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Lời nói đầu 
Tool & AI Marketing không đơn giản là biết dùng nhiều phần mềm hay biết nhập prompt cho trí tuệ nhân 

tạo. Ở cấp độ thực chiến, đây là năng lực kết hợp mục tiêu kinh doanh, dữ liệu khách hàng, công cụ đo lường, 
nền tảng quảng cáo, công cụ phân tích và AI để ra quyết định nhanh hơn, chính xác hơn và có thể đo được tác 
động kinh tế. 

Cuốn sách này được biên tập lại từ bộ học liệu về kỹ thuật phân tích tổng hợp trong digital marketing. Nội 
dung gốc được giữ đầy đủ về logic chương, nhóm công cụ và quy trình; đồng thời được viết lại bằng văn 
phong dễ hiểu hơn, gần với cách một marketer, chủ doanh nghiệp nhỏ hoặc đội ngũ triển khai thực tế cần sử 
dụng hàng ngày. 

Điểm nhìn xuyên suốt của sách là: công cụ không tạo ra chiến lược thay con người; AI không thay thế tư duy 
marketing. Công cụ giúp thu thập và tổ chức dữ liệu, AI giúp tăng tốc phân tích và sản xuất phương án, còn 
marketer chịu trách nhiệm đặt câu hỏi đúng, kiểm chứng kết quả và chọn hành động phù hợp. 

Bạn có thể đọc sách theo trình tự từ chương 1 đến chương 15 để xây nền tảng, hoặc dùng như sổ tay vận 
hành: khi cần cài tracking, audit SEO, đọc quảng cáo, phân tích hành vi, chạy A/B test, retargeting hoặc dựng 
dashboard, hãy mở đúng chương và làm theo checklist. 
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Chương 1. Tư duy nền tảng về Tool & AI Marketing 
Tool & AI Marketing là cách người làm marketing sử dụng công cụ số, dữ liệu và trí tuệ nhân tạo để hiểu thị 

trường, đo hành vi, phát hiện điểm nghẽn, tạo phương án tối ưu và ra quyết định có cơ sở. Khác với cách làm 
cảm tính, cách tiếp cận này bắt đầu từ câu hỏi kinh doanh, đi qua hệ thống đo lường, sau đó mới dùng công cụ 
và AI để phân tích. 

Trong tài liệu gốc, phân tích kỹ thuật số được định nghĩa là quá trình nghiên cứu nhiều dạng dữ liệu kinh 
doanh để cải thiện trải nghiệm trực tuyến của doanh nghiệp và khách hàng. Khi đưa AI vào, định nghĩa này 
được mở rộng: AI trở thành lớp hỗ trợ giúp tóm tắt dữ liệu, phát hiện mẫu, gợi ý giả thuyết, tạo biến thể nội 
dung và chuẩn hóa báo cáo nhanh hơn. 

1.1. Bốn cấp độ phân tích 
● Phân tích mô tả: điều gì đã xảy ra hoặc đang xảy ra? 
● Phân tích chẩn đoán: vì sao điều đó xảy ra? 
● Phân tích tiên đoán: điều gì có khả năng xảy ra tiếp theo? 
● Phân tích quyết định: nên làm gì để tác động vào kết quả? 

Góc nhìn thực chiến: Phần lớn doanh nghiệp nhỏ mới dừng ở việc xem số liệu. Muốn dùng tool và AI 
hiệu quả, bạn phải tiến tới bước chẩn đoán nguyên nhân và đưa ra hành động cụ thể. 

 

1.2. Lợi ích thực sự của phân tích kỹ thuật số 
● Nhận ra chiến dịch, kênh, nội dung và đối tượng có hiệu suất cao nhất. 
● Xác định điểm nghẽn của hành trình người dùng: từ xem quảng cáo, vào trang, điền form đến mua 

hàng. 
● Phân bổ ngân sách marketing đúng chỗ, giảm lãng phí. 
● Giúp đội ngũ ra quyết định nhanh hơn, ít tranh luận cảm tính hơn. 
● Dùng AI để tăng tốc thao tác lặp lại như tổng hợp báo cáo, nhóm insight, viết giả thuyết và tạo biến 

thể thử nghiệm. 

1.3. Nguyên tắc đạo đức khi dùng dữ liệu và AI 
● Minh bạch về việc thu thập dữ liệu và mục đích sử dụng. 
● Không lấy dữ liệu nhiều hơn mức cần thiết cho bài toán kinh doanh. 
● Tôn trọng quyền riêng tư, quyền từ chối cookie hoặc quảng cáo được cá nhân hóa. 
● Không dùng AI để bóp méo báo cáo, dựng số liệu giả hoặc tạo nội dung gây hiểu lầm. 
● Luôn kiểm chứng kết quả AI bằng dữ liệu gốc, ngữ cảnh ngành và kinh nghiệm triển khai. 

1.4. Công thức thực chiến 
● Bắt đầu từ mục tiêu kinh doanh, không bắt đầu từ dashboard. 
● Chỉ đo những gì có thể dẫn tới quyết định. 
● Ưu tiên độ chính xác của tracking trước khi tối ưu. 
● Dùng AI để tăng tốc, nhưng không giao quyết định cuối cùng cho AI. 
● Luôn quy đổi kết quả sang tác động kinh tế nếu có thể. 
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Hình 2. Hệ điều hành Tool & AI Marketing thực chiến 

Chương 2. Quy trình phân tích kỹ thuật số từ câu hỏi kinh doanh đến giá trị kinh tế 
Một trong những lỗi phổ biến nhất khi dùng tool và AI là mở công cụ trước khi xác định câu hỏi. Người mới 

thường mở GA4, Ads Manager, Search Console hoặc một công cụ AI rồi mới tự hỏi cần xem gì. Quy trình 
đúng phải ngược lại: bắt đầu từ bài toán kinh doanh, sau đó mới chọn dữ liệu, công cụ và cách phân tích. 

