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7 THAY ĐỔI RẤT CẦN THIẾT GIÚP BẠN 

BÁN HÀNG ONLINE THÀNH CÔNG 

TRONG NĂM 2014 

 

 

Năm mới Giáp Ngọ 2014 đã tới, một năm hứa hẹn nhiều cơ hội cũng như thử thách 

đối với các mô hình thương mại điện tử tại Việt Nam. Để giúp bạn tự tin hơn khi 

kinh doanh online, Zopim xin chia sẻ cùng bạn 7 điểm nếu có điều kiện thay đổi thì 

bạn nên thay đổi trong năm mới 2014 này để công việc kinh doanh của bạn gặt hái 

nhiều thành công hơn 

Như bạn biết đấy, mỗi chúng ta đều có vô vàn các mục tiêu, mong ước và dự định cần 

làm cho một năm mới. Nếu không khéo léo, đôi khi chúng ta sẽ bị “chết chìm” trong các 

kế hoạch cá nhân, nào là giảm cân, đi du lịch, phát triển các mối hệ xã hội, mua nhà, sắm 

xe, học nấu ăn, tham gia 1 khóa học, bỏ thuốc lá, v.v…. Bỗng chốc, tất cả những dự định 

cá nhân đó đã “đè bẹp” và choán hết mong muốn cải thiện hoạt động kinh doanh trực 

tuyến của bạn. 

http://zopimvn.com/7-thay-doi-can-thiet-giup-ban-ban-hang-online-thanh-cong-trong-nam-2014/
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Hoặc giả sử bạn vừa trải qua 1 năm 2013 kinh doanh bết bát (giả sử thôi nhé!), mong ước 

lớn nhất của bạn giờ đây là tìm ra những cách nhằm cải thiện công việc kinh doanh. Bạn 

đang vò đầu bứt tai tìm cách để có thể bán được hàng trên website của mình? 

Bạn có bị rơi vào tình trạng đó không? 

Nếu câu trả lời là có, tôi muốn bạn hãy dừng lại ít phút và cùng tôi nhìn lại những việc 

nên tập trung giải quyết để có thể giúp bạn cải thiện được hoạt động kinh doanh online. 

1. Làm mới hình ảnh sản phẩm 

Rất nhiều bài viết trên Blog mà chúng tôi gửi tới bạn đều nhấn mạnh yếu tố hình ảnh sản 

phẩm quan trọng đến nhường nào tới việc ra quyết định mua hàng của khách hàng. Chính 

vì vậy, bạn đừng quên đầu tư cho khâu tối quan trọng này.Có thể bạn đã đầu tư một bộ 

ảnh hoành tráng mô tả sản phẩm và dự định dùng hết năm này qua năm khác. Tuy nhiên 

lời khuyên chân thành của tôi là bạn nên tìm cách làm mới hình ảnh sản phẩm. 

Có nhiều cách để làm mới hình ảnh sản phẩm: thay đổi góc chụp hình, thay đổi kích cỡ 

của ảnh, thay đổi ánh sáng, đặt sản phẩm trong các phông nền hoặc khung cảnh khác 

nhau, thay đổi màu sắc của sản phẩm, chụp ảnh sản phẩm trong quá trình tiêu dùng hoặc 

sử dụng, tạo 1 series ảnh sản phẩm, v.v… Nói tóm lại là có rất nhiều cách khác nhau, vấn 

đề là bạn cần tập trung suy nghĩ và sáng tạo theo cách riêng của mình. 
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Một website chỉ chuyên bán bút chì, nhưng họ rất tập trung vào việc làm mới hình ảnh 

sản phẩm tới từng chi tiết tỉ mỉ nhất. 

Nhiều người không tin vào hiệu quả của việc làm mới hình ảnh sản phẩm, nhưng ví dụ 

trong thống kê này đã chỉ ra rằng bạn chỉ cần thay đổi kích thước hình ảnh cũng có thể 

tăng cơ hội bán được hàng lên 9,46%! 

Cho dù bạn đang nhắm tới mục tiêu trong năm mới là giảm tỷ lệ rời bỏ website (bounce 

rate) hay tăng thời gian và số trang khách hàng viếng thăm website của bạn thì việc có 

hình ảnh mô tả sản phẩm hấp dẫn luôn là giải pháp mà bạn cần phải đặt lên hàng đầu. 

Bên cạnh làm mới hình ảnh sản phẩm, bạn cũng nên tính tới 2 việc đi kèm sau: 

- Tối ưu hóa hình ảnh sản phẩm để sản phẩm đó có thể dễ dàng được tìm thấy trên các 

công cụ tìm kiếm, dễ dàng chia sẻ trên các mạng xã hội. Tôi sẽ đề cập với bạn thủ thuật 

này trong 1 bài viết khác. 

http://visualwebsiteoptimizer.com/split-testing-blog/larger-product-images-increase-conversion-rate/
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- Nếu có thể, hãy đưa thêm cả những đoạn video mô tả về sản phẩm đi kèm trong phần 

giới thiệu, để khách hàng nhìn thấy rõ sản phẩm của bạn hơn. Bạn hãy thử quan sát cách 

mà site Giaytot.com làm trong việc đưa hình ảnh, video về sản phẩm như hình dưới đây: 

 

Ảnh mô tả sản phẩm của Giaytot.com… 

 

…đi kèm video giới thiệu về sản phẩm. 

http://www.giaytot.com/


Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 

Website này còn thể hiện sản phẩm tới từng chi tiết cấu thành. 
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Hình ảnh sản phẩm trong 1 bô sưu tập (collection) cũng là cách sáng tạo trong mô tả. 

