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Lead Generation framework là gì ?1

Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ
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Lead Generation framework (hệ thống giúp tạo ra danh sách khách hàng 

tiềm năng) là quá trình thu hút và chuyển đổi khách hàng từ người lạ 

thành người có quan tâm đến sản phẩm hoặc dịch vụ của công ty bạn. 

Một số ví dụ về trình tạo khách hàng tiềm năng là bài đăng trên blog, 

phiếu giảm giá, sự kiện trực tiếp hay các nội dung online.

Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ
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Quy trình xây dựng framework 
tạo Lead Generation2

Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ
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Để liên tục ra khách hàng tiềm năng, hãy chắc chắn bạn khắc phục được 3 vấn đề dưới 
đây:
● Bạn cần thử nghiệm một vài cách để thu hút mọi người vào trang web
● Biết rõ khách truy cập website đến từ đâu trước khi trở thành khách hàng tiềm năng.
● Cung cấp cho khách truy cập nhiều lựa chọn/lý do thuyết phục để biến họ trở thành 

khách hàng tiềm năng.

Rất may, tiếp thị inbound sẽ cung cấp các công cụ cho 
bạn để giải quyết trọn vẹn các vấn đề trên. Bằng cách 
kết hợp giữa bài đăng trên blog, CTA, nội dung hữu ích 
và trang đích "ngon", bạn có thể xây nên framework tạo 
khách hàng tiềm năng theo quy trình dưới đây.



CRM

Khách hàng tiềm năng

Bài đăng trên blog

Kêu gọi hành động

Trang đích

Biểu mẫu đăng kí

Khách truy cập

Quy trình xây dựng lead generation



BÀI ĐĂNG TRÊN BLOG

Liên tục tạo những nội dung hữu ích, nhiều thông tin, sử dụng bài đăng 
để thu hút khách truy cập vào trang web chủ yếu thông qua các lượt 
share trên phương tiện truyền thông xã hội và lưu lượng tìm kiếm 
không phải trả tiền.

Trên trang website đơn, chỉ có một cách để khách truy cập tìm thấy 
công ty của bạn đó là truy cập trang chủ. Ngược lại, khi bạn viết blog sẽ 
tạo ra hàng trăm cách để khách hàng tìm và tương tác với trang web 
của bạn, với mỗi bài đăng trên blog chúng hoạt động giống như một 
'cánh cửa' bổ sung vào trang web của bạn vậy. Bạn càng có nhiều bài 
đăng trên blog, khách truy cập càng dễ dàng tìm thấy bạn hơn.

Với sự ổn định của các bài đăng trên blog, bạn có thể tạo ra lưu lượng 
truy cập trang web cao. Sau đó, hãy sử dụng CTA để bắt đầu quá trình 
chuyển đổi những khách truy cập đó thành khách hàng tiềm năng.

BƯỚC 1



Kêu gọi hành động (hay CTA) là nút bấm hoặc 

banner ảnh có thể nhấp vào, thường được tìm 

thấy ở cuối bài đăng trên blog. 

Nó được thiết kế để bắt đầu quá trình chuyển đổi 

khách truy cập thành khách hàng tiềm năng, bằng 

cách đưa ra một ưu đãi có giá trị và điều hướng 

khách truy cập đến một trang đích để nhận được 

ưu đãi đó.

 KÊU GỌI HÀNH ĐỘNG (CTA)BƯỚC 2



Để biến khách truy cập ẩn danh thành khách hàng tiềm 
năng, bạn cần họ để lại thông tin cá nhân bao gồm: tên, 
địa chỉ email và công ty.

Tuy nhiên, thông tin cá nhân này rất có giá trị và có khả 
năng khách truy cập trang web sẽ miễn cưỡng cung cấp 
thông tin cho bạn. Vậy thì, để biến khách truy cập thành 
khách hàng tiềm năng, bạn cần cung cấp cho họ một ưu 
đãi/phần thưởng hấp dẫn khiến họ tự nguyện để lại thông 
tin.

Cách dễ nhất để cung cấp giá trị đó là tạo ra tài sản nội 
dung phân tích nhu cầu của người mua, bạn có thể tạo ra 
các ebook online, sách in ấn hay những hướng dẫn; giải 
quyết các vấn đề của khách truy cập bạn sẽ có được 
thông tin liên hệ từ họ.

ƯU ĐÃI CÓ GIÁ TRỊBƯỚC 3



Trang đích là trang web dành riêng với mục đích 
bán hàng bằng việc sử dụng các ưu đãi, bằng 
chứng xã hội, các hình ảnh đặc trưng, liệt kê lợi 
ích và mong muốn của khách hàng.