 

Hình 3. Analytics Value Chain có lớp AI hỗ trợ 

2.1. Sáu giai đoạn của Analytics Value Chain 
- Hiểu những gì cần phân tích. 
- Thu thập, xác minh và quản lý dữ liệu. 
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- Báo cáo và tổng quan dữ liệu. 
- Phân tích và thảo luận kết quả. 
- Tối ưu hóa và dự đoán. 
- Thể hiện giá trị kinh tế. 

2.2. Cách áp dụng trong doanh nghiệp 
Quy trình này không phải lúc nào cũng diễn ra tuyến tính. Có khi bạn phát hiện một chỉ số bất thường trên 

dashboard rồi phải quay lại kiểm tra tracking. Có khi quảng cáo tăng chi phí nhưng doanh thu không tăng, bạn 
phải đi ngược từ đơn hàng thật về landing page, creative và tệp target. Tuy nhiên, nếu chưa có hệ thống, hãy 
triển khai đúng thứ tự để tránh đo sai từ nền móng. 

Mẫu câu hỏi khởi động 
● Doanh nghiệp đang muốn tăng cái gì: traffic, lead, doanh số, ROAS hay tỷ lệ giữ chân? 
● Kênh nào đang được đầu tư mạnh nhất? 
● Hành động nào trên website hoặc app được xem là chuyển đổi quan trọng? 
● Dữ liệu hiện tại đang nằm ở đâu: GA4, CRM, Ads Manager, file Excel hay chỉ nằm trong đầu đội 

sales? 
● AI sẽ hỗ trợ phần nào: tổng hợp dữ liệu, tạo báo cáo, nhóm insight, viết phương án test hay soạn nội 

dung tối ưu? 

2.3. Phân loại dữ liệu 
Loại dữ liệu Ví dụ Cách dùng thực chiến 
First-party data Website, CRM, app, form, email Dữ liệu quan trọng nhất để đo lead, 

khách hàng, mua lại và cá nhân hóa. 
Platform data Google Ads, Meta Ads, TikTok, 

YouTube 
Đọc hiệu suất kênh nhưng cần đối 

chiếu với dữ liệu kinh doanh thật. 
Định lượng Users, sessions, CTR, CR, ROAS Cho biết quy mô, xu hướng, tỷ lệ và 

hiệu quả. 
Định tính Bình luận, khảo sát, recordings, 

ticket hỗ trợ 
Giúp hiểu vì sao người dùng hành 

động hoặc không hành động. 
 

2.4. Tiêu chí chọn công cụ 
● Phù hợp mục tiêu và quy mô doanh nghiệp. 
● Chi phí và điều khoản thanh toán rõ ràng. 
● Khả năng tích hợp với hệ thống khác. 
● Tốc độ cập nhật dữ liệu và độ trễ báo cáo. 
● Bảo mật dữ liệu và khả năng phân quyền. 
● Mức độ dễ dùng với đội ngũ hiện tại. 
● Khả năng kết hợp AI hoặc xuất dữ liệu để AI hỗ trợ phân tích. 

Chương 3. Kiến trúc đo lường và theo dõi website với Google Tag Manager 
Tracking là tầng hạ tầng của toàn bộ hoạt động Tool & AI Marketing. Nếu tracking sai, báo cáo sai; nếu báo 

cáo sai, AI cũng sẽ phân tích sai; và nếu phân tích sai, doanh nghiệp dễ tối ưu nhầm chỗ. Google Tag Manager 
giúp triển khai thẻ đo lường linh hoạt hơn mà không phụ thuộc hoàn toàn vào đội phát triển website. 
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Hình 4. Luồng triển khai tracking thực tế với Google Tag Manager 

3.1. Theo dõi website là gì? 
Theo dõi website là phương pháp thu thập, lưu trữ và phân tích hoạt động của người dùng truy cập website. 

Các hình thức phổ biến gồm theo dõi lưu lượng truy cập, theo dõi hành vi, theo dõi quảng cáo và theo dõi tùy 
chọn lưu trữ. Trong triển khai thực tế, tracking cần trả lời được: ai vào trang, họ đến từ đâu, họ làm gì, họ 
dừng ở đâu và hành động nào tạo giá trị kinh doanh. 

3.2. Những công nghệ theo dõi cơ bản 
● Địa chỉ IP để ước lượng vị trí và kiểm soát một số dạng traffic bất thường. 
● Cookies bên thứ nhất và bên thứ ba để ghi nhớ phiên truy cập, hành vi và tệp quảng cáo. 
● Pixels để gửi tín hiệu quảng cáo hoặc hành vi về nền tảng như Meta, Google, TikTok. 
● Local storage và session storage để lưu thiết lập, trạng thái hoặc dữ liệu tạm thời trên trình duyệt. 

3.3. GTM dùng khi nào? 
● Khi cần cài GA4, Google Ads, Meta Pixel, TikTok Pixel hoặc remarketing tag. 
● Khi cần đo sự kiện như click nút, scroll, form submit, phone click, click Zalo, click Messenger. 
● Khi cần quản lý version tracking và giảm rủi ro chèn mã thủ công. 
● Khi cần chuẩn hóa dữ liệu để đưa vào dashboard hoặc cho AI hỗ trợ phân tích. 

