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PH N 

Digital Marketing l  h c ph n b t bu c cho sinh viên v  ng nh Marketing t ng h p 

v  ng nh Digital Marketing, h c ph n này cung  cho       

t ng quan  Digital Marketing. H c ph n n y c ng cung c p nh ng công   

 Digital Marketing trên n n t n Internet v  c c n n t ng Digital Marketing kh c v  

ch  tr ng c c kênh Online Marketing  Website; M ng x  h i, Email marketing... 

Hình  Digital Marketing   là trang web  doanh nghi p, c c trang m ng 

x  h i và là trung tâm    các      doanh nghi p.  thúc 

   truy   trang web   khích khách truy  và mua s n 

ph m hay d ch v , các Advertiser s  d ng c c công c  qua email,   hóa công  

tìm  (SEO),  cáo  ti n cho   click (CPC) và s  d ng c c  

  thông xã  trong ho t ng Marketing.  

H c ph n n y c ng cung c p ki n th c  b n v  vi c xây d ng chi n c Digital 

Marketing. T  , sinh viên c  th  ng d ng mô h nh k t h p c c công c  Digital 

Marketing  l p k  ho ch,     và  soát c c ho t ng v  

Marketing trong qu  tr nh h c c ng  c  th  ng d ng khi l m vi c t i môi ng 

doanh nghi p. 

 

- Bài 1: T ng quan  Digital Marketing: B i n y s  nêu ra s  ra i v  t m quan 

tr ng c a Digital Marketing, c c kh i ni m v  Digital Marketing, gi i thi u mô h nh 

AIDA v  mô h nh AISAS trong vi c ng d ng Digital Marketing v  h nh tr nh mua 

s n ph m c a kh ch h ng. 

- Bài 2: C c công c  Digital Marketing  b n: B i n y s    t ng quan v  

các công  Digital Marketing   Online Paid Advertising, Search Engine 

Optimization, Social Media Marketing, Affiliate Marketing, Email Marketing và các 

    theo dõi,  giá hi u qu   các công  
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- Bài 3: Chi n c Digital Marketing:  thích  quan     

Digital Marketing, mô   các thành   nên    Digital 

Marketing. Phân tích và  giá tình hình  xác  các  tiêu chung và  

tiêu      Digital Marketing. Xây   các KPI   giá 

     Digital Marketing v   thích  các    thi 

   Digital Marketing   

- Bài 4:    Digital Marketing:  rõ cách xây  các  khác  

hoá    -      quan     Digital 

Marketing.  rõ các     Digital Marketing v   cách   

 Digital Marketing    Gantt. 

- Bài 5: Ki m so t c c ho t ng Digital Marketing:    quan  các  

  soát,    Digital Marketing.  rõ các      

  Digital Marketing. 
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-  thi: 50%.  hành trên máy. 
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BÀI 1:  DIGITAL 

MARKETING 

 TIÊU 

Sau khi  xong bài này,  viên có  

- Hi u r  t ng quan v  Digital Marketing  

- Hi u r  v  s  ra i v  t m quan tr ng c a Digital Marketing 

- Hi u r  v  c c kh i ni m v  Digital Marketing 

- Hi u r  v  mô h nh AIDA v  mô h nh AISAS trong vi c ng d ng Digital Marketing 

v  h nh tr nh mua s n ph m c a kh ch h ng. 

1.1 S  RA I VÀ T M QUAN TR NG DIGITAL 
MARKEING 

1.1.1 S  ra i c a Digital Marketing  

Ng y nay ho t ng Digital marketing  di n ra m t c ch m nh m  v i r t 

nhi u nh ng c ch th c v   ph p m i nh m ph  h p  v i s  thay i ch ng 

m t c a công ngh  v  c ch th c truy n thông trên n n t ng internet. 

Theo Monnappa (2021), Digital Marketing   tiên    vào  

 1990.            Internet và  phát tri  

   Web 1.0, cho phép  dùng tìm  thông tin    

không cho phép  chia  thông tin này qua web.  

Vào  1993,   có  click  tiên      Sau  

HotWntic  mua  vài    cáo cho  cáo    này  

     quá trình   sang  nguyên  Digital Marketing. 
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Do  thay    này,  1994    các công   tham gia 

vào      Cùng  Yahoo  thành  Yahoo    

 1   truy  trong   tiên.  này thúc  các thay  bán 

buôn và     phát   Digital Marketing.  các công ty   hóa 

trang web,  có   thay i   xu t hi n trên công  tìm  cao  

 1996    ra     công  và công  tìm  khác  

HotBot, LookSmart và Alexa. 

 1998    ra   Google. Microsoft ra  công  tìm  

MSN và Yahoo mang  cho   tìm  web Yahoo. 

Hai  sau, bong bóng internet bùng    các công  tìm    

    phía sau   xóa     không gian  cho  gã 

  trong kinh doanh.   Digital Marketing        

tiên vào  2006. Microsoft   MSN vào  khó và tung ra Live Search   

tranh  Google và Yahoo. 

S  ra i c a Google  t n n t ng cho công c  t m ki m v  n nay v n c n 

ph  bi n v  kh  quan tr ng, nó giúp cá nhân,   doanh  tìm  khách 

hàng     các   riêng,  cáo Google cho phép   

chính xác khách hàng theo tiêu chí, nhu    v  c  th  theo v  tr  a l  m  

doanh nghi p mu n qu ng c o. Doanh nghi p v  c  nhân có      

cáo theo  hình  khác nhau  tìm  khách hàng,     

h ng và doanh thu, mang    Ch nh v  u , c c doanh nghi p trên to n 

th  gi i  p d ng chi n c Digital Marketing  b n h ng v  xây d ng  

hi u trên n n t ng Google v  c c m ng x  h   

Web 2.0 c ph t tri n, giúp  dùng internet  thành  tham gia tích 

  thay vì  là  dùng   Web 2.0 cho phép  dùng  tác 

 nhau Doanh  có theo dõi thói quen 

 web và cách   Internet c a i d ng  thu th p thông tin v  kh ch 

h ng và   các trình  mãi cho phù      . T

, doanh nghi p c  th  ph t tri n kinh doanh v  c i thi n  hi u trong tâm tr  

c a kh ch h ng. Web 2.0 c  th   là Web Social Web, là     ra  

      hai  World Wide Web. Sau , các trang  xã   
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  lên. MySpace là trang  xã   tiên   ngay sau  là 

Facebook.  công ty  ra     trang web    này 

    ra  cánh          và     

Web 3.0 gi p i s  d ng  tác   v  thu n ti n  Web 3.0 gi p 

cho các   có   tác    nhau,    dàng và tìm  

 thông tin   thông qua các n n t ng, giao    v  hi u qu  

 Web 4.0 ng d ng tr  tu  nhân t o (artificial intelligence: AI), Internet of things, 

Big Data, Machine Learning,  l  c c thu t ng  c xu t hi n ph  bi n trong nh ng 

 v a qua. N  gi p m y t nh x  l  nhanh  hi u qu   v  c  th  giao ti p, 

suy lu n v   t c thông minh, th c t  o, h nh nh ba chi u hay c c k t n i v n 

v t thông qua Internet. 

Internet làm v  thay i    con     phát   

thông minh  làm cho con    nhau  dàng  trong vi c ti p c n tri 

  nhân  Ngo i ra,  xã  giúp con i giao ti p, chia s ,  

 quan tâm     khác trên n n t ng Internet thông qua các hành 

 yêu thích (like), chia  (share), gi n d  (angry) hay bày  các  xúc  

 thân   i kh c thông  bài  hình  hay các b i vi t v  c m 

ngh , tâm s  c a c  nhân. 

1.1.2  quan tr ng c a Digital Marketing 

S  ph t tri n c a Internet ng y c ng nh ng sâu s c n h nh vi c a con 

 h  s  d ng Internet cho c c m c ch l m vi c, gi i tr , h c h nh v  mua 

s  ng y c ng ph  bi n. Bên c nh , v   phát  ngày càng   công 

 thông tin thì     ra   mang  cho doanh   

  thú       và uy tín - Digital Marketing.  Digital 

Marketing quan    nào? 

 Digital Marketing gi p doanh nghi p c i thi n v  nh n di n  hi u 

V  các   Marketing  thông  , vi c treo  rôn, 

ph t    th         v    c  gi i h n. Do v y, 

nh  v o s  ph t tri n c a công ngh , các kênh Digital Marketing c  th  giúp doanh 
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 c i thi n qu  tr nh xây    v  ti p c n v i kh ch h ng m c tiêu 

v i ph m vi r .  

Bên c , t  c c d  li u c a Digital Marketing mang l i trong qu  tr nh qu ng 

c o, doanh  có  c i thi n   ra các   marketing   , 

    nhu   khách hàng  thay        

theo th  hi u i tiêu d ng. T  , doanh nghi p s  nâng cao uy t n v  s n ph m 

d ch v , v   hi u s  c c i thi n m t c ch hi u qu   

     khách hàng n t ng k  thu t s  

     hình  Digital Marketing là  dàng     

khách hàng        Khách hàng không  có  tìm 

 thông tin  doanh  mà  còn có  tìm   hình  nguyên 

 giá  và   Digital Marketing là hình    có    khách 

hàng   lúc nào,     

Digital Marketing giúp doanh   dàng xác  nhu  theo  tác,  

tính, n goài ra, doanh  còn có    thói 

quen  thích, mua  và hành vi    khách hàng. 

Marketing,  cách  lý không còn là      khách hàng có nhu 

 thì dù            tay khách hàng  lúc. 

  dàng thu th p d  li u v  khách hàng &  sóc khách hàng 

D  li u khách hàng là n n t ng cho m t k  ho ch Digital Marketing th nh công. 

D  li u n y s  gi p doanh nghi p ti p c n tr c ti p v i kh ch h ng khi h   l i thông 

tin qua s   t c c c n i dung qu ng c o trên n n t ng Digital Marketing.  

doanh nghi p  cách khai th c   tác  khách hàng trên trang Web, 

m ng x  h i, c c App... th   giúp doanh nghi p khai th c ng kh ch h ng chuy n 

 b n h ng v  c kh ch h ng. Khi , doanh nghi p s  c  d  

li  phân t ch v  th ng kê c c s  li i truy c p v o trang web c a 

h , th c, t  l  chuy c s  li u n c chuy n cho 

c c b  ph ng kinh doanh, b  ph c kh ch h ng, b  ph n x  l  

kh ng ho  x  l , c i ti n v  s n ph m d ch v  t c ph t tri n s n 

ph m m i t b n c . V  th , Digital Marketing s  gi p doanh nghi p  

dàng thu th p d  li u v  khách hàng &  sóc khách hàng m t c ch hi u qu . 
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 Digital Marketing x a b  r o c n v  kho ng c a l  

S  ng c a COVID 19  i th i quen mua h ng c a kh ch h ng.  

tr nh d ch b nh, kh ch h ng s  d ng Internet thông qua c c kênh b n h ng online  

mua th c ph m  d ng v  c c v t d ng c n thi t ph c v  cu c s ng. u  cho 

th y r ng, kênh b n h ng online  c kh ng nh t m quan tr ng i v i i 

dân Vi t Nam trong b i c nh hi n t i v  v n l  n n t ng quan tr ng trong  lai. 

Do v y,  b t k p xu th , c c doanh nghi p c n ph i ng d ng v  khai th c Digital 

Marketing trong vi c xây d ng  hi u v  b n h ng. Digital Marketing  thành 

 trong nh ng kênh quan , gi p c  nhân v  doanh nghi p n u xu ng 

m i. Digital Marketing không nh ng gi p doanh nghi p  l  chuy

h ng m  c n ph t tri n  hi u b n v ng v  kh ch h ng ti n l c 

mua s n ph m/d ch v . 

Ngo i ra, Nh  Digital Marketing, Doanh nghi p Vi t Nam d  d ng ti p c n th  

ng th  gi i t y theo chi c ti p c n kh ch h ng m c tiêu. Doanh nghi p p 

d ng Digital Marketing trong kinh doanh v  ph t tri u, m i kho ng c ch 

v  a l  c x a b . 

 Các kênh Digita Marketing  tính linh  và   hóa cho các  

    doanh  

Digital Marketing thông qua các công  tìm  trang web,    

thông m ng xã  (Facebook, Instalgram, Tiktok), email và   di   

 các kênh  thông  n này gi p các doanh nghi p truy n t i, gi i 

thi u hàng hóa,   và   n v i kh ch h ng ti m  m t c ch linh 

ng th i, Doanh nghi p c  th  ch  ng, linh ho t trong vi

ngân s ch qu ng c o v  thông tin s n ph m v  d ch v  hay c nh khuy n 

m  i tiêu d ng, h  c ng s  d  d ng t m ki m thông tin v  s n ph m, sau 

 tr i nghi m v  c m nh n s n ph m/ d ch v  c a doanh nghi p ho c chuy n sang 

mua h ng v  gi i thi u cho b n b i thân. 

 Giúp   chi phí Marketing trên n n t ng k  thu t s   

i v i Marketing truy n th ng th  doanh nghi p t n chi ph  kh  nhi i 

ng ngu n l c, ngân s  th c thi k  ho ch Marketing. Tuy nhiên, nh  công 
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   phát     chóng m t th  xu  marketing s  ph t tri n 

trên n n t ng công  v  mang l i hi u qu  cho doanh nghi p trong vi c ti t ki m 

chi ph  v  ngu n l c. Trong khi các công   AI và chi n c marketing s  theo 

   phát   tâm v  vi c ph t tri n v  khai th c c c kênh 

marketing  c ng d ng trên n n t ng công  C c nh  th c h nh marketing 

s  khai th c tri t  kênh Digital Marketing trên c c n n t ng ch nh l  Google v  

 trên c c n n t ng Digital Marketing kh c... m t c ch hi u qu  v  

chi ph  m  gi  tr  mang l i c a n  vô c ng l n trong vi c khai th c kh ch h ng. 

Digital Marketing gi p doanh  c  th   bá hình  ng hi u,  

      chi phí h p l  v  t y v o kh  i ch nh c a doanh 

nghi p. Chi ph  cho ho ng qu ng c o th  doanh nghi p ho n to n ch  ng c  th  

ch theo ng y, theo tu n, theo th ng v  t c ch hi u qu  

v  linh ho t. mô hình kinh doanh v  quy 

mô c a doanh nghi p. 

 Digital Marketing d  d ng  cho vi c  ng v  ki m so t c c ho t 

ng Marketing 

Marketing    khó  nh gi  v  oanh nghi p 

ch  c  th  d a v o doanh s  b n h ng t c   giá     Tuy 

nhiên, thông qua c c kênh c a Digital Marketing, doanh nghi p có   chính xác 

c c thông s  chi ti t t ng chi n d ch Digital Marketing. T  , doanh nghi p s  c  k  

ho ch, chi c ph  h p cho ho ng qu ng c o s n ph m c ng 

u cho doanh nghi p. 

1.2 H I NI M DIGITAL MARKETING 

Digital Marketing    là áp    các     cho các kênh  

  C  các  khác nhau có       bá   và  

  SMS, công  tìm  email, trang web,    thông xã  

và   di         pháp   này làm cho nó 

 thành       chi phí  thúc    kinh doanh  

doanh nghi p. (Kingsnorth, 2016). 
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Theo        Marketing là    các kênh  

    bá      và     tiêu dùng và doanh 

   

Theo     Hoa  Digital Marketing       pháp 

  nào    thông qua các      này bao  các  

        trên internet. Trong quá trình     

    doanh  có    các trang web, công  tìm  

blog,  xã  video, email và các kênh      khách hàng. Không 

      mang tính   và    là  

thông   -      là  quá trình luôn thay  và   

Nói cách khác, khách hàng không   tác  doanh  thông qua  

 cáo   cáo in, trong khi      cung     

giao  hai   doanh  và khách hàng    khách hàng  

  doanh  

    Hoa  c ng cho r ng, t  các công ty   

ng lâu d i,  pháp        có    

  ích            thành công  

liên quan        pháp khác nhau, bao   cáo  

tuy   và  lý  thông xã  và sáng 

  dung, v    pháp khác. 

Theo     Hoa , Digital Marketing là     bao  

 kênh khác nhau  thúc   ích kinh doanh cho khách hàng   Tùy 

 vào nhu  và  tiêu kinh doanh c a c  nhân v  doanh nghi p, có vô  

cách   hành      M    pháp   c a ho t ng 

Digital Marketing, bao  

- Online Paid Advertising: là   pháp  cáo   trong  

 doanh      thông tin   . 

- Search Engine Optimization (SEO): SEO là  hi n     trong 

các công  tìm  chính     truy    

- Social Media Marketing (SMM): SMM là   các kênh  thông m ng 

xã    bá       doanh      
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 có   trên    thông m ng xã     

là    có     trong SMM. 

- Affiliate Marketing: là hình  Marketing  tính trên  , trong  

doanh   Advertiser)   hoa  cho các  tác    

  liên  (Publisher) khi có  hàng    thành công. Affiliate 

Marketing   mô hình  tác viên    các c a h ng bán hàng 

online. Trong   c a h ng  doanh  nhà cung    là 

Advertiser; các  tác viên   là Publisher, có   tìm  khách 

mua hàng và  hoa  cho   h ng thành công. 

- Email Marketing:   qua email cho phép các doanh      

dung  cáo,    khách hàng   qua email. 

 v y c  th  hi u m t c ch t ng quan, Digital Marketing là     

 cho    các   trên n n t ng công       là 

trên Internet.  Digital Marketing bao  qu ng c o trên n n   di  

 cáo   hình  trên n n t ng Internet và   h nh th c   nào 

khác p d ng cho vi c ng d ng c c ho t ng Marketing trên n n t ng công ngh . 

Có   cách  c  nhân v  doanh nghi p         

     các doanh  áp d ng Digital Marketing giúp d  d ng truy n 

t i thông p v  s n ph m hay c c  tr nh khuy n m i nh m  doanh thu, 

gi m chi ph ,  s  h i l ng c a kh ch h ng v  s n ph m v  t   nâng cao c 

h nh nh  hi u cho doanh nghi p. 

1.3 MÔ H NH AIDA 

AIDA là  mô hình    trong   n  mô  các  mà khách hàng 

 qua trong quá trình mua   Mô hình AIDA         

19. Nó   xem xét và     trong       và quan  

công chúng v  hi n nay mô h nh n y v n c n p d ng cho c c c c ho t ng Marketing 

v  b n h ng. Mô hình AIDA  phát   doanh nhân   E. St. Elmo Lewis, 

vào  1898.   chính ban  là   hóa các   bán hàng,   là  

 tác   bán và  mua liên quan    
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Bên c nh , theo B i (2021) cho r ng, AIDA là mô hình  áp  c ng 

d ng r ng r i trong  xây    Marketing. Mô hình này  gi p c c nh  

ti p th   n v  phân t ch c   tâm lý     khách hàng trong 

quá trình mua hàng.   mô h nh AIDA trong Digital Marketing giúp doanh 

 ti p c n c kh ch hàng nhanh chóng v  truy n c m h ng cho h  trong vi c 

    mua hàng. 

AIDA là  mô hình  Marketing     4   Attention (Thu 

hút), Interest (Thích thú), Desire (Khao khát) và Action (Hành   là 4 nhân 

  hình thành nên  quy trình   tâm lý  khách hàng trong quá trình 

mua hàng. Vi c ng d ng mô n y s  gi p c c nh  ti p th  phân t ch, n m b t c 

c c xu ng v  s  th ch mua h ng c a kh ch h ng ti m  t  ,  ra c c c 

chi n c Marketing ng n. 

 

Hình 1.1: Mô hình AIDA 

Attention (Thu hút  chú ý):    thu hút  chú ý   tiêu 

dùng. n n y, c  nhân v  doanh nghi p ph i   thông qua các tài  

 cáo b t m t v  chi ti t, chuyên nghi p v  thu h t. V  d  trong vi c v n d ng 

Digital Marketing, s    c    b i c c s n ph m là  quan 

   các doanh  ngày nay vì   hành trình mua hàng   

trên web, c c trang m ng x  h i, s n t . Cho nên, n i dung qu ng 

c o ph i b t m t, c  v  n i dung l n h nh th c, c c  tr nh khuy n m i ph

d ng trên c  thu h t s  quan tâm c a kh ch h ng. 

 Interest: Giai  gây thích thú:  Trong giai  n y,  chú ý  khách 

hàng    thúc   quan tâm          

    v  t o h ng th  v  ph m/d ch v  cho kh ch h ng. 

 khi khách hàng      doanh nghi p, c c nh  ti p th   

thu hút  quan tâm     hai trong AIDA là cung  cho   

thông tin  ích và thú  v  s n ph m/ d ch v . c nh  ti p th  
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  lòng tin  khách hàng b ng c ch cung c p s n ph m/ d ch v  ng s  

th ch, nhu c u. 

Desire -  mong , khao kh t: Khi kh ch h ng quan tâm, t m hi u v  s n 

ph m d ch v , n u s n ph ng v i s  th ch c a kh ch h ng th  h c s  khao kh t 

mua s n ph . T p    

quan tâm  s n ph t khao mua s n ph m b i kh ch 

h ng, th  ph i c  c c v  h p d n hay d ch v  k  thôi th c h  mua h ng. 

  quan tâm   /d ch v         bán là 

  khách hà ch v  v i k  thu n 

chuyên nghi y l ng ham mu n s  d ng s n ph m hay d ch v  cho kh ch 

h ng. Trong n n y, th  thân thi n, phong c n nhi t t nh, am hi u 

s n ph m v  tâm l  kh ch h ng c a nhân viên b n h ng r t l  quan tr ng. Th  

v n thân thi n v  chuyên nghi p c a nhân viên b n h ng v   ch v  t o 

thêm y u t  an tâm cho kh ch h ng. Ví b ng ch ng rõ 

r  doanh nghi p cung c p. Mong  mua h ng h a/ 

d ch v   có         v  p  cáo c  

th  mang l n n y. 

Action - Giai  ra   Trong giai n n y, khi mong  mua 

   b i kh ch h ng v  h  s  c  ni m khao kh t c s  d ng s n ph m/ 

d ch v ,  này    thành  hành   là h  s  mua.  c 

n y, c c chuyên viên b n h ng c  th  th c hi n m t s  c  ch t  h ng. K  

thu t  cáo n n y c  th  th c hi n c c v  sau: các   

liên quan    ra  giác  bách  cách      trong  

 gian    bao  qu  khuy n m i   cho kh ch h ng trong  

khung  gian   u n y c  th  h i th c h  mua h ng b ng c ch t o s  khan 

hi m ho c b  l  i mua h ng.  cung       n, trang 

web  truy   nút     click vào mang  cho khách hàng   

  theo rõ ràng và  dàng  mua hàng.  không có   kêu  hành 

   khách hàng   có     là quên 

viên b n h n n y, s  quan tâm v  nh c l i cho kh ch h ng l  c n 

thi t. Bên c , c c qu  t ng, khuy n m i t n n y c ng kh  l  quan 

tr ng v  thôi th c kh ch h ng mua h
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v n v  gi i thi u cho kh ch h ng v i k  thu t h i th c v  t o c m gi c khuy n m i c  

gi i h n cho kh ch h ng trong th i gian c  gi i h n.  