Landing page thường có 2 loại: Bán hàng và thu 
thập thông tin khách hàng

TRANG ĐÍCHBƯỚC 4
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Biểu mẫu liên hệ là bước cuối cùng trong framework 
xây dựng khách hàng tiềm năng. Cho phép khách 
truy cập tải về một ưu đãi gì đó và buộc họ phải để lại 
thông tin chi tiết.

Tuy nhiên, không phải tất cả khách truy cập đăng kí 
vào biểu mẫu liên hệ đều trở thành khách hàng tiềm 
năng. Tỷ lệ giữa số lượt truy cập trang đích với số 
lượng điền vào biểu mẫu thành công được gọi là tỷ lệ 
chuyển đổi - và để cải thiện việc tạo ra khách hàng 
tiềm năng, điều cần thiết là phải phân tích và cải 
thiện tỷ lệ chuyển đổi của CTA và trang đích.

BIỂU MẪU BƯỚC 5



Sau khi khách hàng tiềm năng đăng kí trên biểu 
mẫu, bạn nên có hệ thống CRM “gom” tất cả 
data khách hàng lại một nơi để quản lý thay vì 
rải rác ở nhiều nguồn. 

CRM sẽ tự động chia cơ hội cho đội ngũ bán 
hàng khi có cơ hội mới đăng kí từ form. Người 
quản lý luôn cập nhật được tình trạng cơ hội từ 
đội ngũ sales.

HỆ THỐNG CRMBƯỚC 6
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Tuy nhiên, mọi thứ không đơn giản chỉ có vậy. Bởi, 
khách hàng tiềm năng có thể sẽ không trở thành người 
mua hàng ngay lập tức. 

Bạn cần một quá trình nuôi dưỡng khách hàng tiềm 
năng để chuyển đổi họ từ lead sang sales (bán hàng)

LƯU Ý
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Trong quá trình này, bạn nên sử dụng công cụ email 
marketing hoặc chatbot (tùy theo kênh) để chăm sóc 
khách hàng tiềm năng một cách tự động. Gửi đến cho 
họ những thông tin hữu ích, có giá trị hay sự khác biệt 
về sản phẩm để tạo dấu ấn. 

Có thể họ không mua hàng ngay, nhưng khi họ có nhu 
cầu, họ sẽ nhớ tới bạn.

Gợi ý: Nuôi dưỡng khách hàng tiềm năng bằng chiến dịch 
Drip email marketing sử dụng ngay SlimEmail.vn
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Kết quả cuối cùng trong hành trình tạo ra khách 
hàng tiềm năng đó chính là BÁN HÀNG. Lúc 
này, bạn sẽ cần tới công cụ hỗ trợ CRM để lưu 
trữ thông tin, tạo báo giá, tính chi phí, chăm sóc 
tự động sau bán hàng… 

Nhân viên bán hàng sẽ tiết kiệm được nhiều thời 
gian hơn khi thực hiện một thao tác nhiều lần với 
nhiều khách hàng.

Gợi ý: SlimCRM - Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ, đáp ứng 
trọn vẹn 4 khía cạnh cốt lõi: NHÂN SỰ-TÀI CHÍNH-BÁN HÀNG-CÔNG VIỆC
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Công thức tính chi phí Lead3

Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ
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Làm thế nào để tính chi phí cho mỗi khách hàng tiềm năng (CPL) ?

Chi phí cho mỗi khách hàng tiềm năng hay CPL là một trong những số liệu được sử 
dụng nhiều nhất để đánh giá hiệu quả của chiến dịch digital marrketing. Và công 
thức của CPL rất đơn giản:

  Tổng chi phí cho một chiến dịch tiếp thị kỹ thuật số

  Số lượng khách hàng tiềm năng đến từ chiến dịch

Ví dụ, bạn đã chi 1.000 đô la cho quảng cáo trả click trả tiền và 50 người đã được 
chuyển đổi thành khách hàng tiềm năng. 

Vậy thì chi phí cho mỗi khách hàng tiềm năng đó là: $1,000/50=$20



Chỉ số đo lường hiệu quả4

Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ
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Giá trị trung bình/
hợp đồng

Chi phí cho một khách 
hàng tiềm năng

Số lượng các cuộc hẹn 

Thời gian bán hàng
 trung bình

Số lượng hợp đồngSố lượng các cơ hội

Giá trị trọn đời của 
khách hàng

Doanh thu bán hàng

8 chỉ số đo lường quan trọng
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Theo dõi số lượng khách truy cập chuyển thành khách hàng 
tiềm năng - thước đo đầu tiên trong phễu chuyển đổi, sau đó, 
theo dõi số lượng khách hàng tiềm năng trở thành cơ hội.