3.4. Quy trình triển khai GTM 
- Xác định business event cần đo: xem sản phẩm, thêm giỏ, gửi form, mua hàng, tải file. 
- Chuẩn hóa tên sự kiện và thông số đi kèm. 
- Tạo trigger đúng điều kiện. 
- Tạo tag gửi dữ liệu đến đúng nền tảng. 
- Kiểm tra bằng Preview và DebugView. 
- Publish có ghi chú version và lưu tài liệu bàn giao. 
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3.5. Danh mục sự kiện nên đo tối thiểu 
Nhóm sự kiện Tên gợi ý Ý nghĩa 
Truy cập page_view, session_start Biết quy mô và phiên truy cập. 
Nội dung/sản phẩm view_content, view_item Biết người dùng quan tâm trang 

hoặc sản phẩm nào. 
Tương tác scroll_depth, click_call, click_zalo, 

click_messenger 
Biết mức độ tương tác thật trên 

trang. 
Lead form_start, form_submit, 

lead_submit 
Đo hành vi tạo khách hàng tiềm 

năng. 
Ecommerce add_to_cart, begin_checkout, 

purchase Đo phễu mua hàng và tối ưu ROAS. 

 

3.6. Lỗi tracking thường gặp 
● Một hành động bắn nhiều lần vì gắn nhầm trigger. 
● Dữ liệu event không khớp giữa GA4 và Ads vì khác attribution hoặc cửa sổ chuyển đổi. 
● Thiếu giá trị tiền tệ và mã đơn hàng nên không tối ưu ROAS được. 
● Không loại trừ traffic nội bộ, làm méo số liệu. 
● Đưa dữ liệu chưa kiểm chứng vào AI rồi xem kết quả AI như sự thật. 

Chương 4. Kiểm định SEO: đọc website như cách Google đọc 
SEO audit không chỉ là kiểm tra thứ hạng từ khóa. Đây là quá trình đọc website theo logic của công cụ tìm 

kiếm và tìm ra rào cản khiến website không được crawl, index hoặc xếp hạng tốt. Khi kết hợp AI, marketer có 
thể tăng tốc việc nhóm lỗi, tóm tắt vấn đề, gợi ý dàn ý nội dung và phát hiện khoảng trống chủ đề, nhưng 
quyết định vẫn phải dựa trên dữ liệu thật từ công cụ SEO. 

 

Hình 5. SEO audit kết hợp công cụ và AI 

4.1. Google Search vận hành như thế nào? 
● Crawling: Google thu thập dữ liệu từ website. 
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● Indexing: Google phân tích và lưu trữ nội dung trong chỉ mục. 
● Serving: Google đánh giá, xếp hạng và trả về kết quả cho truy vấn người dùng. 
Năm nhóm yếu tố tác động mạnh đến kết quả tìm kiếm gồm: ý nghĩa truy vấn, mức độ liên quan, chất lượng 

nội dung, tính khả dụng của website và ngữ cảnh tìm kiếm. Vì vậy, một website muốn tăng trưởng SEO cần 
vừa đúng kỹ thuật, vừa đúng nhu cầu tìm kiếm, vừa dễ sử dụng. 

4.2. Mục tiêu của SEO audit 
● Tìm lỗi kỹ thuật ngăn crawl hoặc index. 
● Tìm lỗi nội dung gây trùng lặp, cannibalization hoặc nội dung mỏng. 
● Đánh giá cấu trúc thông tin, internal link và khả năng thỏa mãn ý định tìm kiếm. 
● Dùng AI hỗ trợ tóm tắt danh sách lỗi dài thành kế hoạch ưu tiên dễ hành động. 

4.3. Những hạng mục cần kiểm tra 
● Index status: có bị noindex, canonical sai hoặc robots chặn không? 
● Cấu trúc title, meta description, heading và schema cơ bản. 
● Tốc độ tải trang và khả năng dùng trên mobile. 
● Trang lỗi 404, chuyển hướng 301/302, sitemap XML. 
● Chất lượng nội dung và mức độ phù hợp với search intent. 

4.4. Công cụ thường dùng 
● Google Search Console để xem coverage, indexing, query và page performance. 
● Woorank, Ahrefs, SEMrush cho audit tổng hợp và phân tích cạnh tranh. 
● Screaming Frog hoặc crawler tương đương để crawl nội bộ toàn site. 
● AI để nhóm lỗi, viết checklist, tóm tắt search intent và đề xuất outline cải thiện nội dung. 

4.5. Mẫu quy trình SEO audit 1 ngày 
- Crawl website và xuất danh sách URL. 
- Kiểm tra index coverage trong Search Console. 
- Xác định 20 trang quan trọng nhất theo mục tiêu kinh doanh. 
- Đối chiếu title, H1, canonical, status code, internal links. 
- Gắn nhãn lỗi theo mức độ ưu tiên: critical, high, medium, low. 
- Dùng AI hỗ trợ gom lỗi thành action plan nhưng phải kiểm duyệt thủ công. 
- Đề xuất kế hoạch 30 ngày. 

Chương 5. Kiểm định backlinks và chất lượng liên kết 
Backlink audit giúp doanh nghiệp hiểu hồ sơ liên kết của mình, tránh rủi ro từ các liên kết độc hại và tìm cơ 

hội gia tăng độ tin cậy tự nhiên. Trong Tool & AI Marketing, công cụ sẽ thu thập dữ liệu liên kết; AI có thể hỗ 
trợ phân loại, nhưng marketer cần đánh giá ngữ cảnh để tránh quyết định máy móc. 