T m l i, c   AIDA   ích cho c  chi c Marketing truy n th ng v  

c  Digital Marketing. Mô h  th  hi c di n bi n tâm l  n nh t c a 

kh ch h ng trong qu  tr nh mua h ng. ng d ng mô h nh AIDA m t c ch kh o l o 

trong Digital Marketing gi p doanh nghi p d n d t kh ch h n quy nh mua 

h ng. T  , doanh nghi ng v  c i thi n doanh thu qua c c 

vi c ng d ng c c c a mô h nh AIDA. AIDA v n l  mô h  v n d ng 

v  ph t tri n cho c c mô h nh qu ng c  

1.4 MÔ H NH AISAS 

 th ch th    tiêu dùng    ch v   khi   

mua hàng trên c c n n t ng k  Digital Marketing   tiêu dùng    

cách tìm  thông tin    khác nhau c bi t l  trên n n t ng Internet 

v  c c trang m ng x  h i, s n t  hay c c kênh Digital kh  l  

ph  bi n.  phát   internet   thành  trong  v n  quan tr ng 

trong   công  thông tin và  thông trong     

Dents Group (2005)    mô hình AISAS  trên hành vi mua hàng  

   tiêu dùng, mô h nh n y là    và phát   mô hình  

 AIDMA do Hall   vào   1820 mô  quá trình   v  mô h nh 

n y c  th  cân nh c n  l  mô h nh kh  l  hi u qu  c  xu t giai n n y cho 

chi n c Digital Marketing hi n i. Mô hình AIDMA nói   tiêu dùng   

qua  giai   l c thu  thông tin  mua hàng  cùng,  là chú ý, 

quan tâm, mong  ghi  và hành  Mô hình này mô  quá trình tâm lý 

  tiêu dùng qua c c giai n t m hi u v  h ng mua h ng v  n  c  th  

xem l  mô h nh tr i nghi m kh ch h ng. C c chuyên gia Marketing c  th  ng d ng 

mô h nh n   tr i nghi m cho kh ch h ng. Bên c , n  tiêu dùng 

có  thông tin  hàng hóa thông qua  cáo và các    thông 

khác trên  ti n truy n thông, và h  chú ý n ph m c a doanh nghi m. 

Khi   tiêu dùng  thu hút và  sinh mong  mua.    sâu  

     v  s n ph m/ d ch v   hình thành thông qua  ghi nh  
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s n ph m trong tâm tr  kh ch h ng.  cùng,     thành hành vi 

mua hàng v  chia s  thông tin v  s n ph m, d ch v  cho b n b i thân. 

Mô hình AISAS      v  s  tr i nghi m mua h ng   

tiêu d ng trên n n t ng Internet,  là tích  tìm  và chia  thông tin trên c a 

s n ph m. Trong mô hình AISAS, hai giai    mô hình AIDMA, g 

 t hia   là chia  

kinh    thân, b n b  th a m n nhu c u v  s n ph m c a 

doanh nghi p. Công  xây     trên mô hình AISAS  có  

 phát    thông qua các          t 

      tiêu dùng,   mô hình AISAS,   khai thác  

.  quan   khách hàng và    trên  không   ra 

giá   khách hàng h i l ng v  trung th nh v i doanh nghi p.     

quan  gi a kh ch h ng v  doanh nghi p là hành  mua hàng,  mua hàng  

giúp khách hàng có      v

Khi h  tr i nghi m h i l ng v  s n ph m, kh ch h ng s  quay l i ti p t c mua h ng 

ho c chia s , gi i thi u cho nh i xung quanh. Ngày nay,  xã  là m t 

trong nh ng kênh Digital Marketing t Vì  các doanh 

 nên áp  ng v  ph  h p 

v i xu th  ph t tri n c a công ngh . 

Theo Pelawi, Irwansyah, & Aprilia (2019) cho r ng, cùng      công 

 thông tin và  thông,   là internet,  công ty    cáo 

có tên Dentsu   hành nghiên   AIDA và AIDMA có   áp  cho 

   mà  tiêu dùng    ít thông tin  khi mua hàng.  

  thông tin và    xúc ngày càng   Dentsu   cách là 

 trong  công ty  cáo           mô hình 

   thông    có tên là AISAS. Mô hìn

xu ng b ng n  Internet cho ho ng Digital Marketing; doanh  có  

    khách hàng   và nâng cao l ng trung th nh c a khách 

hàng.  AISAS, hành vi   tiêu dùng        

  thông tin. Mô hìn c tr nh b  
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Hình 1. 2 Mô hình AISAS 

A - Attention - Ch  /nh n bi t 

D a trên mô h nh AISAS, ch ng ta c  th  th y r u tiên l  doanh 

nghi p t o s  ch   v  nh n bi t cho kh ch h ng v  s n ph m/ d ch v  c a doanh 

nghi p. Doanh nghi p ph i t o ra s  ch   v  s n ph m c a doanh nghi p trên th  

ng m c tiêu m  h  mu n kinh doanh. Do   gây s  ch   cho kh ch h ng, 

 khác  so  các    tranh  tính  bao bì, 

kênh phân  c c l i th  c nh tranh v  t nh h p d n c a s n ph m/ d ch v  .... 

 công    thông tin liên  có    ra  giai  này,   

 các bài báo online,   TVC, PR, OOH, c c   tr c ti p v  tr c tuy n, 

radio và các  tin    trên m ng x  h i v  truy n h nh, ...  

Bên c , doanh nghi p c  th  qu ng c o/truy n thông trên c c n n t

Facebook Ads, Zalo Ads, qu ng c o trên Youtube, Online seeding, c c bài PR, 

 y, doanh nghi p c n ph  bao ph  c a s n ph m 

 t o s  ti p c n v i c c kh ch h ng m c tiêu.  h  tr  cho giai n s n ph m 

xâm nh p th  ng, p    thông trên n n t ng tr c tuy n   ích 

nh m  bá  dung  , xây     khách hàng v  s n ph m 

hay d ch v  c a doanh nghi p. Doanh  c ng có  áp    Digital  

thu hút khách hàng thông qua n n t n Internet       dàng trên 

toàn   không gi i h n biên gi i  khách hàng và  có  truy    

 gia nào thông qua internet m t c ch r t l  ti n l i v  hi u qu . Doanh nghi p p 

d  hu h t kh ch h ng c a b  gi i h n v  kho ng 

c a l . 

I - Interest - S  th ch th /  th ch 

Theo mô h nh, c th  hai l  giai n t o s  th ch th /  th ch cho kh ch h ng 

m c tiêu sau khi h   bi t v  s n ph m c a doanh nghi p khi tung ra th  ng. 

Giai n n y nên t o s  t  m   kh ch h ng t m hi u sâu v  s n ph m.  
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Ngo i ra, s  quan tâm c a kh ch h ng s y ra là  quá trình khi khách hàng 

    quan tâm    c a doanh nghi p n o  thông qua s  t  

m  hay khao kh t s  h u s n ph m.  quan tâm này c ng có   ra do thông 

tin liên  phù    tiêu d ng v  c  th  p ng m t ph n n o  c a nhu 

c u h . Trong   internet,  quan tâm này  có   ra   tiêu 

dùng    thu hút  thông tin   trên các     ho c 

h  c  th  th y qu ng c o xu t hi n trong m t s  kênh khi h  truy c p Internet hay 

c c kênh Digital n o  trên th ng. 

S - Search - T m ki m 

c th  ba sau khi kh ch h ng bi t v  ch s n ph m ho c c  nhu c u nh t 

nh th  kh ch h ng ti  t m ki m trên Internet hay t m hi u thông qua c c 

kênh kh c. Do v y, thông tin v  s n ph m trên c c n n t ng Digital nên cung c y 

 n i dung cho kh ch h  h  c  th  t m hi u v  s n ph m/ d ch v  c khi 

quy nh mua.  

Bên c , nh  công ngh  ph t tri n, khi kh ch h ng truy c  l i thông tin 

trên trang web ho c c c n n t ng online kh c, b  ph n b n h ng v  n kh ch 

h ng s  c tr c ti p v i kh ch h  n chuyên sâu v  s n ph m. Bên 

c , tìm  là  quá trình mà  tiêu dùng tìm càng  thông tin v  

s n ph m thông qua c c công  tìm   khi  ra   mua h ng. Các 

 giá   /d ch v   tìm  rõ ràng trên internet thôn

í   thông qua các Twitter, Facebook, 

Instagram, YouTube, và blog, Zalo, Google, s n t  y, doanh 

nghi p nên ng d ng v  khai th c hi u qu   t ng b n h ng v  

 tr  u cho doanh nghi p. 

A - Action - H nh ng 

Hành  là qu  tr nh mà  tiêu dùng   mua hàng. H ng mua 

h ng c  th  tr c ti p t n h ng ho c c  th  h ng mua h ng trên c c App, 

trang web ho c c c trang m ng x  h và l    ra    . Trong 

này, quá trình  tác    ra   tiêu dùng và  bán 

h ng, do v y chuyên viên b n h ng ph i th t s  hi u bi t v  s n ph m v  c  th i  

 v n nhi t t nh, c i m  v  chuyên nghi p. n n y, chuyên viên b n h ng c n 
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n v  khuy n m i, ho c ch nh s ch v  gi m gi  (n u c  k ch th ch 

kh ch h ng h ng ngay. Th  n nhi t t nh, chuyên nghi p v  am hi u sâu 

s c v  s n ph m c ng l  m t y u t  quy  kh ch h ng mua h ng. 

S - Share - Chia s  

Kh ch h ng h i l ng khi s  d ng s n ph m th  s  c  ng chia s  thông tin 

cho b n b i thân. S  chia s  c  th  l  truy n mi ng (word of mouth), ho c chia 

s  thông tin v  s n ph m trên m ng x  h

Trang web.... Chia  là    thu  sau khi  tiêu dùng    

          m  h  h i l ng; kh ch h ng  chia 

 kinh       khác thông qua các     

 b i vi c c n x t trên kênh b n h ng c a doanh 

nghi p. S  chia s  sau khi s  d ng v  s n ph m l  kh ch h ng c m th y vui v  khi 

h  h i l ng v  s n ph u n y s  nâng cao uy tín và giá  cho  . 

ng th i, s        cho kh ch h ng v  t o ti ng vang 

cho s n ph m hay d ch v  m  doanh nghi  ng. 

Tóm  mô hình AISAS khái quát chính xác  v  ti n tr nh tr i nghi m kh ch h ng 

trên n n t ng Digital Marketing. Khi doanh nghi p cung c p s n ph m/ d ch v  m  kh ch 

h ng m c tiêu v i k   thu  và chia  thông tin  h  trên n n t n Internet. 

Mô h nh n y l  công th c n n t  th c thi c c tr i nghi m kh ch h ng.  

 so  mô hình AIDA, mô hình AISAS có tính hi u qu   trong   tác  

 tiêu dùng và doanh . Kh ch h ng t m ki m thông tin v  s n ph m/ d ch v , 

xem c c l i nh n x nh gi  c a c c kh ch h ng kh  n quy nh mua h ng. 

Kh ch h ng s  d  d ng chia s  i thân, b n b  khi h  c  tr i nghi m t t, h i 

l ng v  s n ph m/ d ch v  m  doanh nghi  cung c p.  

Ngo i nh ng t t, mô h nh AISAS c ng c  nh ng m t h n ch . Mô hình 

AISAS  phù     hàng có giá tr  cao   kh ch h ng cân 

nh c khi quy nh mua s n ph i v i nh ng s n ph m c  gi  tr  th p, kh ch 

h ng ra quy ng ra quy  s  không 

c n ph i tr  c  v y, doanh nghi p nên r t ng n c c 

 kh ch h ng ra quy  s mang l i hi u qu  trong 

ho ng qu n tr  b n h ng, r t ng n th i gian, chi ph  b n h ng v  c ng k o d i th i 

gian, kh ch h ng c  th  d  d i quy nh mua s n ph m. 
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TÓM  

Digital Marketing ra i trong b i c nh to n c u h a c a doanh nghi p v  s  thay 

i v  nhu c u v  th i quen mua h ng c a kh ch h ng. Trong s  c nh tranh kh c li t 

trên n n t ng công ngh , các doanh nghi p  ra  quan    nuôi 

  quan  khách hàng thay vì    các      

trên c c kênh truy n th ng. C c kênh Digital s  gi p kh ch h ng t m hi u thông tin 

v  doanh nghi p m t c ch nhanh  hi u qu   v  ti n l i  Kh ch h ng c  

th  mua s m online, không c  gi i h n v kho ng c ch a l  v  ti t ki m chi ph ... 

V  m t kh ch h ng, nh  s  ph t tri n c a công ngh , kh ch h ng c  th  d  d ng 

t m hi u, mua s m, trao i tr c ti p v i doanh nghi p b n h ng trên n n t ng công 

ngh  m i l c, m i  T y  vào nhu  và  tiêu kinh doanh, doanh nghi p 

ho n to n ch  ng ch n kênh Marketing ph  h p nh t. M    pháp  

   hành      bao  Online Paid Advertising, Search 

Engine Optimization (SEO), Social Media Marketing (SMM), Email Marketing, Affiliate 

Marketing... 

Ngo i ra, mô h nh ph  bi n trong vi c  ra h nh tr nh i tr i nghi m i 

tiêu d ng l  AIDA, Mô hình AIDA  trên  giai  riêng   thu hút kh ch 

h ng quan tâm n       n o . Bên c nh , mô hình AISAS 

     v  s  tr i nghi m mua h ng   tiêu d ng trên n n 

t ng Internet,  là tích  tìm  và chia  thông tin trên c a s n ph m, d ch 

v . H nh tr nh c a i tiêu d ng c  th  qua c c c t  vi c nh n th c v  s n 

ph m n vi c t m ki m, h nh ng mua h ng v  chia s  c m nh n tr c ti p trên c c 

trang b n h ng ho c qua b n b  i thân trên c c n n t ng công ngh .  

T m l i, Digital Marketing    3 v n  c t l i:   các n n 

t        khách hàng m c tiêu trong môi    

 và  tác  khách hàng m t c ch không c  r o c n v  không gian v  th i 

gian. Ngo i ra, Digital Marketing cho ph p doanh nghi p, c  nhân c  th  ti p th  qua 

c c n n t ng công ngh  m t c ch ti n l i, nhanh ch ng, ti t ki m chi ph . ng th i, 

Digital Marketing c ng cho ph p doanh nghi p c  th  d  d ng phân kh c kh ch h ng 

m c tiêu v  v  tr  a l  m  doanh nghi p nh m.  ích  Digital Marketing là giúp 
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doanh nghi p, c  nhân phân tích c c s  li u liên quan  t i truy c p, t 

 t c, chi ph  trên m t l n  t c hay t  l  chuy n i  h ng   ra c c 

quy t nh ph  h p. 

CÂU  ÔN  

Câu 1:  nêu ra s  ra i v  t m quan tr ng c a i v i c  nhân 

v  doanh nghi p? 

Câu 2: i ni m v  Digital Marketing? 

Câu 3:  c c n n v  mô h nh AIDA? 

Câu 4:  c c n n c a mô h nh AISAS? 
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BÀI 2:  CÁC CÔNG  DIGITAL 

MARKETING   

 TIÊU 

Sau khi  xong bài này,  viên có  

-   các khái  và các      các  hình Digital Maketing 

bao  Online paid advertising, Search engine optimization, Social media 

marketing, Affiliate marketing, Email marketing; 

-    quan     pháp Digital Marketing   cách 

mà nó   

-  rõ nguyên    và các        các  hình 

Digital Marketing; 

-       ý  có   khai    Digital 

Marketing  cách thành công. 

2.1 ONLINE PAID ADVERTISING 

2.1.1 Gi i thi u 

Online Paid Advertising -  cáo   có  phí là     

cáo mà Advertiser     thông tin    bao  các bài  

 cáo trên các trang tin   bài      có liên quan  

    v i chi ph  b  ra cho cho  cáo, các marketer có    

toàn  không gian trên các    cáo. Giá  các  cáo  còn tùy 

 vào    trên        thông qua quá 

trình    các Advertiser và Publisher   không gian  cáo. 

 



20 BÀI 2:  
 

 

 Các thành   Online Paid Advertising   

- Nhà  cáo - các   công ty, cá nhân hay    chi phí ra  

mua  cáo   là Advertiser. 

- Trang web,  xã    di  (Application - app) ...    

 cáo   là Publisher. 

 Các trang web: bao  web tin  online,  trí hay Blog  Vnexpress 

online, Dantri online, 24h online,  

 Các  xã  Facebook, Instagram, Pinterest,  

 Các app bao   giao   giao : Skype, Zalo, 

Youtube,  

-   tham gia   khác bao  các  lý  cáo (Advertising 

Agencies) -  giúp  và   cáo trên các  dung  publisher. 

-   Online Paid Advertising (Advertising Network)  vai trò là các trung gian. 

Advertising netwworks mua   trí  trên trang web  các Publisher, 

sau  phân  và bán cho Advertiser và  kê  cáo. 

2.1.2 T m quan tr ng c a Online Paid Advertising  

Online paid advertising      các nhóm khách hàng   

 là hình   thông giúp Advertiser có    truy  nhanh  

Các bài  trên các   digital marketing là  mà   dùng  xúc 

    các Advertiser.   gia     bá    

Advertiser trên   và gia   quen    khách hàng. 

Khi Advertiser   Online paid advertising thì  ích không     lúc 

   mà nó còn có   click trong  lai. Ngoài ra,  

dung  phí  giúp Advertiser  theo dõi và  giá    các  dung 

không  phí. 
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2.1.3 Các hình th c Online Paid Advertising ph  bi n 

2.1.3.1 Display Advertising 

Display Advertising -  cáo   là hình    thông   

cách  quan       logo  hi u, hình   video, 

hình   các     khác,   trên các khu     

 thù  trang web,  trên các    xã  (social media), App,   

 khách hàng   

 

Hình 2.1:  

 

Hình 2.2:  
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Hình 2.3:  

Các Advertiser  có    tiêu       cách   

 cáo theo   và       cáo liên quan   dung 

 trang web mà các  cáo   . Tái    

 tiêu theo hành vi   và  cáo theo       gia  

  trên    (Return On Investment hay ROI)    cáo không 

  tiêu. 

 hình   cáo Display Advertising, Advertiser  mua không gian  

cáo trên trang web  quan tâm    cáo    hình  video/rich 

 khi  dùng click vào    . 

2.1.3.2 Banner Advertising 

Banner Advertising -  cáo   là   cáo     

  trên   trí quan tr ng   trang web, giúp thu hút   

truy qua  vào web  nâng cao doanh  bán hàng. Bao  1 hình  (.jpg, 

.png, .gif)  1          Flash). Do  

 cáo   có  là    tùy  vào công     

  ra chúng. 

Bên c nh ,   các  cáo    có chung     

Khách hàng có   tác, và       mà Advertiser 

    Advertiser có  thu   thông tin  hành vi khách hàng và 

  khách hàng   hành  theo ý   doanh ,  

 ký    mua hàng. 
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 Banner   - Frame Advertising (Traditional banner) 

Là hình   cáo banner thông   có  hình   ho c h nh 

 bao g m   text  và    GIF (Graphic Interchange 

Format) và JPEG (Joint Photographic Experts Group), h nh th c qu ng c o n y có  

     trang khác.   

 

Hình 2.4:  

 Floating Advertising 

  cáo Floating Advertising  Overlay Advertising) là    

cáo       lên  dung  trang webs. Floating Advertising 

có     c  kh   s  gây ít khó   sau   gian   

i v i nh m i b  ti p c n. 

 

Hình 2.5:  
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 Pop-ups/pop-unders Advertising 

  cáo pop-up    trên  khung     trình  

và  trên   trang web mà  dùng  xem. Còn   cáo pop-

under     trình    trang web mà  dùng  xem. 

 

Hình 2.6: Pop-ups/pop-unders 

 Expanding Advertising 

  cáo Expanding Advertising c  kh   thay  kích  theo  

     ví   trong    gian xem  

trang web, vào  cáo  di  con   

lên  cáo. Expanding Advertisings cho phép các Advertiser   thông tin 

 vào  không gian  cáo   

 

Hình 2.7  
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 Trick banners 

Trick banners là    cáo mô  các thông báo    các 

 trình mà hay   (ví   thông báo có email   

thu h t ho c truy n c m h ng cho click vào    cáo. Do  

 là   cáo có   click cao so  các  hình  cáo thông  

khác. Tuy nhiên,   cáo này  gây ra  giác   và có   chay 

Advertiser do       

 

Hình 2.8: Trick banners 

 Interstitial Advertising 

  cáo Interstitial Advertising    khi  dùng có  truy 

 vào  dung  xem,  khi  còn      gian   cáo 

  Interstitial Advertising là     marketing gián  

(interruption marketing). 

 

Hình 2.9 Interstitial Advertisings 
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  cáo trên hình  

 cáo này   trên hình   trang web  xem. Thông  

không  click vào  cáo này    trang web khác. 

 

Hình 2.10:  

2.1.3.3 Social Media Advertising 

 cáo thông qua  xã  - Social Media Advertising là   cáo 

trên    social media (Pinterest, Instagram, Facebook, ...)  trí  

cáo trên social media    có   trên newsfeed,   newsfeed, trên 

story,  Nút CTA (Call-To-Action)  cáo trên social media    Ngoài 

vi c i d ng c  th   vào ,  dùng  có   tin  

fanpage,    thông tin  h  trên form  ký. Khi    hình này, 

Advertiser      thu      khách hàng  tiêu vào 

 Advertiser.  vào   Advertiser  ra mà  và tham 

gia  có  chênh   

   social advertising so  các   cáo khác  là bên   

có    khách hàng hành  thì khác hàng có   tác    

Advertiser thông qua các bài  cáo và có   thành   thông  

(Word of mouth). 
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Hình 2.11 Social Media Advertising trên facebook 

2.1.3.4 Sponsored Content 

  cáo này là    dung cung  thông tin,    1  

 nào          hay  khích  

 hành  theo ý   Advertiser.  

 có  có   Sponsored Content này Advertiser    cho  

       bài,    cho    n  trang 

web,  nhóm, forum   lên bài  cáo. 

  cáo này ngày càng    vì không gây    

toái  . có  không     là m t bài  

cáo, nên thông tin  Advertiser     1 cách   nhiên và   
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Hình 2.12:  

2.1.3.5 Paid search Advertising 

Paid search Advertising (PSA) l  h nh th c  cáo tìm    còn  

 là tìm   tài  liên   tài . Q  cáo tìm  cho phép các 

Advertiser   vào    tài  tìm  cho các  khóa 

  Các Paid Search Advertising chính là  trang web mà Advertiser  

khách hàng .  

PSA   bán thông qua  giá theo  gian   các Advertiser  

giá  cho các  khóa. Ngoài   giá   cho   khóa, giá  có  

bao   gian, ngôn   lý và các ràng  khác. Công  tìm  ban 

 bán danh sách theo   giá  cao  Các công  tìm     

 các danh sách  tài   trên     giá    click   

  liên quan   khóa và   trang web.  
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Hình 2.13: Advertising 

 Advertising Rank 

Advertising Rank -  trí    cáo càng  thì  trí   càng cao, 

nó  tính  công  sau:  

Advertising Rank = CPC Bid x Quality Score 

Trong   

- CPC Bid: Giá  CPC là giá  cho 1  click . 

- Quality Score:     trên    khóa   trên  

cáo  Advertiser. Quanlity score   ra sau khi  giá tiêu chí liên quan 

   cáo, ,... bao :  

   click   khóa - tài  - : 

o   click  khóa:      giá cao  Advertiser   

các  khóa mang     cáo  

o   click tài    Advertiser   nâng lên  tài   

Advertiser có       và thu hút   khách 

hàng   hàng. 

o   : Các     xem xét   

      nào.    click cao,   

  cáo  Advertiser    
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    là    các công  tìm  quan tâm,  

      dung     các thông 

tin  ích cho  dùng. 

   liên quan  các    khóa -  dung - trang  cáo. 

Các công  tìm   không cho Advertiser  cao   dung  

cáo là     là         

 khác. 

  trúc  cáo tìm  có   

 trúc     cáo tìm  có   bao  các  chính 

sau: tiêu  liên   mô  các  ích   

- Tiêu  dòng        trong toàn   dung  cáo.  

- Liên  Ngay phía   tiêu  Advertiser    liên   là 

    cáo,  này có kí   dòng là  cáo, 

  VERTISINGS  

-  mô         chính là    dùng  mô 

 rõ ý cho tiêu   này   nêu   do     ký  

Các  ích     ích    trí hay liên    là thành 

 không      cáo.  

