

NỀN TẢNG PHÁT TRIỂN THƯƠNG MẠI THỜI KINH TẾ SỐ

Giới thiệu chung
Hiện nay vẫn tồn tại sự mơ hồ trong khái niệm nền tảng, nó có nghĩa chung nhất là “cái mà trên đó bạn có thể xây dựng giải pháp của bạn”. Trong lĩnh vực công nghệ, nền tảng có thể là bất kỳ phần mềm cơ bản nào mà trên đó, các chương trình bổ sung được xây dựng. Trong các ngành công nghiệp truyền thông, nó có thể hàm ý một kênh phân phối. Trong tiếp thị, nó có thể liên quan đến bất kỳ thương hiệu hoặc dòng sản phẩm nào có thể được sử dụng để giới thiệu các sản phẩm mới. Trong phạm vi của kinh tế Thương mại điện tử, chúng ta sẽ thảo luận về các nền tảng trên một phương diện cụ thể - như một loại mô hình kinh doanh.
Phương pháp nghiên cứu
Phương pháp nghiên cứu tại bàn: nghiên cứu các sách chuyên khảo, các bài báo được đăng trên các tạp chí uy tín trong và ngoài nước.
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Nguồn gốc của Lý thuyết nền tảng
Ý tưởng nền tảng là mô hình kinh doanh có nguồn gốc từ các lý thuyết kinh tế về thị trường lưỡng diện (two-sided market) được phát triển bởi Jean-Charles Rochet [footnoteRef:1] và người được trao giải Nobel, Jean Tirole cùng với Thomas Eisenmann, Geoffrey Parker, Marshall Van Alstyne [footnoteRef:2] và những học giả khác. Công việc của họ là nghiên cứu giá cả và sự cạnh tranh trong các thị trường mà một doanh nghiệp phục vụ cho hai nhóm khách hàng riêng biệt nhưng phụ thuộc lẫn nhau. Họ thấy rằng hai nhóm khách hàng này thường có độ nhạy cảm về giá cả khác nhau và ở các thị trường hiệu quả, một bên thường trợ giá cho bên kia (ví dụ: nhà quảng cáo tài trợ chi phí truyền thông cho người tiêu dùng, và người bán tài trợ chi phí giao dịch của thẻ tín dụng cho người mua hàng sử dụng chúng). [1:  Rochet, Jean-Charles, and Jean Tirole. "Platform competition in two-sided markets." Journal of the european economic association 1.4 (2003): 990-1029.]  [2:  Eisenmann, Thomas, Geoffrey Parker, and Marshall W. Van Alstyne. "Strategies for two-sided markets." Harvard business review 84.10 (2006): 92.] 

Nghiên cứu kinh doanh lưỡng diện đã dẫn đến việc nhận ra rằng những tác động tương tự cũng có thể được thấy trong các thị trường có hơn hai nhóm khách hàng (ví dụ Visa và MasterCard kết nối không chỉ những người tiêu dùng sử dụng thẻ tín dụng và những người bán chấp nhận thẻ mà còn cả các ngân hàng phát hành thẻ). Điều này dẫn đến khái niệm tổng quát hon về thị trường đa diện (multisided market). Cùng lúc đó, lý thuyết này bắt đầu chuyển dịch từ việc xem xét các động cơ của thị trường (đó là, ai sẽ trả mức giá nào cho những người khác theo nguyên tắc cân bằng) sang việc xem xét các loại doanh nghiệp khiến chúng khả thi (đó là, điều gì tạo ra sự khác biệt trong mô hình kinh doanh của Visa hoặc MasterCard và yếu tố chìa khóa thành công của các mô hình này là gì).
Thuật ngữ trong kinh tế học về mô hình kinh doanh ở trung tâm của thị trường đa diện là một nền tảng đa diện, hay chỉ đơn giản là nền tảng. Trong các phần tiếp theo, bạn có thể áp dụng cách dùng thuật ngữ nền tảng (platform) để tham chiếu tới mô hình kinh doanh nền tảng.
Bằng cách áp dụng các lý thuyết kinh tế này, chúng ta có thể bắt đầu hiểu được sức mạnh và giá trị độc đáo của những doanh nghiệp như Airbnb, uber hoặc Xiaomi.
Định nghĩa về Nền tảng
Bản mô tả chính xác và rõ ràng nhất về cấu tạo của nền tảng bắt nguồn từ nghiên cứu của Andrei Hagiu và Julian Wright [footnoteRef:3]. Nghiên cứu của họ đã cho ra định nghĩa: Một nền tảng là mô hình kinh doanh tạo ra giá trị bàng cách tạo điều kiện thuận lợi cho các tương tác trực tiếp giữa hai hoặc nhiều nhóm khách hàng khác nhau. [3:  Hagiu, Andrei, and Julian Wright. "Multi-sided platforms." International Journal of Industrial Organization 43 (2015): 162-174.] 