5.1. Vì sao phải kiểm định backlinks? 
● Cải thiện khả năng xếp hạng tự nhiên. 
● Gia tăng referral traffic từ website liên quan. 
● Theo dõi uy tín thương hiệu trên các website khác. 
● Phát hiện sớm các liên kết spam hoặc bất thường. 



Tool & AI Marketing: Tư duy sử dụng AI thực chiến 

12 
Nguyễn Thanh Phương & Trí Tuệ Nhân Tạo 

5.2. Tiêu chí đánh giá backlink chất lượng 
● Mức độ liên quan giữa nguồn link và trang đích. 
● Thẩm quyền và độ tin cậy của website nguồn. 
● Vị trí đặt liên kết có dễ click và có tự nhiên hay không. 
● Thuộc tính dofollow hoặc nofollow. 
● Anchor text có đa dạng, tự nhiên và không bị tối ưu quá mức không. 

5.3. Dấu hiệu backlink rủi ro 
● Link từ site spam, site cờ bạc, site nội dung vô nghĩa hoặc không liên quan. 
● Số lượng lớn anchor text trùng hệt từ khóa tiền. 
● Nhiều link sitewide ở footer hoặc sidebar không liên quan. 
● Referring domain tăng đột biến không có lý do hợp lý. 

5.4. Quy trình audit thực chiến 
- Xuất toàn bộ hồ sơ backlink từ công cụ. 
- Nhóm theo domain, anchor text, loại link và trang đích. 
- Đánh dấu link tốt, link nghi ngờ và link xấu. 
- Liên hệ gỡ link nếu có thể. 
- Chuẩn bị file disavow cho trường hợp cần thiết. 
- Theo dõi biến động traffic và thứ hạng sau khi dọn hồ sơ liên kết. 

Nguyên tắc an toàn: Không disavow hàng loạt chỉ vì chỉ số thấp. Hãy đánh giá ngữ cảnh, chủ đề và mục 
đích liên kết. Xây backlink tự nhiên bằng nội dung có giá trị vẫn là cách bền vững nhất. 

 

Chương 6. Phân tích tốc độ website và Core Web Vitals 
Tốc độ website là chỉ số liên quan trực tiếp đến UX, SEO và chuyển đổi. Người dùng không quan tâm hệ 

thống kỹ thuật phức tạp thế nào; họ chỉ quan tâm trang có hiển thị nhanh, bấm được và ổn định khi đọc hay 
không. Với landing page chạy quảng cáo, tốc độ còn ảnh hưởng đến chi phí và tỷ lệ chuyển đổi sau click. 

6.1. Những chỉ số cần ưu tiên 
Chỉ số Ý nghĩa Cách hiểu thực chiến 
LCP Tốc độ hiển thị nội dung chính Nội dung quan trọng có xuất hiện 

nhanh không? 
FID/INP Khả năng phản hồi tương tác Người dùng bấm có phản hồi mượt 

không? 
CLS Độ ổn định bố cục Trang có bị nhảy layout gây bấm 

nhầm không? 
TTFB Thời gian phản hồi máy chủ Server có phản hồi quá chậm 

không? 
Page weight Tổng dung lượng trang Trang có quá nặng vì ảnh, script, 

video không? 
 

6.2. Công cụ cần dùng 
● PageSpeed Insights để xem chẩn đoán từ lab data và field data. 
● Google Search Console để xem nhóm URL có vấn đề Core Web Vitals. 
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● GTmetrix hoặc Lighthouse để soi waterfall và render blocking. 
● AI để tóm tắt báo cáo kỹ thuật thành danh sách việc cần làm cho marketing, developer và content. 

6.3. Những nguyên nhân làm trang chậm 
● Ảnh quá nặng, kích thước không tối ưu. 
● JavaScript nhiều và chặn render. 
● CSS lớn, chưa minify hoặc chưa critical CSS. 
● Máy chủ chậm hoặc cache kém. 
● Plugin quá nhiều hoặc mã theo dõi quá dày. 

6.4. Quy trình tối ưu 
- Nén ảnh và chuyển sang định dạng phù hợp. 
- Thiết lập lazy load cho hình, video và iframe. 
- Giảm script không cần thiết; dùng defer hoặc async khi phù hợp. 
- Dùng CDN và cache hợp lý. 
- Tối ưu font: preload, subset và hạn chế quá nhiều font weight. 
- Đo lại sau từng đợt chỉnh sửa, không sửa hàng loạt rồi mới test. 

Bài học thực chiến: Đừng tách SEO và quảng cáo khi tối ưu hiệu suất. Một landing page chậm có thể làm 
tăng chi phí quảng cáo, giảm chuyển đổi và làm xấu trải nghiệm thương hiệu cùng lúc. 

 

Chương 7. Phân tích website trên thiết bị di động 
Mobile không còn là phiên bản phụ. Trong nhiều ngành, phần lớn traffic, tương tác và quyết định ban đầu 

diễn ra trên điện thoại. Google cũng ưu tiên nội dung phiên bản di động trong quá trình lập chỉ mục. Vì vậy, 
mọi hoạt động Tool & AI Marketing cần xem mobile là điểm chạm chính. 