 

Hình 2.14:  



 31 
 

 

2.1.4 P  pháp tính phí Online Paid Advertising ph  bi n 

2.1.4.1 CPM (Cost per Mille/ Cost per thousand impressions) 

CPM (Cost per Mille/ Cost per thousand impressions) là chi phí tính trên 

1000    có  là các Advertiser  cho  nghìn   thông  

  cho khách hàng   (mille là   Latin có  là hàng nghìn).  

tính phí này  dùng cho social ads -  cáo trên các    xã  

Các Advertiser có    các công   dò  trang web  xác minh 

xem  cáo có      hay không.   doanh thu   có 

    revenue per mille (RPM) - .  

2.1.4.2 CPC (Cost per Click) 

CPC (Cost per click) là chi phí cho   click, có  là Advertiser   

 khi  dùng click vào  cáo.  phí này     trong 

search advertising, pre-roll video. Chi phí    click  tùy  vào  trí 

 cáo,   hot   khóa và   phù    dung. Càng  click 

thì giá càng   

 cáo CPC    khi Advertiser  khách truy  vào trang web 

    là   kém chính xác  cho các Advertiser  xây  

        CPC   lên     khi   

ra, làm lu  CPM    hai  ba   các   thanh toán Online 

Paid Advertising. 

2.1.4.3 CPD (Cost Per Duration) 

CPD (Cost Per Duration) là hình  tính  theo  gian   cáo 

(ngày,  tháng), hình   cáo này có chi phí  cao.   áp 

 cho  cáo       hay công      

các hãng   

  cáo    mô hình tính phí này  là: Display ads, hay  

khi là  sponsored content  ghim trên các  nhóm, fanpage trên facebook.  
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2.1.4.4 CPA (Cost Per Action)  

CPA (Cost Per Action) l  chi ph  ph i tr  cho m t h nh ng  trên các  

 mong   Advertiser. H nh ng   c xem l  nh ng chuy n i c  

gi  tr  i v i nh  qu ng c o  kh ch h ng n thông tin liên h , g i n c a 

h ng hay mua h  

2.1.4.5 CPV (Cost per view) 

CPV (Cost per view) là hình  bán  cáo   cho   xem. Nh  

qu ng c o ch  tr  ti n trong c c u ki n sau: kh ch h ng xem video qu ng c o 30 

giây ho c xem h t qu ng c o i v i qu ng c o ng n  30 giây),  kh ch h ng 

 t c b ng c ch nh p v o qu ng c o th  c ng c t nh l  m t t xem. Hình 

 này áp    cho  cáo pre-roll, trueview. 

2.1.4.6  CPE (Cost Per Engagement) 

 là  công     trong  các Advertiser   cho các 

 cáo  trong video  các App (ví   các App Facebook),  trên  

 tác   cáo   tác     là  dùng có  hành 

 nào    qua,  di   qua, các hành  này  cho 

 cáo     là banner  cáo   ra, hay   các  

dung chi      Các  tác này    mà không  

 dùng    trang web  truy  và các Advertiser     

khi  cá nhân hoàn thành  hành   tác   

2.1.5 Các ch  s   ng Online Paid Advertising ph  bi n 

Impression         ghi    cáo  

  trong trình    dùng.     các   cáo  

tính khi các   cáo  dù có   dùng click vào hay không. 

Unique Impression:      tính trên    cookie duy  

    cáo. 

Frequency:   trung bình  cáo  Advertiser      

dùng. 
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Click:    dùng click vào các   cáo   

% CTR (Click-through rate):   click là    dùng click vào   

cáo.  là thang    cho    các    cáo   

%CTR (Click Through Rate) = Clicks / Impressions 

Conversion   :   mà  dùng    hành  

sau khi xem  click vào các   cáo.  

Conversion rate    :     click vào    

cáo và hoàn thành      mà   cáo mong  

Conversion rate = conversions/ clicks. 

Bounce rate   thoát):    dùng thoát  trang  ngay sau khi 

click vào    cáo. 

Interaction  tác): Bao         các  

  xúc, bình  và chia   bài  

Post Engagement: Bao           xúc, 

bình  chia    yêu  hay xem hình  video  click vào  

  

Engagement Rate    : Là   Engagement / Impressions. 

View  xem):   mà các   cáo video  trình    

    có  tiêu   tính  xem khác nhau. 

Completed View:  video  cáo  trình    toàn   gian 

 nó. 

% VTR (View Through Rate):     video  cáo  trình  

 toàn   gian so       nó. % VTR = Completed view / 

Impressions. 
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2.2 SEARCH ENGINE OPTIMIZATION (SEO) 

2.2.1 Gi i thi u 

Công  tìm   quan    các Advertiser     tìm 

   tiêu dùng   Công  tìm    các  toán  

     xác       Tuy nhiên,  xác   

  các  toán  vào tính toán     công     phát 

   là   hóa công  tìm  (Search Engine Optimization - SEO). 

SEO là    hóa  trang web, làm cho trang web  nên thân   

máy  tìm   nâng cao  hàng web  Advertiser trên các công  tìm 

  Google, Bing,  khi  dùng tìm   các  liên quan. 

 

 

 

Hình 2.15: - -  

2.2.2 T m quan tr ng c a SEO v i trang web 

 SEO là kênh   cao 

Không   Online Paid Advertising   vào     thích  

 dùng;  khách hàng tìm        có nhu  và 
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  tìm  Do       cao      khách hàng 

tìm  trang . 

 Giúp   chi phí trong dài  

 trang web c các x p v o th  h ng cao th  ngo i vi c 

doanh nghi p th c hi n chi n c SEO th  chi n c 

qu ng c o c  tr  ph c  th   

. V  v y, doanh nghi p    gian  Trang web    

trên   lâu dài   khóa   vào top 10  mang  

khách hàng mà không  thêm   chi phí nào.  này  giúp Advertiser  

 khá  chi phí     cáo (CPC - Cost per Click). 

    khách hàng  

Theo  kê  Search Engine Land (Trang web  marketing uy tín   

nay); thì   khách hàng truy  vào trang web  tìm    51%; trong 

khi   các kênh  th    này   5%.  này    

  không   hóa công  tìm  Advertiser    51%  

dùng        cho    tranh. 

       trang web 

88%  dùng có xu  tìm  thông tin  khi mua    . 

Vì  qua     dung; SEO không  giúp Advertiser   cao trên  

 tìm  mà còn giúp      dùng.      

mua hàng khi  mãn    tìm   khách hàng. 

       

 khách hàng      so     tiên trên  

.   hình SEO    giúp Advertiser có   cao  các  khóa 

ngành,        liên  và       

giúp xây     cách   

     trên kênh Online 

   vào SEO    giúp Advertiser có      theo 

 gian;         tranh   doanh   
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 Xây   tin  khách hàng 

 cùng 1  khóa   click qua  cáo  là 6%; trong khi   click qua  

 tìm   64%. 

Nguyên nhân chính là do khách hàng luôn tin  vào   giá  bên  3 

 là nghe    doanh   trong top 10     trang 

web   giá là  ích và phù   công ;  này    

   nào. 

2.2.3 Các hình th c SEO ph  bi n 

SEO   là   hóa toàn  trang web theo tiêu  Google cùng  

   khác   uy tín và   cho trang web,   nâng cao  

  dùng.  

SEO  khóa:   trung   hóa  khóa     cao  trên 

trang   tìm   Google. 

SEO Social:   phát tán trên    SEO trang web  góp  

nâng cao    trang web trên trang   tìm   nhiên.  

SEO    hóa giúp hình    trang web   cao  trên 

  tìm   Google và các công  tìm  hình  khác. 

SEO App: giúp App   trên   tìm  mobile. 

SEO local: phù   các hình  kinh doanh    thu hút khách 

hàng   ghé   hàng    

2.2.4 Các c th c hi n quy trình SEO  b n 

 th  ng 

   quy trình khác trong kinh doanh,   tiên và quan  

 trong quá trình làm SEO chính là  nghiên  

Trong giai   này,  làm SEO nên nghiên    thông tin  

    khách hàng, nghiên   khóa,     
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 2:   hóa  trúc trang web   

Ngay sau  1 nghiên  c c chuyên viên Marketing  phân   khóa 

chính,  khóa     hình    trúc cho trang web.    khóa  

chia danh  rõ ràng  giúp  dùng    máy tìm   dàng truy 

 các trang con bên trong  Advertiser  

-  trúc 1 trang web   ý   dùng; 

-  trúc làm  thông tin; 

-  trúc Silo cho trang web. 

 

Hình 2.16:  cho trang web  

 

 dung  xem là chìa khóa    thành công cho  SEO,  

 quan   trong     trang web. Công  xây   

dung bao   

-   phát   dung; 

- Áp  các     Topic Cluster, 10x Content; 

-   hóa Content Marketing; 

- T o n i dung h p l  v  thu h t i xem cho   marketing. 
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 4:   On - Site SEO 

On - Site SEO là    hóa trang web   nên thân    công 

,   là có   cao  trong   tìm   các công 

.     On - site SEO  

 On - Site SEO   

   trang web  công    On - site   cho các trang 

web là    do có   trang web nên SEO   trung v o  

công  ch nh cho trang web  sau: 

- Title: Tiêu  trang có   khóa  tiêu; 

- Description: n  dung mô  trang có   khóa; 

-  H1 có   khóa; 

-   Heading H2, H3  các       khóa chính tham  

trong LSI; 

-  Strong làm    khóa; 

-   Canonical  tránh trùng   dung; 

-   Hình  Tên file   tính ATL có   khóa. 

   On - site SEO nâng cao 

-   các  meta: Title, Description; 

-   SEO Content; 

- Các  Heading H1-H6 trong SEO onpage; 

-      khóa:   ít  3  phân  trong body  Content 

  tiên,   và  ; 

- Trong Link Inboud, Link OutBound; 

-  trúc URL; 

-   load trang; 

- Liên   ; 
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-  tra tính mã HTML (W3C Validation); 

-   hình ; 

-  sitemap.xml; 

-  file Robots.txt  tra   các BOT  công truy   

 crawl; 

-  Feed RSS. 

Khi   SEO onpage xong   tra  Checklist SEO xem còn  sót 

hay  không. 

- Site 

SEO Off-site là   các  pháp   ngoài tran

xây  backlink     trí  trang web trong các trang  

  công  tìm  SEO Off-site    sau khi  hoàn thành  

công    SEO on-site. 

Danh  công     cho   hóa Off-site bao  

- Xây  backlink liên quan và  ; 

- Áp  các   backlink  ; 

-  bá trang web, content Marketing cho doanh nghi p ch a c c nh m t  kh a 

v  link trang web c a doanh nghi p; 

- Social signal -  nh ng i yêu th ch s n ph m; 

-  và    backlink ; 

 

      các  án SEO, c c chuyên viên l m chi n c SEO  

lên   theo dõi.   có  phát  các    ra các  pháp  

   Tùy theo    và các trang web khách nhau   ra các 

  theo dõi khác nhau.    theo dõi    

- Theo dõi      phát   khóa. 

- Theo dõi   truy  vào trang web. 
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- Theo dõi các   ra trong quá trình   và    ng backlink. 

2.3 SOCIAL MEDIA MARKETING 

2.3.1 Gi i thi u 

Social Media Marketing -    thông  xã  - là    

trong marketing      khách hàng qua các kênh  xã    

 . Thông qua  sáng  và chia   dung 

trên các  xã  cùng   phát  c c fanpage, Social Media Marketing 

làm gia       ti p c n kh ch h ng m c tiêu v  d  d ng  

 tiêu marketing. 

Social Media Marketing    trên các hình  :  bài  hình 

 video,   cáo có    thu  các     bao 

   tác và theo dõi   dùng.    gia    

  social marketing giúp gia    và   thông tin   

      dùng.         khách hàng. 

 thúc  hành vi mua hàng và       dùng thông qua 

    xã  

2.3.2 T m quan tr ng c a Social Media Marketing 

    quan   social media trong marketing, ch ng ta  tìm 

   ích mà hình  marketing này mang     sau: 

Nâng cao       cách chia  tin   dung và 

thông tin    cách minh   quán trên các    

thông xã  phù  doanh  có         Bên 

  nó  giúp  lòng trung thành     thích   

 doanh  

   khách h ng:    thông xã  là  tác hai  

nó có  giúp doanh     khách hàng dù       

   truy  trang web:  cách  trang web  

doanh  trong   cá nhân và bài  trên social media,    giúp 

doanh   thêm  truy  trang web    quan tâm. 
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Thúc  bán hàng: Thông qua  chia  thông tin,   hình  video 

và  cáo, social media   có     hào   các  

  doanh . Khi làm   này, doanh    

 

Qu ng b   hóa doanh nghi p: Khi doanh    social media  

thu hút nhân tài thông qua  c  hi u doanh nghi p. 

2.3.3 Các lo i hình Social Media Marketing ph  bi n  

Social marketing ngày càng   ý và phát    Nam. Social marketing 

c, có     sau: 

Social News  

Social News là  hình social marketing    trên các trang tin  

 trí  tin  xã  Nó   giá  trên   bình   xem, 

 bình    bài      dùng trên các    xã 

  thông  Newsvine, Digg, Sphinn,... 

Bên    tin thì  dùng  có   giá, bình  trao  và 

 các câu     xã  

Social Networks  

Social Networks là  trong  hình  social marketing  xây   

trên  phát   các trang web và các trang  xã  Nó   giá  

trên   chia    và      các trang  xã   

Twitter, Facebook, Linkedin, Instagram,...  

Social Blog Comments and Forums  

Social Blog Comments and Forums là      cho phép các thành 

viên   hình   tin     các    

  các trang web   có Blog và Forum kèm theo   ra môi  

 tác và   cho hàng   dùng. Bên    hình này còn 

    thu hút       tìm  khách hàng,  

  tin  và        
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Social Microblogging  

Social Microblogging là  hình social marketing      blog. Kích 

    microblogging     so   trang web thông 

 

Nó cho phép  dùng có   trao  các     hình  cá 

nhân, các câu    thông tin, video liên     trên   

  dùng  ký. 

Social Media Sharing  

Social Media Sharing là   hình social marketing khác trong digital marketing 

  giá  trên các trang web chuyên chia  các thông tin   video 

 hình  

Các trang web này    các tính  xã    góp ý    

   cho các  dung   chia  

Social Bookmarking Sites  

Social Bookmarking Sites là   hình social marketing   giá  trên 

các trang web cho phép  dùng có      lý,   và chia  

các thông tin,    khách hàng. 

2.3.4 Các c th c hi n Social Media Marketing 

 

 không có  tiêu, doanh   không   

    hay không. 

 công ty  có  tiêu    thông xã  khác nhau  vào ngành 

kinh doanh,   phát      social  

Các  tiêu hàng  mà social media marketers    là: 

-       

-   tham gia    và    kh ch h ng 

-  ng truy c p vào trang web   
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ch h ng m c tiêu 

Trên    thông xã       mu n qu ng c o là 

  quan  giúp doanh  xác     tiêu. 

Doanh  càng  rõ chân dung kh ch h ng m c tiêu th  h  càng có  

   hi u qu       giúp doanh  hi u r  v  kh ch h ng 

m c tiêu nh thông  qu ng c o có ý   v i kh ch h ng. 

 3:    social media phù  

Sau khi   tiêu   và xác    c n ti p th ,   theo  

  này là     social media phù   doanh  Hãy xem 

xét khách hàng   trên các     nào và   tham gia   

   

 4:  và chia   dung có giá  

Chia   dung có giá  trên social media         là 

    tin, gia   tác và xây    Các  

dung  chia   liên quan  doanh    dung liên quan   ích 

chung  khách hàng.  

 làm dòng  gian trên trang  thông xã   nên  hút, doanh 

 không nên    các  dung    giá  hay    

nhàm chán. Bên c , n   dung     khách hàng,   

 và      có   giúp doanh     

   khách hàng. 

 dung         vào      doanh 

 nên    content calendar     dung)  giúp   

 dung        

Khi   dung trên     có tính  hashtag, nên tìm các hashtag 

     nó góp    vi     Tuy nhiên, hashtag 

    khi    cùng    

 5:   

 khi     doanh  nên        

      gì và  sao.  
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     ích   các   liên quan      

hành  và phân  ngân sách    

2.3.5 Các ch  s   ng Social Media Marketing 

   social media marketing         con 

  con  này    vào      xoay qua

D a v o c c c  b n   giá        

social marketing. 

Reach 

 là con       dùng xem bài   doanh  Làm 

 nào   dung lan  trên  xã  Chúng có    dùng hay 

  

Click 

 là    dùng click vào  dung, tên hay logo  doanh  Theo 

dõi   click trên     giúp doanh    gì có  thúc  

 tò mò hay  khích  dùng  tác  doanh  

Engagement 

Con  này  tính       chia cho       giúp 

doanh  xem  ai   tác  bài    c  th     

   dùng  doanh     nào. 

Hashtag performance 

Doanh     hashtag nào là   Hashtag nào    

thu hút khán    Khán    doanh   hashtag nào là 

  

Like organic 

Không    là   like thông    like còn  xác 

   nhiên   dung   cáo có  phí.     

  tác  nhiên khá khó  Do   doanh     cáo 

có  phí      social marketing   
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Sentiment 

    cách  dùng    content  hashtag.   doanh 

   c khách hàng   và     nào      

2.4 AFFILIATE MARKETING 

2.4.1 Gi i thi u 

Affiliate Marketing -   liên  là  hình  Marketing  trên  

  là  cách  các Advertiser, công ty   các      h  

 trên   Internet. Trong   Publisher   bá      

cho  Advertiser khác và   hoa      bá này thông 

qua  truy  doanh  bán hàng    thành công   hàng. 

  

Advertiser:   nhà cung có    bán,   doanh  

bán hàng  cách   cho bên  ba         doanh 

  hay cá nhân có    bán  có   thành Advertiser. 

Publisher:        bá    Advertiser 

qua các kênh    thu hút khách hàng mua    Advertiser. 

Affiliate Network:     liên    bên trung gian   các 

Advertiser và Publisher  nhau.    các    thanh toán hoa  

cho Publisher,  các  link, banner  cáo cho   

Customer: khách hàng mua   thông qua các liên      

Publisher. 

2.4.2 T m quan tr ng c a Affiliate Marketing 

  

  các Advertiser, có  arketing  mang     

arketing là   Advertiser không   qua vì 

nó mang    ích,   

- Nâng cao   bán hàng và góp  gia  doanh  
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- Chi phí  cáo phù    mô hình doanh  

-  chi  hoa  cho  tác  cáo khi  hàng  thanh toán thành 

công; 

- Tác  vào  nhóm khách hàng  tiêu mà     

- Theo dõi,  giá   bán hàng  cách nhanh chóng; 

- Không  dùng  nhân  khi       này.  

  

Các Publisher   thu hút   marketing này vì:   

- Hoa    vô cùng   

- Có  tham gia   online qua Affiliate marketing   trang  xã 

 có  theo dõi  

- Không  chi phí khi tham gia  vai trò Publisher; 

-      phù    phân khúc  dùng truy  vào 

trang  Publisher; 

-  dàng theo dõi,  soát   mua bán. 

2.4.3 Cách th c ho t ng 

Các Adversiter   tác  Affiliate và thông qua   Affiliate Network, 

các  hay   có    bá   trên môi 

 internet   ký  thành các Publisher và lúc này     liên 

    ra. 

Các Publisher   link, banner    Adversiter thông qua Affiliate 

Network. Sau   hay chia  link này    kênh online nào mà    

    trang web, blog,  xã   dàn,  

Khi khách hàng truy  vào các kênh này,  nhìn  và click vào các liên  

Affiliate Publisher  

Affiliate Network  theo dõi hành  click này và ghi    có khách hàng 

 hàng thành công  liên  này thì  thông báo cho Adversiter và Publisher. 
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Adversiter xác  và thanh toán hoa  cho Affiliate Network. 

Affiliate Network  trích ra    thanh toán cho các Publisher. 

 

Hình 2. 17:  

 ý: Trong mô hình Affiliate Marketing không thông qua Affiliate Network, các 

Publisher và Advertiser    và trao   nhau   hoa   

 Tuy nhiên,    áp      các Adversiter không 

 quá  Publisher  giúp  bán  hàng mà     trung vào  

 Publisher   và   

2.4.4 Các  pháp tính hoa h ng Affiliate Marketing 

ph  bi n 

Affiliate Marketing là mô hình     cách tính hoa   trên  

  vì Advertiser     khách hàng   hành  mà Advertiser 

mong   hoàn  giao  mua hàng. Các Advertiser và Publisher  cùng 

chia   ro khi khách hàng không   Các   tính hoa   

   

CPS (Cost Per Sale) là  trình   liên  mà Advertiser    

 liên    hoa  cho Publisher khi có khách hàng hoàn  giao  mua 

 cách   thanh toán thành công và xác n qua liên   Publisher. 

CPL (Cost Per Lead) là  trình   liên  mà Advertiser    

 liên    hoa  cho Publisher khi có khách hàng  thông tin cá nhân 
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qua liên   Publisher. Thông tin       thì hoa   tính 

cho Publisher. 

CPQL (Cost Per Quality Lead),  là CPL  yêu  lead    Các 

Publisher    hoa  khi khách hàng hoàn thành form  ký và 

Advertiser     cho    thông tin  khách hàng theo  

 tiêu chí   yêu  riêng  theo   

CPO (Cost Per Order) là  trình   liên  mà Advertiser   

  liên    hoa  cho Publisher khi khách hàng hoàn   hàng & 

    xác  thành công. Publisher  không    khi khách 

hàng   hàng & thanh toán   tính hoa  

CPI (Cost Per Install) là  trình   liên  mà Advertiser   

  liên t   hoa  cho Publisher khi khách hàng cài  app thành công. 

2.4.5 Các công c  theo dõi  hi u qu  

2.4.5.1 ng d n liên k t (Affiliate link) 

Khi Publisher  ký làm Affiliate   hay thông qua Network, và  bá 1 

  nào    1   liên  duy  Nó   là affiliate 

link, nó có   thu     xem khách hàng     liên  

 Publisher nào. 

Khi khách hàng click vào affiliate link  Publisher và   các hành  

 mua hàng,  form,   Publishers   tính  hoa  

2.4.5.2 Cloaking Link 

Các affiliate link  nhìn  dài và không chuyên  vì  là  link 

riêng    vai trò  soát,   Cách  rút  link theo tên  

    Publisher  là link cloaker. Tuy nhiên, tùy vào   

Advertiser  ra mà Publisher có  cloaking link hay không. Ví     

trình affiliate  (ví  Amazon),  không cho phép rút  link vì   tra,  

  khách hàng là  trang nào  
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  cloaking link còn dùng cho các   nâng cao   theo dõi  

click    riêng,   A/B test hay có  thay  affiliate link   khi 

nào mà không     cáo 

2.4.5.3 Affiliate ID 

   trình liên  có tính   Affiliate ID. Khi Publisher  ký 1 

tài  affiliate thì tài  này  có 1 ID (dãy   ký    

 Affiliate ID, Publisher có   ra affiliate link cho     nào  

cách  mã ID này theo  link   vào     trình liên  

Có  là Publisher có  tùy ý   khách hàng vào trang   nào thì 

  thêm mã Affiliate ID vào   link  trang  và   bá. 

2.4.5.4 Coupon & custom coupon 

Coupon là mã  giá,  Advertiser cung  mã  giá cho Publisher  

Publisher có  thúc  doanh  bán hàng. 

Tùy vào  trình affiliate, mã  giá có     link affiliate  

Publisher. Có  là    1  link riêng  cho mã  giá, khi khách 

hàng click vào affiliate link, thì mã  giá       và giá   

     

 affiliate hàng    cung  mã  giá   mà  dành cho 

Publisher    là custom coupon hay exclusive coupon. Mã  giá này có 

 mang  cho khách hàng      các mã  giá    

mang luôn    Publisher. 