Trong định nghĩa này, có ba điểm chính đáng chú ỷ từ lập luận của Hagiu và Wright:
-	Các nhóm khách hàng khác nhau: Để trở thành một nền tảng, mô hình kinh doanh phải phục vụ ít nhất hai bên hoặc nhóm khách hàng khác nhau. (Đây có thể là người mua và người bán, nhà phát triển phần mềm và người tiêu dùng, thương gia, chủ thẻ và ngân hàng, v.v...). Sự có mặt cần thiết của các bên khác nhau giải thích tại sao một mạng truyền thông đơn thuần (như Skype, fax, hoặc điện thoại) không phải là một nền tảng: mặc dù nó kết nối khách hàng với nhau, nhưng khách hàng đều thuộc cùng một nhóm. Những động lực đặc biệt của nền tảng phát sinh bởi vì họ tập hợp các nhóm khác nhau mà mỗi nhóm có một vai trò khác nhau, đóng góp và nhận lại các loại giá trị khác nhau.
-	Tương tác trực tiếp: Các nền tảng phải cho phép hai hoặc nhiều bên tương tác trực tiếp với nhau với mức độ độc lập nhất định. Trong một nền tảng như Airbnb hoặc eBay, hai bên được tự do tạo ra các hồ sơ riêng của họ, đặt, thương lượng giá và quyết định cách họ muốn giới thiệu dịch vụ hoặc sản phẩm của mình. Đây là một sự khác biệt quan trọng giữa một nền tảng và một đại lý bán lẻ hoặc kênh bán hàng. Tính độc lập trong tương tác là lý do tại sao định nghĩa về nền tảng không bao gồm một mô hình chợ kết nối các thương hiệu với những người mua hàng hoặc một công ty tư vấn liên kết hàng dọc kết nối khách hàng với nhân viên được tuyển dụng.
-	Tạo điều kiện thuận lợi: Mặc dù các tương tác không bị chi phối bởi các doanh nghiệp nền tảng, nhưng chúng phải diễn ra thông qua và được tạo điều kiện bởi nền tảng. 
Đây là lý do tại sao định nghĩa về nền tảng trong trường hợp này không bao gồm doanh nghiệp nhượng quyền thương mại như McDonald’s hay H&R Block, họ bán quyền khai thác thương hiệu, cung cấp đào tạo, và dịch vụ hỗ trợ cho các chủ sở hữu cá nhân của cửa hàng nhượng quyền. Mặc dù các nhà nhượng quyền thương mại, trong một số khía cạnh, tạo điều kiện giao thương giữa các bên nhận nhượng quyền (vi dụ: chủ nhà hàng) và người tiêu dùng cuối (ví dụ như khách hàng nhà hàng), sự giao thương này không diễn ra thông qua công ty sở hữu nhượng quyền ban đầu, và chỉ có một bên (người nhận nhượng quyền) là có sự phụ thuộc gắn kết nào đó vào công ty sở hữu nhượng quyền.
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Nền tảng không phải là mô hình kinh doanh mới ở thời đại kỹ thuật số, mặc dù (như chúng ta sẽ thấy) công nghệ kỹ thuật số đang thúc đẩy sự lan rộng và thống trị ngày càng tăng của mô hình này. Nhưng ngay cả trong thời kỳ trước khi điện toán di động, Internet hay thậm chí là công nghệ thông tin trở nên phổ biến, mô hình kinh doanh nền tảng đả tồn tại dưới nhiều hình thức khác nhau.
David Evans và Richard Schmalensee [footnoteRef:4] xác định được bốn loại mô hình kinh doanh nền tảng chính. Những loại nền tảng này (đôi khi còn được gọi là chợ) tập hợp hai nhóm khách hàng riêng biệt để trao đổi giá trị trực tiếp với nhau, mỗi nhóm bị thu hút bởi số lượng và chất lượng từ nhóm còn lại. Một ví dụ quen thuộc là các nhà môi giới bất động sản, mang người mua đến với người bán. Ví dụ khác là một trung tâm mua sắm, quảng bá như một điểm mua sắm dành cho người tiêu dùng và cho những người bán thuê các gian hàng. Trao đổi kỹ thuật số có thể mang người mua và người bán sản phẩm (như eBay) củng như các dịch vụ (như Airbnb) lại gần nhau. [4:  Evans, David, and Richard Schmalensee. "The industrial organization of markets with two-sided platforms." (2005).] 

Bảng 1.1: Bốn loại kinh doanh nền tảng 
	Loại nền tảng
	Ví dụ trước Kỹ thuật số
	Ví dụ Kỹ thuật số

	Trao đổi, giao dịch
	Môi giới bất động sản
	Thị trường sản phẩm (eBay, Etsy)

	
	Trung tâm mua sám
	Thị trường dịch vụ (Airbnd, Uber)

	
	Câu lạc bộ đêm
	Trang web hẹn hò (eHarmony)

	Hệ thống giao dịch
	Thẻ tín dụng Thẻ ghi nợ
	Hệ thống thanh toán kỹ thuật số (PayPal)
Tiền tệ kỹ thuật số (Bitcoin)

	Truyền thông được hỗ trợ bởi quảng cáo
	Báo (được trợ cấp hoặc miền phí do quảng cáo)
	Trang web có quảng cáo

	
	Phát thanh truyền hình
	Mạng xã hội có quảng cáo

	
	TV màu (RCA và CBS)
	Thiết bị chơi Video game (Xbox, PlayStation)

	Tiêu chuẩn phần cứng/ phần mềm
	Băng videocassette (VHS và Betamax)
	Hệ điều hành di động (IOS, Android)

	
	Nhiên liệu động cơ (Diesel và ethanol)
	