2. Phân nhóm danh sách gửi mail tới khách hàng 

Theo quan sát của tôi, phần lớn các website thương mại điện tử hiện nay thường có thói 

quen gửi cùng 1 email quảng cáo hoặc giới thiệu sản phẩm tới tất cả các khách hàng mà 

họ có. Nếu bạn bình tĩnh ngồi ngẫm lại thì bạn sẽ thấy cách làm này mang lại hiệu quả 

chả hơn gì cách gửi thư quảng cáo qua đường bưu điện truyền thống. 

Bạn cứ thử hình dung, nếu bạn là đàn ông nhưng suốt ngày nhận được email giới thiệu về 

những sản phẩm chăm sóc da dành cho phái đẹp, bạn đang ở Hà Nội nhưng mở hòm thư 

ra là tràn ngập những quảng cáo chỉ bán sản phẩm tại Thành phố Hồ Chí Minh. Hoặc tệ 
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hơn nữa, khi bạn nhận được email quảng cáo mà bạn chẳng thể nhớ nổi là mình đăng ký 

nhận nó từ lúc nào. Nhận được email như vậy thì bạn có thấy khó chịu không? 

Chính vì vậy, việc phân loại đối tượng nhận email trước khi gửi là việc bạn nên làm. Mỗi 

nhóm khách hàng như vậy lại cần một chiến dịch email khác biệt. Việc phân loại có thể 

dựa trên đặc tính của khách hàng, sở thích, thói quen mua sắm, giới tính, độ tuổi, địa 

điểm, v.v… Tất nhiên bạn cũng cần đặt nhóm phân loại trong mối liên hệ với tính chất 

của hàng hóa hoặc dịch vụ mà bạn bày bán. 

Bản thân người viết bài từng có lần thắc mắc với CEO của Memua.vn vì thỉnh thoảng lại 

không nhận được bản tin điện tử của website này và nhận được câu trả lời: website phân 

loại người nhận bản tin theo giới tính, nên có thể những khách hàng là nam giới đã không 

nhận được bản tin. 

http://memua.vn/
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3. Xác định rõ điểm khác biệt  
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Điều này đồng nghĩa với việc bạn phải trả lời bằng được câu hỏi muôn thuở trong kinh 

doanh: Bạn là ai trên thị trường cạnh tranh này? Câu “biết rồi khổ lắm nói mãi” này nghe 

chừng có vẻ nhàm tai nhưng thực tế cho thấy vô số mô hình thương mại điện tử đã không 

chỉ ra rõ ràng điểm khác biệt của mình là gì. 

Tôi từng gặp rất nhiều bạn trẻ đã cực kỳ phấn khích với ý tưởng khởi nghiệp của mình, 

nhưng chỉ vài ngày sau đó họ nhận ra rằng tập khách hàng tiềm năng của họ có thể chọn 

hàng tá nếu không muốn nói là hàng trăm địa chỉ online khác thay vì chọn họ. Họ loay 

hoay trong việc định vị bản thân. 

Ngay kể cả những doanh nghiệp kinh doanh được một thời gian dài, bỗng một ngày đẹp 

trời họ cũng quên khuấy đi mất sự cần thiết phải tìm điểm khác biệt của mình so với các 

đối thủ cạnh tranh. Hay nói cách khác, cho dù bạn vừa mới trong trứng nước hay đã là lão 

làng thì vẫn phải xác định rõ điểm khác biệt của mình là gì, một cách thường xuyên và 

đừng quên việc này. Trong Marketing, hoạt động này được gọi là: xác định “lợi điểm bán 

hàng độc nhất” (Unique Selling Proposition – USP). 

 

Lợi thế bán hàng duy nhất sẽ giúp thương hiệu nổi bật trong đám đông những thương 

hiệu khác. Xác định được “lợi thế bán hàng độc nhất” là một trong những điểm căn bản 

nhất để tạo dựng thương hiệu hay tiếp thị một sản phẩm. Mỗi khi bạn xem một quảng cáo 
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hay một thông tin về sản phẩm mới, có lẽ câu hỏi đầu tiên bạn nghĩ đến là “liệu sản phẩm 

này có gì khác biệt?”, điểm khác biệt chính là USP của một sản phẩm. Nếu một sản phẩm 

không có điểm khác biệt USP hoặc không được truyền thông hiệu quả thì sẽ trở thành sản 

phẩm “me too” và khả năng thành công trên thị trường sẽ thấp hơn nhiều. 