Điều này giúp bạn thấu hiểu hơn về độ chất lượng của khách 
hàng tiềm năng và đánh giá hệ thống tính điểm của bạn có ý 
nghĩa hay không.

Sau đó, đo lường số cơ hội chuyển thành khách hàng trả tiền 
cho bạn biết liệu chiến dịch tạo ra nhu cầu của bạn có mang lại 
kết quả thực sự hay không.

Mẹo nhanh: Nếu bạn đang sử dụng chatbot, đừng so sánh tỷ 
lệ chuyển đổi giữa trang đích truyền thống với biểu mẫu trên 
chatbot. Thay vào đó, hãy kiểm tra tỷ lệ chuyển đổi khách 
hàng tiềm năng thành cơ hội bắt nguồn từ chatbot và so với tỷ 
lệ chuyển đổi khách hàng tiềm năng không sử dụng chatbot.

SỐ LƯỢNG CÁC CƠ HỘI4.1



CHI PHÍ CHO MỘT KHÁCH HÀNG TIỀM NĂNG

Tương tự như số liệu trước đó, hãy theo dõi chi phí cho 
mỗi khách hàng tiềm năng để xem bạn đã chi bao nhiêu 
để có được một khách hàng tiềm năng. Tính tổng chi phí 
cho chiến dịch marketing so với số lượng khách hàng tiềm 
năng thu hút được.

Điều này cho bạn biết chi phí cho chiến dịch đem lại hiệu 
quả như nào. Đây là một số liệu hữu ích để đánh giá bạn 
nên bỏ ra bao nhiêu tiền để có được số lượng khách hàng 
mong muốn.

Hãy ghi nhớ số liệu này khi lập kế hoạch cho các chiến 
dịch mới và tính toán tỷ lệ ROI tạo ra nhu cầu. Bạn nên có 
một chi phí rõ ràng cho mỗi khách hàng tiềm năng và sẵn 
sàng chi số tiền đó, để không chi tiêu nhiều hơn so với 
doanh thu bạn nhận được.

4.2



SỐ LƯỢNG CÁC CUỘC HẸN

Theo dõi số lượng khách truy cập đặt cuộc hẹn với đội 
ngũ bán hàng để xem bản demo về giải pháp hoặc có 
cuộc gọi trực tiếp với đội ngũ bán hàng để nghe thêm 
về giải pháp của bạn có thể giải quyết vấn đề cho họ.

Có được khách hàng tiềm năng ở đầu phễu là chỉ số 
hàng đầu cho thấy các ưu đãi của bạn thật sự hấp 
dẫn đối với họ, nhưng nếu họ không phải là người đưa 
ra quyết định thì họ không thể giúp doanh nghiệp bạn 
tăng trưởng.

Các cuộc hẹn được đặt trước với đội ngũ bán hàng  là 
một chỉ số quan trọng tuyệt vời, giúp đánh giá khách 
hàng tiềm năng chất lượng hay không.

4.3
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SỐ LƯỢNG HỢP ĐỒNG

Từ các cuộc hẹn demo, hãy xem đội ngũ bán hàng 
chốt được bao nhiêu hợp đồng. Giá trị hợp đồng là 
bao nhiêu ? Khách đăng kí một sản phẩm dịch vụ 
hay combo nhiều sản phẩm dịch vụ trong một hợp 
đồng ?

4.4
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GIÁ TRỊ TRUNG BÌNH/HỢP ĐỒNG

Số liệu này đại diện cho giá trị trung bình của mỗi khách 
hàng mới được tính bằng đô la. Chia tổng số tiền kiếm 
được từ việc khách hàng thanh toán cho số lượng giao 
dịch được kí kết trong một khoảng thời gian nhất định.

Theo dõi giá trị trung bình/hợp đồng giúp bạn dự báo 
doanh thu và quyết định nhóm khách hàng nào bạn nên 
nhắm mục tiêu và ưu tiên. 

Hiểu được giá trị trung bình/hợp đồng của từng kênh có 
thể giúp bạn đạt được nhiều lợi tức đầu tư (granular return 
on investment) hơn (ROI) cho mỗi kênh triển khai.