- Các hệ thống giao dịch: Những nền tảng này hoạt động như một trung gian giữa các bên khác nhau để tạo điều kiện cho thanh toán và giao dịch tài chính. Các nhà phát hành thẻ tín dụng và thẻ ghi nợ cung cấp dịch vụ này, liên kết chủ thẻ với nhau, thương gia và ngân hàng. Các hệ thống thanh toán kỹ thuật số mới dù là PayPal hay Apple Pay đều hình thành dựa trên cùng một mô hình. Để thành công, một hệ thống giao dịch phải có đủ số thành viên tham gia từ mỗi bên: thương nhân sẽ cài đặt các máy đọc thẻ và chấp nhận các khoản phí trả cho nền tảng này chỉ khi họ thấy một số lượng lớn khách hàng sử dụng hệ thống, khách hàng sẽ có khả năng đăng ký tham gia hon nêu họ thấy dịch vụ được chấp nhận rộng rãi bởi các thương gia bán hàng cho họ.
-	Truyền thông được quảng cáo hỗ trợ: Trong trường hợp này, nền tảng thường đóng vai trò bổ sung trong việc tạo ra (hoặc cung ứng) các nội dung truyền thông hấp dẫn người tiêu dùng. Ví dụ, một tờ báo in hoặc một ấn phẩm tin tức trực tuyến thuê các nhà văn để tạo ra nội dung chuyên nghiệp. Khi giá trị của nội dung thu hút khán giả, nền tảng có thể tính phí cho những nhà quảng cáo đang muốn gửi thông điệp quảng cáo tới khán giả. Khi nền tảng thu hút nhiều người hơn, giá trị của nó đối với các nhà quảng cáo gia tảng. Các nhà quảng cáo lần lượt cung cấp giá trị cho khán giả bàng cách giảm thiểu hoặc loại bỏ chi phí của nội dung dành cho họ.
-	Các tiêu chuẩn phần cứng hoặc phần mềm: Những nền tảng này cung cấp một tiêu chuẩn thống nhất cho việc thiết kế các sản phẩm kế tiếp để chúng hoạt động được cùng một lúc trên nhiều hệ thống và mang lại lợi ích cho người dùng cuối. Vào thời điểm ra đời của TV màu, một cuộc so găng đã diễn ra giữa RCA và CBS để xác định bên nào sẽ thiết lập bộ tiêu chuẩn được sử dụng bởi các đài truyền hình và nhà sản xuất ti vi (RCA thắng). Sau đó, việc giới thiệu băng Video Cassette đã dẫn đến một cuộc cạnh tranh giữa các tiêu chuẩn VHS và Betamax cho phần cứng (VHS thắng). Nhưng không phải tất cả các cuộc đối đầu về tiêu chuẩn đều kết thúc với một người chiến thắng duy nhất. Thị trường điện thoại thông minh ngày nay gần như bị phân chia giừa IOS của Apple và Android của Google. Mỗi hệ điều hành này là một nền tảng phần mềm, cạnh tranh để thu hút nhiều hơn nhà phát triển phần mềm giúp xây dựng các ứng dụng. Ngoài ra, Android là nền tảng phần cứng cho các nhà sản xuất thiết bị cầm tay như Samsung đang cố gắng cạnh tranh với iPhone cúa Apple.
Danh sách này không phải là duy nhất, các mô hình kinh doanh nền tảng mới có thể xuất hiện mà không phù hợp với bất kỳ loại nào trong bốn loại hình này. Nhưng đây là cách phân loại hữu ích để suy nghĩ về sự khác nhau giữa các mỏ hình kinh doanh nền tảng hiện tại.
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Ngày nay, bất kỳ doanh nghiệp nào củng phải đối mặt với sự lựa chọn chiến lược giữa việc nên theo đuổi mô hình kinh doanh nền tảng hay mô hình kinh doanh truyền thống. Bạn nên xây dựng một cửa hàng hay một cái chợ? Bạn nên thuê một nhóm chuyên gia hay chăm chút cho mạng lưới của họ phát triển? Nhưng sự lựa chọn không phải là một quyết định “được ăn cả ngã về không” đơn giản. Mô hình kinh doanh phù hợp có thể ở một vị trí nào đó trên một “quang phổ” gồm nhiều hình thái khác nhau, từ dạng nền tảng đến phi nền tảng.
Hãy xem xét yếu tố thứ hai cấu thành chất lượng của các nền tảng: nền tảng cho phép các bên mà nó kết nối tương tác với nhau một cách trực tiếp và độc lập. Trong thực tế, sự độc lập này có nhiều cấp độ. Cả Uber và RelayRides đều cho phép chủ sở hữu xe hơi cung cấp dịch vụ di chuyển cho những người không có xe hơi (với dịch vụ đầu tiên, xe thường đi kèm với người lái, với dịch vụ thứ hai, bạn mượn xe và tự lái nó). Nhưng trong khi RelayRides cho phép người đi xe đưa ra mức giá của riêng mình, Uber đặt ra các mức giá được chuẩn hóa. Trong nhóm trò chơi điện tử, cả hai bộ chơi game (console) như Xbox của Microsoft và các kho ứng dụng như Google Play đều hoạt động như những nền tảng, thu hút các nhà thiết kế bán trò chơi của họ và những game thủ đang tìm kiếm trò chơi để mua. Tuy nhiên, các nhà sản xuất console áp đặt nhiều hơn sự kiểm soát lên các tương tác: mặc dù các lập trình viên trò chơi thiết lập giá cả, hợp đồng mua thực tế là giữa game thủ và Microsoft. Trên kho ứng dụng Google Play, các bên độc lập hơn: người chơi game mua ứng dụng từ nhà thiết kế bên thứ ba nhưng Google vẫn duy trì đánh giá chất lượng.
Một số công ty đã phối kết hợp thành công mô hình kinh doanh nền tảng và phi nền tảng, ngay trong cùng một đơn vị kinh doanh. Amazon.com bắt đầu như một doanh nghiệp thương mại điện tử thuần túy, mua bán sản phẩm giống như một nhà bán lẻ thông thường. Tuy nhiên, sau đó nó cho ra mắt Amazon Marketplace, cho phép các của hàng độc lập cung cấp hàng hóa để bán trên trang web của Amazon, nhờ đó tăng đáng kể số lượng mặt hàng bán trên trang web và mang về nhiều lợi nhuận hon cho Amazon. Các mô hình kinh doanh nền tảng hoặc phi nền tảng luôn đứng cạnh nhau. Trên thực tế, các sản phẩm từ cả hai mô hình này xuất hiện trong cùng một kết quả tìm kiếm trên trang web của Amazon. Trong thế giới bán lẻ, chuỗi điện tử Best Buy đã từng là đại lý bán lẻ truyền thống, kiểm soát tất cả các khía cạnh về cách thức sản phẩm được định giá và bày bán tại cửa hàng. Gần đây, mặc dù vậy, hãng bán lẻ này đã cho phép các thương hiệu lớn như Samsung, Microsoft, Sony, Google và Apple thuê không gian trong các cửa hàng bán lẻ của mình. Những thương hiệu này tự vận hành gian hàng, gán thương hiệu lên, thiết kế gian hàng, dự trữ hàng và thậm chí có nhân viên bán hàng riêng tại các trung tâm bán lẻ của Best Buy. Với việc bố trí các gian hàng nhỏ gắn thương hiệu nhà sản xuất kiểu này, Best Buy đang sử dụng mô hình nền tảng để kết nối người mua hàng với các thương hiệu một cách trực tiếp.