7.1. Mobile-first indexing nghĩa là gì? 
Google chủ yếu sử dụng nội dung trên phiên bản dành cho smartphone để xếp hạng website. Nếu bản mobile 

thiếu nội dung, thiếu internal link hoặc hiển thị lỗi, website vẫn bị ảnh hưởng dù bản desktop trông có vẻ ổn. 

7.2. Những gì cần kiểm tra 
● Khả năng đọc mà không cần zoom. 
● Khoảng cách giữa các điểm bấm. 
● Menu, form và popup có gây cản trở hay không. 
● Kích thước ảnh, video, banner và quảng cáo. 
● Sự nhất quán của nội dung giữa desktop và mobile. 
● Tốc độ tải trang trên mạng di động thực tế. 

7.3. Công cụ 
● Mobile-Friendly Test cho kiểm tra nhanh từng trang. 
● Google Search Console - Mobile Usability. 
● Trình duyệt DevTools với chế độ responsive. 
● Hotjar recordings để xem người dùng thật thao tác trên mobile. 
● AI hỗ trợ tổng hợp lỗi UX từ nhiều ảnh chụp màn hình hoặc ghi chú audit. 
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7.4. Ba cấu hình website phổ biến 
Cấu hình Mô tả Gợi ý 
Responsive design Một URL, giao diện co giãn theo 

màn hình. 
Khuyến nghị trong đa số trường hợp 

vì dễ quản trị và dễ SEO. 
Dynamic serving Cùng URL nhưng trả HTML khác 

theo thiết bị. 
Cần kiểm soát kỹ để tránh lỗi đồng 

bộ. 
Separate mobile URL Ví dụ m.domain.com. Dễ phát sinh lỗi canonical, redirect 

và nội dung không nhất quán. 
 

7.5. Checklist mobile audit 
● Top 20 landing page phải được test trên ít nhất 2 kích cỡ màn hình. 
● Toàn bộ CTA chính phải xuất hiện trước hoặc gần điểm scroll đầu tiên. 
● Form cần tối giản trường nhập. 
● Không dùng popup che kín nội dung ngay khi vào trang. 
● Đảm bảo người dùng có thể gọi, chat, mua hoặc gửi form dễ dàng bằng một tay. 

Chương 8. Phân tích hành vi người dùng trên website với Hotjar 
GA4 cho bạn biết điều gì đã xảy ra. Hotjar giúp bạn nhìn gần hơn vào cách điều đó xảy ra. Nhờ heatmaps, 

recordings, feedback và surveys, doanh nghiệp hiểu vì sao người dùng bỏ qua CTA, dừng ở đâu hoặc rời đi vì 
điều gì. Khi kết hợp AI, marketer có thể tóm tắt hàng trăm phản hồi và phát hiện chủ đề lặp lại nhanh hơn. 

 

Hình 6. Vòng lặp phân tích hành vi người dùng 

8.1. Bốn nhóm dữ liệu quan trọng 
● Clicks & taps: nơi người dùng tương tác. 
● Scrolling: họ có chạm tới phần quan trọng hay không. 
● Navigation & UX: họ bị mắc ở đâu trong hành trình. 
● User feedback: họ nghĩ gì và điều gì đang cản họ chuyển đổi. 
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8.2. Hotjar phù hợp khi nào? 
● Landing page có traffic nhưng conversion rate thấp. 
● Form có nhiều người vào nhưng ít người gửi. 
● Trang sản phẩm có tỷ lệ thoát cao. 
● Nghi ngờ người dùng không nhìn thấy nội dung quan trọng. 
● Cần tìm chất liệu thực tế để viết giả thuyết A/B test. 

8.3. Quy trình phân tích hành vi 
- Chọn đúng trang ưu tiên, không gắn Hotjar khắp nơi rồi để đó. 
- Tạo câu hỏi nghiên cứu: người dùng không thấy CTA hay không tin ưu đãi? 
- Xem heatmap để xác định vùng chú ý và vùng bị bỏ qua. 
- Xem recordings để tìm điểm đứt gãy. 
- Thu feedback ngắn ngay trên trang. 
- Dùng AI hỗ trợ nhóm phản hồi theo chủ đề. 
- Biến insight thành giả thuyết tối ưu rồi đưa sang A/B test. 

Ví dụ thực chiến: Nếu heatmap cho thấy người dùng tập trung vào ảnh sản phẩm nhưng không click nút 
đăng ký tư vấn, còn recordings cho thấy họ dừng ở bảng giá rồi thoát, vấn đề có thể nằm ở niềm tin, giá trị 
đề xuất hoặc cách giải thích giá chứ không chỉ ở màu nút CTA. 

 

Chương 9. Phân tích xã hội với Fanpage Karma 
Social Media Analytics là quá trình nghiên cứu hiệu suất của doanh nghiệp trên các nền tảng mạng xã hội 

khác nhau, sau đó tổng hợp và diễn giải dữ liệu để cải thiện hiệu quả kinh doanh. Công cụ như Fanpage Karma 
giúp marketer so sánh hiệu suất đa nền tảng, benchmark đối thủ và nhận ra định dạng nội dung đang hoạt động 
tốt. 

 

Hình 7. Phân biệt Social Analytics và Social Listening 
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9.1. Nhóm dữ liệu cần xem 
● Hiệu suất: reach, impressions, views, follow, like, comment, share. 
● Độc giả: độ tuổi, giới tính, khu vực, thời gian hoạt động. 
● Cảm xúc và phản ứng: tích cực, tiêu cực, trung tính. 
● Đối thủ và influencer: ai đang làm tốt hơn, ai dẫn dắt câu chuyện. 

