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Xu hướng kéo (pull) thay vì đẩy
(push): 

Khách hàng ngày nay chủ động
tìm kiếm thông tin và lựa chọn sản
phẩm, thay vì tiếp nhận thông tin
quảng cáo thụ động. Doanh
nghiệp cần tiếp cận khách hàng
một cách tinh tế và phù hợp hơn.

Tự học và tự phục vụ: 

Khách hàng có xu hướng tự tìm
hiểu thông tin về sản phẩm, dịch
vụ trước khi quyết định mua hàng.
Doanh nghiệp cần cung cấp đầy
đủ thông tin và công cụ để hỗ trợ
khách hàng tự tìm hiểu và giải
đáp thắc mắc.

Xu hướng tự động hóa len lỏi
vào nhiều khía cạnh của

Marketing:

Mạng xã hội
Tiếp thị dựa trên dữ liệu
Chấm điểm khách hàng tiềm
năng (lead Scoring)
Cá nhân hóa hàng loạt

Marketing đang dần thay đổi
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Present: Metrics-Focused 
(Tập trung vào hiệu suất và chỉ số)

Marketing Funnel
Đóng góp vào Pipeline
Phân tích lịch sử
IMC
Quan hệ khách hàng

Past: Activity-Focused 
(Tập trung vào hoạt động)

Brand
Creative
Hỗ trợ bán hàng
Quản lý sự kiện
Chiến thuật đơn lẻ

Future: Impact-Focused 
(Tập trung vào tác động)

Quy trình thống nhất và phối hợp
Chịu trách nhiệm về doanh thu
Phân tích dự đoán
Chiến dịch tập trung vào người mua
Trải nghiệm khách hàng

Marketing đã và đang thay đổi như thế nào?
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Marketing Automation là quá trình sử dụng các phần mềm để tự động
hóa các chiến dịch và hoạt động marketing. Bộ phận Marketing có thể tự
động hóa các nhiệm vụ lặp đi lặp lại như email marketing, đăng bài trên
các trang mạng xã hội và thậm chí là cả các chiến dịch quảng cáo. 

Marketing Automation giúp các công ty thiết lập được các quy trình hiệu
quả nhất cho từng giai đoạn của kênh bán hàng dựa trên dữ liệu về
khách hàng tiềm năng và cách họ tương tác với doanh nghiệp. 

1.Định nghĩa

I. Hiểu đúng về Marketing Automation
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Mở rộng quy mô các quy trình
Marketing thành công
Giúp tự động hóa các công việc lặp
đi lặp lại.

Suy nghĩ, tư duy
Lập kế hoạch 
Sáng tạo nội dung xuất sắc, thu hút
Tạo trải nghiệm khách hàng tích cực

Marketing Automation có thể: Marketing Automation không thể:

I. Hiểu đúng về Marketing Automation
2. Marketing Automation có thể và không thể làm gì?
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Các chiến dịch kỹ thuật số: SEM, Mạng xã hội, Email, sms
Website, Landing pages
Cá nhân hóa thông điệp
Đa kênh (online & offline): mail, sự kiện

Tích hợp CRM
Phân luồng khách hàng tiềm năng, Lead Scoring và
tracking lead source
Phối hợp hoạt động giữa Sales & Marketing

Phân tích: chiến dịch, web, cơ sở dữ liệu (Analytics)
Bảng điều khiển và báo cáo ROI (Dashboards & ROI
reporting)
Các chỉ số KPI (KPIs)

Hồ sơ và thông tin liên lạc (Contact records & profiles)
Phân khúc (Segmentation)

I. Hiểu đúng về Marketing Automation
3. Dùng Marketing Automation vào những việc gì?

Quản lý chiến dịch (Campaign Management)

Đo lường Tác động (Measure Impact)Quản lý khách hàng tiềm năng (Lead Management)

Quản lý Liên hệ (Contacts Management)
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Thị trường marketing automation toàn cầu được dự đoán đạt 13,71 tỷ đô la vào
năm 2030.
76% doanh nghiệp sử dụng marketing automation (Hubspot)
10% hành trình khách hàng được tự động hoàn toàn (Ascend2)
91% marketer cho biết marketing automation giúp họ đạt được mục tiêu của
mình (Ascend2
Giá cả là yếu tố quan trọng nhất khi chọn công cụ marketing automation
(MarketingCharts)
Email marketing là kênh marketing được tự động hóa nhiều nhất (Ascend2)
Email tự động tạo ra 31% tổng số đơn hàng qua email (Omnisend)
Các marketer sử dụng tự động hóa có khả năng báo cáo một chiến lược
marketing hiệu quả hơn 46% (Hubspot)

I. Hiểu đúng về Marketing Automation
4. Một số thống kê về Marketing Automation

6

https://slimcrm.vn/?utm_source=blog-slimcrm&utm_medium=organic&utm_campaign=MA


Các giải pháp Marketing Automation hiện tại đều có khả năng tạo ra
1,2 hoặc cả 3 loại segment chính trong hoạt động Segmentation. 3 loại
Segment chính này cần dùng khi nào thì phụ thuộc vào mục tiêu
chiến dịch.