4.5



GIÁ TRỊ TRỌN ĐỜI CỦA KHÁCH HÀNG

Một khách hàng sẽ chi bao nhiêu tiền trong suốt 
thời gian họ là khách hàng của công ty bạn? Số liệu 
này là lợi nhuận trung bình bạn có thể mong đợi để 
tạo ra cho mỗi khách hàng. Tính giá trị mua trung 
bình, sau đó nhân với tỷ lệ tần suất mua trung bình.

Số liệu này cho bạn biết, bạn sẽ kiếm được bao 
nhiêu tiền từ một khách hàng mới mới được tạo từ 
chiến dịch thu hút khách hàng tiềm năng. Nó cũng 
cho thấy bạn đang quản lý và gắn kết với khách 
hàng tốt như thế nào và liệu có lỗ hổng nào cần cải 
thiện hay không.

4.6



THỜI GIAN BÁN HÀNG TRUNG BÌNH

Mất bao lâu để một khách truy cập biến thành khách 
hàng tiềm năng? Mất bao lâu từ khách hàng tiềm năng 
trở thành cơ hội ? Để tìm hiểu, hãy đo thời gian chuyển 
đổi cho mọi giai đoạn của kênh. Điều này sẽ cho bạn 
biết nếu đây là một chu kỳ bán hàng hoặc quy trình 
đăng kí kéo dài.

Bạn cũng có thể đo chiều dài chu kỳ bán hàng  trên mỗi 
kênh để xác định kênh nào không đáng theo đuổi và 
kênh nào bạn nên tăng ngân sách gấp đôi vì chúng 
mang lại kết quả tốt hơn.

Điều quan trọng là phải hiểu chu kỳ bán hàng của bạn là 
bao lâu. Bởi điều này sẽ xác định khi nào bạn có thể kỳ 
vọng để thấu hiểu toàn bộ hiệu quả của từng chiến dịch.

4.7



DOANH THU BÁN HÀNG

Số liệu này cho bạn biết bạn kiếm được bao nhiêu 
doanh thu từ các chiến dịch của mình. Để tính toán, 
hãy lấy tiền thu được từ một chiến dịch, trừ chi phí 
tiếp thị sau đó chia số đó cho chi phí tiếp thị. Đây là 
số liệu quan trọng nhất của bạn để đo lường lợi 
nhuận của công ty bạn.

4.8
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Công cụ cần có5

Phần mềm quản lý tốt nhất cho doanh nghiệp nhỏ
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STT CÔNG CỤ GỢI Ý
1 Thiết kế landing page Slimweb.vn

2 Email marketing automation SlimEmail.vn

3 Phần mềm CRM SlimCRM.vn

4 Content marketing tools Buzzsumo, Visual.ly

5 Live chat Tawk.to

6 Phân tích website, đối thủ Kissmetrics, Hotjar

7 Tối ưu SEO  Moz, Semrush,  Yoast

8 Tạo ảnh đẹp Piktochart, Canva

https://slimweb.vn/?utm_source=ebook&leadgeneration
https://slimemail.vn/?utm_source=ebook&leadgeneration
http://slimcrm.vn/?utm_source=ebook&leadgeneration
https://buzzsumo.com/
https://visual.ly/
https://www.tawk.to/
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Xem thêm

 

               tài liệu hướng dẫn Sales B2B

Tải ngay Tải ngay 

40 tuyệt chiêu xử lý từ chối 
dành cho sales B2B & B2C

Tổng hợp và biên soạn SlimCRM

SPIN SELLING
Công thức bán hàng B2B 
hiệu quả nhất mọi thời đại

Tài liệu đào tạo nội bộ SlimCRM

http://bit.ly/2okt5fs
http://bit.ly/2HUhQRr
http://bit.ly/2okt5fs
http://bit.ly/39ehKke


Công cụ tiếp thị email tự động

Công cụ tăng số lượng khách hàng

Công cụ tăng năng lực quản trị

4 công cụ giúp kiến tạo doanh nghiệp hiệu quả cao

                        
                                                 Kết nối ngay với chúng tôi  

Công cụ thiết kế web chuẩn marketing

http://slimcrm.vn/?utm_source=ebook&keyword=leadgeneration
http://slimcrm.vn/?utm_source=ebook&keyword=leadgeneration
http://slimcrm.vn/?utm_source=ebook&keyword=leadgeneration
https://www.facebook.com/groups/slimsoft/
http://slimsoft.vn
https://www.youtube.com/channel/UC9nM2I7nIgnPMEXMizxFr6Q
http://slimcrm.vn/?utm_source=ebook&keyword=leadgeneration

