triển khai content marketing trên TikTok, nâng cao tính đồng bộ về chất lượng nội dung và giảm sự phụ thuộc vào kinh nghiệm cá nhân của từng nhân sự.
Thông qua việc áp dụng các framework xây dựng nội dung, doanh nghiệp có thể tạo ra các video có cấu trúc rõ ràng, dễ tiếp cận và phù hợp hơn với hành vi tiếp nhận thông tin của người dùng TikTok. Đồng thời, việc xây dựng template kịch bản, checklist kiểm duyệt và quy trình phối hợp cụ thể giữa các bộ phận sẽ giúp tối ưu thời gian sản xuất, nâng cao hiệu quả kiểm soát chất lượng nội dung và hỗ trợ doanh nghiệp xây dựng hệ thống content marketing chuyên nghiệp hơn trong dài hạn.
Việc xây dựng cơ chế thu thập và quản lý ý tưởng nội dung sẽ giúp doanh nghiệp hình thành nguồn ý tưởng ổn định, hạn chế sự phụ thuộc vào cá nhân CEO, đồng thời nâng cao tính chủ động và khả năng sáng tạo của đội ngũ content trong quá trình triển khai hoạt động marketing trên TikTok.
[bookmark: _Toc232603597]KẾT LUẬN
Trong bối cảnh nền tảng TikTok ngày càng phát triển mạnh mẽ và trở thành một trong những kênh truyền thông phổ biến hiện nay, hoạt động content marketing trên TikTok đang đóng vai trò quan trọng đối với các doanh nghiệp trong việc xây dựng thương hiệu, tiếp cận khách hàng và thúc đẩy doanh thu. Đặc biệt đối với lĩnh vực đào tạo sản xuất video bất động sản, TikTok không chỉ là nền tảng giải trí mà còn là công cụ hỗ trợ hiệu quả cho hoạt động truyền thông và bán hàng của doanh nghiệp.
Thông qua quá trình nghiên cứu đề tài “Hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok tại Zin Media Academy”, khóa luận đã hệ thống hóa được những cơ sở lý luận liên quan đến content marketing, TikTok marketing và các nhóm chỉ tiêu đánh giá hiệu quả content marketing trên nền tảng TikTok. Đây là nền tảng quan trọng để phân tích và đánh giá thực trạng hoạt động content marketing tại doanh nghiệp.
Bên cạnh đó, đề tài đã tiến hành phân tích thực trạng hoạt động content marketing trên hai kênh TikTok của Zin Media Academy, bao gồm kênh chính và kênh phụ. Kết quả nghiên cứu cho thấy doanh nghiệp đã bước đầu xây dựng được hệ thống nội dung phù hợp với lĩnh vực đào tạo edit video và AI bất động sản, đồng thời tận dụng tốt khả năng viral và tiếp cận khách hàng trên nền tảng TikTok. Đặc biệt, kênh phụ cho thấy hiệu quả nổi bật về khả năng tiếp cận và tương tác, trong khi kênh chính lại có hiệu quả chuyển đổi khách hàng tốt hơn.
Tuy nhiên, nghiên cứu cũng chỉ ra rằng hoạt động content marketing tại doanh nghiệp vẫn còn tồn tại một số hạn chế như: chưa có quy trình xây dựng nội dung đồng bộ, thiếu kế hoạch đăng tải cụ thể, định vị nội dung giữa các kênh chưa thực sự rõ ràng và hoạt động đo lường hiệu quả nội dung còn mang tính cảm tính. Những hạn chế này phần nào ảnh hưởng đến khả năng tối ưu hiệu quả content marketing và xây dựng thương hiệu lâu dài trên TikTok.
Trên cơ sở đó, khóa luận đã đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động content marketing trên TikTok tại Zin Media Academy như: hoàn thiện hoạt động nghiên cứu khách hàng mục tiêu, chuẩn hóa quy trình xây dựng và sản xuất nội dung, xây dựng content plan cụ thể và hoàn thiện hoạt động đo lường – đánh giá hiệu quả content marketing. Các giải pháp được xây dựng dựa trên cơ sở lý luận và thực trạng hoạt động tại doanh nghiệp nhằm đảm bảo tính thực tiễn và khả năng ứng dụng trong quá trình triển khai thực tế.
Mặc dù đã cố gắng nghiên cứu và hoàn thiện đề tài, tuy nhiên do hạn chế về thời gian, kinh nghiệm thực tế cũng như khả năng tiếp cận dữ liệu nội bộ doanh nghiệp nên khóa luận khó tránh khỏi những thiếu sót nhất định. Đặc biệt, một số số liệu về chuyển đổi khách hàng vẫn được xây dựng dựa trên khảo sát thực tế và phương pháp ước tính tương đối do doanh nghiệp chưa có hệ thống CRM lưu trữ dữ liệu đầy đủ.