Sử dụng 1 lần: Segment tĩnh (hay còn gọi là các list)1.
Theo dõi hành động cụ thể: Segment động bán phần (semi-
dynamic segmentation)

2.

Danh sách cần được tạo ra mới mỗi ngày hoặc mỗi thời gian
cụ thể: Segment động toàn phần (Fully dynamic Segmentation)

3.

(Tham khảo: Phuquynguyen / DMA Network for business)

II. Segmentation trong Marketing Automation
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1. Segment tĩnh trong Marketing Automation

II. Segmentation trong Marketing Automation

Phân khúc tĩnh là tập hợp các liệt kê khách hàng không tự động cập nhật. Danh sách này sẽ không thay đổi
sau khi được tạo, nghĩa là không có thêm khách hàng mới được tự động thêm vào.

Đây là loại danh sách mà chúng ta thường dùng trước khi sử dụng marketing automation. Có nhiều ngân
hàng hoặc nhiều doanh nghiệp lớn hiện giờ vẫn sử dụng cách này bằng việc xuất file excel hoặc csv rồi tạo
thành 1 list hoặc copy địa chỉ email, hoặc số điện thoại để gửi.

Ví dụ:
Bạn tạo danh sách khách hàng có chức danh "Giám đốc Marketing". Danh sách này sẽ không tự động thêm
những người mới được thăng chức lên vị trí này sau này.
Bạn xuất danh sách khách hàng đã mua sản phẩm X để gửi email giới thiệu sản phẩm Y. Danh sách này sẽ
không tự động thêm những khách hàng mới mua sản phẩm X sau khi bạn gửi email.
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1. Segment tĩnh trong Marketing Automation

II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng của Segmentation tĩnh:

Những chiến dịch mà không gửi theo
định kỳ, ví dụ: thông báo, chương
trình Khuyến mãi cho khách hàng đạt
điều kiện, cập nhật chính sách giá
cho nhóm khách hàng trước 1 thời
gian cụ thể, mời tham dự
Workshop/Webinar đến một tệp data
cụ thể...

Chiến dịch 1 lần

Ứng dụng Segmentation tĩnh trong SlimEmail

1
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1. Segment tĩnh trong Marketing Automation

II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng của Segmentation tĩnh:

Segment tĩnh còn thường dùng trong
trường hợp muốn biết bao nhiêu
người cụ thể trong cơ sở dữ liệu
khách hàng thực hiện 1 hành động cụ
thể, hoặc 1 số những hành động kết
hợp với nhau trong khoảng thời gian
cần báo cáo. 

Báo cáo cơ bản

Báo cáo cơ bản trong hệ thống SlimEmail

2
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2. Segment động bán phần

II. Segmentation trong Marketing Automation

Segment động bán phần là các danh sách mà liên hệ
mới sẽ tự động được thêm vào nhưng không tự động
loại ra.

Ví dụ: 
Bạn tạo danh sách khách hàng có chức danh "Giám đốc
Marketing". Danh sách này sẽ tự động thêm những người mới
được thăng chức lên vị trí này. 
Tuy nhiên, nếu một người trong danh sách chuyển sang chức
danh khác (ví dụ: Phó chủ tịch Marketing), họ sẽ không tự động
bị loại khỏi danh sách.
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2. Segment động bán phần

II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng Segmentation động bán phần

Ví dụ, bạn muốn tạo danh sách những người
đã tải một loại tài liệu cụ thể trên website.
Danh sách này không cần loại bỏ những
người không tải thêm tài liệu khác.

Phân khúc động bán phần giúp cập nhật số
liệu những người đã thực hiện hành động
cụ thể cho đến thời điểm hiện tại.

Ứng dụng phân khúc động bán phần để follow những người đăng ký bản
tin SlimCRM & Vinno trong SlimEmail

Phân nhóm sâu dựa trên tương tác

Báo cáo tình trạng hiện tại

1

2
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3. Segment động toàn phần

II. Segmentation trong Marketing Automation

Một segment động toàn phần có nghĩa là 1 liên hệ sẽ được tự
động thêm vào hoặc loại ra khỏi danh sách khi dữ liệu lọc
được thay đổi hoặc cập nhật.

Ví dụ: Danh sách khách hàng truy cập trang bán hàng trong 30
ngày qua sẽ tự động thêm khách hàng mới truy cập và loại bỏ
khách hàng không truy cập trong 30 ngày qua.