2.4.5.5 Affiliate Manager (AM) 

 Network  Advertiser có các chuyên viên   cho  trình do 

Publisher  ra,   này  là Affiliate Manager (AM).    Affiliate 

Manager là giúp  Publisher trong    liên quan   làm Affiliate cho  

  Advertiser.     ý cách   bá, thông tin  

 các    thanh toán,  trì,   nào    AM   

ra danh sách  khóa   mà   công ty nghiên   ý cho Publisher 
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các hình    có  mang    cao  theo   kê, hay  

ý cho    công      

2.4.5.6 Cookie 

Trong affiliate marketing, cookie là   các  trình affiliate  ra  

 thông tin  web  khách hàng. Ví  1 khách hàng click vào affiliate link 

 Advertiser, trình     cookie, và  gian cookie     

vào  trình affiliate  

Ví   cookie   60 ngày, thì ví  khách hàng  không mua hàng ngay, 

mà trong vòng 60 ngày   vào  máy tính,  trình   mua hàng, thì 

hoa   tính cho Publisher       click vào affiliate link 

 1 affiliate khác). 

Tùy vào  trình affiliate và      có cookie khác nhau. 

2.5 EMAIL MARKETING 

2.5.1 Gi i thi u 

Email Marketing -   qua email là hình  doanh    Email 

             khách hàng m c tiêu ho c 

   duy trì  quan  thân   khách hàng   thúc  hành vi 

mua hàng và nâng cao doanh thu    

  cách   và   thì Email Marketing chính là    

Email     phát   quan   khách hàng m c tiêu ho c  

 thông qua  chia  các thông tin  ích, có giá  cho  dùng   làm 

sâu  thêm  quan   khách hàng, sau cùng là   khách hàng  

 thành khách hàng và gia  doanh  

2.5.2 T m quan tr ng c a Email marketing 

        thông tin 

  cung  nút Subscribe, Email Marketing cho phép doanh   

thông tin  chính xác   khách hàng   ký     này  
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giúp     cao  so  các hình    thông tin không    

    khách hàng  tiêu. 

 Chi phí  

 kênh   này doanh   không  chi phí cho  in  hay   

chính. Thay vào  doanh      Email Marketing  phí và  

 thêm  chút chi phí     vào các        

 giúp  giá        

   chính xác  tiêu   

Email Marketing có   khi    chính xác nhóm khách hàng   ký, 

   tiêu chí   Email Marketing giúp doanh     quan 

  tác sâu   khách hàng và thúc  hành vi mua hàng    

 Cách   khai    dàng 

Marketer  trách  Email có   dàng xây  các     dung 

 hút và hình    H   có   công    giúp doanh 

 dàng kéo   nên        và không  

quá   gian, công  

   doanh thu Marketing 

Có   90% doanh   nay coi Email là   giao  chính 

 khách hàng.  này cho    thúc  doanh thu  kênh   

này là vô cùng  quan. 

      dàng 

Các    email  nay    doanh   kê chi  các  

 quan    giá      Trong khi   các kênh 

Marketing   thì     giá       không 

 dàng   

 Tác   cách  thì 

     Email Marketing so  kênh   khác chính là  trong 

  gian  doanh  có        . 

Theo  doanh       và       khách hàng. 
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2.5.2 Các hình th c Email Marketing ph  bi n 

Sau  là   Email Marketing     các doanh   

 trong   kinh doanh và marketing: 

 Email Marketing bán hàng,   

 là  email marketing  doanh         

  giao  buôn bán và nhanh chóng   khách hàng m c tiêu ho c 

    thông qua hình    qua email này,  giúp doanh 

      phát  doanh thu   trong  lai. 

Bên c nh , l  khuyên  ích  khi   Email Marketing bán hàng, 

   là xây   dung thu hút thông qua  chào    các 

 trình    này  giúp khách hàng hào   khi truy  

vào . 

 Email Marketing xây    

Xây    là công  quan  mà doanh   quan tâm và 

  dài    khách hàng  nên trung thành        

hình     doanh  luôn   trong tâm trí c

dùng. Khi xây     dung trong email marketing  cung  cho 

khách hàng  thông tin  ích qua   doanh   thông báo  

các    chúc sinh          công ty,  

khuyên và   

 Email Marketing   

    Email Marketing   này là duy trì  tác  khách 

hàng  xuyên.   doanh  có   cáo   và    

kích thích hành vi mua hàng   tiêu dùng.    truy 

 trang web  

 Email Marketing      có giao    và    

  khách hàng  quan tâm.  nên, trong email nên khéo léo  ghép 

 dung    tò mò,    quan tâm và mua hàng.  
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 Email Marketing  kéo khách hàng quay   

  tên     Email này  thu hút  quan tâm  các khách 

hàng  lâu không quan tâm   doanh    hình email này 

có    quay  khá      có  

mang    mong  doanh   lên  dung   dành riêng 

cho   email  quà   phí   hay các    giá. 

 này giúp khách hàng có  thú     và quay   mua hàng. 

 Email Marketing chia  thông tin 

 hình  cáo Email chia  thông tin    hành   sóc 

khách hàng sau khi mua     là cách giúp duy trì lòng trung thành 

 khách hàng và   trong  lai   truy   trang web. 

Khi   hình này, bí   thành công  là mang 

   giá  cho  dùng  là   mua    Doanh 

 có  chia   thông tin  ích  tính  kinh  hay 

      dùng  rõ     

2.5.3 Các c th c hi n chi n d ch email Marketing 

 

    email marketing  ra thành công thì doanh    

 email      Do      danh sách khách hàng 

  là   tiên   quá trình này. Doanh  có   hành 

thu    thông qua   cách  sau: 

-   ký theo dõi trên trang web; 

- Lên danh sách thông tin khách hàng  có; 

- Kêu  khách hàng     email   sóc; 

- thu  email qua  ký; 

- Tìm mua   khách hàng  . 

 

 có  lên     khách hàng  cách   doanh  nên 

phân  các nhóm khách hàng theo  tiêu chí    khách hàng  khách 
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hàng      khách hàng  có nhu  tìm  khách hàng   

    này  giúp doanh  có  sáng   

 dung phù    nhóm khách hàng           

   

 công    doanh   làm  lên  dung   khách hàng 

   sau: 

Phân  danh sách email theo ngành  nhân    này  giúp 

doanh   dàng thay   dung  khi         

  email    thu hút khách hàng  các thông  thú  vào  

   chào  truy  trang web, email   khách hàng   

 trong  hàng  lâu  thanh toán,... 

Cá nhân hóa email  cách thêm tên      giác   thay vì 

  dung    cáo. 

 

Sau khi  lên  danh sách khách hàng và xây   dung     

làm  theo là      email marketing.   là     

      ra  cách   

- Xác     email:     chia  thông tin, thúc  mua 

hàng,      

-     giám   hành hay chuyên viên      

Tùy vào    doanh   ra   phù  và    trong 

  email xuyên    

-   khách hàng     thú     gia    

khách hàng  vào email.  

-   email  cách chuyên  cho   dung  hình  

 

Tùy vào  doanh   có  quy  khác nhau     phù 

  tính  công ty và  thù   kinh doanh. Tuy nhiên, doanh  
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    email marketing   có   thích       

là   di   mang      

 5: Theo dõi,  giá 

      email marketing  ra    doanh  

  xuyên theo dõi   mà   mang     c n theo 

dõi  n m rõ hi u su t c a chi n d ch s  bao g m: 

- Ghi l i các th ng kê email chính (t  l  m , t  l  click, tr  l i, spam, ch n, không 

ng ký, )  t các i m chu n và phát hi n b t k  k t qu  b t th ng nào.  

- So sánh hi u su t c a các chi n d ch khác nhau  tìm th i gian và t n su t email 

phù h p nh t cho doanh . 

- Ki m tra các y u t  khác nhau trong các chi n d ch, ch ng h n nh  trao i n i 

dung th  giác ho c thay i v  trí c a l i kêu g i hành ng và theo dõi k t qu   

. 

B c 6: Xem l i danh sách Database 

Vi c cu i cùng c n làm là xem và l c l i danh sách nh m lo i b  b t d  li u 

không ti m n ng  ti t ki m th i gian và chi phí cho các chi n d ch sau. Ngoài ra, 

c ng ng quên th ng xuyên làm m i danh sách b ng cách sau: 

- Lo i b  kh i l ng các khách hàng h y ng ký và spam sau m i chi n d ch. 

- G i email kích ho t l i m i 2-3 tháng  liên h  v i các a ch  email không ho t 

ng. 

- Lo i b  các khách hàng không m i 3-6 tháng. 
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TÓM  

Trong bài này,   các n n t ng Digital marketing       

bao  Online paid advertising, Search engine optimization, Social media 

marketing, Affiliate marketing và Email marketing. 

 khái     Online paid advertising, các thành  trong Online 

paid advertising, các hình  Online paid advertising    Ngoài ra, các 

 pháp mà doanh    cho  cáo và các       

  cáo    trình bày   

Các công  tìm  ngày nay là   không      dùng 

Internet, và các Advertiser  nhanh chóng  ra chúng là  công    

Quy trình     hóa công  tìm    các hình    hóa 

công  tìm     trình bày chi  

Ngày nay,  xã   phát      hình     

các  chia   dung   hình  video) cho  các    

vào    to   chúng   khách hàng, các Advertiser     

 cách   các  xã  này vào công       qua  

xã  là  công     tinh  và kiên trì. Trong   quan   

chính là  trung vào   ra các  dung  ích, thu hút    lý do 

 lõi  các  xã  chính là chia   dung. 

  liên   hình  mà trong  doanh    các khách 

hàng   thông qua          hoa  là 

  pháp        Có  cách khác nhau  doanh 

 có  cung   ích cho     tài chính  các   khác. 

 dùng cách nào  xác  hoa    cho     là  

trong       chi  Các    liên     

là    doanh  bán hàng và    góp    qui mô 

và     giám sát cho  hình   này. 

 cùng, Email marketing là  trong  công        

    kèm    ro.          

email   thành công, doanh  nên xây  và    xuyên 
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danh sách email có    khách hàng   Danh sách email  làm 

      khi      email  có     

        cùng,       email luôn 

  theo dõi và  giá        thành công. 

CÂU  ÔN  

Câu 1: Online paid advertising là gì? 

Câu 2: Có các hình  Online paid advertising nào? 

Câu 3:    tính phí nào có   áp  cho Online paid 

advertising? 

Câu 4: Làm cách nào  doanh   giá       Online 

paid advertising? 

Câu 5:    nào giúp  giá       email marketing? 

Câu 6:   nào  là   hóa công  tìm  (SEO - Search Engine 

Optimization) 

Câu 7: Có     tìm  nào    trên trang    các 

công  tìm  

Câu 8: Có  hình    hóa công  tìm  nào? 

Câu 9:  nguyên     nâng cao    trang web trên trang  

 tìm  

Câu 10:  xã  là gì? Có    xã  nào? 

Câu 11:  sao  xã   có     trong các   marketing? 

Câu 12: Làm  nào  thu hút  truy  trên các  xã  

Câu 13:   công ty thành   trang xã     nào   ý  

nó thu hút  ? 

Câu 14:   liên   là gì? 
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Câu 15:   ích gì mà    có    khi   khách 

hàng   cho doanh  

Câu 16: Có    nào  doanh  và    có  thõa 

  nhau  cách tính hoa  

Câu 17:   nào là email marketing? Nó có     rác hay không? 

Câu 18:  danh sách email khách hàng      trong   

email marketing nên    và duy trì   nào? 

Câu 19: Làm cách nào  doanh  có  tránh  các email marketing  xem 

là  rác? 

Câu 20: T  nào là cá nhân hóa trong email marketing? Làm cách nào    

nó? 
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BÀI 3:    DIGITAL 

MARKETING VÀ  THI 

Sau khi  xong bài này,  viên có  

-  

 

- 

 

-   

- . 

3.1 PHÂN T CH M C TIÊU KINH DOANH V  
DIGITAL MARKETING 

3.1.1 Chi c Digital Marketing 

3.1.1.1 T ng quan v  chi n c Digital Marketing 

   pháp áp  các   công 

      cho các  tiêu   và kinh doanh. 

  Digital Marketing  ra cách doanh     các  tiêu 

Marketing 

Marketing. 

Có        phát    marketing:  nhu   

khách hàng, xây        và    tin  khách 

hàng. 
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3.1.1.2 M a vi c xây d ng chi c Digital Marketing 

  Digital Marketing là    cung     quán cho 

các          và tích   các     

khác    các  tiêu kinh doanh       

  Digital Marketing có  liên quan  các  tiêu  hình   

     ví   

- Cung     lai cho các   Digital Marketing; 

- Liên quan   phân tích môi  bên ngoài    các   bên 

trong và   thông báo   

- Xác  các  tiêu Digital Marketing   các  tiêu   

- Liên quan     các  án      các  tiêu 

Digital Marketing và  ra    tranh khác    

- Bao   xây       các        

hình     tiêu,   và          

- Giúp xác    nào KHÔNG nên theo  và     nào 

không phù     

-  rõ các      khai và      trúc   nào  

    

3.1.2 Phân tích m c tiêu cho chi c Digital Marketing 

 phát     Digital Marketing   doanh   có các 

 phân tích và xác   tiêu kinh doanh    tiêu    

Digital Marketing. Các  tiêu này  là   cho  xây  các KPI và  

phân tích      Digital Marketing sau này. 

Thông   phát     Digital Marketing cho doanh  

    qua    dung chính  khi  hành xây   

 Theo     là: 

1.  giá và phân tích tình  
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2. Phân tích và    tiêu; 

3. Xây d ng chi n c. 

 xây    Digital Marketing     vào   mà 

    khai. Hình 3.1  ra   phát    Digital 

Marketing mà doanh   xem xét và phân tích.   này bao  các  

 bên ngoài và bên trong doanh  

     bên trong bao  các  tiêu và   kinh 

doanh.    này         và     

     Digital Marketing.  

Các tác  bên ngoài bao   trúc   và nhu     

các    tranh, các   và     trong  lai,   là 

        ra  các công      (ví   

 trên   di   xã  và các  pháp   (ví    

 công  tìm       thông  xã   

 

Hình 3.1: 

Marketing 
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Bên    Digital Marketing   doanh     ra 

    các kênh Digital Marketing     doanh nghiêp nên xác 

 cách   tiêu cho kênh và phát  các  dung dành cho kênh  

thông, các    thông phù    yêu    dùng   

  Digital Marketing  xác   quan     các kênh 

 thu t  so  các kênh  thông khác  giao     khách hàng.  

 doanh     các hãng hàng không giá    các kênh  

    trang web và   qua email,  cung    và giao  

 khách hàng. Trong khi   doanh  khác        

 các kênh    và   - ví  các nhà bán    giao   

    di     và trang web.  tâm    Digital 

Marketing là các    cách   kênh    các     cách 

khai thác    lý   và    kênh      

      kênh.      kênh giúp xác  cách các kênh 

  khác nhau tích     nhau  phát   và  thông  

trên giá     khách hàng và doanh  

Ph m vi c a chi n c Digital Marketing 

Các doanh  khi xây     xem xét các     thay 

vì   trung vào các kênh Digital Marketing,  làm  nào  

-   các công    hóa    phát  quan  khách hàng. Ví  

 email,   di  và cá nhân hóa  trên trang web,    lý 

khách hàng. 

- Phát    khách hàng    kênh. 

-   hóa      tác  các trung gian    nhà   

và   có    blogger,  

- Khai thác ti p th  truy n thông xã h i thông qua vi c s  d ng trang web c a doanh 

nghi p thông qua n i dung do i dùng t o trên ng d ng m ng xã h i chính 

 Facebook, Google+, LinkedIn,  

Phát    Digital Marketing  liên quan      các quy 

trình kinh doanh,  tích   các  tác: nhà cung nhà phân  
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3.1.3 Xây d ng chi c Digital Marketing 

ch

 

 1:  giá tình hình doanh    và khách hàng 

, h tranh, phân 

doanh 

khách hàng. 

 2: Xác   tiêu 

  theo là xác   tiêu    doanh   xây  

 tiêu  cách có   mô hình SMART có   áp  Theo   

tiêu     các tiêu chí sau: 

S - Specific:  tiêu  có  chi    và   

M - Measurable:  tiêu  có     

A - Actionable:   tính  thi   tiêu trong   

R - Relevant:  liên quan trong  tiêu. 

T - Time-Bound:       tiêu   ra. 

c 3: Lên ý ng tri n khai chi n c 

 trên  tiêu   và   phân tích   khách hàng, doanh 

 lên ý  cho thông     dung và   cho các kênh Digital 

Marketing     tiêu  ra. 
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 4: Xác  công    Digital Marketing    

 trong    quan     Digital Marketing là xác  

các công     ví    SEO trang web, Email marketing, seeding 

Facebook,  cáo trên Youtube,  

c 5: Lên k  ho ch các kênh Digial Marketing 

 tâm     Digital Marketing chính là hình  và  dung  

thông    trên các kênh Digital Marketing.   ra  dung phù  

giúp   thông   khách hàng,       tác   

 doanh  và khách hàng. 

 6: Xây  các     và công   giá 

Các KPI   giá      Digital Marketing   xác  

phù   công   thông, kênh  thông     phù   

 tiêu     pháp và công   thu  và phân tích   

 pháp báo cáo      xác    

Các nguyên t c trong xây d ng chi n c Digital Marketing: 

Michael Porter (2001) cho  Internet và  nguyên     nâng cao 

 quan     Marketing,  ông  khích các doanh  

nên   và   các doanh  nên  trung khi phát    

Ông tin   phát  trong       thông    

và công      duy trì    tranh  nên khó     

  sáu nguyên  có  giúp duy trì      

1.     tiêu  có giá  kinh    

2. Xác      dung giá  là duy   quan  là có  

phân  

3. Làm   khác   ra  giá  khác  

4.        các    công ty     các 

  

5. T o s  phù h p gi a nh ng gì công ty làm,  công ty mu n có m t và các ngu n 

l c s n có. 
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6.   tính liên  Các      tuân theo các nguyên   

 ra  các  tiêu ban  

T t c  nh ng y u t  này là n n t ng cho m t chi n c Digital Marketing.  

3.1.4 Phân tích và thi t l p m c tiêu cho Digital Marketing 

      nào    trên các  tiêu  xác  rõ 

ràng  doanh    có xu  Digital Marketing   hành tách 

  các  tiêu   và kinh doanh khác. Các  tiêu  xác   

 khác nhau trong các công ty    khác nhau  doanh  có  

  các sai  khi xây  các quy trình theo dõi và      

Thông  trong các doanh  các  tiêu  là     các tiêu 

chí SMART (Specific, Measurable, Actionable, Relevant, Time-Bound). 

 quan   hình  các  tiêu chung,  tiêu   và KPI   

 trong Hình 3.2. Trong  

1.  nhìn (Vision):  nhìn là   mà doanh     trong 

 lai m t c ch d i h n m  thông qua chi n c Digital Marketing s  ng g p 

 doanh nghi p truy n t i thông tin trong n i b  doanh nghi p v  c ng  bên 

ngo i doanh nghi p. 

2.  tiêu chung (Goals): có    rãi là  ra cách doanh  có  

   các kênh    Chúng mô  cách Digital Marketing   

góp cho doanh  trong các   chính là  doanh  bán hàng, giao 

  khách hàng. 

3.  tiêu   (Objectives):  ra   và  tiêu   rõ ràng. 

 tiêu   là các  tiêu   các tiêu chí SMART,     theo 

dõi    so   tiêu chung. 

4. Các     chính (KPI):      tra xem   có 

    hay không. KPI là các         theo dõi 

     doanh         các  

tiêu    
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Hình 3.2:  

3.2 TH C THI CHI C DIGITAL MARKETING 

3.2.1 Các Framework cho vi c tri n khai chi c Digital 

Marketing 

Các framework cho Digital Marketing là mô hình xác  các quy trình   và 

quy trình làm    phác  các thành  và   quan  

trong hành trình   mua.    các      framework 

cho   Digital Marketing   có góc nhìn  quát và   sai sót 

khi  khai   Digital Marketing. 

Có  framework cho   Digital Marketing,  framework    

 quy trình  cách       Các doanh    rõ  

tiêu và các  tiên  khi   framework cho   Digital Marketing giúp 

   tiêu  ra. 
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Framework cho   Digital Marketing giúp phát       

  Framework giúp các Advertiser: 

- Truy n t i thông p v  t m nh n, s  m nh v  gi  tr  c t l i c a doanh nghi p 

l ng gh p trong c c chi n d ch xây d ng  hi u v  b n h ng trên n n t ng 

Digital Marketing. 

- X c nh c c gi  tr  kh c bi t v  d ch v /s n ph m c a doanh nghi p hay c c 

 tr nh khuy n m i n u c . 

- Phát  các   Digital Marketing thành công  cách xác  các hành 

 quan  cho  giai  trong hành trình  khách hàng. 

- Xác  các rào      sang     cách phân tích toàn 

 hành trình  khách hàng và     trong quá  

-  ra các    thúc  khách hàng   hành  mong  

- Tránh  cách trong giao   cách  ra  hòa   các nhóm 

 tác trong doanh  

-     mà và   xung      xúc  khách 

hàng. 

  là   framework cho   Digital Marketing     

rãi: 

p k  ho ch RACE 

   RACE là  ví     khung   Digital Marketing. 

RACE là    Reach, Act, Convert and Engage và  trung vào   

doanh  bán hàng. Hãy xem xét  giai  trong    RACE: 

- Reach  vi   Xây       và     

là  tiêu chính  quá trình    này bao     truy  

trang web, liên  bên ngoài,  tác trên  xã  và    có. 

- Act (Hành  Bao     khách truy     hành 

   trên trang web, trang bán hàng  tài   xã    

thoát,  gian trung bình dành cho  trang web và     ký là 

   chính cho giai  này. 
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- Convert    trung vào      theo dõi  

mê thành khách hàng         khách hàng   

doanh  bán hàng và   doanh thu là các     chính. 

- Engage  tác): Là quá trình phát  các  quan     khách 

hàng      chân khách hàng. 

Marketing funnel 

 là  trong  framework cho   Digital Marketing    

   Nó minh  hành trình  khách hàng  khi là khách hàng  

 khám phá    công ty  khi  mua hàng. Marketing funnel  

chia thành  giai  

- Awareness    là khi khách hàng   phát  ra  

 thông qua các kênh Digital Marketing     cáo    

  tiêu  các kênh Digital Marketing gián     hóa công  

tìm  (SEO). 

- Interest  quan tâm): Trong giai  này,  quan tâm  khách hàng  

thúc   cách truy  vào các kênh  thông     công ty 

 tìm  thêm    

- Consideration (Cân   là khi khách hàng     xem xét  

   là  pháp cho     

- Action (Hành    khách hàng   mua   

 

Mô hình bánh  là  framework cho   Digital Marketing  khách 

hàng làm trung tâm.  tiêu    các   trong mô hình bánh  là  

 hóa hành trình  khách hàng,    "xích mích" làm  quá trình  

 mua,    thông    không  quán. Mô hình bánh 

 chia hành trình  khách hàng thành ba giai  

- Attract (Thu hút):  trung vào  thu hút  chú ý  khách hàng thông qua 

các   Digital Marketing    vô  
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- Engage  tác):  trung vào    quan   khách hàng và  

     

- Delight (Hân hoan):  trung vào    và    cho khách hàng có 

   tích  và   nhu     

- Khi khách hàng có   tích      công ty,   có xu 

    . 

 

Mô hình 5 I  Forrester xem xét   tham gia,  tác,   thân  

và     cá nhân    theo  gian. Mô hình    

kênh      Thay vào   thu hút khách hàng trong 

 vòng       ra các   Digital Marketing thành công. 

5 I  Forrester là: 

- Involvement  tham gia): Hành  lôi kéo khách hàng tham gia vào  

     tham gia có     thông qua  kê 

trang web,      xem trang,   truy  trang web và  

gian trung bình dành cho  trang.  