Trong một số trường hợp, cả hai mô hình kinh doanh đều quan trọng với doanh nghiệp: vào năm 2014, Amazon báo cáo rằng 42% lượng hàng bán ra của họ đến từ các đối tác trên mô hình chợ của họ. Khi luật pháp của Ấn Độ không cho phép công ty nước ngoài tiến hành bán hàng trực tiếp trên kênh thương mại điện tử, Amazon đã gia nhập thị trưởng này với việc chỉ áp dụng chiến lược nền tảng, cho phép các nhà bán lẻ địa phương bán sản phẩm thông qua Amazon.in và các trung tâm phân phối hàng của nó. Trong các trường hợp khác, một mô hình kinh doanh chi có thể phục vụ những khách hàng cụ thể. Evernote cung cấp phần mềm ghi chép dựa trên đám mây cho 100 triệu người dùng. Nó cũng cung cấp Evernote Platform cho phép các lập trình viên độc lập xây dựng ứng dụng bổ sung cho người dùng Evernote và một Evernote Market dành cho việc xây dựng phần cứng và các phụ kiện một cách độc lập. Những dịch vụ này chủ yếu nhắm vào khách hàng với bản quyền doanh nghiệp, làm cho cơ sở khách hàng của công ty ngày càng mở rộng.
Quyết định theo đuổi một mô hình kinh doanh nền tảng có thể thay đổi theo thời gian. Nhà bán lẻ giày Zappos.com đã xuất phát là một nền tảng (một thị trường dành cho những thương hiệu giày nhà thiết kế và khách hàng) nhưng đã xoay chuyển chiến lược để trở thành một đại lý bán lẻ trực tiếp. Apple đã thua trong cuộc chiến tranh máy tính để bàn với Microsoft vì nó tìm cách kiểm soát sự phát triển của phần cứng và phần mềm, trong khi Microsoft tích cực theo đuổi một chiến lược nền tảng cho Windows, tìm kiếm càng nhiều đối tác (bao gồm các nhà sản xuất máy tính và người phát triển phần mềm) càng tốt. Apple gần như đã mắc sai lầm tương tự với iPhone trước khi thực hiện cú lội ngược dòng về chiến lược vào năm thứ hai, khi Steve Jobs cho phép các lập trình viên bên ngoài xây dựng các ứng dụng cho điện thoại mới. Doanh số bán hàng tăng 245% vào năm đó và iPhone, với một mô hình kinh doanh nền tảng đa diện đã tiếp tục biến Apple trở thành công ty có giá trị lớn nhất trên thế giới.
[bookmark: _Toc118871022]Sự tác động của kỹ thuật số lên nền tảng
Như chúng ta đã thấy, các nền tảng đa diện đã hiện hữu dưới nhiều hình thức khác nhau trong nhiều năm qua. Mô hình cơ bản của một sự trao đổi thị trường có thể bắt nguồn từ những loại chợ xuất hiện sớm nhất nơi chủ chợ hoặc chính quyền địa phương sở hữu một khu đất và cho thuê gian hàng hoặc thậm chí chỉ một diện tích méo mó để những người bán có thể bán hàng của họ cho những vị khách bị lôi kéo đến với khu chợ.
Vậy tại sao những mô hình kinh doanh nền tảng đang trở nên quan trọng như vậy? Tại sao chúng lại phát triển nhanh chóng và ảnh hưởng đến rất nhiều lĩnh vực khác nhau? Công nghệ kỹ thuật số đang tiếp sức cho sự tăng trưởng và sức mạnh của các nền tảng đa diện. Các công nghệ hỗ trợ bao gồm Web, điện toán đám mây theo yêu cầu, giao diện chương trình ứng dụng (APIs) làm tăng mức độ tương hợp của dữ liệu, các tính năng sản phẩm, truyền thông xả hội, và thiết bị điện toán di động.
Các công nghệ kỹ thuật số đang đồng thời tạo ra bốn yếu tố chính của nền tảng:
-	Loại bỏ lực cản khi thu nạp khách hàng: Nhờ vào Web, API, và các bộ phát triển phần mềm (Software development kits, SDK), quá trình thâu tóm khách hàng mới cho nền tảng ngày càng loại bỏ được các lực cản. Không cần thiết phải thương lượng các điều khoản với mỗi người tham gia mới trên nền tảng đa diện, từ đó loại bỏ một nút thắt cổ chai quan trọng cho sự tăng trưởng. Ví dụ, để đặt quảng cáo trên chương trình truyền hình, nhà quảng cáo cần gặp và thương lượng trực tiếp với nhà mạng (hoặc thông qua người mua quảng cáo đóng vai trò trung gian) và thậm chí có thể phải cam kết mua trước nhiều tháng. Ngược lại, để đặt một quảng cáo hiển thị trên Google nhắm đến khách hàng tìm kiếm với các từ khóa cụ thể, một nhà quảng cáo chi cần truy cập vào trang web Google Adwords, nhập thông tin thẻ tín dụng và bát đầu sử dụng một công cụ tự phục vụ để kiểm tra, khởi chạy và tối ưu hóa chiến dịch quảng cáo trong thời gian thực.
-	Tăng trưởng theo quy mô mở rộng: Điện toán đám mây giờ đây cho phép mọi doanh nghiệp dù lớn hay nhỏ cũng mở rộng được quy mô nền tảng cua mình nhanh như khi thu hút thêm khách hàng mới. Bằng cách tham gia một dịch vụ hữu hình như đi lại bằng xe hơi hoặc đặt phòng nghỉ và đưa nó lên một nền tảng dựa vào đám mây, các công ty như Uber và Airbnb có thể mở rộng quy mô tăng trưởng không giới hạn. Một câu lạc bộ đêm truyền thống có thể phát triển như một nền tảng thu hút đồng thời các vị khách ngoại hình hấp dẫn, nhưng nếu nó phát triển nhanh, nó sẽ luôn dừng lại ở một ngưỡng nào đó cho đến khi nó có thể bỏ tiền thuê hoặc mua một địa điểm mới rộng hơn. Ngược lại, MeetUp.com, một nền tảng kinh doanh trên đám mây cho phép người dùng tổ chức các cuộc họp mặt xã hội tự phát ở bất cứ đâu trên thế giới, không có giới hạn rõ ràng nào về quy mô phát triển của nó. (MeetUp có 21 triệu thành viên ở 181 quốc gia, và có hàng nghìn cuộc họp mặt diễn ra đồng thời trên khắp thế giới nhờ vào MeetUp.)
- Tiếp cận và tốc độ theo yêu cầu: Điện toán di động có nghĩa là khách hàng có thể tiếp cận mọi nền tảng dù ở bất cứ địa điểm nào và vào bất cứ lúc nào. Như người sáng lập Airbnb - Brian Chesky - đã nhận xét: Hãy tưởng tượng Uber, nếu mọi lái xe không có điện thoại... họ chỉ có một máy tính xách tay. Và họ đã phải lái xe về nhà, kiểm tra máy tính xách tay để xem khi nào một chuyến xe đã sẵn sàng. Hãy nghĩ xem có bao nhiêu rắc rối Uber sẽ phải đối mặt! Trong lĩnh vực kinh doanh hiện đại, nếu người bán có một thiết bị di động, nó có thể giúp thúc đẩy mức độ phản hồi và cập nhật thông tin cứa một khách sạn. Đây là lý do vì sao điện thoại di động làm chuyển đổi hoạt động kinh doanh của chúng ta. Nó có nghĩa là người bán có thể hành động giống như một công ty, theo cách tốt nhất có thể.