9.2. Vì sao cần công cụ bên thứ ba? 
Công cụ gốc của từng nền tảng rất hữu ích nhưng thường chỉ phân tích sâu tài khoản mà bạn sở hữu. Với nhu 

cầu benchmark đối thủ hoặc so sánh đa nền tảng, doanh nghiệp cần công cụ bên thứ ba. AI có thể hỗ trợ tóm 
tắt báo cáo đối thủ, nhóm chủ đề đang thắng và đề xuất lịch nội dung mới. 

9.3. Câu hỏi nên đặt khi xem số liệu xã hội 
● Loại nội dung nào đang kéo tương tác tốt nhất? 
● Thời điểm đăng nào mang lại hiệu quả tốt nhất? 
● Chủ đề nào khiến độc giả bình luận hoặc chia sẻ mạnh? 
● Nội dung viral có thật sự kéo về website hoặc chuyển đổi không? 
● Tín hiệu nào có thể dùng làm đầu vào cho quảng cáo hoặc nội dung dài hơn? 

9.4. Bẫy thường gặp 
● Chỉ nhìn tương tác mà không gắn với mục tiêu kinh doanh. 
● Đo reach tổng nhưng không xem chất lượng người theo dõi. 
● So sánh số liệu giữa các nền tảng như nhau dù định nghĩa khác nhau. 
● Dùng AI viết kết luận báo cáo nhưng không kiểm tra dữ liệu nền. 

Chương 10. Lắng nghe xã hội với BuzzSumo 
Social Listening rộng hơn social monitoring. Monitoring chủ yếu theo dõi xem điều gì đang được nhắc tới. 

Listening đi tiếp một bước: giải thích tại sao câu chuyện đó xảy ra và doanh nghiệp nên phản ứng ra sao. 
BuzzSumo hỗ trợ tìm nội dung nổi bật, chủ đề đang được chia sẻ mạnh và người có ảnh hưởng trong một lĩnh 
vực. 

10.1. Social Listening dùng để làm gì? 
● Phát hiện sớm khủng hoảng hoặc tín hiệu tiêu cực. 
● Hiểu nhu cầu thật của thị trường và chủ đề đang nóng. 
● Tìm insight cho nội dung, sản phẩm và chăm sóc khách hàng. 
● Theo dõi đối thủ, KOL và các nguồn nội dung được chia sẻ mạnh. 
● Dùng AI để gom nhóm bình luận, rút chủ đề lặp lại và đề xuất phản hồi sơ bộ. 

10.2. Quy trình lắng nghe xã hội 
- Xác định từ khóa theo dõi: thương hiệu, sản phẩm, đối thủ, hashtag, vấn đề ngành. 
- Thu thập đề cập công khai trên mạng xã hội, web và diễn đàn. 
- Phân loại theo chủ đề, cảm xúc, nguồn và mức độ ảnh hưởng. 
- Ưu tiên xử lý những điểm chạm có nguy cơ hoặc cơ hội cao. 
- Đưa insight vào lịch nội dung, quy trình CSKH và kế hoạch thương hiệu. 
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10.3. BuzzSumo giúp gì? 
● Tìm bài viết nổi bật theo chủ đề hoặc domain. 
● Xác định nội dung được chia sẻ nhiều nhất. 
● Phát hiện người có ảnh hưởng và xu hướng thảo luận. 
● Tạo góc nhìn cho content ideation và PR online. 

10.4. Nguyên tắc phản ứng 
● Không tranh cãi cảm tính với người dùng. 
● Phản hồi nhanh với vấn đề dịch vụ, phản hồi sâu với vấn đề thương hiệu. 
● Phân biệt rõ tín hiệu đơn lẻ và xu hướng lặp lại. 
● Dùng AI soạn nháp phản hồi nhưng phải có người duyệt trước khi công khai. 

Chương 11. Phân tích hiệu quả quảng cáo kỹ thuật số 
Khi quảng cáo đã chạy, câu hỏi không phải chỉ là “có ra đơn không?”. Câu hỏi đúng là: ra đơn với chi phí 

nào, chất lượng nào, có thể scale được không và dữ liệu có đáng tin không. Tool giúp bạn đọc số; AI giúp tóm 
tắt và gợi ý; nhưng marketer phải hiểu logic giữa creative, target, landing page, offer và tracking. 

11.1. Bộ chỉ số tối thiểu phải hiểu 
Chỉ số Ý nghĩa Cách đọc thực chiến 
Reach / Impressions Quy mô tiếp cận và hiển thị Biết quảng cáo đã đủ dữ liệu chưa. 
Frequency Tần suất lặp lại Cao quá có thể gây mệt mỏi hoặc 

tăng CPM. 
CTR Mức độ phù hợp của nội dung với 

tệp 
Thấp thường do hook, visual hoặc 

target. 
CPC / CPM Giá phải trả cho click hoặc hiển thị Cần đọc cùng CTR và chất lượng 

traffic. 
CR Tỷ lệ chuyển đổi sau click Phản ánh landing page, offer, niềm 

tin và form. 
CPA Chi phí cho mỗi chuyển đổi Đo hiệu quả thực tế theo mục tiêu. 
ROAS Doanh thu trên chi tiêu quảng cáo Quan trọng với ecommerce và bán 

hàng đo được doanh thu. 
 