4. Tối ưu hóa giao dịch trên từng email 

Thật khó để bạn tìm thấy một mô hình thương mại điện tử thành công trên thị trường hiện 

nay mà lại không sử dụng tới email marketing (tiếp thị qua thư điện tử). Nói như vậy để 

bạn thấy rõ tầm quan trọng của email marketing đối với website bán hàng trực tuyến là 

không phải bàn cãi. 

Tuy nhiên, tại Việt Nam, hầu hết các website thương mại điện tử khi mới chập chững 

bước vào môi trường trực tuyến thường hay chỉ coi email marketing như một công cụ để 

gửi đi các bản tin điện tử (đưa “content” tới khách hàng) hoặc là thứ giúp bạn trao cho 

khách hàng mã khuyến mại khi mua hàng (coupon code). 

Nhưng thực tiễn kinh doanh cho thấy mỗi một bức thư điện tử mà bạn gửi tới khách hàng 

(cho dù là khách hàng tiềm năng hay thân thiết) đều có thể trở thành một công cụ bán 

hàng mạnh mẽ hoặc ít nhất cũng có thể tạo ra một giá trị nào đó chứ không chỉ dừng lại ở 

một phương thức truyền nhận thông tin đơn thuần. 

Trong quá trình giao tiếp với 1 khách hàng nhất định, hệ thống thương mại điện tử của 

bạn có thể gửi tới khách hàng rất nhiều loại email khác nhau: email thông báo khởi tạo tài 

khoản thành công, email nhắm tới khách hàng từ chối hoàn tất giỏ hàng trực tuyến, email 

xác nhận đơn hàng, bản tin định kỳ, v.v… Bạn cần tìm cách tận dụng tất cả các loại email 

gửi tới khách hàng và biến chúng trở thành công cụ bán hàng cho bạn. 

Bạn hãy nhìn vào 2 ví dụ minh họa sau để thấy rõ cách làm tối ưu: 

- Ví dụ thứ nhất là email của hệ thống bán tạp chí phiên bản điện tử Greelane.com gửi 

cho khách hàng thông báo mua tạp chí thành công. Tuy nhiên, website chưa biết cách 

http://greelane.com/
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khai thác và tận dụng triệt để email này để cung cấp những thông tin hữu ích khác cho 

khách hàng. 

 

- Ví dụ thứ hai là email marketing của website bán sách trực tuyến Tiki.vn. Đây là email 

thông báo việc khởi tạo tài khoản thành công trên hệ thống. Ngoài việc thông báo tài 

khoản cho khách hàng, email còn cung cấp thông tin về những sản phẩm đang bày bán 

trên Tiki để khách hàng tiện theo dõi. 

http://www.tiki.vn/
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Những không gian “call-to-action” được Tiki.vn khai thác triệt để nhằm tăng cơ hội bán 

hàng từ email. 
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5. Sử dụng mạng xã hội để tăng tính tương tác 

Tôi tin chắc rằng năm 2013 vừa qua bạn đã chứng kiến trào lưu sử dụng mạng xã hội ở 

trên thế giới cũng như tại Việt Nam phát triển mạnh mẽ tới nhường nào. Thậm chí, những 

mạng xã hội khổng lồ như Facebook còn được coi như một sàn giao dịch thương mại 

điện tử không thể thiếu đối với một bộ phận không nhỏ thương nhân. 

Nhưng trong năm 2014 này tại sao tôi vẫn đề cập với bạn việc sử dụng mạng xã hội làm 

gì? Lời khuyên này có thừa thãi không? 

Tôi có thể khẳng định ngay với bạn, lời khuyên này không hề thừa thãi. Thời gian qua, 

các website thương mại điện tử thường chú trọng coi mạng xã hội như một công cụ bán 

hàng và marketing trực tiếp. Hay nói cách khác chúng ta mới chỉ chăm chăm vào việc tận 

dụng mạng xã hội như một kênh phân phối. Tất nhiên, điều này không có gì là sai nhưng 

nếu bạn chỉ dừng lại ở đó thì chưa đủ và chưa tối ưu. 

Bạn cần coi mạng xã hội như là một công cụ tương tác (engagement) để nhắm tới mục 

tiêu phát triển bền vững, gián tiếp mang lại doanh thu. Thế nào là công cụ tương tác? Tức 

là bạn cần sử dụng mạng xã hội để có thể gián tiếp nói về sản phẩm hoặc dịch vụ mà bạn 

cung cấp. 

Bạn cần tìm cách vây xung quanh sản phẩm của mình những thông tin hữu ích, sâu sắc, 

những thông tin có liên quan, từ đó gián tiếp đẩy khách hàng tiềm năng tới với bạn, dùng 

thử sản phẩm của bạn, làm cho khách hàng tự nguyện giới thiệu bạn với người khác. 

Có rất nhiều mạng xã hội khác nhau để bạn sử dụng nhằm tăng tính tương tác như 

Facebook, Twitter, Linkhay, Pinterest, Instagram, Foursquare, Google Plus … và ngay kể 

cả lính mới tò te như Vine. Tuy nhiên bạn cần cân nhắc tập trung vào những mạng xã hội 

mà bạn cảm thấy có lợi thế nhất với sản phẩm của bạn hoặc với khách hàng mục tiêu của 

bạn. 