- Sự tin cậy: Ẩn danh là điều tuyệt vời để thúc đẩy một số tương tác trên web, nhưng đó không phải là điều quá cần thiết cho một mô hình kinh doanh nền tảng. Sự gia tăng của các mạng xã hội và khả năng xác thực thông tin định danh thông qua Facebook, Google, Twitter hoặc Linkedln tạo điều kiện cho ngay cả một startup nhỏ cũng có thể sử dụng một hệ thống xác nhận thông tin định danh cho khách hàng mới trên nền tảng của nó. Sự tin cậy cho phép các khuyến nghị và giới thiệu dịch vụ được lan truyền nhanh chóng trên mạng xã hội, hỗ trợ đắc lực cho việc mở rộng quy mô của một hoạt động kinh doanh nền tảng.
Có thể nói, tác động lớn nhất của công nghệ kỹ thuật số đối với nền tảng là độ lớn của các doanh nghiệp tham gia. Trước thời đại kỹ thuật số, các doanh nghiệp sử dụng mô hình nền tảng thường là doanh nghiệp lớn - các công ty thẻ tín dụng, trung tâm mua sắm, công ty truyền thông - vì đòi hỏi nguồn lực để thu hút được số lượng lớn đối tác tham gia. Đây là nhược điểm liên quan đến hiệu ứng mạng lưới cho nền tảng: có thể đòi hỏi rất nhiều vốn để quy tụ các bên tham gia vào với quy mô đủ lớn (các nhà kinh tế gọi đó là vấn đề “con gà và quả trứng”). Với sự trợ giúp của các công cụ kỹ thuật số được mô tả ở trên, vấn đề về con gà và quả trứng rất dễ được hóa giải. Ngày nay, các nền tảng đa diện không còn là sân chơi duy nhất của doanh nghiệp lớn, chúng chính là bệ phóng ưa thích cho các dự án khởi nghiệp mạo hiểm ở mọi quy mô, cho cả doanh nghiệp lớn sáng tạo và doanh nghiệp nhỏ đầy tham vọng.
8 chiến lược xây dựng một nền tảng thành công
Các mô hình kinh doanh nền tảng có chung một thách thức: bài toán con gà-quả trứng. Để giải quyết, có thể lựa chọn hoặc kết hợp nhiều chiến lược sau đây.
Chiến lược “chạy theo con thỏ”
Hãy thực hiện thành công một dự án thử nghiệm không theo mô hình nền tảng nhằm thu hút cả người dùng và nhà sản xuất tham gia vào một nền tảng mới được dựng lên trên chính cơ sở hạ tầng đã được chứng minh từ dự án thử nghiệm.
Về cơ bản, chiến lược này bao gồm ba kỹ thuật:
(i) Tạo ra giá trị gia tăng. Những người quản lý nền tảng lên kế hoạch ưu tiên cho việc tạo ra các giá trị thu hút một nhóm người dùng hoặc nhiều nhóm người dùng, cho họ thấy được những lợi ích tiềm ẩn khi tham gia nền tảng. Khi những người dùng ban đầu này tạo ra được nhiều đơn vị giá trị hơn họ sẽ thu hút những người khác tham gia vào nền tảng, cứ như vậy sẽ tạo ra một vòng lặp phản hồi tích cực, từ đó dẫn đến sự phát triển liên tục của nền tảng.
(ii) Thiết kế nền tảng thu hút một nhóm người dùng. Nền tảng cần được thiết kế ra để cung cấp những công cụ, sản phẩm, dịch vụ, hoặc những lợi ích khác có khả năng thu hút một nhóm người dùng, hoặc người tiêu dùng, hay nhà sản xuất. Khi số lượng người dùng đủ lớn ở một bên của thị trường mua bán, nó sẽ thu hút người dùng ở chiều bên kia, điều này sẽ dẫn đến vòng lặp phản hồi tích cực.
i. Để bắt đầu, nền tảng cần tạo ra những điều kiện thuận lơi mà từ đó các đơn vị giá trị được tạo ra có liên quan mật thiết đến người dùng, nhất là khi quy mô tổng thể của mạng lưới còn nhỏ. Sau đó, cần cố gắng khuyến khích nhiều hoạt động diễn ra trên nền tảng, từ đó sẽ thu hút được đồng thời một số lượng đủ lớn cả người tiêu dùng và nhà sản xuất tham gia vào quá trình tạo ra nhiều hơn nữa các đươn vị giá trị và các tương tác tạo ra giá trị, nhờ vậy hiệu ứng mạng bắt đầu phát huy tác dụng.
Ba kỹ thuật trên có thể dùng độc lập với nhau hoặc có thể sử dụng cùng với nhau, và những sự kết hợp giữa ba kỹ thuật này có thể hoạt động hiệu quả trong những hoàn cảnh nhất định.
Chiến lược cộng sinh
Đây là chiến lược mà trong đó nền tảng mới xây dựng được kết nối với cơ sở dữ liệu người dùng đã có sẵn ở một nền tảng khác và từ đó bắt đầu quá trình tạo ra các giá trị thu hút người dùng tham gia vào nền tảng mới.
Chiến lược ươm mầm
Hãy tạo ra các đơn vị giá trị có liên quan mật thiết đến ít nhất một nhóm đối tượng người dùng tiềm năng. Khi nền tảng đã lôi cuốn được sự tham gia của nhóm người dùng này thì những nhóm người dùng khác cũng sẽ muốn tham gia vào quá trình tương tác tạo ra giá trị trên nền tảng, như một kết quả tất yếu.
Trong một vài trường hợp, các công ty hoạt động theo mô hình nền tảng sẽ tự đảm nhiệm vai trò tạo ra giá trị trên nền tảng bằng cách trở thành những người sản xuất đầu tiên. Ngoài việc khởi động nền tảng, chiến lược này còn cho phép người sở hữu nền tảng định nghĩa về các loại đơn vị giá trị cũng như chất lượng của nhwgnx đơn vị giá trị mà họ muốn thấy trên nền tảng, từ đó khuyến nghị phát triển một văn hóa đóng góp có chất lượng cao từ những nhà sản xuất tham gia vào nền tảng sau này.
Chiến lược tận dụng sự nổi tiếng
Cung cấp những ưu đãi để thu hút những thành viên thuộc một nhóm người dùng quan trọng tham gia vào nền tảng.
Trong nhiều trường hợp, có một nhóm người dùng có vai trò rất quan trọng đến mức việc họ tham gia vào nền tảng sẽ tạo nên thành công của nền tảng hoặc phá vỡ thành công của nó. Vì thế, có thể rất hợp lý nếu người quản lý nền tảng khuyến khích sự tham gia của những người này thông qua khoản tiền thưởng hoặc những lợi ích đặc biệt khác.
Đôi khi, sự thành công của nền tảng đến từ sự tham gia của khách hàng hơn là nhà sản xuất, những người này có vai trò sống còn đối với nền tảng.