- Interaction  tác): Giai  này bao  các    khách hàng  

        mua hàng,  ký  tin và chia  

 

- Intimacy  thân   thân    tình  và  xúc  sau  

hành  mà khách hàng        Ví  bao 

  xúc  sau bài  giá     trên  xã    

   khách hàng. 

- Influence   Giai         khách hàng và 

các bên liên quan bên ngoài doanh      cho  khác. 

 này có     thông qua   chia     và   

   

- Individual (Cá nhân): Cá nhân  ý  trung vào    là  nhóm 

   'Cá nhân' chi    và ít chung chung  
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Khách hàng  ra  mua hàng    trên   tiêu chí.   

    hành trình mua hàng      cách tìm  các bài 

 giá   và các  ý trên  xã  Hành trình     

tiêu dùng bao  các  sau: 

- Trigger (Kích   là khi  dùng  ra     và yêu   

    cung   pháp. Trình kích  này   hành trình 

    tiêu dùng. 

- Initial consideration set (Nhóm cân  ban  Khi cân  mua hàng,  

 suy   nhóm cân   tiên -    quen   

 ngay trong tâm trí  

- Evaluation  giá):  tiêu dùng tìm  và thu  thông tin    

 xem xét các trang web  khám phá   cung   gì  

   

- Buying (Mua):  tiêu dùng     và mua hàng sau khi  các 

  thay   trên thông tin    giá. 

- Ongoing exposure  xúc liên  Sau khi mua      khách 

hàng phát  các   sau khi mua    quá trình ra   

    các  mua hàng trong  lai. 

- Loyalty loop (Vòng  khách hàng thân  Tùy  vào     

 nhu   khách hàng    nào,  có   thành khách hàng 

trung thành và      thu hút  khách hàng    

doanh . 

3.2.2 Th c thi chi c Digital Marketing 

3.1.3

n n y s  

 

- 



 71 
 

 

g - - 

Digital Marketing. 

3.2.2.1 Nghiên c u i ng khách hàng và xác nh tính cách 

i mua 

  tiên là tìm ra   khách hàng mà doanh    là ai,  

 gì và tính cách  mua   nào. Tính cách  mua là hình   

khách hàng lý  mà doanh  mong  -  nhân  hoàn   mua 

      doanh  Doanh   nghiên  xem khách 

hàng    và làm    nào. Khi    này,    

không  trên các   mà        có  có   tranh 

trung  khách hàng.  này có     cách   các công  

phân tích     cách     và tìm thêm   thông tin  

  tính,     

3.2.2.2 Xác nh m c tiêu 

- 

 

 . 

3.2.2.3  giá n i dung, kênh, công c  và n i dung hi n có 

c a doanh nghi p 

  này  xem xét  gì doanh   có và  doanh  

     tiêu. 
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3.2.2.4 L p b n  chi n c d a trên các framework 

  bá thông p v  n i dung qu ng c o  cách    quan 

 là   kênh    này    quá trình  c  nhân hay 

kh ch h ng n o s  truy  trang web  các kênh  thông xã   doanh 

nghi p v  h  s  mua h ng. Hành trình khách hàng có   chia thành các giai 

  giai  có   dung riêng    khách hàng n giai n mua 

v  trung th nh v i s n ph m c a doanh nghi p. Các framework      

 có   áp  cho  này. 

3.2.2.5 t KPI  

Khi   Digital Marketing x c nh,    chi  cách   thành 

công   và các  Digital Marketing trong khuôn     

Các KPI (các     chính)    Digital Marketing là các   và 

  xác   thành công trong     tiêu      

Có KPI   có  dùng cho   Digital Marketing. Ví    

click trong   email      trang .  

3.2.2.6 Th c thi các chi n d ch Digital Marketing 

 là giai     Digital Marketing vào   Doanh  

nên   vài     trung   và       

trong      liên    và    quá trình này. 

3.2.2.7 T  ng hóa 

 thi   Digital Marketing      công   và  

công  có      gian, trong khi   các công  có   

  hóa.   qua email,  thông xã  và    dung  có  

    các công    hóa.  theo dõi và  giá   công 

 các tính   trong    lý công   có    

 cho   lý các yêu  và       
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3.2.2.8 Theo dõi và giám sát 

Khi các     thi,  quan  là  theo dõi xem chúng  

    nào. Các   Digital Marketing    gian và không 

gian      dài  trong        khi  ra 

theo   - doanh  có    hàng tháng vào     khi 

 ra     không     hy  và các   và   

 doanh  có  phù       khác.  theo dõi, giám sát 

và thu     liên   giúp      cách  . 

3.2.2.9 Phân tích và t i  hóa 

Sau khi  thu   các      thi   và  hành phân 

tích,  giá,    các thay     hóa các thành  trong  

 Digital Marketing là   trong môi   thông  luôn  . 

3.2.2.10 L p l i 

       là  trong nh ng chi n c ng y c ng c c c 

doanh nghi p ph  bi n ng d ng, doanh nghi p luôn t m c ch c i thi n v  nâng cao 

  thành công trong kinh doanh  doanh   Advertiser    

 luôn  sàng        thi các     và áp  

vào các chu  sau. H  s  r t kinh nghi m, phân t ch hi u qu  c ng  phân t ch c c 

b o c o trên n n t ng Google analytics hay c c b o c o trên c c n n t ng m ng x  

h i ho c c c công c  Digital Marketing kh c  

3.3 XÂY D NG KPI CHO C C HO T NG 
DIGITAL MARKETING 

3.3.1 KPI c a Digital Marketing là gì? 

Trong môi   Internet, cách      giá thành công  

 thông    là       dùng   gì   

 và chia   nay,  các công  tiên  các Advertiser có  cách  

giá chi  và khoa    là các KPI Digital Marketing. 
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KPI (Key Performance Indicators) hay còn   là     

(Performance Metrics). Các nhà Digital Marketing   KPI Digital Marketing   

  thành công        kênh    . 

Các     chính (KPI) là   pháp       

thành công    Digital Marketing. Các     Digital Marketing 

  tùy  vào  tiêu   và kinh doanh   ra. có 

     KPI chính   giá các  tiêu chính    và 

  KPI  có liên quan   giá các  tiêu . 

3.3.2 Các lo i KPI trong Digital Marketing

KPI trong Digital Marketing giúp doanh  rõ       

   Chúng cung  thông tin  cách các   Digital Marketing  

      không  ra    mong  doanh có 

 theo dõi và     Ba  KPI chính trong Digital Marketing là: 

    có  là      càng   càng 

 Các     nâng cao   bao   email và    

Các KPI  nhóm này  giá    trong  nâng cao    

khách hàng. 

     trung vào    khách hàng   

thành khách hàng,  là  ra doanh  bán hàng.    các  dung  

bài  trên blog và podcast   khuyên cho   có    giá  

các    này. Các      khách hàng   mua hàng trên  

khách hàng xem trang web  nhóm này. 

Phân tích: Các KPI này giúp xem xét và xác     chi  có 

  khách hàng    thu   giúp   các     

trong  lai. 

3.3.3 M a KPI trong Digital Marketing 

KPI trong Digital Marketing   các Advertiser  ra      

minh        không có KPI, các nhà Digital Marketing có nguy  

  các     mà không có  tiêu      KPI 
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trong Digital Marketing giúp     và     ích   

 Digital Marketing. 

3.3.4 M t s  KPI cho các hình th c Digital Marketing 

Các KPI Digital Marketing khác nhau  các  án.  dù    Digital 

Marketing là theo       có   KPI   có   

  làm   chung   giá     ví   KPI Digital 

Marketing  sau: 

3.3.4.1 Các KPI ti p th  qua email 

 

 

il. 

 

3.3.4.2 KPI trên m ng xã h i 

 

 

 

 

3.3.4.3 KPI ti p th  n i dung 
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ung bình cao cho 

 

 

3.3.4.4 KPI SEO 

 

 

 

 

3.3.4.5 KPI cho hình th c ti p th  s  Pay Per Click (PPC) 
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3.3.5 Theo dõi các KPI trong Digital Marketing 

 

 

 

  



78 BÀI 3:  
 

 

TÓM  

y 

 

 

 

CÂU  ÔN  

Câu 1: ? 

Digital Marketing? 

Câu 2:  

Câu 3: 

Marketing? 

Câu 4:  

Câu 5:  

Câu 6:  

Câu 7:  
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BÀI 4:     DIGITAL 

MARKETING 

 

 

- -  

-  

-  

-  

4.1 XÂY D NG CÁC M KHÁC BI T HOÁ C A 
S N PH M - D CH V   

4.1.1 Chi n c khác bi t hoá là gì? 

Michael Porter - tác      sách  sách     

(Competitive strategy), hay    tranh   (Competitive advantage of 

nations)  nói   tranh   thành    tranh   thành  

 vô  Không có công ty    cái   tùy  vào nhu   

 khách hàng. Vì    công ty  không  là  thành   

mà   thành   vô  là khác ." 

  các  hoá là    trung vào   ra có  

tính khác  so     tranh         Nói 

cách khác,  là    ra  khác  cho      so  
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   khác  hoá  

Doanh     tiêu  thành     cho   

khúc khách hàng và   khác nhau. Có    Samsung,  là  

 áp    khác  hoá  khi        

(Samsung) trên   các dòng    trung cho  nhóm khách hàng 

khác nhau. Có       tivi,   máy  

   khác  hoá  

  khác  hoá  trung    khi    chia thành 

các phân khúc  (niche market -   ngách).      ngách 

là    tranh     doanh  quan tâm,   là  

   doanh  trung          này phù  

  doanh   . 

4.1.2 Chi n c khác bi t c xây d ng d a trên nh ng 

y u t  nào 

- Tính quan   khác  hoá  mang  giá  và  ích cho 

khách hàng. 

- Tính    khác  hoá là     không   

     tranh nào trên   

-    là    giúp khách hàng  dàng     

.  

-    khác  hoá  thành       trong 

  không  dàng  các   sao chép.  

-  túi  Giá  phù  cho  khác  là   quan   duy trì  

 và thu hút khách hàng.  

-  :  khác  hoá  giúp doanh  gia  doanh 

 bán hàng.  
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4.1.3  c m c a chi n c khác bi t hóa 

   

-  ra khác   thu hút khách hàng quan 

tâm  thay vì các    tranh.  

- Xây  lòng trung thành  khách hàng. 

-  khác   là cách    lý hóa cho giá thành cao. 

   

-   chi phí cho các   nghiên    

tìm ra tính so     tranh.  

- N  áp  cho nhà      xem  tính nào có   thành 

      và làm  nào  duy trì  khác  . 

4.1.4 Xây d ng chi n c khác bi t hóa hi u qu  

    khác  trong   thì doanh      

tính    và    so     tranh trên    

 khác  này  phù  và    nhu    dùng.  

Apple là  trong           này thành 

công. Khi các   khác     bán     cao -

giá cao -    hay bán   kém   - giá  -   

 thì Apple    ra  dòng   mà  có   cao,  

   giá cao,   duy trì     cao thông qua   

 giá khác  hóa. 

  này    rõ ràng thông qua   dù các    

Apple có giá cao    dòng   khác trên     

dùng   sàng chi  

 Khác  hóa  giá 

 giá liên quan    khác  hóa, là   quan     

 kinh doanh.  giá giúp các công ty nâng cao và      tranh. 
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Trong  khác  hoá  giá là  trong    doanh  áp  

      nhu    phân khúc khách hàng. 

 hãng hàng không    thành công   khác  hoá  giá khi 

xây   trúc giá vé    phân khúc khách hàng và  tiêu   

 trên     giá.    khách hàng di  vì nhu  công  

 không quan tâm    giá vé trong khi khách du       

   khách du  mà không   vào doanh thu  nhóm khách hàng 

di  vì nhu  công  các hãng hàng không  xây    giá  

trên các   phân  hai nhóm khách hàng. Ví  khách du   dành 

 ngày        trong khi khách  công tác thì không.  

cách thay   trúc   giá  bay sang  giá hành trình, các hãng 

hàng không có   giá cho các hành trình bao     Chính sách 

giá      chênh  giá vé  cho cùng    lên    

 có   giá nào phù      khách hàng.  Goldilocks 

 phát  ra  món cháo ba con    khách hàng     giá 

   quá cao   không mua),   khác quá      

  và    ít       giá  phân   trên  

    giá  khách hàng giúp doanh  có   nên làm ra.  có 

  ra  giá cao  khách hàng  sàng chi  mà không  hy 

sinh       khách hàng không mua. Có   giá là  

 khí có  công phá    các Marketer  cách  . 

 Khác  hóa    

Khác  hóa   là  pháp mà doanh    cá nhân) 

   các phân khúc   và khách hàng  tiêu  cách xây   

      nên    so     tranh   tiêu 

 nên liên    trong tâm trí khách hàng. 

    kem      thành công khi   khác  hóa 

   cách  ra giá   xúc. Close-up phát     tính 

 chính là kem     Colgate phát     tính  

chính là  sâu  hay Sensodyne phát     tính  chính là  

     ê  Tuy   ba   kem   trên   
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mang  giá   làm          khác   

  là   ba   trên   ra khi so sánh  nhau. 

 Khác  hóa  bao bì 

Bao bì là   quan     hành vi mua hàng   tiêu dùng. 

Các    bao bì      là màu     gói,    

bao bì và cách   sáng  Khách hàng   thúc khi thanh toán  siêu 

     hàng không có trong danh sách mua     khi  có 

 là  mà   quên thêm vào danh sách và  khi là do   thu hút   

     thông qua bao bì,   trình  mãi   

 này cho  bao bì    nên  khác    Do  các  

  trung   vào bao bì,     có    khác  và  

  thúc   tiêu dùng     

Màu  

Màu  là thành  quan    bao bì   nó   có  là 

      doanh  Khách hàng    liên    

 màu        doanh  và  sâu trong tâm trí. 

Trên   62-90%  tiêu dùng  ra   mua     

trên màu   bao bì. Cùng  màu        quan  

    là       hai   này. Thông  các màu 

    cách     hình    có   là   

 toàn  bao bì. 

   gói 

Khi      gói có     có      trông 

không   trên  hàng,   là khi khách hàng    tra và   

  trí trên  hàng. Ngoài ra,   hành       khách 

hàng    do  gói kém - doanh      hình  không  

và khách hàng   không  mái khi  hàng  doanh   

Các nghiên  cho   55%  mua        và 

36%  sang    khác,  vì bao bì    Vì  bao bì  

    doanh thu     
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 dáng 

   thích    trong khi khách hàng  quen     

   bao bì có  dáng   thì  dáng      có  

 khách hàng    vì tò mò. Do   dáng và     

   quan   thúc  doanh  bán hàng. 

 Khác  hóa    

Bên    ra  khác  cho   khác   các   kèm 

theo  là tiêu chí quan  các doanh    Có     

sau,  khác     là chìa khóa     tranh trong khi   

khác     là  nâng cao   Doanh  có   ra  khác 

 liên quan       khách hàng, chính sách giao hàng, quy trình 

       ... 

4.1.5 ng d ng chi n c khác bi t hoá vào ho t ng 

Digital Marketing 

-   vào xây      

-   vào xây       

-   vào xây   dung  bá . 

-   vào    thông Marketing. 

-   vào    sóc khách hàng   

4.2 T NG QUAN V  L P K  HO CH DIGITAL 
MARKETING  

4.2.1 Gi i thi u  

   và quá trình  ra các  tiêu là       ra 

   digital marketing.      càng    cho doanh 

  lí  gì có   ra        trong 

 lai    
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   digital marketing  thi    các   khác nhau  

tiêu, yêu   tài nguyên, ngân sách, công  môi  internet,...   

 các   khác nhau  xây  và trình bày      digital 

marketing   có 4  

-  1:     Marketing. 

-  2:     

-  3:  giá   

-  4: ra    

 dung   này  trung vào   tiên:    Digital 

Marketing. 

4.2.2 L p k  ho ch Digital Marketing  

   Digital Marketing có ý   là       xác  

   công ty, phân  các   và là     ra  

  quan          Marketing   

 có ý   là       xác     công ty, 

phân  các   và là     ra    quan    

   Theo ông Piere Tison -      cao  marketing, 

"Digital Marketing là     doanh  Vai trò  nó    

   kinh doanh và  vóc   Chính vì  trang     

chuyên gia Digital Marketing   là     và cho  phát   

doanh  

Trong    các công ty     Marketing    

cách      cho    lâu dài. 

  digital marketing   trên: 

-   

-  tiêu. 

- Chân dung khách hàng. 
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- Có  cách khác nhau     Digital Marketing,     

vào     tóm    Có hai cách: 

-   Digital Marketing 7Ps. 

-   Digital Marketing one-page. 

   pháp   nào  áp  thì   Digital Marketing, 

 tuân các  sau: 

-  1:    và  tiêu. 

-  2: Xây  chân dung khách hàng. 

-  3:    tiêu và phác   dung cho   tiêu 

-  4: Trích  và thêm chi  

-  5: Thêm tài nguyên và ngân sách. 

Có     Digital Marketing   xác      

tiêu và chân dung khách hàng thì  có       là    cân 

       và xây    chi     giá 

  và ngân sách phù  

   7Ps vào Digital Marketing 

7Ps còn   là Marketing mix   (Booms và Bitner, 1980),   

   mô hình    vì  tâm  nó có  là    

   Áp  mô hình này vào môi      sau:  

-      nâng  các    có thành "digital offer". 

Ví  Trang web   hàng sách   cung  tài  có    

 xem  

- Giá  Giá    là minh  vì  các doanh      các 

chi phí  sung  chi phí giao hàng,    mãi,...  kê theo giá 

thành  và  giá  khách hàng   cho    

-   Cho phép mua qua trang web,  xã  và   di   

 hàng bán  cung    các hình  mua hàng     hàng, 

di  
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-  cáo:  cáo trên  xã  công  tìm  email, hay các   

   mang   pháp  bá   dàng chia  tin   

 Ví     trang  áo The Fabricant v  Cat Taylor   

 xu   trang  cho phép mô  trang    3D  

công  mô  hình  trên máy tính (CGI)    nhu  khách 

hàng    

- Quy trình:   là     cho     dùng; Bao nhiêu 

    hoàn   mua hàng? Bao nhiêu     vào  hàng? 

 trang web xem xét hành trình  khách hàng    quá trình  ra 

nhanh chóng và cho phép   qua Facebook, Zalo  Twitter. 

         marketing:  dùng có tin  trang web 

không, trang web  có xác  không? Google  tìm  xác  cao  

 các trang web có     (SSL)        dùng; 

 không có  này, khi truy  các website   dùng có   thông 

báo "trang web này có  không an toàn". 

 Con    khách hàng       nào? Trò  

  có  không?  nhà bán    cung  tính  trò  

và  tin    trò   khách hàng. 

 nay,   doanh     Digital Marketing    

Marketing Mix 7Ps    hoá   Marketing.  

   SWOT và SMART vào Digital Marketing 

 

  tiên doanh   làm khi phát    digital marketing là 

  phân tích bên trong và bên ngoài  công ty. Phân tích SWOT là mô hình 

phù       khi     Doanh     

rõ   sinh thái mà    hành, nhu   khách hàng là gì và chúng  

    Mô hình  phân tích    thói quen     trung 

gian,  có   

Doanh  có    nghiên      tình hình  công ty  

 nào trong      trang web có   khách hàng không?  

   và    web   nào? Doanh  có   blog 
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  không?  trí    trang web là gì? Và    trên  xã  

 doanh  là gì? 

Xác   tiêu   thông qua mô hình SMART 

S - Tính    tiêu  ra    và   Nh ng m c tiêu chung 

chung     truy     tác,      trên các 

kênh digital marketing  doanh  

M - Tính    l  nh ng m c tiêu hi n h u, c ng 

 t c trên c c kênh truy n thông  ng th  n o,       là 

bao nhiêu,  traffic,   click,     hàng,... thay  ra sao? 

A - Tính  thi:  tiêu  phù      doanh   vào 

vào giá     các        tác  các kênh 

Digital Marketing     tiêu  ra. 

R - Tính liên quan:  tiêu      ch chung.  hành  

 các  tiêu    nhìn  doanh nghi p. 

T - Tính   Xác   gian     tiêu. Có  áp   

 Gantt  theo dõi sát sao  k  ho ch digital marketing. 

4.3 C C L P K  HO CH DIGITAL MARKETING 

c 1: Phân tích hoàn c nh 

    là doanh          là quá trình 

 giá   vi mô,  mô, xác       và    khách 

hàng.   chính doanh   quan tâm:    doanh   

    tranh và khách hàng.   khách hàng   phân tích   

 2). 

    doanh    

-  hình và quy mô doanh  

- S n ph m chính.  

- Trình  và   áp  Digital Marketing  doanh  

- Các thông tin liên quan khác. 
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  là          quan và khách quan, có  quan 

  tác,      kinh doanh   doanh    Các 

    này tác   nhau, tác   tình hình kinh doanh  doanh 

    và   khác nhau.    chia thành hai  

-   vi mô: Doanh  nhà cung  nhân viên, các bên liên quan, khách 

hàng,    tranh   Có    mô hình Marketing mix 7Ps  

phân tích các   trên.  

-    mô: Các   bên ngoài,    tranh gián  Có    

mô hình PESTLE  phân tích các   

 Political (Chính  

 Economic (Kinh  

 Sociological (Xã   

 Technological (Công  

 Legal (Pháp  

 Enviromental (Môi  

    tranh 

Trong môi        tranh là     không 

phân      hay gián  Doanh  có  phân tích   

 tranh thông qua các câu   

-    tranh   chính là ai? 

-    tranh   là ai?  

- Các   Digital Marketing  các    tranh? 

- Tác      tranh tác   doanh    nào?  

 doanh  có    mô hình 7Cs  phân tích    tranh 

 sau:  

- Culture (company statement):  hoá doanh  phân tích    

nhìn và   doanh    phát  
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- Convenince:    mang  cho  dùng khi   s n ph m trên 

      truy   các   khác nhau,  dàng tích   

các   khác,...). 

- Communications: Thông tin liên  

- Consistency: Tính  quán       

- Customisation:   -        linh    

theo nhu   khách hàng. 

- Customer journey:   nút kêu  hành    trong quá trình truy 

  khách hàng. 

 

 này  trung phân tích    

tiêu, có  là khách hàng, nhà tài  nhà cung 

 thông  nhóm chính   là khách 

hàng. Các   Digital Marketing   

doanh   website, email, các bài  

 cáo trên  xã       

   chính là giao   khách hàng. Vì 

    khách hàng  thông   

  doanh    rõ   

khách hàng.       doanh 

 thu    khách hàng, không  

  là thông tin nhân   mà còn là các 

       công   khách 

hàng (webographics)  hành vi 

(psychographics). Ví  khách hàng   

doanh   Zoom, WhatsApp không  

  theo    tính   trí mà  nhu  giao    chung. 

 

 

Hình 4.1: 
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 3:  

Vì sao  doanh      Digital Marketing    

   kinh doanh,   các doanh        

khách hàng có    khi  tìm  s n ph m khác thay   không còn nhu 

    Thêm vào  môi  bên ngoài   vai trò quan  

         công ty      kinh 

doanh. Vì   có    Digital Marketing    duy trì    

 doanh   

   Digital Marketing           

khách hàng. Khi khách hàng         doanh  

 dàng  trong    khách hàng   thành khách hàng thông 

qua  khách hàng  dàng   thông tin   so sánh, cân  và có 

 mua hàng ngay   thông qua  cú click  Vì     Digital 

Marketing     trung vào 4 giai :  

 

Hình 4.2:  

 

Thông    tiêu trong    Digital Marketing  

các yêu :  

-       

- Xây  lòng tin khách hàng  

-  doanh thu 

hình SMART. 
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1: Mô hình SMART 

S - Tính 

  

        khách hàng thì các m c tiêu  

  là:    truy     tác,    

  trên các kênh digital marketing  doanh . 

M - Tính 

  

T  l  traffic;   click;  

hàng 

A - Tính 

 kênh Digital Marketing    tiêu . 