Lợi ích:
Tiết kiệm thời gian: Không cần tạo danh sách mới mỗi lần gửi
email/tin nhắn.
Chính xác: Danh sách luôn cập nhật theo thời gian thực.
Cá nhân hóa: Gửi thông điệp phù hợp với từng khách hàng.
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II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng của phân khúc động toàn phần

Khách hàng hoàn thành chuỗi sẽ tự động
bỏ khỏi danh sách. 

Ví dụ: Trong chiến dịch nuôi lưỡng lead
của trung tâm tiếng Anh X. Nếu liên hệ
trong quá trình nuôi dưỡng mà đăng ký
đóng tiền thành học viên thì lập tức gỡ ra
khỏi segment động toàn phần nuôi dưỡng.
. Segment dộng để nuôi dưỡng liên hệ theo chuỗi trong phần mềm Mautic

Nuôi dưỡng theo chuỗi
(Drip campaign)1

3. Segment động toàn phần
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II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng của phân khúc động toàn phần

Segment động để nuôi dưỡng lead tự động trong Hubspot CRM

Phân loại khách hàng theo từng giai
đoạn mua hàng (nhận thức, quan tâm, ra
quyết định) 

Ví dụ: khách hàng tiềm năng từ giai đoạn
“mới” (list 1) sang “đã gửi hợp đồng” (list
2) trong phần mềm CRM sẽ được tự
động loại bỏ khỏi list 1 và chuyển sang
list 2.

Theo dõi danh sách theo 
“Giai đoạn bán hàng”2

3. Segment động toàn phần
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II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng của phân khúc động toàn phần

Trigger chiến dich theo điều kiện

Gửi thông điệp khi khách hàng đáp ứng điều
kiện nhất định (ví dụ: giảm giá cho khách
hàng có điểm tương tác cao).

Gửi email/tin nhắn nhắc nhở khách hàng (ví
dụ: lọc và gửi chiến dịch nhắc nhở đến khách
hàng chưa mua hàng trong 40 ngày).

Chạy chiến dịch theo điều kiện

Danh sách thay đổi theo thời gian

3

4

3. Segment động toàn phần
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II. Segmentation trong Marketing Automation

Ứng dụng của phân khúc động toàn phần

Segment động xác định chân dung khách hàng thiết lập trên Mautic

Dùng các segment động để xác định
liệu contact có đúng với chân dung
khách hàng hay không

Xây dựng chân dung khách
hàng tiềm năng

5

3. Segment động toàn phần
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Lead Scoring là một kỹ thuật marketing dựa trên
dữ liệu, nhằm gán điểm cho từng lead dựa trên
các tiêu chí đã được định nghĩa trước, như hành
vi, đặc điểm, sự tương tác, v.v. Mục đích của Lead
Scoring là để phân loại và ưu tiên những lead có
tiềm năng cao hơn, giúp tăng tỷ lệ chuyển đổi và
doanh số bán hàng.  

Lead Scoring là chức năng cần thiết của mọi hệ
thống MA, ứng dụng trong segmentation động
toàn phần.

Lead Scoring Trong Marketing Automation

Nghiên cứu từ Eloqua (phát triển bởi Oracle) đã chỉ ra rằng, trung
bình, việc triển khai các hệ thống lead scoring giúp tăng tỷ lệ chốt
giao dịch lên 30% và doanh thu của công ty tăng 18% Ví dụ về mô hình Lead Scoring

II. Segmentation trong Marketing Automation
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Ví dụ về hệ thống Lead Scoring

Lead nào đạt tổng điểm cao hơn sẽ được coi là lead tiềm năng và được ưu tiên liên hệ.

Ví dụ: 
Lead A: Ngành nghề bán lẻ (5 điểm), quy mô 20 nhân viên (5 điểm), vị trí thành phố
lớn (5 điểm), tải ebook về CRM (3 điểm). Tổng điểm: 18 điểm. 
Lead B: Ngành nghề dịch vụ khách hàng (4 điểm), quy mô 100 nhân viên (3 điểm), vị
trí vùng ven (4 điểm), đăng ký nhận bản tin (2 điểm). Tổng điểm: 13 điểm.

Trong trường hợp này, Lead A được đánh giá cao hơn Lead B và sẽ được ưu tiên liên hệ.

Đây chỉ là ví dụ đơn giản, để hiểu sâu hơn về mô hình Lead Scoring,
bạn vui lòng tham khảo Ebook này!

Giả sử bạn bán phần mềm CRM cho các doanh nghiệp nhỏ. Bạn có thể sử dụng lead scoring để đánh giá tiềm năng của lead dựa
trên các tiêu chí sau:

Ngành nghề: Doanh nghiệp trong ngành bán lẻ, dịch vụ khách hàng được đánh giá cao hơn.
Quy mô doanh nghiệp: Doanh nghiệp có 10-50 nhân viên được đánh giá cao hơn.
Hành vi: Lead đã tải ebook về CRM được đánh giá cao hơn.