Chiến lược một phía của thị trường
Hãy tạo ra một doanh nghiệp cung cấp sản phẩm hoặc dịch vụ mang lại lợi ích cho một nhóm người dùng rồi sau đó chuyển doanh nghiệp này theo mô hình nền tảng bằng cách thu hút nhóm người dùng thứ hai là những người muốn tương tác với nhóm người dùng đầu tiên.
Chiến lược truyền bá thông qua nhà sản xuất
Hãy thiết kế nền tảng của bạn trở nên hấp dẫn các nhà sản xuất, từ đó họ sẽ khuyến khích khách hàng của họ trở thành người dùng trên nền tảng của bạn.
Chiến lược phát triển đột phá về số lượng người dùng
Hãy dùng một hoặc nhi3ều chiến lược marketing đẩy truyền thống để thu hút lượng lớn người dùng quan tâm và tham gia vào nền tảng. Điều này kích hoạt hiệu ứng người dùng ồ ạt tham gia vào nền tảng, giúp tạo ra một mạng lưới được phát triển hoàn chỉnh gần như ngay lập tức.
Chiến lược thị trường vi mô
Bắt đầu bằng việc tập trung vào một thị trường nhỏ, nơi đã có sẵn thành viên đang tham gia tương tác. Điều này cho phép nền tảng cung cấp những tính năng kích thích tương tác hiệu quả cho một thị trường lớn, ngay cả khi nền tảng đang trong giai đoạn mới bắt đầu phát triển.
Phát triển lan truyền: Cơ chế xây dựng nền tảng từ người dùng đến người dùng
Một trong những cách mạng mạnh mẽ nhất tăng tốc độ phát triển nền tảng là thông qua sự phát triển lan truyền. Chiến lược phát triển lan truyền có thể bổ sung cho bất kỳ chiến lược xây dựng nền tảng nào.
Sự phát triển lan truyền là quá trình dựa trên chiến lược marketing kéo, khuyến khích người dùng nói về những nội dung trên nền tảng để lan truyền nó đến khách hàng tiềm năng. Khi nào chính người dùng mạng lưới sẽ trở thành động lực phát triển cho chính mình.
Bốn yếu tố cần thiết để bắt đầu quá trình phát triển lan truyền cho một doanh nghiệp nền tảng bao gồm: người gửi, đơn vị giá trị, mạng lưới bên ngoài, và người nhận.
Nếu như bạn là người quản lý nền tảng, bạn mong muốn đạt được sự phát triển lan truyền giống như Instagram, Airbnb và OpenTable, bạn cần phải thiết kế những quy tắc và công cụ khởi động chu kỳ phát triển này. Mục tiêu của bạn là phải thiết kế một hệ sinh thái mà ở dó người gửi mong muốn chuyển những đơn vị giá trị thông qua mạng lưới bên ngoài đến với một lượng lớn người nhận. Kết quả cuối cùng là nhiều người trong số những người nhận này trở thành người dùng của nền tảng mà bạn đang xây dựng.
Người gửi
Làm cho người gửi lan truyền những đơn vị giá trị không giống như cách truyền miệng phổ biến trong marketing truyền thống. Truyền miệng xảy ra khi người dùng rất thích nền tảng của bạn, vì thế họ không ngừng nói về nó. Khi người dùng trở thành người gửi và lan truyền những đơn vị giá trị, họ không nói về nền tảng của bạn mà họ lan truyền chính những gì họ đã tạo ra trên nền tảng, qua đó gián tiếp tạo ra sự nhận biết về nền tảng cũng như sự quan tâm đến nền tảng của bạn.
Nhìn chung, người dùng lan truyền những đơn vị do chính họ tạo ra để có được những phản hồi xã hội, từ đó mang lại cho họ niềm vui, danh tiếng, sự thỏa mãn hoặc là tài sản, cũng có thể là một số kết hợp những phần thưởng này. Những người có kênh YouTube quản bá những video của mình trên nhiều mạng lưới bên ngoài để có được khán giả; những người tạo bài khảo sát trên SurveyMonkey lan truyền những bài khảo sát của họ thông qua email, trang blog và mạng xã hội để có hồi đáp cho những khảo sát này, giúp cung cấp cái nhìn sâu sắc cho câu hỏi mà người tạo ra khảo sát đang cố gắng đi tìm câu trả lời; những người gọi vốn tài trợ trên Kickstarter lan truyền dự án của họ trên các mạng xã hội nhằm thu hút được số tiền cần thiết để hoàn thành dự án của họ, cũng như có được khán giả mà họ hy vọng sẽ đánh giá cao thành phẩm của họ.
Đây là ví dụ minh họa cách thức mà nền tảng được thiết kế tạo ra sự khuyến khích người dùng chia sẻ tự nhiên. Theo quy định, những người thiết kế nền tảng cần phải tránh ngăn cản sự lan truyền của các đơn vị giá trị. Hành động gửi gửi nhwgnx đơn vị giá trị này trên những mạng lưới bên ngoài như Facebook không được làm mất sự tập trung của người dùng trên nền tảng, mà ngược lại nên được tích hợp vào tiến trình hoạt động của nền tảng. Điều này liên kết với lợi ích chính của nền tảng càng chặt chẽ thì nền tảng càng có cơ hội được lan truyền rộng rãi.
Một nền tảng cũng có thể cung cấp những ưu đãi không tự nhiên (nhân tạo) để khuyến khích hành vi lan truyền giá trị, nhưng chúng cần phải được cấu trúc một cách cẩn thận. Ví dụ như tiền thưởng có thể gây ra một cuộc khủng hoảng tiền mặt nếu nền tảng đạt được sự phát triển lan truyền. Dropbox là một dịch vụ đám mây nổi tiếng, cung cấp dịch vụ lưu trữ và chia sẻ tập tin dữ liệu. Nó đã làm tốt việc cấu trúc hệ thống ưu đãi không tự nhiên, khi tặng không gian lưu trữ miễn phí cho cả người nhận và người gửi khi người nhận đăng ký trở thành người dùng Dropbox. Vì phần thưởng cho việc lan truyền dịch vụ của Dropbox không được trả bằng tiền mặt, cách thức có thể làm rỗng két của công ty – mà được trả bằng cơ hội dùng dịch vụ của Dropbox nhiều hơn nữa, vì thế sẽ kích thích xa nữa và khuyến khích người dùng sử dụng nền tảng Dropbox nhiều hơn bao giờ hết.
Đơn vị giá trị
Đây là đơn vị lan truyền cơ bản – hiện thân cho việc sử dụng nền tảng, thứ có thể được lan truyền các mạng lưới bên ngoài và chứng minh cho giá trị của nền tảng. Nhưng không phải tất cả các đơn vị giá trị của nền tảng đều có thể được lan truyền. Ví dụ như, những người dùng của một nền tảng doanh nghiệp được thiết kế để trao đổi tài liệu độc quyền giữa các đối tác của công ty sẽ không muốn lan truyền những thông tin bí mật trên Instagram chia sẻ hình ảnh. Vì vậy, việc thiết kế các đơn vị giá trị có thể lan truyền được là một bước cực kỳ quan trọng.
Một đơn vị giá trị được lan truyền có thể là một đơn vị giá trị giúp khởi động quá trình tương tác trên một mạng lưới bên ngoài, như cách làm những tấm hình trên Instagram tạo ra những cuộc bàn luận trên Facebook giữa những người dùng thích thú với chúng. Hoặc nó có thể tạo ra cơ hội hoàn thành một tương tác chưa hoàn chỉnh, như cách một câu hỏi chưa được trả lời trên trang Quora, được chia sẻ trên trang SurveyMonkey với lời mời mọi người trả lời nó bằng một câu trả lời hay một khảo sát mới. Việc tạo điều kiện thuận lợi để người dùng tạo ra và chia sẻ những đơn vị giá trị sẽ giúp cho bạn xây dựng được một nền tảng phát triển lớn mạnh, có mức độ tham gia cao.