11.2. Cách đọc quảng cáo Facebook 
● Nhìn đồng thời creative, target và learning phase. 
● Không sửa ad set liên tục trong giai đoạn máy học. 
● Tách lỗi creative với lỗi landing page bằng cách so CTR và CR. 
● Dùng AI tạo biến thể hook, caption, angle, nhưng chỉ test từng nhóm có kiểm soát. 

11.3. Cách đọc quảng cáo Google Search 
● Query có khớp intent hay không. 
● CTR cao mà CR thấp: có thể do landing page, offer hoặc từ khóa quá rộng. 
● CPC cao: xem lại quality score, ad relevance và landing page experience. 
● Dùng AI hỗ trợ nhóm search terms, nhưng phải loại bỏ từ khóa rác bằng hiểu biết ngành. 

11.4. Khung chẩn đoán nhanh 
Dấu hiệu Khả năng nguyên nhân Kiểm tra thêm Hành động 
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CTR thấp Creative yếu hoặc target 
sai So sánh nhiều mẫu ads Viết lại hook, thay visual, 

siết target 
CTR cao - CR thấp Landing page hoặc offer 

yếu Heatmap, tốc độ, form Sửa landing page, bổ 
sung trust, test CTA 

CPM tăng mạnh Audience bão hòa Frequency, overlap Mở rộng tệp hoặc đổi 
creative 

ROAS thấp Sản phẩm, giá, phễu hoặc 
tracking Đối chiếu đơn hàng thật Sửa phễu và kiểm tra 

event purchase 
 

Chương 12. A/B Testing và tối ưu chuyển đổi 
A/B Testing là loại thử nghiệm cho phép so sánh hai phiên bản của cùng một yếu tố để xác định phiên bản 

nào hiệu quả hơn. Trong thời đại AI, việc tạo nhiều biến thể trở nên dễ hơn, nhưng điều đó cũng khiến nhiều 
đội ngũ test sai: thay đổi quá nhiều thứ cùng lúc, chạy quá ngắn hoặc chọn bản thắng khi dữ liệu chưa đủ. 

12.1. Nên test cái gì trước? 
● Tiêu đề chính và giá trị hứa hẹn. 
● CTA: nội dung, vị trí, mức độ rõ ràng. 
● Bố cục và độ dài landing page. 
● Trust signals: chứng thực, logo khách hàng, case study. 
● Form: số trường và thứ tự trường. 
● Nội dung cá nhân hóa theo nhóm khách hàng. 

12.2. Quy trình A/B test 
- Xác định mục tiêu: tăng lead, tăng add-to-cart, tăng purchase. 
- Tìm điểm nghẽn bằng dữ liệu hiện tại. 
- Viết giả thuyết: nếu thay X bằng Y thì CR tăng vì lý do gì. 
- Chọn một biến có tác động lớn nhất. 
- Dùng AI để tạo phương án B, nhưng không để AI tự quyết định giả thuyết. 
- Chạy đủ thời gian và đủ mẫu. 
- Đọc kết quả, triển khai bản thắng và ghi bài học. 

12.3. Sai lầm cần tránh 
● Test quá nhiều biến trong khi traffic thấp. 
● Dừng test quá sớm vì thấy bản B đang dẫn. 
● Không kiểm tra chất lượng lead hoặc doanh thu thật. 
● Không lưu nhật ký thí nghiệm. 
● Tạo quá nhiều biến thể bằng AI nhưng không có kế hoạch đo lường rõ ràng. 

Nguyên tắc vàng: A/B test không phải trò chơi đoán may. Nó là quy trình học có kỷ luật. Mỗi test phải để 
lại một bài học dùng được cho lần tối ưu tiếp theo. 

 

Chương 13. Retargeting: nhắm mục tiêu lại đúng đối tượng 
Retargeting là hoạt động phân phối quảng cáo cho khách hàng dựa trên dữ liệu đã thu thập trước đó từ các 

lượt truy cập, nhấp chuột, tương tác, sự kiện hoặc hành vi. Đây là cách kéo những người đã biết thương hiệu 
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quay lại để hoàn tất hành động. Retargeting hiệu quả cần tracking đúng, phân tệp đúng và thông điệp đúng 
chặng. 

 

Hình 8. Luồng retargeting theo hành vi 

13.1. Hai hình thức phổ biến 
● Retargeting dựa trên pixel: bám theo hành vi truy cập hoặc tương tác. 
● Retargeting dựa trên danh sách: dùng email, số điện thoại hoặc tệp CRM. 

13.2. Nên chia tệp như thế nào? 
● Người vào trang chủ hoặc trang danh mục. 
● Người xem sản phẩm cụ thể. 
● Người thêm giỏ nhưng chưa mua. 
● Người gửi form nhưng chưa chốt sale. 
● Khách cũ để upsell hoặc cross-sell. 
● Người tương tác mạnh với video, livestream hoặc bài social nhưng chưa vào website. 

13.3. Nguyên tắc chạy hiệu quả 
● Thông điệp phải khác thông điệp prospecting; không quảng cáo lại y chang. 
● Càng gần chuyển đổi càng cần cá nhân hóa mạnh. 
● Kiểm soát tần suất để tránh bám đuổi khó chịu. 
● Đảm bảo tracking purchase đúng để loại trừ người đã mua. 
● Dùng AI để tạo nhiều góc thông điệp theo từng rào cản: giá, niềm tin, thời gian, bảo hành, so sánh. 