Dựa trên các tiêu chí này, bạn có thể gán điểm cho từng lead:
Ngành nghề: Bán lẻ: 5 điểm|Dịch vụ khách hàng: 4 điểm|Khác: 3 điểm
Quy mô doanh nghiệp: 10-50 nhân viên: 5 điểm|51-100 nhân viên: 4 điểm|100 nhân viên: 3 điểm
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6 hình thức Marketing Automation phổ biến hiện nay
bao gồm:

Email Marketing Automation (kênh phổ biến nhất)1.
Social Media Marketing Automation2.
Advertising automation3.
Customer Relationship Management Automation
(CRM Marketing Automation) 

4.

Analytics automation5.
Segmentation tools6.

Các hình thức
Marketing

Automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến
20
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Chiến dịch Email Marketing là một trong những quy trình được tự động
hóa phổ biến nhất. Từ việc đơn giản như "gửi email chào mừng người
dùng mới" đến chuỗi email phức tạp với nhiều bước, tự động hóa Email
Marketing cho phép bạn gửi đến khách hàng đúng tin nhắn vào đúng
thời điểm.

Các hình thức tự động hóa Email Marketing khác bao gồm:
Gửi chương trình khuyến mãi bán kèm (cross-selling) và bán thêm
(upselling).
Chiến dịch kích hoạt lại đối với những người bỏ giỏ hàng.
Yêu cầu phản hồi sau khi khách hàng tương tác với bộ phận hỗ trợ.

1.Email Marketing Automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến
21

https://slimcrm.vn/?utm_source=blog-slimcrm&utm_medium=organic&utm_campaign=MA


Các phần mềm hỗ trợ Email
Marketing Automation phổ biến:
Mailchimp, Sendgrid, Drip,
Getresponse, Mautic, LadiFlow,
SlimEmail…

SlimEmail - Hệ thống Email Marketing Automation đơn giản và trực quan

1.Email Marketing Automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến
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Khoảng 47% các nhà marketing cho biết họ
đã tự động hóa một phần hoạt động
marketing trên mạng xã hội. Hiện nay, có rất
nhiều công cụ và nền tảng khác nhau giúp
các nhóm lên lịch đăng bài sẵn, theo dõi
các cuộc trò chuyện trên mạng xã hội và
tự động tạo báo cáo hiệu suất real-time.

Ví dụ về các công cụ tự động hóa Marketing
trên Mạng Xã Hội: Buffer, Brand24, Hootsuite,
Sendible

2. Social Media Marketing Automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến

Giao diện phần mềm Hootsuite - công cụ quản lý mạng xã hội phổ biến
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Tự động hóa quảng cáo có thể giúp xử lý
việc lập lịch, đặt giá thầu, A/B Testing, tối ưu
hóa, Retargeting và báo cáo (bao gồm cả
nhiệm vụ phân bổ phức tạp). 

Ví dụ về công cụ tự động hóa quảng cáo:
AdQuick, Firebase, Flurry, SlimAds...

3. Advertising Automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến

Firebase hỗ trợ phân bổ chiến dịch Ads và tối ưu hóa hiệu suất 
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Phần mềm CRM giúp tự động hóa nhiều tác vụ trong việc quản lý khách hàng
và tạo ra khách hàng tiềm năng. CRM Automation có thể:

Chấm điểm khách hàng tiềm năng (lead scoring): Đánh giá mức độ
quan tâm của khách hàng tiềm năng dựa trên hành vi của họ.
Gợi ý thời điểm thích hợp để liên hệ: Tự động gợi ý cho đội ngũ bán
hàng thời điểm tốt nhất để liên hệ với khách hàng tiềm năng.
Tự động gửi email nhắc nhở: Gửi email tự động theo dõi, chăm sóc
khách hàng tiềm năng.

Hệ thống CRM Marketing Automation phổ biến: Hubspot, Freshsales Suite,
Microsoft Dynamics, Getfly CRM, SlimCRM..,

4. CRM Marketing Automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến
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Tự động hóa phân tích dữ liệu giúp các
nhóm marketing dễ dàng hiểu về dữ liệu của
họ bằng cách tạo ra báo cáo hoàn toàn tự
động. Điều này đặc biệt hữu ích khi phải xử lý
một lượng lớn dữ liệu.

Ví dụ về công cụ tự động hóa phân tích dữ
liệu: Google Analytics, Hotjar, Mixpanel,
Pendo,...