R - Tính 

liên quan 
 tiêu    nhìn doanh nghi p. 

T - Tính 

 

Xác  

theo dõi sát sao  k  ho ch Digital Marketing. 

 

   này,   Digital Marketing  hình thành. Doanh  phân 

   phù  cho  giai  công     tính  thi cho  

 tiêu   ra. Có   mô hình 9Ms cho  này  sau:  

 

Hình 4.3: Mô hình 9Ms 

- Mainpower: Xác  các cá nhân/nhóm phù    cho  công  

vai trò liên quan bao     cáo, nhà       
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 video và   lý    thông xã  Xem xét   vai trò 

      tiêu  doanh   

- Money: Xác  ngân sách phù     tiêu và   tài chính  

doanh   

- Method:     phù     các công    ra: 

     cáo    bên  ba. 

- Mother nature: Các   bên ngoài khó        

hình   nhóm khách hàng       và   kinh doanh. 

Tùy  vào  hình kinh doanh và  trí, doanh      phù 

 Ví   vài tính  trên webiste  internet   cao   hành thì 

doanh  nên   phù   mang     cho khách hàng khi 

truy  website.  

- Measurement:   và  giá   sau khi phân      

 hoàn thành KPIs   ra.  

- Machines:Công  máy móc  công       hành   

Digital Marketing. 

- Materials:  dung    -  là   quan  trong   

Digital Marketing     qua. Các trang web, email,  cáo  

 các bài  trên  xã  và các bài  trên blog  yêu    

hình  và video có   và thu hút -  là  dung    hay còn 

 là      

- Management: Nhân   trách  cho  công     

- Minutes: Xác   gian   cho  công  trong   Digital 

Marketing.  

 

 này        các bên liên quan  xác  ai tham gia 

vào   Digital Marketing.   ma  power/interest     xác 

   làm     các bên liên quan. Sau khi xác  và phân  

các bên liên quan,     Gantt  xây  theo dõi    
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-    các bên liên quan. 

-   ma  Mendelow. 

  doanh   không chú ý  các bên liên quan trong và ngoài  

  này     xung  Vì  Ma  Mendelow là  công  

    phân nhóm các bên liên quan giúp doanh  tìm cách  cân 

 các  tiên khác nhau  các bên liên quan. Ma  này cân  2 nhân  

  quan tâm  bên liên quan    (The level of Interest) và   

  bên liên quan    (The level of Power). 

-    là    các các     tác  

  khác    hành vi    

-   quan tâm là   các bên liên quan         

 làm . 

 

Hình 4.4:  

A -  

Nhóm này ít quan      vai trò quan   doanh  

 không    nhóm này, các    doanh  có    

 Nhóm này là  bên cung    các khách hàng  Vì  doanh 
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 nên     thay   và   ra       

nhóm này.  

B -  

Các bên liên quan này có  không có     quan tâm, vì  

doanh  nên thông báo cho  và   vào các   có    

  Ví  nhóm khách hàng không   cho s n ph m   quan tâm 

 các thông liên quan  s n ph m  Doanh  nên  xuyên   

tin  thông tin liên quan cho khách hàng    email  tin, blog,...  

C -  

 là nhóm     cao    quan tâm  Ví  các nhà 

  cung    cho  án    quan tâm   không  dành 

cho   án mà còn   án   các   khác. Nóm này   

    an toàn; tuy nhiên  không    hàng ngày do    

 thông tin tài chính   theo   hàng quý.  

D -  

 là nhóm     mô  là      lý   

  cung  thông tin chi   cách  xuyên. Nhóm này bao  các 

thành viên  nhóm  lý  cao,   cam     và có  

    quan  Nhóm này    hàng tháng và  quan tâm 

sâu     Digital Marketing. 

Sau khi xác  và phân  các bên liên quan,     Gantt  xây  

theo dõi     này   trình bày chi     4.4.  

 

Sau khi   và     làm cách nào      có thành 

công hay không?  giá,      là  quan     

  Digital Marketing.  

Khi có   và   thu     doanh  có    

 giá   thông qua  phân tích   và các công      

  nay là:  
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- Google Analytics: Là công  cung   truy  vào   web    

 hành vi   trên trang web và       khách truy   

- Social media analytics: Công  này cung  thông tin chi   các    

 thích trang,      các bài  và  dung nào  phân  

    

- App data: Công  này cung             

 giá  thêm vào  hàng    

   các công  phân tích này là tóm     quan và không 

cung  thông tin   cá nhân do quy   tiêu    trong kinh 

doanh  . 

4.4 L P K  HO CH TH C THI DIGITAL 
MARKETING B NG   GANTT  

4.4.1 Gi i thi u 

  Gantt     trong  lý  án,  là  trong  

cách   và  ích     các        

   theo  gian. Bên trái   Gantt là danh sách các   và trên 

cùng là   gian phù        trên 1 thanh;  trí và  

dài  thanh  ánh ngày     và ngày  thúc    

 này cho phép marketer theo dõi: 

 Các   khác nhau. 

  gian   và  thúc     

 Các   có trùng  gian   hay không. 

  gian   và  thúc  toàn   án. 
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Hình 4.5:   Gantt 

4.4.2 L ch s   

  Gantt  tiên   ra vào    1890  Karol Adamiecki, 

    Ba Lan,   hành   thép   nam Ba Lan và  

 quan tâm  các ý  và    lý.  15  sau, Henry Gantt, 

     - nhà    lý  án,   ra    mình và nó  

    rãi,    các   Tây. Do  tên  Henry Gantt 

  nên      này. 

Ban  các   Gantt     cách công phu  tay; tuy nhiên 

 khi   án thay  thì          và  này   

tính      trong khi     án thay  liên  Ngày nay,  

 ra   máy tính và    lý  án, các   Gantt có    

  và in   cách  dàng. 

 Các thành  trong   Gantt khi     Marketing 

Thành  trong   Gantt  khác nhau  theo      án. 

Tuy   bao    thành  chính    sau: 
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- Task list: Danh sách các công        trong  án. 

- Timeline:   gian   án và chia  thành   quan  

- Bars: Cung  hình   án,   gian,   công  

- Milestones:  kê      quan  

- Progress:  trình. 

- Dependencies:     trong  án theo     

- Resource assigned:   cá nhân, nhóm  trách  hoàn thành cho  

  công . 

4.4.3  m và c m c a   Gantt 

    

-  lý   thông tin cùng lúc: Nhà  lý  án có     

thông tin  nhiêm    thành viên trong  án,  gian   

deadline  giai    án và     

- Xác      gian   rõ ràng   nhà  lý có  

phân    nhân   lý. 

- Các bên liên quan có     nhau    Nhà  lý   có 

góc nhìn  quát  cho toàn   án. 

-  tính   gian phù   có  hoàn thành    các công 

   

- Nâng cao   làm    án    công khai trong quá trình  

 Gantt. 

    

-    tính chính xác   trúc ngay   vì  khó thay    

 sau. 

- Gantt    vào    gian, vì   có quá  công   

xen thì  khó xác   công  nào nên     công  

nào sau.  
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4.4.4 ng d ng Gantt Chart trong k  ho ch Marketing 

 Gantt vào   Marketing,    thành 

 phù  và   theo     sau  

2:  

 1 

Xác  các 

công   

 

-  

-  

-  tiêu công  

- 

 

- Xác   gian    gian  thúc và  

   công  

 2 

Xác   

quan   

các công  

-  

- 

 

 
ngân sách  

-  

 4 
 

- cá nhân, nhóm  trách  hoàn thành cho 

  công  

 
 

-  

 6 
 khai  

 Gantt  

Nhà  lý có     Gantt  tay   khai 

  Gantt thông qua       

chuyên   Excel. 

 7 Theo dõi  
Theo dõi     án và    khi    

 

thông qua Social Media Marketing - Facebook. 
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  khác  hoá   trong     Digital Marketing là 

  giúp cho doanh   nên    so     tranh,  ra 

   riêng và    trí giá  trong tâm trí  khách hàng. Các  

pháp khác  hoá        hình  khác  hoá  

    giá, bao bì và     

  Digital Marketing là  trong   dung không   trong  

  Marketing  doanh    khai    Digital 

Marketing   thì     marketing  càng   chú   

 nên     

Các     Digital Marketing: 

-  1: Phân tích hoàn  

-  2: Xác  khách hàng  tiêu 

-  3: Xây    Digital Marketing 

-  4: Xây   tiêu  

-  5:     

-  6:      

-  7:  giá   

    Gantt vào     Digital Marketing là cách   và 

 ích  các doanh     theo dõi và quan sát các   Digital 

Marketing.  
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Câu 1:  cá  hoá  xây   trên    nào? 

Câu 2: Có bao nhiêu  khi    Digital Marketing? 

Câu 3:   và      Gantt? 
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BÀI 5:  O   SOÁT 

CÁC   DIGITAL 

MARKETING 

 

 

-    quan  các    soát,    Digital Marketing. 

-  rõ các        

5.1 GI I THI U 

Khi lên      khai    Marketing,    

             công      

trong Marketing là gì? 

Công      Marketing   là   giúp cho các doanh 

 trong     giá,   các       

Marketing   khai.   giá  doanh   có  cái nhìn toàn 

    toàn    Marketing.  

Các công      Marketing   ra các   rõ ràng,  

quan,   giúp ích   cho  làm Marketing trong   soát,  

 và có  án thay    

Marketing  nay ngày càng phát  và    quan tâm,    

  công ty,   doanh   dù có   ra    chi 

   các   khai rõ ràng cho      tình hình  

nay thì xu   quan tâm   dùng, khách hàng thay  liên  theo 
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ngày, theo         Digital Marketing.  thay  luân 

 xu  liên          có  theo dõi sát 

sao,  giá  xuyên  nhanh chóng   xu    có  linh  

thay  trong các    

Doanh nghi p chi ngân s ch cho vi c lên k  ho ch v  th c thi   Digital 

Marketing  không  lúc nào        ngân sách 

  ra. Chính vì         Marketing     

 Nó giúp ích cho doanh  các nhà     Marketing  

giá       là bao nhiêu, các     ra sao,..   ra  

thay   lý tránh lãng phí  ngân sách. 

5.2 CÁC CH  S  NG HI U QU  TRÊN 
SOCIAL MEDIA 

Các       marketing trên social media, hay còn  là social 

media metrics, giúp       thông  xã  

    nào. 

        theo dõi,  thích, chia  hay bình  là 

      giá tính      thôi là   

 quan   là  tìm  sâu    gì con  

 sau  có    tranh toàn  

     (Awareness) 

Awareness Metrics là   các       quan    

trên Social Media. Chúng cho    mà các kênh xã   

 và        nào   các khách hàng  tiêu. 

Awareness Metrics bao  

- Audience Growth Rate     khán   

    phát     theo dõi   trên  xã  

Nó      Social Media có  thu hút  theo dõi nhanh chóng 
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 c  nhân hay doanh nghi p có    sao  là con  này mà không  

luôn    theo dõi hay không? Bí    không  là c  nhân hay 

doanh nghi p thu  bao nhiêu  theo dõi  mà thay vào  là    

 mà   tích      theo dõi  Và   c  nhân hay 

doanh nghi p có  so sánh các          theo dõi có 

 qua các    tranh hay không. 

- Reach  vi   Khi nói  các       marketing trên 

social media, c  nhân hay doanh nghi p   nghe    vi   

  này cho     xem  bài    khi nó     

  này   tìm và     Tuy nhiên, nó có ý  quan  là 

 nó có  cho   các     gian khách hàng online,     

    dung   nào? 

 này  cho   có     dung phù   

  khán  vào    hay không. 

- Social share of voice            

    trên  xã  so  các    tranh.    

này có  là   (thông qua     tên),  gián   

 tên    là  trong  social media metrics  quan  

vì nó cho          trên  xã  và   

là có thêm  thông   ích  phân tích    tranh    

so  các   khác trên  

   tác (Engagement) 

Engagement Metrics cho      có   tác   dung 

 c  nhân hay doanh nghi p   nào. Engagement Metric bao  

- Average engagement rate (t  l   tác trung bình) là     

khán     các hành   tác,  thích, chia   xét, trên 

 bài  so     theo dõi.  là  trong các     

  marketing   trên social media. Nó cho    dung  có 

   khán  và   các     nào thông qua  

  tác. 
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   tác này càng cao có  là  dung càng thu hút   khán  

và là      so    nhìn vào   thích, chia  hay  

xét  túy. 

- Applause rate (T  l  tán ng) là   hành     tán thành, 

        mà  bài    Khi  

 theo dõi   các hành  này trong các bài  có  là  

     dung  có giá      này  giúp doanh 

   tâm lý khách hàng   là    phát    

    dung có     trong  lai. 

- Amplification rate     là     chia  trung bình  

 bài  trên     theo dõi. 

  tên   nó,   hay   có    là  

 mà   theo dõi chia    dung trên trang cá nhân     này 

càng cao thì càng có    sàng      Thêm vào   

   cao   ra       khách hàng    

 trong vòng    chia    dung. 

- Virality rate   lan  Chúng ta   nghe  khái   

trên  xã  Và    dung nào         

 vang 

 c  nhân hay doanh nghi p    xã   kinh doanh,   dung 

có  lan   cách  rãi   nên  khác   trong   

Virality rate là      bài   chia  so       bài 

 cùng trong    gian.   lan  có tác   sâu  trong 

  giá   thành công   bài  

Ví   khi so sánh  bài    10,000  thích    

 0,1%   lan    bài  khác   5,000  thích 

    lan  10%, thì bài   2 có    thu   

   cao  
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     (Conversion) 

Nói  các       trong marketing, không  không    

   Chúng        theo cách doanh  

mong      ra các   khi  Conversion bao   

- Click - through rate (CTR)   click) là    dùng click vào liên  

call-to-action (kêu  hành  trong bài      này  các 

hành   tác (chia  thích,  xét). Trong   này, c  nhân 

hay doanh nghi p  liên  bài  trên  xã     dung  sung 

khác    trang blog  các trang web bán hàng, và mong  

 dùng   vào  

- Cost - Per-Click (CPC) (Giá   click) Khi    

 cáo trên social media, CPC là  trong các       

marketing không   qua. Có   các Advertiser    khi  

cáo     dùng Click  trên   cáo CPC   dùng 

cho marketing trên   tìm  còn   là Pay Per Click (PPC). Ngoài ra 

CPC còn  dùng trong  cáo liên   các trang web khác. 

Cho dù c  nhân hay doanh nghi p   cáo trên    xã  nào, 

  nên  trung vào  chi tiêu. Thay vào  hãy xem xét CPC. Nó  giúp 

cân  xem     c  nhân hay doanh nghi p   

 hay    hay lãng phí        

- Conversion rate     c  nhân hay doanh nghi p mong   

gì khi  dùng   vào liên   dung  sung trên các    

xã   nhiên không  là truy  vào    sau vài giây. C  nhân hay 

doanh nghi p  mong  khán   h , sau khi truy  vào liên  thông 

qua bài  trên social media,    hành  nào  (ví    

tài   ký  tin,   dung, mua hàng    thông tin cá nhân / 

câu  v.v). Và Conversion Rate  dùng     khách hàng   

các hành   

      social media cao  so  các kênh  thông khác, 

 là   cho      trên  xã      và 
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     khách hàng   có      hành  mà doanh 

 mong .  

5.3 CÁC CH  S  NG HI U QU  C A EMAIL 
MARKETING 

  email marketing là các con    kê sau quá trình    

         dùng.  có  là       click vào 

  cáo  khách hàng hay là   email  không thành công   dùng. 

Email marketing là   mà các doanh      cáo, 

cung  thông tin        khách hàng thông qua email  

 tiêu      khách hàng giao  và   doanh thu  

công ty.   email marketing là các     kê sau quá trình   

          dùng.  là       click 

vào   cáo  khách hàng hay là   email  không thành công   

dùng.  kê   này  giúp cho   kinh doanh, marketing  doanh 

  nên   và    

 Open Rate Là       email.  là   quan    

      marketing    này cung     dùng 

  thông tin,   thông tin  c  nhân hay doanh nghi p    

  bao nhiêu   khách hàng. 

- Cách     Open Rate  Email Marketing: 

Open Rate =     / Email   

 gian theo dõi  Open Rate là hàng  

     Open Rate là tên   và tiêu  email. 

 Click- Through Rate Là       email  click vào  liên 

 bên trong email  cáo    Thông    email  

vào liên  trong email là  tiêu chính     marketing, vì   

là    quan       

- Cách     Click-Through Rate  Email Marketing: 

Click-Through Rate =    click liên  / Email   
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 gian theo dõi  Click- Through Rate là hàng  

     Click- Through Rate là  dung  liên   trí  liên 

 trong email,   liên    trong email và  sao   liên  

 Unsubscribe Rate là       email  click vào liên   

 ký trên email  c  nhân hay doanh nghi p. 

- Cách     Unsubscribe Rate  Email Marketing: 

Unsubscribe Rate =     ký   email / Email   

 gian theo dõi: Hàng  

    Thông      ký có   cao khi email 

không có tính   ví     không  xác minh, tiêu  và  

dung email không liên quan, email  quá  xuyên. 

 Complaint Rate là       email   email là  rác. 

- Cách     Complaint Rate  Email Marketing: 

Complaint Rate =     / Email   

 gian theo dõi: Hàng  

    Lý do       cao  là:  dung không liên 

quan  nhu   khách hàng,   email    email quá  xuyên. 

 Conversion Rate là       email  hoàn thành hành  

mà doanh  mong  (ví  mua   

- Cách     Conversion Rate  Email Marketing: 

Conversion Rate =     / Email   

 gian theo dõi: Hàng tháng 

    Có    có       Conversion Rate. 

 liên  bên trong email   trang web thì trang web    hóa cho 

quá trình   

 Bounce Rate là   email    trên   các email     khách 

hàng. 
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- Cách   Bounce Rate  Email Marketing:  

Bounce Rate = Email    / Email   

 gian theo dõi: Hàng tháng 

    Email    do   email không   máy  email 

 không    quá           là  

      máy     email  

 Forward/ Share rate là       Email    email 

cho  chia  email  cách click vào nút chia  bên trong 

email  

- Cách     Forward / share rate  email marketing: 

Forward/ share rate =     / email   

 gian theo dõi hàng Tháng  

    chính sách duy trì khách hàng là        

 Forward / share rate   trình  mãi, các chính sách     

khách hàng. 

 Campaign ROI là  chi phí   cho   email  c  nhân hay doanh 

nghi p. 

- Cách     ROI  Email Marketing: 

ROI = ($ Doanh  - $    / $    

 gian theo dõi: Hàng tháng 

         ROI không    dàng.    

  qua email ngày hôm nay có     ROI  tháng   chí 

  sau  

 List Growth Rate là   mà danh sách email   lên trong   

 gian   

- Cách     List Growth Rate  Email Marketing:  

List Growth Rate =  ký  -   ký +   /   

  ký (trong    gian   
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-  gian theo dõi: Hàng tháng 

     List Growth Rate không    Email Marketing 

có     Do  hãy   liên    danh sách email và  cho 

      ký     lý. 

5.4 CÁC CH  S   NG HI U QU  C A 
QU NG CÁO TR C TUY N 

     cáo, hay còn   là KPI (Key Performance Indicator), 

là các giá    các  làm Digital Marketing      và 

theo dõi    các      giá  có    này 

giúp xác       có mang    tích  hay không. 

Digital Marketing  các    cáo là kênh   khá   

 tài chính và nhân  Vì     các       nâng cao  

giúp      và   ngân sách chi tiêu  

   Impression   

- Cách   

Hi n th  = Ti p c n * S  l n qu ng cáo hi n th  lên 1 i dùng 

Impression = Reach * Frequency 

   Trong  Reach là    mà  dung  cáo    

Frequency là   trung bình  dung  cáo   trên 1   

   là       khi   cáo, Impression  ra   mà 

 dung  cáo     Tuy nhiên,   là    trên màn 

hình và không quan    dùng có nhìn   cáo hay không. 

 sâu     này, 01 Impression  là ai       dung 

 cáo ngay  1   cùng        cáo  

  Impression   lên 02.  theo là Reach, khi ai   bài  01 

Reach   tính. 

Ví    Impression    là 20  Reach  

có 15  là  dung  cáo    01   10  

trong nhóm A và 02   5  trong nhóm B. 
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   CPM (Cost Per Thousand Display) 

- Cách    

CPM =   chi tiêu cho  cáo /     ) * 1000 

  c  nhân hay doanh nghi p chi 10   cho 01  cáo và  

 10.000    thì chi phí CPM  là 1   

Tóm  CPM có  là các Advertiser   cho    cáo   trên 

trang  nhà   Cách    tính chi phí cho hình  này là   

trên 1000          cáo    cho  1000  

   sau          tính phí cho dù  dùng có nhìn 

 hay là không. CPM     cho các   Marketing    

  tiêu chính là    và  trong tâm trí  khách hàng. 

   CTR (Click Through Rate) 

- Cách   

T  l  click = t click / Hi n th ) * 100 

CTR = (Click / Impression) * 100 

   dung  cáo c  nhân hay doanh nghi p    1000  và có 

100  click vào   dùng, CTR  là 10%.    CTR lên cao  thì 

 có 2 cách:      có    click vào      

  dung      tác    CTR    dùng  

      các    cáo, và ngoài ra   này còn  

        dung trang  (trang  

   CPC (Cost Per Click) 

- Cách   

Chi phí trên 1 t  =   chi /   

CPC = Ads Amount Spend / Click 

  CPC chính là    chi cho    vào liên   cáo  

c  nhân hay doanh nghi p. 

Ví    vào  liên  trên Facebook  tính là   hành  nào 

  dùng khi  tác  bài  cáo.  tác bao  các hành  
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trên Facebook   vào hình  video, bình  thích  và ngoài 

Facebook   vào link trang web, tin  g   t    

  CPC   quan  khi           các  

  cáo khi  này cho   bao nhiêu chi phí cho 

 hành       khách hàng   

   CR (Conversion Rate) 

- Cách   

    =    hàng /   khách   * 100 

CR = (Conversions / Visits) * 100 

     cho      khách hàng   thành 

khách hàng    doanh  trên 1 kênh  cáo   

Ví  là   hàng bán giày và có 12,000  khách hàng  

 trong tháng     250  hàng  bán ra,        

là 2.08% 

 ích   theo dõi   CR    giúp     

    cáo theo các   gian khác nhau   so sánh các  

 khác nhau và tìm ra   nào  có       

   CPA (Cost Per Action) 

- Cách   

Chi phí trên hành  =   chi / Hành  

CPA = Amount Ads Spend / Action 

  CPA là   mà  chi  cho  hành    trên  cáo 

 mua hàng,  vào   thông tin, cài     ký thành viên, 

    CPA, các ngành  giáo         xem 

CPA là CPL (Cost Per Lead) vì   các hành   mong  là khách hàng 

 thông tin sau khi tìm     

Vì  trong ngành Digital, KPI    theo   CPA/CPL    

  khi có   rõ    khách hàng     cho  

   cáo. 
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   RR (Run Rate) 

- Cách   

  hoàn thành  tiêu =  gian   /   * 100 

RR = (Actual / Planning) * 100 

  Run Rate cho ta    hoàn thành  tiêu  toàn     

 so      ban  

Ví   tiêu  ra cho shop giày là 100  trong 1 tháng, chia 

 cho 4    có  25  trên 1  Hoàn  1  

 cáo, shop giày bán  20   ngân sách 10    RR là 20%, 

 là ta  hoàn thành 20%    ngân sách 10   

   này c  nhân hay doanh nghi p    chi tiêu bao nhiêu ngân sách 

 hoàn thành     tiêu  ra. 