6. Khai thác các công cụ phân tích thống kê 
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Một trong những lợi thế của bán hàng trực tuyến so với bán hàng truyền thống là bạn có 

thể khai thác được rất nhiều thông tin hữu ích mang tính chất định lượng kể từ khi bắt 

đầu kinh doanh. Lúc này bạn phải nghĩ ngay tới những công cụ giúp bạn phân tích và 

đánh giá thực trạng cũng như hiệu quả kinh doanh như Google Analytics. 

Ngoài công cụ thống kê về mặt dữ liệu – số liệu, bạn cũng nên tìm hiểu tới thuật ngữ và 

công cụ thực hiện A/B Testing. Đây là một phương pháp thử khoa học giúp bạn tìm ra 

giải pháp tối ưu cho mô hình kinh doanh của mình. 

Nếu trong năm 2014 bạn còn chưa biết khai thác những công cụ phân tích thống kê này 

thì có thể ví von là bạn “điếc không sợ súng”. 

 

  

7. Thiết kế đáp ứng cho mọi thiết bị truy cập khác nhau 

Vào năm 2007, khi lần đầu tiên Apple giới thiệu chiếc điện thoại thông minh iPhone, một 

trong những tính năng hấp dẫn nhất của chú dế này chính là khả năng xem được giao diện 
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đầy đủ của 1 website mà trước đó ta chỉ có thể thấy trên các trình duyệt của máy tính cá 

nhân (PC). Tuy nhiên, sau 7 năm không còn ai nhắc đến tính năng này nữa, mà ngược trở 

lại, giờ trào lưu được nhắc đến nhiều nhất là thiết kế có tính đáp ứng cao (Responsive 

design). Hay nói cách khác, website của bạn cần có khả năng tương thích với thiết bị truy 

cập internet khác nhau (PC, smartphone, tablet…). 

 

Bạn cứ quan sát thị trường Mỹ là thấy rõ nhất. Theo thống kê của RapidMarketplace, 

60% người dùng tại đây sử dụng điện thoại smartphone và gần 41% trong số đó là mua 

sắm thông qua những thiết bị di động. Website không đáp ứng tốt trên các thiết bị di động 

đồng nghĩa với việc mất doanh thu, đấy là còn chưa kể tới bạn sẽ suốt ngày phải nghe 

than phiền của khách hàng vì họ cảm thấy khó chịu khi di chuyển trên website của bạn. 

Chính vì vậy, việc có website thân thiện với các thiết bị di động là một đòi hỏi thiết yếu. 

http://www.rapidmarketplace.com/MCommerce/Stats-Trends


Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

Hy vọng rằng, với 7 gợi ý kể trên sẽ giúp bạn tự tin hơn trên bước đường chinh phục môi 

trường kinh doanh trực tuyến trong năm 2014. Bạn không nhất thiết phải thực hiện tất cả 

7 gợi ý trên, hãy chọn cho mình những cách thức mà bạn cảm thấy phù hợp nhất. 

Chúc bạn một năm mới thành công hơn nữa với thương mại điện tử! 

 

4 XU XƯỚNG CHỦ ĐẠO CHO INTERNET MARKETING 

NĂM 2014 

 

 

Sau một kỳ nghỉ tết dài hơi, hầu hết chủ các doanh nghiệp nhỏ có xu hướng tận 

hưởng một khoảng thời gian nghỉ ngơi và thư giãn trước khi tiếp tục bước vào một 

cuộc chiến kinh doanh dai dẳng. Tuy nhiên, đây là thời gian để thiết lập và đưa vào 

áp dụng một kế hoạch tiếp thị mới cho năm 2014. Hãy cùng Zopim điểm qua 4 xu 

hướng thương mại điện tử chủ đạo trong năm mới. 

 

Bất kể bạn đang sở hữu một doanh nghiệp online hay một cửa hàng bày bán sản phẩm, 

bạn đều có thể mở rộng quy mô kinh doanh với thương mại điện tử. Hơn bao giờ hết, 

http://zopimvn.com/4-xu-huong-thuong-mai-dien-tu-chu-dao-nam-2014/
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khách hàng đang ngày càng ưa chuộng hình thức mua hàng online vì lý do thuận tiện và 

ít phức tạp hơn so với cách mua hàng thông thường. 

Những doanh nghiệp mới mở rộng phát triển theo hướng thương mại điện tử có thể gặp 

đôi chút khó khăn, nhưng đối mặt và vượt qua những khó khăn này sẽ mang lại hiệu quả 

không hề nhỏ. Nếu bạn là những người đã hoạt động trong lĩnh vực này, có một số xu 

hướng quan trọng hàng đầu sau đây mà bạn cần biết. 

1. Nội dung là quan trọng nhất 

 

Nội dung và chất lượng là yếu tố quan trọng nhất 

Các thuật toán tìm kiếm mới của Google đã thay đổi hoàn toàn danh sách các website 

được hiển thị trong trang tìm kiếm. Bạn không còn có thể dựa vào các tiêu đề và thẻ từ 
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khoá để có được sự chú ý của Google. Thay vào đó, Google có xu hướng tìm kiếm những 

website có nội dung thực sự thu hút. 