Những nền tảng không có chức năng tạo ra những đơn vị giá trị có thể lan truyền được thì không thể có được sự phát triển lan truyền. Người quản lý của những nền tảng này sẽ phải dùng cách tiếp cận khác để có được sự phát triển này.
Mạng lưới bên ngoài
Có nhiều nền tảng phát triển dựa vào những mạng lưới khác. Instagram, Twitter, Zynga, Slide và các nền tảng khác nữa đều đạt được sự phát triển lan truyền bằng cách dựa vào Facebook như một mạng lưới cơ bản. Airbnb lan truyền dịch vụ của nó trên Craiglist. OpenTable lan truyền dịch vụ của nó thông qua email.
Tuy nhiên, dựa vào mạng lưới bên ngoài không chỉ đơn giản là tạo ra một nút “Chia sẻ trên Facebook” và ngồi chờ hàng triệu người dùng thự hiện hành động này. Những mạng lưới bên ngoài thường tạo ra những giới hạn khi có ngày càng nhiều ứng dụng dựa vào chúng để phát triển. Ví dụ như, Facebook đã thực hiện chính sách hạn chế những ứng dụng trò chơi (gaming app) do những công ty bên ngoài cung cấp cho người dùng Facebook. Trong một số trường hợp khác, người dùng bị choáng ngợp trước rất nhiều lời mời liên tục được gửi đến từ những nhà sản xuất bên ngoài, thúc giục họ dùng thử các sản phẩm hoặc dịch vụ, khiến cho người dùng mệt mỏi và dừng trả lời những lời mời kiểu này. Để tránh những kết quả không tốt như vậy, các nhà quản lý nền tảng mới cần phải có chiến lược trong việc xác định đúng những mạng lưới bên ngoài có thể sử dụng để phát triển nền tảng. Họ cũng cần tìm ra những cách thức tạo ra giá trị gia tăng đầy sáng tạo để kết nối những người dùng của mình.
Người nhận
Khi người dùng của một nền tảng gửi một đơn vị giá trị tới bạn bè hoặc người quen của họ, người nhận sẽ phản hồi lại nếu nhận thấy đơn vị giá trị này có liên quan đến họ, nó thú vị, hữu ích, có tính giải trí hoặc có các giá trị khác. Khi những đươn vị giá trị này có được sức hấp dẫn đủ lớn, người gửi lại tiếp tụ lan truyền nó, đôi khi lại tạo ra những tương tác mới trên những mạng lưới khác nữa. Những công ty truyền thông như Upworthy và BuzzFeed đã phát triển dựa trên sức mạnh của sự lan truyền mà người tiêu dùng đã tạo ra.