5. Analytics automation

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến

Báo cáo real-time trên Google Analytics
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Công cụ phân nhóm khách hàng giúp bạn chia khách
hàng thành các nhóm nhỏ hơn dựa trên các đặc điểm
như: Thông tin nhân khẩu (tuổi, giới tính, nghề nghiệp...),
hành vi của khách hàng (đã mua sản phẩm nào, thường
xem sản phẩm gì...), các sở thích khác...
Nhờ đó, bạn có thể tạo ra các chiến dịch marketing riêng
biệt, phù hợp với từng nhóm khách hàng, tăng hiệu quả
quảng cáo. 

Ví dụ về công cụ phân nhóm khách hàng: Baremetrics,
Kissmetrics, LeadLander, Twilio Engage, User Guiding

6. Segmentation tools

III. 6 Hình thức Marketing Automation phổ biến

Phần mềm Kissmetrics
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“Lưới” các hệ thống Marketing Automation phổ biến trên thế giới bởi G2 Review
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Marketing
Automation

Run Campaign Optimize User
Experience

Generate Leads

Nurture LeadsIdentify
Qualified Leads

Evaluate
Campaign

IV. Chức năng chính của hệ thống Marketing Automation
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IV. Chức năng chính của hệ thống Marketing Automation

Run Campaigns (quản lý chiến dịch): dễ dàng thiết
lập được các chiến dịch từ đơn giản đến phức tạp.

Nurture Leads (nuôi dưỡng khách hàng): nuôi
dưỡng lead hàng ngày dựa vào nội dung đào tạo
hay thông điệp truyền thông.

Optimize User Experience (tối ưu trải nghiệm
người dùng): cá nhân hóa theo từng người dùng để
gửi cho họ các thông điệp riêng giúp nâng cao trải
ngiệm của khách hàng.

Generate Leads (thu thập khách hàng): thu thập
thông tin khách hàng như: SĐT, mail, tên, … và lưu
tại CRM để sau này có thể gửi Mail chăm sóc.

Evaluate Campaigns (đánh giá hiệu quả chiến dịch)
thông qua các chỉ số như  tỷ lệ mở mail, tỷ lệ click (hoặc
các hành động khác) , tỷ lệ chuyển đổi, doanh thu....

Identify Qualified Leads (xác định được khách
hàng nào đã đủ điều kiện): xác định tình trạng
khách hàng (nóng, ấm, lạnh..) dựa vào điểm tương
tác để chuyển giao cho sales chốt đơn.
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V. Cách thức hoạt động của Marketing Automation

Hầu hết các phần mềm Marketing Automation đều hoạt động dựa trên logic đơn giản: Nếu X xảy ra, thì Y xảy ra.
Ví dụ:

X: Một người điền vào biểu mẫu để tải sách điện tử trên trang đích của bạn.
Y: Hệ thống tự động gửi cho họ email chào mừng với liên kết tải sách.

Để thiết lập tự động hóa cho các tình huống phức tạp hơn, bạn cần tạo "quy trình tự động hóa tiếp thị". 
Quy trình tự động hóa tiếp thị là tập lệnh mô tả những gì phần mềm sẽ làm khi một sự kiện hoặc tình huống cụ thể
diễn ra.
Hầu hết các công cụ tự động hóa tiếp thị đều cho phép bạn xây dựng quy trình bằng tính năng kéo và thả, với ba
loại khối chính:

Điều kiện (Condition): Ví dụ: Khi có người đăng ký nhận Ebook1.
Bộ lọc (Filter): Ví dụ: Chỉ 100 người đăng ký đầu tiên2.
 Hành động: Ví dụ: Gửi email cảm ơn và tặng Ebook3.
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Hubspot Marketing Automation Workflow
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Mautic Marketing Automation Workflow
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32
SlimCRM Marketing Automation - hiện đại, tinh gọn, dễ sử dụng

Giao diện tiếng Việt 100%, bảng điều khiển tinh gọn thay vì
là “ma trận thao tác” như phần mềm nước ngoài

Báo cáo trực quan theo thời
gian thực

Các ô để nhập dữ liệu đơn giản
thay vì kéo thả phức tạp
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VI. Quy trình thực hiện Marketing Automation

Xác định mục tiêu 
sử dụng hệ thống 

Tinh chỉnh quy trình

1

456

32
Lập sơ đồ hành trình

của khách hàng và các
điểm chạm

Thống nhất với tất cả
các phòng ban

 Chọn phần mềm
Marketing Automation

phù hợp

Thu thập dữ liệu
chất lượng
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VI. Quy trình thực hiện Marketing Automation
Xác định mục tiêu sử dụng hệ thống 

Trước tiên, bạn cần hiểu rõ lý do tại sao doanh nghiệp cần áp dụng Marketing Automation. Quy trình nào bạn
muốn tự động hóa và vì sao? Một số mục tiêu phổ biến bao gồm:

Tăng cường hiệu suất: Cải thiện tỷ lệ chuyển đổi, doanh thu hoặc số lượng khách hàng tiềm năng chất lượng.
Nâng cao mức độ tương tác của khách hàng: Thực hiện các chiến dịch tiếp thị cá nhân hóa và kịp thời hơn.