Đối với một website thương mại điện tử điều này mang 2 ý nghĩa. Trước tiên, bạn cần 

phải cung cấp một mô tả hấp dẫn và thông tin chi tiết về sản phẩm, càng ít những thông 

tin này, cơ hội Google chú ý đến website của bạn càng thấp. Thứ hai, bạn có thể thêm 

một Blog cho website của bạn. Điều này là một cách rất độc đáo giúp bạn cung cấp 

những bài viết, thông tin, sự hữu dụng cũng như cách sử dụng sản phẩm, điều này cũng 

giúp bạn có được sự chú ý mỗi khi người sử dụng tìm kiếm. 

 

Tự thành lập một Blog là một cách hiệu quả để hấp dẫn khách hàng và giúp họ hiểu được 

giá trị sản phẩm của bạn 

2. Di động hóa 
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Di động đang ngày càng phát triển và là xu hướng bắt buộc. Một số nghiên cứu gần đây 

chỉ ra rằng gần 40% người dân thực hiện mua sắm online thông qua các thiết bị di động. 

Có thể khẳng định rằng di động đang là một xu hướng phát triển và điều bạn cần làm là 

biến website của bạn và các trải nghiệm mua sắm trực tuyến của khách hàng trở nên 

thuận tiện và thân thiện hơn. Hy vọng rằng bạn đã chú ý đến xu hướng này từ năm trước, 

nếu không, bạn sẽ cần phải hết sức khẩn trương đầu tư cho yếu tố này ngay từ bây giờ. 

 

Mua sắm trên các thiết bị di động đang phát triển mạnh mẽ hơn bao giờ hết 

3. Sản phẩm hoặc dịch vụ khác biệt 

Có thể cá nhân hoá, tuỳ biến và thay đổi là những xu hướng quan trọng trong năm nay. 

Khách hàng luôn muốn nổi bật. Họ luôn muốn mọi vật xung quanh mang tính chất phổ 

biến chỉ trừ những sản phẩm mà họ sở hữu, những sản phẩm mang đến sự khác biệt, dành 

riêng cho họ. Cung cấp các sản phầm và dịch vụ có khả năng tuỳ chỉnh sẽ làm nổi bật 

doanh nghiệp của bạn so với các đối thủ cạnh tranh. Bạn càng cung cấp những sản phẩm 

có tính tuỳ chỉnh cao, cơ hội thành công của bạn càng lớn. 

4. Vận chuyển miễn phí và nhanh chóng 
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Hiện nay, có rất nhiều ưu đãi hấp dẫn được cung cấp dành cho khách hàng mua sắm 

online và một lượng lớn website cung cấp dịch vụ miễn phí vận chuyển hoặc ưu đãi khi 

giao hàng. Doanh nghiệp của bạn nhất thiết phải xây dựng thật hiệu quả theo xu thế này 

nếu không muốn khách hàng sẽ tìm kiếm cơ hội mua hàng ở những gian hàng khác. 

 

Vận chuyển miễn phí và nhanh chóng là những yếu tố hàng đầu hấp dẫn khách hàng khi 

mua sắm online 
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CÁC BƯỚC ĐỂ CẢI THIỆN WEBSITE BÁN HÀNG CỦA BẠN 

 

Ngày nay, việc tạo lập một website bán hàng rất dễ dàng, nhưng không phải ngay 

lập tức nó đem lại hiệu quả cho công việc kinh doanh của bạn. Trong bài trình bày 

dưới đây chúng tôi bật mí cho các bạn một số bí mật của những cửa hàng trực tuyến 

thành công và các bước để cải thiện hoạt động kinh doanh trực tuyến của bạn. 

Trước tiên hãy nói về trang sản phẩm, đó là phần quan trọng nhất trên website bán hàng 

bạn. Không chỉ là nơi thông báo cho khách hàng về sản phẩm, lôi kéo họ mua chúng một 

trang web sản phẩm tốt sẽ tối ưu hóa để các công cụ tìm kiếm có thể dễ dàng tìm thấy 

website của bạn và mang lại nhiều khách hàng tiềm năng. Tối ưu hóa các trang sản phẩm 

là điều dễ dàng để có thể cải thiện doanh số bán hàng, việc của bạn chỉ là mất một chút 

thời gian. 

Tên sản phẩm 

Tên sản phẩm cần được mô tả để khách hàng biết chính xác những gì bạn muốn bán. 

Điều này cũng giúp làm tăng thứ hạng website của bạn so với những website thiếu mô tả 

trên các công cụ tìm kiếm. 

http://zopimvn.com/cac-buoc-de-cai-thien-website-ban-hang-cua-ban/
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Ví dụ: bạn đặt tên cho sản phẩm là “Chè Thái Nguyên” sẽ có khoảng 1.960.000 kết quả 

tìm kiếm như vậy trên Google nhưng nếu bạn đặt tên là “Chè Tân Cương đặc biệt” thì chỉ 

còn 344.000 kết quả tìm kiếm. Như vậy bạn đã giảm được 1.616.000 website cạnh tranh. 