Tuy vậy, tác giả hy vọng rằng đề tài sẽ góp phần cung cấp thêm góc nhìn thực tiễn về hoạt động content marketing trên nền tảng TikTok đối với lĩnh vực đào tạo và bất động sản, đồng thời có thể trở thành tài liệu tham khảo hữu ích cho Zin Media Academy trong quá trình hoàn thiện chiến lược content marketing trên nền tảng số trong thời gian tới.
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MẪU ĐƠN KHAI BÁO SỬ DỤNG AI
Khai báo của Sinh viên về việc Sử dụng Trí tuệ Nhân tạo Tạo sinh có Trách nhiệm 
Tôi, Phạm Lê Anh Thư, cam đoan rằng tôi đã sử dụng có trách nhiệm các công cụ Trí tuệ Nhân tạo Tạo sinh (GenAI) trong quá trình chuẩn bị Khóa luận này.
Bằng việc ký vào đơn này, tôi xác nhận các nội dung sau: 
1. Khai báo sử dụng AI
Vui lòng cho biết bạn có sử dụng bất kỳ công cụ AI tạo sinh nào (ví dụ: ChatGPT, Gemini, v.v.) trong việc tạo ra bài làm này hay không: 
· ☐ Có, tôi có sử dụng các công cụ AI trong bài đánh giá này. 
· ☐ Không, tôi không sử dụng bất kỳ công cụ AI nào. 
2. Chi tiết về việc sử dụng AI (Nếu bạn chọn "Có" ở trên) 
· Các công cụ AI đã sử dụng: 
ChatGPT, Gemini, NotebookLM.
· Mục đích sử dụng AI (ví dụ: tìm ý tưởng, soạn thảo, tóm tắt, chỉnh sửa): 
Tìm kiếm, tóm tắt tài liệu và soạn thảo văn bản dựa trên tài liệu đã tổng hợp. Tạo hình ảnh, bảng biểu minh họa.
· Các phần cụ thể có sự hỗ trợ của AI: 
· Hỗ trợ tìm kiếm, tổng hợp một số tài liệu tham khảo liên quan đến content marketing, TikTok marketing và marketing số.
· Hỗ trợ gợi ý cách diễn đạt, chỉnh sửa câu văn và rà soát hình thức trình bày trong quá trình hoàn thiện khóa luận
· Hỗ trợ xây dựng một số bảng biểu phục vụ cho phần đề xuất giải pháp tại Chương 3
· Tôi xác nhận rằng tôi đã xem xét kỹ lưỡng và xác thực tất cả nội dung do AI tạo ra về tính chính xác, tính nguyên bản và sự phù hợp. 
· ☐ Có
3. Liêm chính, Trách nhiệm Học thuật và Tuân thủ Đạo đức và Pháp luật 
· Tôi chịu trách nhiệm hoàn toàn về nội dung của bài nộp này và xác nhận rằng AI chỉ được sử dụng như một công cụ hỗ trợ, không phải là tác giả chính cho bài làm của tôi. 
· Tôi xác nhận rằng AI không được sử dụng để ngụy tạo, làm giả hoặc thao túng dữ liệu. 
· Tôi đã đảm bảo rằng không có dữ liệu bí mật hoặc riêng tư nào được chia sẻ với các công cụ AI mà không có sự cho phép thích hợp. 
· Tôi đã tuân thủ tất cả các yêu cầu pháp lý liên quan đến bảo vệ dữ liệu và sở hữu trí tuệ, đồng thời đã trích dẫn nguồn một cách thích hợp. 
· Bài đánh giá này phản ánh nỗ lực trí tuệ cá nhân của tôi, và trách nhiệm đối với bài làm này hoàn toàn thuộc về cá nhân tôi. 
	Cam kết 
· Tôi hiểu rằng bất kỳ sự thiếu tuân thủ nào đối với việc sử dụng AI có trách nhiệm, bao gồm việc không khai báo sử dụng AI hoặc trình bày sai sự thật, có thể dẫn đến việc Khóa luận tốt nghiệp của tôi bị từ chối mà không cần xem xét thêm. 
· Bằng việc ký vào đơn này, tôi khẳng định rằng bài nộp này phản ánh trung thực bài làm của tôi và tôi đã tuân thủ các nguyên tắc sử dụng AI có trách nhiệm. 


Chữ ký: ___________________ Ngày: _______________________________
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