   ROI (Return on Investment) 

- Cách   

    thu  = (Doanh thu - Các chi phí) / Chi phí 

ROI = (Revenue - Cost of Investment) / Investment 

Ví  có    có giá  100 USD    và bán  

giá 200 USD. bán 6   này là       cáo. 

 doanh  là 1200 USD và chi phí  cáo là 200 USD.  ROI là: (1200 - 

(600 + 200)) / (600 + 200) = 50% 

  ROI giúp xác  c  nhân hay doanh nghi p    

bao nhiêu     cáo so     chi cho   

cáo      này  giúp doanh    kênh marketing phù 

  phân  ngân sách  lý . 
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5.5 CÁC CH  S   NG HI U QU  C A 
MOBILE MARKETING 

 cùng   phát   Internet thì Mobile Marketing  vai trò   xu 

   

Mobile Marketing có quan  không?  này có   rõ qua    

Comscore bên     dùng  dành    gian cho   

di  Bên   trong báo cáo    2020  We are social  cho 

   Nam  có  145,8  tài     kích  

 150% trên   dân). 93% dân       thông minh.  

trên  con  này, có    hy  xu   Mobile  

còn   phát    trong  lai. 

   thông qua    và    giá, doanh  

     thành công    thì bây   con  này không 

còn    Thay vào  là     các    

 Doanh thu bình quân m t i s  d ng (Average Revenue Per i 

dùng - ARPU) 

 tính   doanh thu trong    gian chia cho    

KH tích  trong   gian  

 

Doanh thu bình quân     là  doanh thu mà   dùng 

tích       nên. ARPU thay    qua     và 

mô hình doanh thu,  cho  so sánh các   này  nên khá vô  Tuy 

nhiên, có      cho trò  dành cho   di    là 

1.96  la vào   2013)   hình  thu  khác nhau.  khi c  

nhân hay doanh nghi p  tính  ARPU, có    ARPU cùng  hai   

khác    kê trong bài   giá       



116 BÀI 5:  
 

 

 Chi phí trên m t i s  d ng trung thành (Cost Per Loyal i dùng - 

CPLU):  

Khi   hai   này, có  xác   ngân sách   

cho   mobile marketing   chi phí cho   cáo.  nhiên, 

ngân sách chi cho   marketing    khi ARPU   CPLU,  là 

doanh thu thu    khách hàng    chi phí   

  lâu dài (Retention): Khi      này, ARPU  dùng  tính giá 

 lâu dài   dùng. Ví   ARPU là 0.10  la / tháng và     

trong 1  thì giá  lâu dài   dùng  là 0.10 x 12 = 1.20$ /  

 Chi phí   cài  (Cost Per Install - CPI) và chi phí trên    

 trung thành (CPLU) 

  CPI  tính  chi phí cho  cáo chia cho   cài  trong quá 

trình   cáo. CPLU  tính  chi phí  cáo chia cho    

dùng trung thành  do  cáo. 

 

CPI  chi phí mà   ra   khách hàng có     

     khi nhìn   cáo (theo dõi    do  cáo  là  

    

    phía trên, CPI và CPLU      khi    ARPU 

 tính giá  thu  sau khi   cho   marketing.    marketing 

   ARPU    CPLU. Trong khi  này nghe có   nhiên 

 chi phí,   mobile marketing,  khó xác  rõ ràng, do   

 marketer     hai   nói trên.     trò  di 

 trung bình    có ARPU  1,96  la và CPLU  2,73  

la,  là    này  0,77  la  mang    dùng   cáo. 

 Engagement 

Khác     nói trên, không có    hay công    cho 

Engagement. Engagement  có     trong      
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  và      marketing   Do  engagement   

      mong        lâu  và  

xuyên  Engagement  thân nó không      có     

hình dung  liên quan  engagement      

- Session length:  gian  khách hàng dành cho   trong   click 

- Session interval:    xuyên 

- App screens per session: bao nhiêu ph n c a ng d ng mà i dùng m  trong 

m t session 

- Conversion rates for events:   khách hàng hoàn thành các  trong 

  

- Interactions:   khách hàng   tin  và      

khách hàng   

- Opt - ins:   khách hàng  kí   thêm thông báo 

- Opt - outs: s  ng khách hàng mu n nh n ít thông báo  

- Theo báo cáo      2014, trung bình 1     39% 

 engagement    khách hàng tích  trong  tháng. Engagement 

  là  dùng     11  trong 30 ngày. 

- i dùng tham gia (engaged customers) là     thành công   

   khách hàng này không  có  mang   ý   góp 

và   tin yêu    review trên  hàng    còn có  

 thành khách hàng trung thành và mang      

-       Google Analytics,  xu   và insights  

 có   khám quá thông qua hành vi   dùng: Engagement thay 

  nào theo  gian? Hành  nào   engagement cao  Khách 

hàng tham gia   trong bao lâu? 

   yêu thích 
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 tính    KH nói  thích   chia cho   tin   

  giá    

  này      câu   sát: có thích   

này không? Và khách hàng có 3   Có, Không và Không quan tâm.   yêu thích 

  câu   Có.   yêu thích là  trong  cách   và chính xác  

      khách hàng.      giá   

    không   công    dùng nên   không 

khó  thu   giá  phía  dùng. Chính vì  có  thu  

 ý  nhóm  dùng  trong    gian  

    phân  trên các  hàng     thu  ít  

0,05%    phía khách hàng và      ý  thiên    

- do    dành  gian  ghi các  xét    rõ ràng   

   yêu thích cung   thông tin      khách hàng. 

  yêu thích  là  cách     giá    khách hàng  

        yêu thích  có   dùng  phân   

dùng yêu thích   và  dùng không hài lòng  có cách    lý. 

   lâu dài (Retention) 

Có hai công   áp  

-       tính    KH tích   tháng chia cho  

 khách hàng cài  

     thì   khách hàng duy trì       

gian  sát chia cho   khách hàng cài    vào    

gian  sát.  

 

  lâu dài dùng     khách hàng  cài     ký   

 tính toán   này   vào    c  nhân hay doanh nghi p và 
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  mobile marketing.  khi tính,  xác   dùng lâu dài: Là  

 dùng   trong 30 ngày  lên, hay là  dùng    ngày? 

   ý là  xác   khách hàng    thông tin là 

 ai     trong 1 tháng  qua, thì trung bình    di 

    40%  dùng 30 ngày sau khi cài  và 4% sau   Tuy 

nhiên   này thay    theo     

      cho c  nhân hay doanh nghi p  thông tin   

    thành công    và   khách hàng     có 

100.000     bao nhiêu       chúng? 

Trong khi   CPI và CPLU ngày càng  lên,  mobile marketer có  

    thông tin   quan  khi   xem xét     sang  

  trong khi    cùng      

  dùng   hàng ngày (Daily Active Users - DAU) 

DAU là     Daily active  dùng, dùng    dùng   

hàng ngày.  là       dùng truy  và  tác hàng ngày 

    di  

    công ty nào,  tiêu  cùng là xây     dùng 

  và   Tuy nhiên, vì cách xác  DAU   công ty luôn khác 

nhau nên  so sánh các    kê  cách máy móc là  không nên. 

  Facebook     dùng    vào    

  tác  thích, chia  bình    khi  trên trình 

 Chrome thì       click vào trang web, tìm  

 quan  là doanh   xây      dùng   

cho chính doanh   trên các  tiêu. Daily Active  dùng mang   

thông tin   dùng           xu    

 trong ngày. Ngoài ra, theo dõi   DAU còn giúp doanh     có 

bao nhiêu   quan tâm và tìm     doanh  

    tình   dùng         liên 

  ra các  pháp  chân  dùng.   các    cáo  

  ra không có        nào cho các   
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   phân tích chính xác  doanh  nên  ra  tiêu  

chung phù      dùng  giúp doanh  ít  khó  khi 

 giá           thu hút  dùng  

5.6 CÁC CH  S   NG HI U QU  C A SEO 
(SEARCH ENGINE OPTIMIZATION) 

Có     mà các Marketer có  thu   trang web,   cho  

 có bao nhiêu khách  truy  trang web,  truy     và  truy 

 có  tham gia   hay không.  các   thu   marketer    

 phân tích và theo dõi,  phân tích   và lên   marketing   

   ng truy c p 

    làm SEO có   hay không là  vào    

 truy  vào trang web.    truy   quan  vì nó  giúp 

 giá   quan        có  

       truy  cao   là   

 khai SEO theo   

C  nhân hay doanh nghi p    truy  vào trang thông qua  tìm 

 khác mà không    chi phí   này.  có  tìm  trang 

web  cách tìm  trên Google. Doanh    Google Analytics  xem 

 dùng    thoát và   trang hoàn toàn  phí. 

 khóa trên   

Khi nói  SEO,  là    khóa trên      này  cho 

  khóa nào   trên      khóa   

   là   SEO      có ít  khóa    thì 

  này  giúp  ra    và tìm ra  pháp   

 tìm   khóa mà trang web     có   

 Google Search Console   giá. 

  khóa mà    

Trang web    vào  khóa.     truy  vào trang 

hay quan tâm         làm là   ra 
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     các  khóa mong   là lý do  sao   theo dõi 

các  khóa trên        tìm   khóa 

  vào  tháng và sau  xem xét các   tìm    cách  

    các  khóa  có    

C  nhân hay doanh nghi p có     công   SearchVolume.io  

 khóas Everywhere  xem   tìm  cho   khóa. Sau  doanh 

có  tìm ra   khóa nào có  lên top trên      

trung SEO cho   khóa  

 Backlink 

Backlink  vai trò là   quan  trong SEO, nó   là  liên 

    các trang web, blog,    xã  khác. Backlink là  

  quan  giúp trang web có    trang web có càng  Backlink 

  thì    Top càng cao. 

 các trang web khác   website  doanh    là các trang 

web có uy tín cao, thì    website có   giá  và  tin  

website  doanh  là  trang uy tín và có   

   truy  trang 

  trang  có tác      thoát  trang web mà  dùng 

 truy  Các trang web có   load nhanh      và  

giá    phía  dùng.   thoát   tính  khi khách truy  click  

click vào trang web  vài giây sau  thoát ra.    truy  trang là  2 

giây, Google  cho   dung phù    gì   tìm    có 

 là Google  tìm trang khác  thay trong    

Không    thoát       trang, mà ngày nay Google   

  SEO      trang     trang trên 

 2 giây. 

  ng truy c p m  xã  

  truy   xã   giúp cho  là có bao nhiêu 

khách truy   trang web,  khách truy     các kênh  

thông xã   Facebook, Instagram, YouTube và Twitter.  cách theo dõi các 
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  doanh   giá   marketing trên các kênh  thông  

 ra   nào,      ra sao      

thông xã  nào   ra   trong   truy  trang web. Google 

Analytics    các   khách truy  trang web   các kênh  

thông xã  

     

Có bao nhiêu khách tìm  trang web trên tìm  Google, sau   truy 

 và tham gia các   mà doanh   cung  Cho là có  

100.000 khách  truy  vào trang web,   cùng  có  thu   

 10% trong         thành   ký   

thành khách hàng. C  nhân hay doanh nghi p có   ra   dung thu hút 

khách hàng  ký   vài  trình   thúc    truy  web 

thành   ký email,     các   nuôi  và   

Google Analytics giúp c nhân hay doanh nghi p xác   tiêu   

       dung    . 
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TÓM  

Trong    Digital Marketing, bao  các     công 

chúng thành khách hàng,        xây    

và  quan   khách  Chính vì    và  giá    các 

  Digital Marketing là vô cùng   giúp doanh   giá và  

 các   xác  công  phù   xu    hành vi 

khách hàng trong   Marketing.    và  giá   Digital 

Marketing    xây      trên  kênh và    

  doanh   xác   kênh nào mang  khách hàng    

  ngân sách, kênh nào      và   . 

 

Câu 1:  

Câu 2: Trình bày các        marketing trên social media. 

Câu 3: Trình bày các        marketing  SEO. 

Câu 4: Trình bày các        marketing  email. 

Câu 5: Trình bày các         cáo   

Câu 6: Trình bày các        marketing trên   
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BÀI  HÀNH 1:   WEBSITE 
 WIX.COM 

Ý  bài  hành: 

 viên có    tài  và   Website trên Wix.com. 

1.1 WIX LÀ GÌ? 

Wix hay Wix.com là    cho phép  dùng  website   

 thao tác kéo  Wix tích   HTML5,        ký tài 

 là có    các công  trên Wix. Qua   giúp  dùng  dàng 

  cho mình  website hay blog. 

1.2    HÀNH TRÊN WIX.COM 

 1:  tài  

 viên truy  vào https://vi.wix.com/ =>  nút   

 

Hình 1.1: Truy  vào https://vi.wix.com/ 

 viên   admin  cách  ký   qua tài  Facebook 

 Google. 
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Hình 1.2:  ký tài  trên wix.com 

Sau khi  tài  và   wix.com    trang  quan,  

  trang web. 

 

Hình 1.3:    quan trang web 

 2:   cho trang web 

 viên  có   các  khác cho trang web  cách: 

 menu   web   =>  trang web      
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Hình 1.4: Cách      web 

 viên   có   vào các   khác nhau và  hành   

 có     trang web  mình. 

 

Hình 1.5:   cho trang web Wix   viên 
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 3:   và   các   dung 

Sau khi     viên có    các nút tính  bên trái  

  giao   trang web: 

- Add Alements: cho phép thêm các   vào trang web; 

- Add Section: Cho phép thêm các cây   trong web     hàng, 

liên  

- Pages & menu: Cho phép thêm,   và   các site khác nhau  

  

- Site Design: Cho phép     trang,  trang,...; 

- Add Apps: Cho phép thêm các   danh  vào web;  

- My Business: Cho phép cài  liên  các      bán hàng; 

- Media: Cho phép thêm và   hình  video, các nút liên  

- Content Manager: Cho phép   và  lý  dung web. 

 

Hình 1.6: Nút   giao  web 
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    viên có   các nút tính    khi   web  

cách:  vào    góc    công  và  trên giao  

edit     các nút công   hình 1.7. 

 

Hình 1.7:   các thanh công     web 

  1:     có  

 viên có  click vào    trong site     thay   

dung theo mong  

- Thay    Cho phép tùy        

-   Cho phép cài    cho     

-  tác khi rê  Cho phép cài   tác khi user rê     

- Ngoài ra, còn có các nút tinh    lý  thay      

  liên  
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Hình 1.8:    dung    web 

  2:  trang  

 viên có   trang       cho trang web: 

 

Hình 1.9: Các   web  
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Sau khi  viên   wix    trang edit  kéo và   

 

Hình 1.10:  trang web  kéo và  

 4:  và   web  

Sau khi   và   xong, hãy  vào  và xem   

Khi  hài lòng,  nút    

 

Hình 1.11:   website 

Sau khi   1 popup  lên cho phép  viên cài   cho web.   

 

Hình 1.12:  tên  cho trang web 

  và     thông báo  website     

thành công và        website  sàng   trên 

internet   liên     nó. 



132  
 

 

1.3 BÀI   HÀNH 

Bài  1: Nhóm  viên (3-5  viên /nhóm)  hành  website theo các 

    giao. Yêu   

-  các menu cho trang web; 

-    dung cho page  

-    dung cho page   

-    dung cho page   

1.4 TIÊU CHÍ  GIÁ 

Thang   giá bài  

STT  dung 

   yêu  

 Kém 

(0  

Trung bình 

(5  

Khá 

(8  

 

(10  

1 
 tài  

wix.com. 

Không  

 tài 

 

  
  tài 

.  

 

2 

 menu cho 

trang web. 

Không  

 menu. 

  menu 

không   

Không   

menu con liên 

quan  bài. 

  cây 

menu cha-con 

liên quan  

bài. 

 

3 

   

dung cho page 

 

Không  

 dung 

 

  dung 

  

 không có 

thông tin  

viên. 

  dung 

 

 không có 

hình   

viên.  

Page  

có   thông 

tin, hình  

sáng   

 

4 
   

dung cho page 

  

Không  

 dung 

  

  dung 

   

không liên quan 

  tài. 

  dung 

   

không có hình 

 logo. 

  dung 

  có  

dung, hình 

liên quan. 

 

5    

dung cho page 

  

Không  

tin  

Bài  không 

có hình  

Bài  có hình 

 

 hài hòa, 

 dung sáng 
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BÀI  HÀNH 2: SEO -    KHÓA 

Ý  bài  hành 

    các tính   công  Google trend    xu   

khóa SEO   dùng trong   gian   

  tính   khóa trong Google Keyword Planner    nghiên   

khóa   dùng tìm    

2.1 GOOGLE TRENDS 

2.1.1 GOOGLE TRENDS là gì? 

Google Trends  ý cho chúng ta  xu  tìm    dùng theo  

   Chúng ta có      này    thích tìm   

           và         

2.1.2    HÀNH TRÊN GOOGLE TRENDS  

 1: Truy   

 viên vào https://trends.google.com/trends/?geo=VN => Menu => Khám phá. 

 

Hình 2.1: Truy  trang  Google Trends 

 2: Phân tích  khóa 

-     khóa vào  tìm    nhóm  khóa vào  so sánh 

=> Enter. 
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Hình 2.2: Tìm 1    

 

Hình 2.3:  nhóm    

-   các    hình 2.3. 

 3:    phân tích  các  khóa 

 

Hình 2.4:   so sánh   quan tâm    khóa theo  gian 

   viên có   Thông tin chi  so sánh  trí  lý,    

phân tích    khóa,  viên  có  tìm các   khóa có liên quan 

  khóa  tìm  và   
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Hình 2.5:   tìm  có liên quan 

2.2 GOOGLE KEYWORD PLANNER 

2.2.1 GOOGLE KEYWORD PLANNER là gì? 

Google Keyword Planner là công  giúp  dùng xác      

tiêu mà   tìm  trên các công  tìm  Nói cách khác  là công  

cho phép  viên tìm các  khóa thích      

2.2.2    HÀNH TRÊN GOOGLE KEYWORD PLANNER 

 ý: Cách này yêu   viên  có tài  Google Ads  Google  

và  có tài  Gmail. 

 1: Truy  vào   https://ads.google.com =>   vào tài 

 Google Ads     ký tài  Google Ads    sau 

khi  viên  có tài  Gmail    viên    =>  tài 

 Gmail   viên. 

 

Hình 2.6:  tài  Gmail   ký tài  Google Ads 
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Hình 2.7: Ch n  Chuy n sang Ch   chuyên  

 

Hình 2.8: Ch n  T o tài kho n mà không c n t o chi n d ch  

 

Hình 2.9: Ch n các tùy ch n và  
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Hình 2.10: Hoàn thành t o tài kho n Google Ads 

 2:  thanh menu,  vào    lê (Công  và cài  => Công 

     khóa. 

 

Hình 2.11: Công      khóa 

 

Hình 2.12: Các        khóa 
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 3: Khám phá các  khóa  

-   phá các  khóa  

-  tab    các    tên các     có liên quan 

=>    

 

Hình 2.13:  các  khóa liên quan      các  khóa  

-  tab     trang , sao chép và dán URL  web có   

  vào ô tìm  =>    toàn  trang  =>   . 

 

Dán ULR  Web co  
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Hình 2.14: Khám phá  khóa  URL   trang web tham  

 4:  thông tin   và  tìm  

-   khóa vào  tìm  =>   =>  báo. 

 

Hình 2.15:   khóa   thông tin   

 

Hình 2.16:    và  tìm  

 5:   khóa 

 5.1:   khóa:  

- Cài  các   trí, ngôn   tìm   vi ngày,...  hình 

2.16)  xác    khóa phù  

  khóa 



140 -  
 

 

-  trang    viên      giúp chia  cho  tùy 

   

     

Hình 2.17: Thêm    khóa 

   viên có  tùy   sau: 

-  khóa:   này cho phép      khóa      

   

-  tranh:  viên có  dùng   này  công      khóa có 

   tranh  trung bình  cao. 

-      cáo: áp  cho Adwords. 

- Giá   trang: là   nhà  cáo     cáo  mình 

    trang cho  khóa  

-    khóa trong tài   tôi:   này giúp   các  khóa mà 

nhà  cáo    trong AdWords. 

-   ý      các  khóa liên quan   dung khiêu dâm. 

-   tìm  trung bình hàng tháng:  ra   khóa có   tìm 

 và     khóa không    tìm  nào.  

 5.2:   khóa 

Sau khi    khóa phù   viên tick   khóa và   các 
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Hình 2.18:    khóa phù  và  danh sách  

       các  khóa  quan còn   thúc quá trình, 

hãy  danh sách các  khóa     cách  vào  khóa    

    tên  .

 Phân nhóm  khóa 

Sau khi      viên hãy xoá   thành  không quan  

   Keyword,  tìm  sau  thêm vào  2  là Ngành  và 

ngành   

 

Hình 2.19:  2  Ngành  và ngành 
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   viên có   các nhóm    các  khoá  vào,  theo 

   mình   tên các ngành l   

 Phân  ngành    

Trong ví  này,       tên  dòng xe làm tên   

Chia ngành  thành   Ford, Everest,  

  khi nhìn vào  Keyword có   dàng  ra các  khoá liên quan  

ngành    trung. 

 1  khoá có   2   thì  1   (Ví  xe Ford Everest thì có 

  Ford  Everest). 

 là     gian,     phân nhóm  khóa là  

nhóm   các  khoá vào  ngành    Sau khi  theo    

    hình 2.19. 

 Phân  ngành  (Nhóm  cáo) 

Ngành  là chi    ngành  Ví  ngành  là Ranger thì ngành  

là Ford Ranger, Ford Ranger Wildtrak,     kê  ngành   

trong các ngành chính  có     sau: 

 

Hình 2.20: Phân  ngành  

Sau khi    toàn   khoá vào các nhóm phù   viên   hành 

Filter   ra   khoá liên quan  ngành  
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Và   khoá còn   trong list nhóm  cáo (ngành  này   

 vào  sánh  khoá khi   cáo. 

Ví  tìm  các  khoá  nhóm  khoá Ford Ranger Wildtrak  có  

  sau: 

 

Hình 2.21:   filter  tìm  các  khóa  
 cùng nhóm ngành  

Sau khi      khóa hoàn   các nhóm   Nhóm ngành 

l  và nhóm ngành . Sau  là xác     dung cho  nhóm  khóa 

 cách  lý và khoa    khai    dung.   quá trình 

nghiên   khóa  hoàn thành. 

2.3 BÀI   HÀNH 

 viên   theo nhóm 5  viên 1 nhóm.  viên   các bài  sau: 

Bài  1:   công  Google Trends  tìm  xu     mà 

 viên    bá. Yêu   viên   nêu rõ và  thích  sao  

dòng    gian   ra    gian      bá  

       bá.   phân tích    qua bài  

cùng các thông    và  danh sách  khóa  ý cho dòng   

Bài  2:   tìm  và phân   khóa cho dòng   mà  

viên  tìm  xu   trên qua các  khóa  ý  Google Trend.  viên 

 cung  chi  các nhóm  khóa mà  viên tìm   qua công   

 google keyword planner.   phân tích  khóa    trên file excel. 
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2.4 TIÊU CHÍ  GIÁ 

Thang   giá bài  

STT  dung 

   yêu  

Kém 

(0  

Trung bình 

(5  

Khá 

(8  

 

(10  

1 

Tìm  xu  

 dùng qua 

Google Trend. 

Không  

   

khóa  tìm 

 xu 

 

   

  khóa  

tìm  xu 

 và  

 trang  

 xu  tìm 

  các 

thông   

  xu 

 qua 

  xu 

 qua  

trí  lý. 

 thích  lý 

do   

  gian 

 bá,  trí 

 lý  bá và 

danh sách  khóa 

 ý cho  

 

2 

 danh sách  

khóa qua Google 

keyword planner. 

Không  

  tính 

   

   

  

Thao tác  

tính   

phá  khóa  

   

 công   

  và 

   

  khóa. 

  danh 

sách nhóm các  

khóa ngành  và 

ngành  
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BÀI  HÀNH 3: GOOGLE ADS 

Ý  bài  hành: 

Sinh viên  cách  tài   cáo  lý và tài   cáo. 