 

Một lợi ích nữa là khi khách hàng tìm kiếm từ khóa cụ thể có nhiều khả năng để họ mua 

hơn là so với những người tìm kiếm các từ khóa chung chung. 
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Mô tả sản phẩm 

Nội dung mô tả sản phẩm chính là chìa khóa để tăng doanh số bán hàng của bạn. Bạn 

đang cung cấp cho khách hàng những thông tin cần thiết để họ ra quyết định mua. Công 

cụ tìm kiếm Google thích những mô tả sản phẩm độc đáo, có nội dung chất lượng. Đầu tư 

một chút thời gian cho những mô tả sản phẩm sẽ giúp website của bạn tăng thứ hạng trên 

công cụ tìm kiếm và có cơ hội tìm được nhiều khách hàng tiềm năng. 
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Một mô tả sản phẩm gồm: Mô tả chung; Đặc điểm kỹ thuật, các thông số; Các lợi ích khi 

sử dụng sản phẩm; Các ưu đãi, khuyến mại. Bài viết mô tả sản phẩm không cần thiết phải 

quá dài nhưng chắc chắn phải cung cấp đầy đủ những thông tin mà khách hàng quan tâm. 

Chúng có thể trở nên rất đơn điệu và kém thu hút nếu thiếu hình ảnh minh họa. Hình ảnh 

sẽ giúp cho khách hàng có hình dung rõ hơn về sản phẩm. Chỉ bằng những cách mô tả 

như trên website này đang đứng ở vị trí khá cao trên công cụ tìm kiếm Google. 
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Hình ảnh 

Những trải nghiệm mua sắm trực tuyến cơ bản là thông qua thị giác. Để có thể hấp dẫn 

được khách hàng của bạn hình ảnh sản phẩm phải thật sự đẹp và ấn tượng. Một nghiên 

cứu người tiêu dùng trực tuyến cho thấy ⅓ thời gian mua sắm của họ là dành nhìn vào 

hình ảnh và 67 % người tiêu dùng được phỏng vấn đánh giá chất lượng hình ảnh là ” rất 

quan trọng ” khi quyết định mua. Trong ví dụ trên, không chỉ dung các tính năng chuyên 

nghiệp của website, mô tả sản phẩm hấp dẫn để giới thiệu thông tin về sản phẩm mà việc 
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sử dụng hình ảnh lớn giúp khách hàng có thể thấy sản phẩm chi tiết hơn. Nó cho khách 

hàng của bạn cảm thấy giống như họ đang mua sắm trong không gian thật. 

 

Cố gắng để có được những hình ảnh chuyên nghiệp nhất có thể, sử dụng những phông 

nền đơn giản, góc chụp và ánh sáng hợp lý sẽ làm nổi bật hình ảnh sản phẩm của bạn. 

Bạn có thể tìm được những lời khuyên chi tiết hơn về thiết bị máy ảnh, chụp lời khuyên 

và thậm chí cả hướng dẫn để xây dựng một lightbox cho kết quả chuyên nghiệp ở đây: 

WikiHow – Làm thế nào để chụp ảnh sản phẩm tốt hơn 

PC World – Làm thế nào để có được ảnh sản phẩm hấp dẫn cho cửa hàng trực tuyến của 

bạn 

Mumau Web Marketing – Lời khuyên cho việc chụp ảnh sản phẩm ( video hướng dẫn) 

  

http://www.wikihow.com/Take-Better-Product-Photographs-for-Free
http://www.pcworld.com/article/249183/how_to_take_great_product_photos_for_your_online_store.html?page=1
http://www.pcworld.com/article/249183/how_to_take_great_product_photos_for_your_online_store.html?page=1
http://www.youtube.com/watch?v=cJV8GjEsoAM
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Đánh giá sản phẩm 

Tính năng đánh giá sản phẩm giúp xây dựng lòng tin và làm tăng cơ hội chuyển đổi từ 

người xem thông thường thành khách hàng thực sự. Một nghiên cứu chỉ ra rằng hơn 80 % 

người tiêu dùng tham khảo ý kiến đánh giá trước khi mua hàng và nếu thêm chúng vào 

trang web của bạn có thể giúp doanh số bán hàng tăng lên đến 18%. Nếu bạn là một 

khách hàng của eKip website của bạn có lợi thế là tính năng đánh giá sản phẩm được tích 

hợp ngay trong đó. Bạn không phải chịu thêm chi phí phụ, điều này giúp ích  cho website 

của bạn. 

  

Video 

Video là một cách tuyệt vời để giới thiệu sản phẩm và làm cho người mua hàng cảm thấy 

như họ đang được chính bạn giới thiệu trực tiếp . Không chỉ như vậy, video sẽ thúc đẩy 

nhiều người vào trang web của bạn nhờ  những công cụ tìm kiếm. 

Dùng video để giới thiệu sản phẩm giúp website của bạn có khả năng tăng gấp 53 lần cơ 

hội hiển thị trên trang đầu tìm kiếm của Google. 
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Trong kết quả tìm kiếm video có tỷ lệ nhấp chuột cao hơn 41% so với bằng văn bản 

Người tiêu dùng có khả năng từ 64-85 % mua thêm sản phẩm sau khi xem một đoạn 

video giới thiệu. 