Ví dụ, nếu bạn đang kinh doanh thương mại điện tử và công ty tập trung vào việc tăng doanh thu. Tự động xác
định nhóm khách hàng chi tiêu cao nhất hoặc gửi ngay các email theo dõi giỏ hàng bị bỏ quên là hai ví dụ về quy
trình công việc có thể giúp bạn đạt được mục tiêu cuối cùng.

Ngoài ra, bạn cũng có thể bắt đầu từ một quy trình cần khắc phục. Giả sử team bạn phải dành hàng giờ mỗi tuần
để nhập dữ liệu vào Excel để tính toán kết quả chiến dịch marketing. Bằng cách tự động hóa công việc thủ công
đó, nhóm sẽ trở nên năng suất hơn, có được thông tin nhanh hơn và tiết kiệm được chi phí.

1

35

https://slimcrm.vn/?utm_source=blog-slimcrm&utm_medium=organic&utm_campaign=MA


VI. Quy trình thực hiện Marketing Automation

Sau khi xác định mục tiêu tự động hóa, hãy lập
sơ đồ hành trình của khách hàng và các quy
trình làm việc nội bộ tương ứng. 

Ví dụ, bạn đang hướng đến việc giảm tỷ lệ hủy
giỏ hàng. Bằng cách xem xét trải nghiệm thêm
sản phẩm vào giỏ hàng từ góc độ của khách
hàng, bạn có thể xác định các cơ hội để thúc
đẩy họ chuyển đổi sang mua hàng.

Tự động hóa có thể khiến nhân viên nội bộ cảm
thấy do dự. Nhân viên thường lo ngại việc tự
động hóa sẽ ảnh hưởng đến công việc của mình
hoặc không chắc chắn về cách thức hoạt động
của chúng.

Để nhận được sự đồng thuận nội bộ, hãy cho
nhân viên thấy Marketing Automation có thể cải
thiện hiệu suất công việc của họ như thế nào.

2 Lập sơ đồ hành trình của khách hàng và
các điểm chạm 3 Thống nhất với tất cả các phòng ban
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VI. Quy trình thực hiện Marketing Automation

Với mục tiêu rõ ràng và hành trình khách hàng
được lập sơ đồ, bạn có thể bắt đầu tìm kiếm nền
tảng tự động hóa phù hợp. Dưới đây là ba yếu tố
cần cân nhắc khi chọn công cụ:

Tính năng: Liệu các chức năng của phần mềm
có hỗ trợ các mục tiêu bạn đang cố gắng đạt
được và kết nối với tất cả điểm chạm khách
hàng không?
Tích hợp: Phần mềm có thể kết nối với các
công cụ khác mà bạn đang sử dụng không?
Khả năng mở rộng: Giải pháp Marketing
Automation có phù hợp với nhu cầu hiện tại và
cho những năm tới khi doanh nghiệp phát
triển không?

Các phần mềm Marketing Automation phổ biến nhất trên thế giới (G2)

4  Chọn phần mềm Marketing Automation phù hợp
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5

Marketing Automation có thể mang lại hiệu quả kép: ,
giúp team của bạn hoàn thành nhiệm vụ và tìm hiểu
về khách hàng nhanh hơn.

Để tinh chỉnh thêm các workflow trong Marketing
Automation, hãy cân nhắc chạy các chiến dịch A/B
testing để thu thập 
thêm thông tin chi tiết về 
hành vi,, sở thích của khách 
hàng và hiệu quả trên 
từng chiến dịch cụ thể.

6

VI. Quy trình thực hiện Marketing Automation

Dữ liệu khách hàng là nhiên liệu cho Marketing
Automation. Nhưng chỉ đơn giản là thu thập dữ liệu
thôi là chưa đủ: nó cần được quản lý tốt.

Ví dụ, thông tin lỗi thời hoặc không chính xác sẽ ảnh
hưởng đến nỗ lực của bạn: không thể cá nhân hóa
trải nghiệm của khách hàng hoặc phản ánh chính xác
hiệu suất chiến dịch.

Tips: Phần mềm quản lý khách hàng như SlimCRM
có thể tập trung và tổng hợp dữ liệu khách hàng,
cung cấp cho bạn cái nhìn toàn diện và theo real-
time về khách hàng tiềm năng.