Vì những đơn vị giá trị được tạo ra bởi người dùng, do đó những người quản lý nền tảng có quyền kiểm soát rất hạn chế đối với chúng. Instagram không lựa chọn hình ảnh hoặc chỉnh sửa những tấm hình này để làm cho chúng trở nên thu hút hơn. YouTube không chỉ đạo hoặc biên tập video của người dùng. Facebook không quản lý những bài viết của người dùng để có thể loại bỏ những nội dung nhàm chán. Tuy nhiên, đôi khi một nền tảng cũng có thể định hướng người dùng để tạo ra những đơn vị giá trị hấp dẫn hơn đối với người nhận. Ví dụ, Instagram cũng khuyến khích người dùng đánh dấu những tấm hình riêng biệt và có liên quan bằng thẻ hashtag (dấu #).
Các nhà quản lý nền tảng có thể kết nối đơn vị giá trị với thông điệp kêu gọi hành động – một thông điệp đảm bảo rằng người nhận có thể nhận ra đây chính là nền tảng mà đơn vị giá trị được gửi đi và từ đó nhận ra cơ hội tham gia nền tảng này. Khi Hotmail lần đầu lan truyền, nó gắn thêm vào phần cuối của mỗi email một thông điệp: “Tái bút, tôi yêu bạn. Hãy nhận ngay một tài khoản email MIỄN PHÍ tại Hotmail.” Ở thời điểm đó, cung cấp email miễn phí cho người dùng là một lời mời hấp dẫn và mới mẻ, thông điệp đơn giản này đã thu hút được hàng nghìn người dùng tham gia.
Không phải mọi nền tảng mới ra đời đều có cơ hội đạt được sự phát triển lan truyền. Những nếu có, nó sẽ giúp cho nền tảng phát triển chậm nhưng mở rộng một cách vững chắc và tiếp đến là có được sự phát triển tăng vọt. Khi đó, nền tảng sẽ trở thành một hiện tượng trong nước hoặc trên toàn cầu với tiềm năng thống lĩnh thị trường trong vài năm.
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