Vì vậy thêm video vào các trang web sản phẩm có thể thu hút người xem dành nhiều thời 

gian trên website như vậy việc bán hàng trực tuyến của bạn hiệu quả hơn. 

Đưa video lên website sẽ đem lại lợi ích cho bạn nhưng như thế vẫn chưa đủ. Nếu bạn có 

sẵn video giới thiệu sản phẩm từ nhà sản xuất sản phẩm, đó là điều may mắn cho bạn. 

Nhưng còn một giải pháp khác là hãy tự làm cho chính mình, Google rất thích những nội 

dung độc đáo. 

Nếu bạn không phải là quay phim chuyên nghiệp và có ít người, có vẻ hơi đáng sợ để 

quay video sản phẩm của riêng bạn. Ngày nay với những máy quay giá rẻ và phầm mền 

biên tập dễ sử dụng, không khó để bạn có thể tự tạo một video riêng của mình. Dưới đây 

là một vài lời khuyên để giúp bạn bắt đầu : 

Bắt đầu với một kịch bản : Liệt kê những gì bạn muốn thể hiện. Bạn không cần phải đưa 

đầy đủ mọi thứ nhưng nó giúp bạn đi đúng hướng. Hãy chắc chắn rằng nhưng thông tin 

được thể hiện đã các phần chính của sản phẩm. 

Ngắn gọn: Trong các nghiên cứu, một video trình diễn tốt nhất là  khoảng 30 giây, và nếu 

quá ba phút hiệu quả sẽ giảm xuống . 

Giới thiệu và nói: Trình bày sản phẩm không chỉ là đứng bên cạnh nó và giới thiệu danh 

sách các tính năng. Khi bạn đề cập đến một tính năng sản phẩm hãy cho thấy cách thức 

nó hoạt động . 

Hành động tự nhiên : Không phải ai cũng thoải mái trước máy quay. Hãy nghĩ về nó như 

có một cuộc trò chuyện  về sản phẩm với khách hàng của bạn. 

Bạn có thể thấy rằng các bước để cải thiện website bán hàng không phải là quá khó khăn, 

nó chỉ mất một khoản đầu tư nhỏ về thời gian của bạn. Vì vậy hãy bắt đầu tối ưu hóa 

trang sản phẩm của bạn ngày hôm nay.   
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HIỆU QUẢ CỦA CÔNG CỤ CHAT TRỰC TUYẾN ĐỐI VỚI WEBSITE BÁN 

HÀNG 

 

Ngày nay, môi trường kinh doanh trên internet ngày càng cạnh tranh khốc liệt, rất 

nhiều doanh nghiệp quan tâm tới việc hỗ trợ khách hàng trực tuyến. Tuy nhiên 

nhiều website thương mại điện tử chưa khai thác được hết lợi ích của tính năng 

“Chat” trực tuyến. 

Thuận tiện cho khách hàng 

Trò chuyện trực tuyến giúp cho khách hàng nhận được sự hỗ trợ ngay lập tức, giảm thời 

gian chờ đợi. Thông thường khi gọi điện đến doanh nghiệp khách hàng sẽ phải bấm đến 

các số máy lẻ và đợi để được hỗ trợ. Một khảo sát eMarketer.com thấy rằng 63% người 

xem có nhiều khả năng quay trở lại một trang web nếu trên đó có tính năng trực tiếp trò 

chuyện. 

http://zopimvn.com/hieu-qua-cua-tinh-nang-chat-truc-tuyen-doi-voi-website-ban-hang/
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Giảm chi phí cho doanh nghiệp 

Nhân viên của bạn sẽ bớt thời gian trên điện thoại, cùng một khoảng thời gian họ có thể 

trao đổi thông tin với nhiều khách hàng.  Những cuộc trò truyện trực tuyến như thế này 

có thể giúp giảm bớt thời gian chờ đợi của khách hàng so với gọi điện đến trung tâm hỗ 

trợ. 

Hình thức này không chỉ tăng hiệu quả hỗ trợ khách hàng mà trên tổng thể còn gia tăng 

cơ hội bán hàng cho các website thương mại điện tử. Một nghiên cứu của 

MarketingPower cho thấy “Chat” trực tuyến  có thể giúp website bán hàng tăng đến 30,5 

% lợi nhuận. 
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Tăng doanh thu 

Chìa khóa để một cửa hàng trực tuyến thành công là khi khách hàng đang bối rối, phân 

vân khi mua hàng, bạn có thể chủ động trợ giúp họ ngay trên website. “Chat” trực tuyến 

giúp phá vỡ rào cản giữa người bán và người mua trên Internet.  Bạn có thể theo dõi các 

bước mua hàng của khách hàng, chủ động đưa ra những hỗ trợ, tư vấn đảm bảo quy trình 

đặt hàng và thanh toán được hoàn tất. Tính năng “Chat” trực tuyến là một phần chuỗi giá 

trị của doanh nghiệp, nó có thể mang lại cho website bán hàng của bạn đến 15% thành 

công. 