Thu thập dữ liệu chất lượng Tinh chỉnh quy trình
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VII. CRM và Marketing Automation trên thực tế

Marketing Automation (MA) khác với CRM ở chỗ MA quản lý quy trình
nuôi dưỡng khách hàng tiềm năng ở những giai đoạn sớm hơn nhiều
trong quy trình mua hàng. Nhưng MA và CRM hoàn toàn có thể phối
hợp với nhau rất tốt, duy trì thông tin nhất quán và chi tiết về một
người khi họ thực hiện hành trình từ liên hệ, trở thành lead, cơ hội bán
hàng và khách hàng. 

Đầu tiên, MA giải quyết những mối quan tâm của khách hàng tiềm
năng, giải quyết việc tạo lead, tạo khách hàng tiềm năng và nuôi
dưỡng khách hàng tiềm năng bằng các chiến dịch trên nhiều
kênh trực tuyến và ngoại tuyến 
Sau đó, CRM sẽ tiếp nhận những khách hàng tiềm năng đó, theo
dõi các cơ hội và quy trình bán hàng, đồng thời quản lý các mối
quan hệ khách hàng đang diễn ra. 
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VII. CRM và Marketing Automation trên thực tế

Trên thực tế, việc ứng dụng MA không hề đơn
giản, ngay cả với những Marketer chuyên
nghiệp. Hiểu được điều này, SlimCRM đã nỗ
lực tinh gọn hệ thống MA, giúp bạn dễ dàng
tiếp cận và tối ưu hiệu quả chiến dịch.

Vậy SlimCRM đã đơn giản hóa hệ thống
CRM & MA ra sao?

Giao diện trực quan: nhập/chọn dữ liệu
vào các ô thay vì thao tác kéo thả rườm rà 

1.

 Quy trình setup cực kỳ đơn giản: Tất cả
các thao tác đều nằm trên một màn hình
duy nhất 

2.

 Ngôn ngữ Tiếng Việt dễ hiểu, hạn chế tối
đa thuật ngữ

3.

Màn hình làm việc all-in-one của SlimCRM Marketing Automation
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41
Các hệ thống Marketing Automation khác thì sao?

Muốn chạy được chiến dịch trên Hubspot? => bạn phải đi qua tất cả thao tác này

Cách vận hành “kéo-thả”
đặc trưng của mọi hệ
thống Marketing
Automation hiện nay

Ma trận tính năng bằng Tiếng Anh
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Tính năng Marketing Automation trong Getfly CRM

Vẫn tiếp tục là “kéo-thả” => cực kỳ hạn chế khi quản lý các chiến dịch chăm sóc quy mô lớn, kéo dài

Quy trình thiết lập
chiến dịch phức tạp,
mất nhiều thời gian
học tập thì mới vận
hành được
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Còn đây là phiên bản Marketing Automation 1.0 của SlimCRM
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Quy trình ứng dụng Marketing Automation trong SlimCRM

Building List &
Segmentation

Tạo chiến dịch Đo lường và
điều chỉnh

1 2 3
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Quy trình ứng dụng Marketing Automation trong SlimCRM

Building List &
Segmentation

Gom lead tự động: Tự động
thu thập lead từ nhiều nguồn
khác nhau như website,
landing page, mạng xã hội
(hoặc tải lên từ Excel)
Segmentation: Phân chia
lead theo nhiều thuộc tính
khác nhau như nguồn cơ hội,
quy mô doanh nghiệp, hành
vi,... Gom Lead tự động và phân nhóm lead theo từng nguồn

trong SlimCRM
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Quy trình ứng dụng Marketing Automation trong SlimCRM

Tạo chiến dịch cá nhân hóa

Tạo email, tin nhắn SMS, Zalo với nội dung
cá nhân hóa cho từng nhóm lead theo
hành trình mua hàng:

Trước bán: Nuôi dưỡng lead, tăng độ
nhận diện thương hiệu + Lead Scoring
để xác định mức độ cần ưu tiên
Trong bán: Gửi thông điệp cảm ơn
khách hàng, nhắc hẹn đặt lịch đào tạo,
chia sẻ case study,...
Sau bán: Hỏi thăm - duy trì MQH, mời
feedback sản phẩm, upsell/cross-sell Tạo các chiến dịch cá nhân hóa

theo hành trình mua hàng
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Quy trình ứng dụng Marketing Automation trong SlimCRM

Đo lường và tối ưu 
chiến dịch

Lead Scoring: Xác định lead
tiềm năng, ưu tiên tập trung
nguồn lực.
Báo cáo chi tiết: Theo dõi
hiệu quả chiến dịch MA, tối
ưu hóa chiến lược

Lead Scoring và báo cáo chi tiết
trong SlimCRM
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3. Hành vi của lead:
Mở email: Gửi email tiếp theo sau 2-3 ngày.
Click vào liên kết: Gửi email tiếp theo sau 1-2 ngày.
Trả lời email: Gửi email tiếp theo ngay sau khi nhận được phản hồi.

