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Cuốn sách này sẽ giải thích các phương tiện truyền thông xã hội đang tác động sâu sắc đến các tập quán thị
trường như thế nào và tại sao điều này lại ảnh hưởng đến các doanh nghiệp vừa và nhỏ tại các nước đang phát
triển. Thông qua việc cung cấp các thông tin cơ bản về bản chất của phương tiện truyền thông cũng như đánh giá
về các công cụ của nó như blog, mạng xã hội (Facebook, LinkedIn, Twitter và Google+) và các cách chia sẻ nội
dung, cuốn sách sẽ cho thấy lợi ích và tầm quan trọng của các phương tiện truyền thông đối với các doanh nghiệp
xuất khẩu vừa và nhỏ, qua đó gợi ý phát triển các chiến lược cụ thể để có thể tận dụng lợi thế của các phương tiện
này trong khâu tiếp thị xuất khẩu. Cuốn sách cũng thảo luận về việc làm thế nào để đo lường hiệu quả của việc
đầu tư vào truyền thông xã hội đối với công việc kinh doanh của doanh nghiệp thông qua một  bộ các chỉ số, mục
tiêu, và phương pháp đo lường hiệu suất, với những ví dụ điển hình từ các phương tiện truyền thông xã hội khác
nhau, và các nghiên cứu tình huống từ một số nước đang phát triển.

Mô tả: Internet, tiếp thị, doanh nghiệp nhỏ, năng lực cạnh tranh, mạng thông tin, Thông tin và Công nghệ
Thông tin.

Để biết thêm thông tin về cuốn sách này, xin vui lòng liên hệ với ông James Howe, Cố vấn cấp cao, phòng tiếp thị
và thương hiệu quốc tế, Trung tâm Thương mại Quốc tế tại howe@intracen.org

Trung tâm Thương mại Quốc tế (ITC) là cơ quan chung của Tổ chức Thương mại Thế giới và Liên Hợp Quốc.
ITC, Palais des Nations, 1211 Geneva 10, Thụy Sĩ (www.intracen.org)
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Quan điểm thể hiện trong cuốn sách này là của các chuyên gia tư vấn và không nhất thiết trùng với quan điểm
của ITC, Liên Hợp Quốc hay WTO. Việc lựa chọn và trình bày tài liệu trong cuốn sách này không hàm ý thể
hiện bất kỳ quan điểm riêng nào của  ITC liên quan đến tình trạng pháp lý của bất kỳ quốc gia, lãnh thổ, thành
phố, khu vực hoặc của chính quyền, hoặc liên quan đến phân định biên giới hoặc ranh giới nào đó.

Các doanh nghiệp, sản phẩm và nhãn hiệu được đề cập trong cuốn sách  này không hàm ý được chứng thực
bởi ITC. 

Cuốn sách này chưa được hiệu chỉnh chính thức bởi ITC 

Hình ảnh kỹ thuật số trên trang bìa: © shutterstock.com 

© Trung tâm Thương mại quốc tế năm 2014 

ITC khuyến khích việc tái bản và dịch thuật các ấn phẩm của mình để đạt được phổ biến rộng rãi. Các trích đoạn
ngắn của cuốn sách này có thể được sao chép tự do nhưng phải nêu nguồn chính xác. 

Cần phải kiểm soát việc sao chép hoặc dịch thuật cuốn sách này chặt chẽ. Khi phát hành ấn phẩm, nên gửi một
bản sao hoặc bản dịch của cuốn sách này tới ITC.



Lời cảm ơn 

Cuốn sách này được viết bởi Mark Hillary (chương 1-3) và Thomas Hess (chương 4-6), với sự chỉ đạo chung của
đội ngũ quản lý ITC: bà Aicha Pouye - Giám đốc Bộ phận Kinh doanh và Giải pháp hỗ trợ, sự giám sát trực tiếp
của Jacky Charbonneau - Giám sát năng lực cạnh tranh doanh nghiệp, và James Howe - cố vấn cao cấp tiếp thị
xuất khẩu và xây dựng thương hiệu. Martin Labbé - Cố vấn tiếp thị trực tuyến và mạng kỹ thuật số đã đưa ra các
ý tưởng cho chủ đề được đề cập trong cuốn sách này và điều phối công việc với các dịch giả khác.

Chúng tôi cũng xin gửi lời cảm ơn chân thành đến Chris Lo về những đánh giá, nhận xét của anh, cảm ơn Sue
Pfiffner và Marilyn Hubble đã hỗ trợ biên tập cuốn sách, cảm ơn Natalie Domeisen trong việc giám sát sản xuất và
kiểm soát chất lượng, cảm ơn Serge Adeagbo và Franco Iacovino đã hỗ trợ chúng tôi trong khâu thiết kế đồ họa
và in ấn.
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