  

Đúng lúc 
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Khi đang đắn đo hoặc chưa rõ về thông tin sản phẩm ngay lập tức khách hàng có thể có 

một người để trao đổi và tư vấn. “Chat” trực tuyến giúp khách hàng có cơ hội trò chuyện, 

đánh giá xem liệu sản phẩm họ định mua có đúng như quảng cáo hay không và liệu có 

thêm những ưu đãi nào? Với tính năng này  bạn có thể tư vấn, hỗ trợ khách hàng tại đúng 

thời điểm họ đang đắn do có quyết định mua hay không. Thông qua những cuộc trò 

truyện với khách hàng doanh nghiệp có thể nhận được những phản hồi , góp ý nhằm cải 

thiện sản phẩm và dịch vụ. 
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GHI NHỚ KHÁCH HÀNG GIÚP TĂNG DOANH SỐ MUA SẮM TRỰC TUYẾN 

 

http://zopimvn.com/ghi-nho-khach-hang-giup-tang-doanh-so-mua-sam-truc-tuyen/
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Cung cấp chi tiết thông tin cho sản phẩm cũng như lưu giữ thói quen mua sắm của người 

tiêu dùng sẽ giúp khách hàng cảm thấy thoải mái, đồng thời giúp tăng tỷ lệ lợi nhuận của 

người bán.  



Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 



Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 



Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 



Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 



Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 



Hỗ trợ ôn tập [ĐỀ CƯƠNG CHƯƠNG TRÌNH ĐẠI HỌC] 

 
 

 

NHỮNG BÍ QUYẾT LÀM CHO DOANH NGHIỆP CỦA BẠN TIẾN XA HƠN 

TRONG KINH DOANH. 

 

Live Chat rõ ràng là có thể làm tăng khả năng kinh doanh của bạn, nhưng chỉ khi nó 

được thực hiện một cách chuẩn xác. Dưới đây là một số lời khuyên quan trọng để đảm 

bảo bạn sử dụng được hầu hết các phần mềm live chat: 

Đào tạo đội ngũ nhân viên! Tư vấn viên phải thực sự am hiểu về sản phẩm và trang web 

của bạn. Cung cấp thông tin về hàng giả và những câu hỏi thường gặp để cải thiện công 

việc tư vấn cho họ. Và sẽ dễ dàng hơn cho nhân viên của bạn khi trả lời những thắc mắc 

của khách hàng một cách nhanh chóng. 

Ý thức được thời điểm mua sắm: Nếu bạn sở hữu một website hán hàng có khách hàng 

là khách quốc tế. Hãy phân tích để xác định rằng hầu hết các khách hàng đang sử dụng 

trang web của bạn. Bạn cần chú ý đến sự chênh lệch múi giờ. Đừng cho rằng 9-5 giờ 

đồng hồ trò chuyện sẽ có hiệu quả. Bạn nên thuê nhân viên làm việc theo ca để trực web 

và đảm bảo thời điểm mà khách hàng của bạn mua hàng sẽ luôn có người tư vấn. 

http://zopimvn.com/05-ly-do-tai-sao-live-chat-zopim-lai-la-mot-cong-cu-tiem-nang-cho-doanh-nghiep-cua-ban/
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Đừng quá máy móc. Live chat tạo nên sự ấm áp gần gũi. Sự thân thiện và vui vẻ giúp 

khách hàng mua sắm. Vì vậy lời chào hay câu trả lời máy móc có thể sẽ làm mất đi hiệu 

quả của live chat. 

Xem xét việc tuyển người có kinh nghiệm bán hàng. Để sử dụng live chat một cách 

hiệu quả, hãy cân nhắc đến việc dùng nhân viên bán hàng chứ không chỉ là tư vấn viên. 

Những người có kinh nghiệm bán hàng sẽ có nhiều khả năng dẫn dắt khách hàng mua 

sắm và tăng khả năng bán những sản phẩm cao cấp. 

Đừng quên quảng cáo trang mạng xã hội của bạn. Khi các tư vấn viên live chat của 

bạn nhận được phản hồi tích cực từ số lượt người truy cập trực tuyến và khách hàng, hãy 

hướng dẫn tư vấn viên ( hoặc nhân viên bán hàng) nhắc nhở những người ghé thăm trang 

web của bạn “like” trang facebook của bạn và để lại bình luận. 

Hãy chuẩn bị cho sự tăng vọt về số lượng hội thoại. Bạn cần phải đào tạo thật tốt 

chuyên môn cho nhân viên của mình. Live chat khác với các cuộc gọi, vì tất cả các câu 

trả lời phải thật ngắn gọn nhưng đánh vào trọng tâm. Câu hội thoại dài dòng không hiệu 

quả trong live chat. Và đó là một nghệ thuật để biết khi nào phải đặt một câu hỏi và khi 

nào cung cấp các giải pháp hoặc sản phẩm bổ sung. 

Cung cấp cho khách hàng của bạn những tính năng trò chuyện hữu ích. Khách hàng 

cũng có thể cần thay đổi kích thước phông chữ và yêu cầu một bản sao của cuộc trò 

chuyện. 