Sinh viên  cách cài     cáo tìm  và  cáo   

3.1  TÀI   CÁO MCC (MY CLIENT CENTER) VÀ TÀI  

 CÁO CÁ NHÂN 

Truy   Link: google.com/myclientcenter =>  vào   TÀI 

    =>    email  lý tài  

 

Hình 3.3: Giao   ký tài   cáo MCC 

Chú ý: Email  lý có  dùng  kì nhà cung  nào (gmail, hotmail, yahoo 

mail, mail@abc.com..) 
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Hình 3.4: Giao    tài   cáo MCC 

 ý: Cách  tên   tài  nên  có  MCC  phân   tài 

  cáo cá nhân. 

-   lý tài  nên    lý tài     

- Các thông    không thay   gia, múi     tài   

    Nam thì không nên thay   này. 

- Sau    là  thành công tài   cáo Google MCC (tài  

 lý). 

Trong Tài  Google MCC,    có 3   

 

Hình 3.3: Giao  sau khi  thành công tài   cáo MCC 
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1.  tài    lý : Khi  viên có 1 tài   cáo bên 

ngoài   email   thì có  thêm 1 tài    lý trên 1 tài  

   

2.  tài  :  tài   cáo cá nhân. Tài  này    

các    cáo. 

3. Liên  tài   có: Liên  tài   cáo cá nhân vào tài  

 lý MCC     dàng cho công tác  lý tài  

 tài   cáo cá nhân 

  tài   

 

Hình 3.5:    tài   cáo cá nhân 

Sau   tên nên  tên cú pháp:  - tên tài tài    

 tài     Google  

 

Hình 3.6: C   tài  Google Ads 
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Hình 3.7: Múi    

Sau    . 

 

Hình 3.8:   thanh toán 

Sau     hoàn thành thao tác  tài   cáo cá nhân 

Google. Bây   viên       cáo Google. 
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Hình 3.9:   thanh toán thông tin cá nhân/doanh  

Tính  phân  tài  

Truy    và cài  sau    truy  và   

 

Hình 3.10:   phân  và   tài  

 và xem xét các  dung trong các    lý tài  và  email  

phân  vào   Sau   vào     hoàn thành  phân 

 tài  Email   phân  truy  vào Gmail và  ý  truy 

 vào tài   cáo cá nhân. 
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Hình 3.11:   phân  tài  

Tính    tài    

 

Hình 3.12:   liên  tài   có trong google ads 

  ID tài  bên ngoài (email khác)  liên  và   yêu  
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Hình 3.13:  ID tài   có  ra)  liên  

và xin  truy  vào tài   có. 

  bên tài   liên    ý   cài   truy  => 

  lý =>   => Hoàn   liên  

 

Hình 3.14: Thao tác    ý cho gmail này truy   
vào tài    (xin  truy  
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3.2   CÀI     CÁO TÌM   GOOGLE 

Truy  trang    tài   cáo cá nhân. 

     Có 2  trí   viên  1 trong 2  trí trong 

hình  

 

Hình 3.15: Thao tác     cáo  

Cách  tên có   ý  sau:  - tên   CDTK:    

  tìm    viên  phân  và  lý. Sau     

 

Hình 3.16:  tên cho n  tìm   mình 

  tiên     viên nên  không      tiêu 

 có   soát   tính  này trên tài    viên. 
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Hình 3.17:    tiêu (không     
và     là tìm  

 viên         tên cho   

 

Hình 3.18:   Tìm  và    tiêu    

Trong  cài    viên          

  là  giá   viên    
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Hình 3.19:  hình   giá  trong cài    

  trí,  là   khu    mà  viên  Google phân  

 cáo  

 

Hình 3.20:   trí  lý trong   

Google có 2 hình     trí là   và bán kính. 

 

Hình 3.21: Hai hình     trí   trong   
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1.    

Có 2    chính:   tiêu và   

- Hình    tiêu:  viên  khu      Thành   

lên. Ví   viên   Long An và      

 

Hình 3.22: Hình       trí trong   
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- Hình    khu   viên    không cho  cáo phân  

hay   trong khu   Ví   viên   cáo toàn  Nam 

   khu  Hà   

 

 

Hình 3.23: Hình       trí trong   

2. Bán kính 

 viên có   1        và   là   km. Ví 

:     HUTECH và xung quanh khu  là 20 km. 

 

Hình 3.24: Hình  bán kinh:    trí trong   
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Sau    khóa và  cáo. 

 

Hình 3.25:   khóa    cáo vào Nhóm  cáo 

Sau khi  viên  có  khóa thì   khóa và   các    

 sánh   sánh   hay  sánh chính xác   vào ô  khóa. 

 theo   cáo 

ULR  cùng:  trang  -  link website   trang s n ph m mà 

 viên    dùng  

      30 ký   viên  vào  thu hút khách hàng 

 vào  link  truy   trang  (URL cùng). 

 

Hình 3.26:  thông tin trong  cáo  dung  cáo) 

Sau   viên  15 câu tiêu   câu tiêu    30 ký  và 4  

mô    mô    90 ký  
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Hình 3.27:  câu tiêu  mô  trong   cáo 

 ngân sách   vào và    . 
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Hình 3.28:  ngân sách     

 

Hình 3.29:  tra thông tin sau khi hoàn thành 

Sau     và hoàn thành cài    google tìm  

3.3   CÀI     CÁO    GOOGLE 

Truy     tài   cáo cá nhân. 

    Có 2  trí   viên   nào    

 

Hình 3.30:      cáo  
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  tiên     viên nên  không      tiêu 

 có   soát   tính  này trên tài    viên. 

 

Hình 3.31:   tiêu,     cáo    

  cách cài         tìm     trên 

  và cung    thông tin   cho Google. 

 Cài  thông            tìm   các 

thông   trí và ngôn   

 Ngân sách và  giá  
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Hình 3.32:  ngân sách   và  hình   giá  

 ngân sách và  vào ô       hình   

  công và  vào ô CPC (cost per click)  Google phân   cáo trên 

 click vào  cáo. 

 

Hình 3.33:     công và  chi   

   tiêu,    có 5 cách   tiêu.    trung 

vào   tiêu  dung  có  khóa,   và  trí  
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Hình 3.34: Giao  cách   tiêu trong  cáo    

-  theo  khóa: 

 

Hình 3.35: Cách   theo hình   

 Khóa trong  cáo    
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-  theo   

 

Hình 3.36: Cách   theo hình  
  trong  cáo    

-  theo  trí  

 

Hình 3.37: Cách   theo hình   

 Trí  trong  cáo    

Sau khi   các hình    tiêu bên trên thì      

 tiêu vì tính  này  có chính xác khi tài     và  khai 

 cáo. 
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Hình 3.38:        tiêu

  cùng là  cáo. 

Có 2   cáo: 

-  cáo hình  thích 

-  lên  cáo   hình  

Sau khi   xong 2   cáo thì  nút  và     

 hoàn thành cài   cáo   

 

Hình 3.39:   hình   cáo 
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Hình 3.40: Tùy  thích    

Sau khi hoàn thành xong  thì      bên tay trái.  các 

  có tick màu xanh thì  nút     

 các  bên tay trái có màu  thì xem    và   sau  mói 

 nút     

 

Hình 3.41:     và  

 thành công    cáo    
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3.4 BÀI   HÀNH 

Bài  1:  hành thao tác  tài   cáo MCC và tài   

cáo cá nhân. 

Bài  2:  hành     cáo Google Tìm    dung 

(thông  yêu   sau: 

-  khóa: khóa  google ads, khóa   cáo google   sánh  

-  cáo: tùy  viên. 

- Ngôn    

-  trí: bán kính xung quanh    Công  TPHCM  vi 20 km. 

-  giá  CPC  công. 

- Ngân sách   200.000  ngày. 

3.5 TIÊU CHÍ  GIÁ 

Thang   giá bài  

STT  dung 

   yêu  

 Kém 

(0  

Trung bình 

(5  

Khá 

(8  

 

(10  

1 
 tài  

MCC. 

Không  

 tài 

 

 

  

thông tin  

 và Múi  

  tài 

. 
 

2 
 tài  

Google Ads. 

Không  

 tài 

 

 

  

thông tin  

 và Múi  

  tài 

.  
 

3 

  

thành công 

  

 cáo tìm 

 Google. 

Không  

  

 . 

Làm  2 

thông . 

 1 

thông  

  

thành công 

  và 

 thông 

 cài  yêu 
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BÀI  HÀNH 4: SOCIAL MEDIA 
ADVERTISING - FACEBOOK ADS/TIKTOK ADS 

Ý  bài  hành: 

 viên  cách       khách hàng   mà doanh 

 mong   

 viên phân   dùng      khách hàng giúp cho 

doanh    chi phí   

Giúp doanh   bá    rãi. 

Nâng cao doanh  giúp doanh     tiêu   

 các xu   hành. 

4.1     TÀI  FACEBOOK ADS 

4.1.1  tài  

 1:    tài  Facebook 

 2: Vào danh       

 3:   &  thông tin Trang 
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Hình 4.6:  trang 
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Hình 4.7:   thông tin  trang 

-     thông tin cho trang bao  Tên,   thông tin liên   

trí,  gian  . 

4.1.2 Sáng   dung &   cáo bài   

 1:  bài      trình  cáo,...) 

10 9 
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Hình 4.8:   dung & hình  cho bài  

 khi   cáo   có bài      dung bài  theo 

xu    xem, hình     chu. 

 2:     cáo  

Truy  vào trang web Trình  lý  cáo    theo các sau: 

 2.1: Truy  vào Google tìm    lý  cáo   

 2.2:   lý cáo Facebook -    trình  lý cáo; 

 2.3:  vào Truy  Trình  lý  cáo; 

 2.4:  tài Facebook    cáo. 



 171 
 

 

 

 

 

Hình 4.4:  

 

Hutech 
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 hành     cáo 

 

Hình 4.5:     cáo 

:      cáo 

 

Hình 4.6:   tên   

1 

1 
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Hình 4.7:   tên và ngân sách    cáo 

-  tên   (ten_mucdichquangcao_ngaythangnam) - Không  

-   sách   -  cáo hàng ngày    

:  nhóm  cáo  

 

Hình 4.8:   nhóm   

2 

4 

5 

3 
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Hình 4.9:     hình   cáo 

8 

9 
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Hình 4.10:    vi    cáo 
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Hình 4.11:      tiêu,  trí  cáo 

 nhóm  cáo bao   

-  gian   và  thúc    cáo; 

- Cài   trí khoanh vùng  vi  cáo  vi càng  chi phí  

cáo càng cao);  

-  tiêu   khách hàng   4-5  tiêu); 

-       cáo. 

 

14 

15 

16 

17 



 177 
 

 

:   dung   cáo 

 

Hình 4.12:    dung  cáo 
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Hình 4.13: Kêu  hành  và  bài 

-  bài     cáo; 

-  tra bài   khi  bài  cáo, xem  giao  sau khi  

bài; 

-    hoàn thành      cáo. 

4.1.3   và  giá   

 

Hình 4.4:   giao  chính 
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Hình 4.15:   và  giá   

- Sau khi  bài  cáo,  vào trang   xem   và  giá  

    bài        tác, Bình   chia 

 bài  

4.2     TÀI  TIKTOK ADS 

 1:    tài  Tiktok trên      

 2:   video clip      cáo.    

  cáo. 

3 
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Hình 4.16:   cáo trên tiktok 

 

1 

4 

2 

3 

5 

7 

6 
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Hình 4.17:      cáo 

 

14 

Thanh toán 

10 11 

12 

8 

9 

13 
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     cáo cho Video     bao  

-    cáo   xem,   truy  web bán hàng cá nhân, 

  theo dõi cho trang); 

- Khoanh vùng  vi  xem  tính,    thích); 

- Chi phí  cáo tùy  vào      ngày     và 

chi phí  thích. 

 3:   và  giá   

           

Hình 4.18:   và  giá   

-  vào    dành cho tác  - Phân   xem   và  giá 

    bài   xem video,  thích, Bình , Chia  

4.3 BÀI   HÀNH 

Bài  1:   bài trên    xã  Facebook. Yêu   

- Sáng  bài  kèm hình        

-  dung   xu    sáng   

Bài  2:   bài      bài  1   cáo theo  

giáo trình    viên làm     27). 

15 

1

17 

18 

16 
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4.4 TIÊU CHÍ  GIÁ 

 

STT  dung 

   yêu  

 Kém  

(0  

Trung bình 

(5  

Khá 

(8  

 

(10  

1  tài  

Facebook Ads. 

Không  

 tài 

. 

  tài 

 

Facebook cá 

nhân. 

  

 vào 

Facebook cá 

nhân. 

Vào  trang  

  sáng  

 dung và  

 cáo. 

 

2 Sáng  bài 

. 

Không có bài 

.  

 dung  

sài (<100 . 

   

dung (>300 

 hình  

(>4 hình). 

 dung (>300  

  xu  

hình  (>4 hình) 

phù    

dung. 

 

3   

cáo. 

Không  

  

công  

cáo. 

  

  

 16 

  

  

  

cáo). 

  

  

 21 

 bài  

  

cáo). 

Bài    xu 

 hình  

phù    

dung.   

   

(Xem  giao 

  khi  

bài). 

 

4  tài  

Tiktok Ads. 

Không  

 tài 

. 

  tài 

 Tiktok 

cá nhân. 

  

 vào 

Tiktok cá 

nhân. 

Vào  trang  

  sáng  

 dung và  

 cáo. 

 

5  video 

clip. 

Không  

clip. 

 dung 

video  sài 

không   

xu  

 hành. 

Video clip  

 xu . 

Video clip   

  xu  

hình  âm thanh 

sáng . 

 

6   

cáo cho Video 

clip  quay. 

Không  

  

công  

cáo. 

  

  

 5  

tiêu  

cáo). 

  

  

 8 

(Khoanh vùng 

  

khách hàng). 

 dung Video clip 

  sáng  

    

 8 (Khoanh 

vùng   

khách hàng). 

 

   

 

 



184  
 

 

BÀI  HÀNH 5: AFFILIATE MARKETING 

Ý  bài  hành: 

 viên có    ký thành viên trên ACCESSTRADE.VN và có    

 phù    có   web trên Landing page  cung  

Coupon/discount code cho user.  

5.1 AFFILIATE MARKETING LÀ GÌ? 

Affiliate Marketing là  hình  online marketing mà publisher    

hoa  khi    khách hàng    bán thành công   

 cho nhà cung  

5.2  TÀI  PUBLISHER TRÊN ACCESSTRADE.VN 

 1: Truy  https://accesstrade.vn/    => Click vào nút  

 tài  publisher. 

 

Hình 5.1:  ký tài  publisher 

  viên truy  vào link     trang   ký   

https://workspace.accesstrade.vn/authentication/register?lang=vi 
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 2: Khai báo thông tin tài  

 

Hình 5.2: Khai báo thông tin tài  Publisher 

 4: Kích  tài  

 email kích  =>       trong email.  

 5:    

Truy  vào https://id.accesstrade.vn/login =>   => Hoàn  profile 

thông tin cá nhân,  hình traffic và thông tin thanh toán. 

5.3  KÝ    

Sau khi hoàn    ký,        phù    

   ký   affiliate. 

  Accesstrade  có    sau: 

- Pub2.accesstrade.vn -   pub2  các       

khác nhau  tài chính,   giáo      

   thông 

tin vào các  

khai báo =>  

ký. 
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- Workspace.accesstrade.vn -   D2C -  các      

  sóc     

- Koc.asia -   KOC dành cho KOLs. 

 1:    

    Dashboard =>  dich =>    phù  

và có     và doanh thu cao => . 

 

Hình 5.3:    

 viên có  tìm  thông tin chi         

 ghi  và lý do  Chính sách cookies, Quy   traffic,...  cách: 

Click vào tiêu  Tên    thông tin chi         

   sau: 

 

Hình 5.4: Thông tin chi    
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 3: T o Link Affiliate 

 viên có   link affiliate  2 cách sau  

Cách 1:  link  trang       ký)  

Click vào nút  link =>  ý  . 

 

Hình 5.5:  link  trang   

 viên dán link     vào ô Link g c =>  nút T o 

(tích vào ô T o link rút g n   

 

Hình 5.6:  link affiliate  trang   
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Hình 5.7:    link affiliate 

Có  dùng Link    Link rút       

Cách 2:   tab   

      => Copy Link  

    Dashboard => Công  =>Product link => Dán vào ô Link  

=> Tích   link rút  =>  . 

 

Hình 5.8:  link affiliate  tab Công  
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 4:  bá   

Sau khi  link affiliate, copy link này lên kênh  thông  Website/ 

Facebook/ Instagram/ Tiktok/  kèm  dung bài     thu hút user 

thao tác   hành  mà   yêu  

5.4  WEB CUNG  COUPON/DISCOUNT CODE 

 1:  tài  và  landing page. 

Truy  vào trang: https://landingpage.vn   ký: 

 

Hình 5.9:  ký tài  Landipage 

  =>   Landing Page  =>    trang  =>  

Tên landing page   và Tag (tùy  =>   Landing Page. 

       

Hình 5.10:  Landing Page  
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 Thêm  Section,  popup  lý Section     Section 

 

  

Hình 5.11:  Section  

 2:  HTML mã  giá 

    Dashboard  Công  => Nhúng mã  giá =>  

nhà cung  phù   

 

Hình 5.12:  nhà cung  phù  

  Cài    cho trang Landingpage =>   mã code. 
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Hình 5.13:  mã code 

Mã HTML    phía bên  màn hình, click vào   sao chép   

mã: 

 

Hình 5.14: Mã code  giá   

 3: Nhúng mã HTML vào landing page 

1.  section    mã  giá 

 Thêm  =>  Mã HTML =>   HTML. 
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Hình 5.15:  khung mã nhúng HTML 

 Dãn mã HTML  copy  ACCESSTRADE vào khung   HTML =>  

nút   =>   

 

Hình 5.16: Dán mã nhúng HTML 
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Hình 5.17:   sau khi   

1.  section  mã  giá riêng   ngành hàng 

 Section  thanh công  bên trái màn hình =>  Thêm  section. 

 

Hình 5.18: Thêm  section 

  mã  giá  riêng  nhà cung   tài  ACCESSTRADE 

theo cách    trên. 
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Hình 5.19:  mã  giá  riêng  nhà cung  

Các   theo     trên.   sau khi    sau: 

 

Hình 5.20:   sau khi   

5.5 BÀI   HÀNH 

Bài  1.  viên  1   kèm  dung   và  lên kênh 

 thông  mình.  
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Bài  2.  1 landing page  cung  Coupon/discount code cho user. 

5.6 TIÊU CHÍ  GIÁ 

Thang   giá bài  

STT  dung 

   yêu  

 Kém  

(0  

Trung bình 

(5  

Khá 

(8  

 

(10  

1  tài  

publisher trên 

accesstrade.vn. 

Không  

 tài 

 

    tài 

. 

 

2    và 

 lên kênh 

 thông. 

C   

  

 không 

có  dung 

  

  

  

 có 

 dung  

sài. 

  

  

 có  

dung không 

sáng  thu 

hút. 

Publis   

trên các kênh 

 thông  

 dung sáng 

 thu hút 

hành  

 

3 Landing page  

cung  

Coupon/discount 

code. 

Không  

 landing 

page, không 

  mã 

nhúng. 

Không 

nhúng  

mã HTML  

vào landing 

page. 

Nhúng  

mã  giá 

vào landing 

page,  

  không 

hài hòa. 

   

landing page 

 các mã 

nhúng    

hài hòa,  
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BÀI  HÀNH 6: EMAIL MARKETING 

Ý  bài  hành: 

 viên có    ký và   Mailchimp. 

6.1  TÀI  

 1:  viên truy  trang: https://mailchimp.com/ =>  Sign up.  

 

Hình 6.1:  kí tài  trên mailchimp.com 

Hoàn  thông tin  ký: Mail, username, password và  Sign Up. 

 

Hình 6.2: Các thông tin     kí tài  

 

1 
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 2: Xác  và kích  tài  

Vào mail   ký,  vào mail mà Mailchimp    xác  

 

Hình 6.3: Email kích  tài  

 3:  gói Purchase Summary   

 

Hình 6.4: Giá các    trên mailchimp.com 
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 4: Hoàn    thông tin tài  theo yêu   

 

Hình 6.5:  sung thông tin theo  

6.2  DANH SÁCH EMAIL &    KÝ EMAIL 

 1:  lý danh sách email 

 menu Audience => Manage Audience => View audience  xem   

các danh sách email  có. 

 

Hình 6.6:   -  lý danh sách email 
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 2:     ký email 

Click Stats => Signup forms  hình . 

 

Hình 6.7: Giao  thêm email   form  kí email 

Trong tab Signup forms,  Forms builder    

 

Hình 6.8:  cách  form  kí email 

Mailchimp cung  4 cách  form: 

- Forms builder (1): Xây     form  ký và email   

- Embedded forms (2):  mã HTML  nhúng form  ký vào trang web  

blog. 

- Subscriber popup (3):    form  ký  pop-up có  nhúng 

vào trang web   

- Form integrations (4):  form  ký    trong các liên  có  

 MailChimp. 
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 vào  tên     Signup   thi t k  các thành ph n 

chính c a m u  ký: 

- Signup form with alert:   ký kèm theo  thông báo  khi   

dung      email  gõ sai email. 

- reCAPTCHA confirmation:  dung  xác  là    không  

công    ký. 

- Confirmation thank you page: Trang xác    ký email thành công (quan 

 

Final welcome email: Email   và xác    ký thành công 

 

Hình 6.9: Các thao tác    kí 
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C  qua tab   =>  ngôn    

 

Hình 6.10:   ngôn  cho  

Vào tab      các  (Field):   email (Email Address), 

tên (First Name).  

 

Hình 6.11: Tab build it    các   form 

6.3    EMAIL   KHÁCH HÀNG 

 Campaigns -> Create Campaign 

 

Hình 6.12: T  Campaigns -    email 
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 popup  ra,    

 

Hình 6.13:        email 

 tên   mail vào ô   =>  . 

 

Hình 6.14:  tên cho   email 

- From:  thông tin tên và   email   

- Subject:  tiêu  email 

- Content:  dung email 
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Hình 6.15:  thông tin  mail và   chia  

Trong    xong  hình    

 

Hình 6.16:  tên và email   
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Trong    tiêu  chính và tiêu   cho email =>  

. 

 

Hình 6.17:  tiêu  chính và tiêu      

  dung email trong MailChimp 

Sau khi hoàn thành  viên  &  và   

 

Hình 6.18: V   dung cho email 

 theo  viên có    email     nào   xem  khi 

  thì      toàn  danh sách. 



 205 
 

 

 

Hình 6.19: G   và  chính  mail cho   

Quay   có  xem       click    email. 

 xem chi  các  kê khác click vào nút     trong  

  

 

Hình 6.20: Các thông   giá    email 

6.4 BÀI   HÀNH 

Bài  1:  tài  trên mailchimp.com. 

Bài  2:  danh sách email và      kí email   cho  

 tiêu nào    viên      lai. 

Bài  3:      email  mailchimp.com và  . 
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6.5 TIÊU CHÍ  GIÁ 

Thang   giá bài  

STT  dung 

   yêu  

 Kém 

(0  

Trung bình 

(5  

Khá 

(8  

 

(10  

1 
 kí tài  

trên mailchimp.com 

Không  

 TK 

(không áp 

 

(không áp 

 
  TK  

2 

 danh sách email 

và    kí 

email 

Không  

 danh 

sách email và 

  

 kí email 

  

danh sách 

email  

không  

  

  kí 

email 

  

danh sách 

email và 

  

 kí 

email  

còn  sót 

  

danh sách 

email và 

  

 kí 

email  

cách hoàn 

 

 

3 
 và  giá 

   email 

Không  

  

 

  

  

 không 

  giá 

 và  

giá  

  

 còn 

 sót 

 và  

giá  

  

 cách 

hoàn  
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