4. Tần suất email:
Tránh gửi email quá nhiều: Gửi email tối đa 1-2 lần mỗi tuần.
Cân nhắc sở thích của lead: Một số người thích nhận email thường xuyên, một số
người thích ít hơn.

1.Thời gian giữa các Email Follow-up là bao lâu?

Thời gian giữa các email follow-up nên cách
nhau bao lâu phụ thuộc vào nhiều yếu tố,
bao gồm:

1. Giai đoạn của lead:
Mới: Gửi email sau 1-2 ngày để giới thiệu
về bản thân và sản phẩm/dịch vụ.
Đã liên hệ: Gửi email sau 3-5 ngày để tiếp
tục trao đổi và giải đáp thắc mắc.
Đã demo: Gửi email sau 1-2 ngày để nhắc
nhở về buổi demo và thu thập phản hồi.
Đã gửi đề xuất: Gửi email sau 1-2 ngày để
theo dõi tiến độ quyết định.
Đã gửi hợp đồng: Gửi email sau 1-2 ngày
để chào mừng và hướng dẫn triển khai

2. Mục tiêu của email:
Nhắc nhở: Gửi email sau 1-2 ngày để nhắc nhở về một sự kiện hoặc hành động.
Cập nhật thông tin: Gửi email sau 3-5 ngày để chia sẻ thông tin mới về sản
phẩm/dịch vụ.
Nuôi dưỡng mối quan hệ: Gửi email sau 7-10 ngày để chia sẻ nội dung hữu ích hoặc
câu chuyện thành công của khách hàng.

VIII. Phụ lục 48

https://slimcrm.vn/?utm_source=blog-slimcrm&utm_medium=organic&utm_campaign=MA


2. Prompt AI mẫu giúp soạn chuỗi email follow khách hàng tiềm năng

Bạn hãy trở thành một CMO đầy kinh nghiệm và tài năng của [công ty] và giúp tôi:
1. Soạn chuỗi email follow (gồm tiêu đề và nội dung) trong 30 ngày cho những người [điều kiện] gọi là lead. Mỗi lead sẽ có các giai đoạn: MỚI > ĐÃ LIÊN HỆ
> ĐÃ DEMO > ĐÃ GỬI ĐỀ XUẤT > ĐÃ GỬI HỢP ĐỒNG > KHÁCH HÀNG 
2. Lưu ý hãy soạn nội dung email tập trung vào lead đang có trạng thái ĐÃ GỬI HỢP ĐỒNG: Đây là lead đã đồng ý ký hợp đồng mua hàng. Sales cần tập
trung vào việc triển khai và hỗ trợ khách hàng. Hãy bỏ qua các email đã dùng ở giai đoạn khác của lead 
3. Mục tiêu chuỗi email cần thúc đẩy được NHẬN THỨC về (1) định vị thương hiệu [nêu định vị và lợi thế cạnh tranh] (2) nhận thức nối đau và mất mát nếu
không quyết định mua sản phẩm [sản phẩm của công ty bạn] ngay bây giờ 
4. Văn phong email nên gần gũi pha chút hài hước bất ngờ 
5. Hãy trả lại kết quả dưới dạng table để tiện tra cứu

Bạn hãy trở thành một CMO đầy kinh nghiệm và tài năng của [công ty] và giúp tôi:
1. Soạn một email để follow tiêu đề là [Nhập tiêu đề từ chuỗi email được soạn ở trên] gửi đến các lead có trạng thái MỚI - nghĩa là chưa có bất kỳ tương tác
nào với doanh nghiệp. Cần tập trung tìm kiếm và thu thập thông tin về lead 
2. Nội dung email cần ngắn gọn và súc tích nhất có thể và thông điệp call-to-action ấn tượng 
3. Văn phong email nên gần gũi pha chút hài hước bất ngờ 
4. Hãy gợi ý luôn hình minh họa gửi cùng email

VIII. Phụ lục

Prompt soạn chuỗi Email

Prompt soạn mẫu Email
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Marketing Automation là công cụ thiết yếu cho doanh nghiệp trong thời đại công nghệ. Lựa chọn
hệ thống phù hợp và ứng dụng hiệu quả sẽ giúp doanh nghiệp tăng hiệu quả chiến dịch marketing,
tối ưu hóa chi phí và nâng cao lợi thế cạnh tranh.

Và đừng quên, SlimCRM là phần mềm CRM kết hợp Marketing Automation đơn giản nhất cho doanh
nghiệp nhỏ và vừa! Để trải nghiệm miễn phí bạn vui lòng để lại thông tin đăng ký tại đây!

Theo dõi SlimCRM tại:

IX. Kết Luận
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