Ví dụ thực chiến: Người xem trang báo giá nhưng chưa điền form nên được retargeting bằng nội dung 
giải đáp rào cản và chứng thực khách hàng. Người đã thêm giỏ nhưng bỏ dở nên được nhắc bằng ưu đãi giới 
hạn thời gian hoặc nội dung so sánh lợi ích rõ ràng. 
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Chương 14. Trực quan hóa dữ liệu và báo cáo với Looker Studio 
Phân tích giỏi nhưng trình bày kém thì tổ chức vẫn không ra quyết định. Data Visualization giúp biến số liệu 

thành thông tin dễ hiểu, dễ hành động. Looker Studio phù hợp khi doanh nghiệp cần hợp nhất dữ liệu từ GA4, 
Search Console, Google Ads, Sheets và nhiều nguồn khác. 

 

Hình 9. Ví dụ dashboard Tool & AI Marketing 

14.1. Khi nào nên dùng bảng, biểu đồ, đồ thị, heatmap? 
Hình thức Dùng khi Lưu ý 
Bảng Cần tra cứu chi tiết và so sánh chính 

xác. 
Không nên nhồi quá nhiều cột vào 

một trang. 
Biểu đồ cột/tròn Cần so phần với tổng hoặc so nhiều 

nhóm. 
Dùng biểu đồ tròn có kiểm soát, 

tránh quá nhiều lát cắt. 
Đồ thị đường Cần xem xu hướng theo thời gian. Phù hợp báo cáo tuần, tháng, quý. 
Heatmap Cần hiểu cường độ hành vi theo vị 

trí hoặc thời điểm. 
Cần giải thích rõ ý nghĩa màu sắc và 

bối cảnh. 
 

14.2. Nguyên tắc trình bày hiệu quả 
● Giữ mọi thứ đơn giản. 
● Lựa chọn đúng hình thức trực quan cho từng loại dữ liệu. 
● Đặt dữ liệu trong bối cảnh cụ thể. 
● Thiết kế phù hợp nhu cầu của người xem báo cáo. 
● Chỉ hiển thị chỉ số có liên quan đến quyết định. 
● Dùng AI để viết phần tóm tắt insight, nhưng người phụ trách phải duyệt kết luận. 

14.3. Cấu trúc một dashboard thực chiến 
● Khối KPI tổng quan: users, sessions, leads, sales, CR, ROAS. 
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● Khối xu hướng theo thời gian. 
● Khối so sánh kênh, chiến dịch hoặc thiết bị. 
● Khối phễu chuyển đổi. 
● Khối cảnh báo hoặc insight nổi bật. 
● Khối hành động đề xuất trong 7 ngày tới. 

14.4. Looker Studio phù hợp khi nào? 
● Cần hợp nhất nhiều nguồn như GA4, GSC, Ads, Sheets. 
● Cần dashboard chia sẻ nhanh cho đội marketing hoặc ban lãnh đạo. 
● Cần kể câu chuyện bằng dữ liệu, không chỉ liệt kê số. 
● Cần tạo nền dữ liệu đầu vào cho các báo cáo AI định kỳ. 

Chương 15. Quy trình vận hành thực chiến 90 ngày 
Đây là lộ trình gợi ý cho doanh nghiệp hoặc đội ngũ mới bắt đầu xây hệ thống Tool & AI Marketing. Mục 

tiêu không phải dùng thật nhiều phần mềm ngay từ đầu, mà là xây hệ thống đo đúng, phân tích được và tối ưu 
lặp lại được. 

 

Hình 10. Lộ trình vận hành Tool & AI Marketing trong 90 ngày 

15.1. 30 ngày đầu: đặt nền móng 
● Chốt mục tiêu kinh doanh và KPI. 
● Vẽ event map và triển khai tracking tối thiểu. 
● Kiểm tra tốc độ, mobile và SEO technical cơ bản. 
● Dựng dashboard phiên bản đầu. 
● Xây nguyên tắc dùng AI: dữ liệu nào được đưa vào, kết quả nào phải kiểm chứng, ai chịu trách nhiệm 

duyệt. 

15.2. 30 ngày tiếp theo: tìm insight 
● Phân tích kênh traffic và trang đích quan trọng. 
● Xem hành vi bằng Hotjar. 
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● Benchmark đối thủ ở social và search. 
● Xác định 3-5 điểm nghẽn lớn nhất. 
● Dùng AI hỗ trợ tổng hợp insight nhưng không bỏ qua dữ liệu định tính từ khách hàng thật. 

15.3. 30 ngày cuối: tối ưu 
● Chạy A/B test cho landing page hoặc email. 
● Cải thiện tốc độ và mobile cho trang quan trọng. 
● Thiết kế retargeting theo hành vi. 
● Chuẩn hóa báo cáo tuần và báo cáo tháng. 
● Tạo thư viện prompt, checklist, mẫu báo cáo và nhật ký thử nghiệm cho đội ngũ. 

15.4. Cuộc họp dữ liệu hàng tuần nên có gì? 
● Điều gì tốt hơn tuần trước? 
● Điều gì tệ hơn tuần trước? 
● Insight đáng chú ý nhất là gì? 
● Quyết định nào sẽ được thực hiện trong 7 ngày tới? 
● Ai chịu trách nhiệm và bao giờ đo lại? 
● AI đã hỗ trợ phần nào và có kết luận nào cần kiểm chứng lại không? 

Phụ lục. Checklist, mẫu biểu, KPI và nguồn học liệu sử dụng 
A. Checklist SEO/website 
● Status code chuẩn. 
● Sitemap có cập nhật. 
● Canonical hợp lý. 
● Title/H1 không trùng lặp vô nghĩa. 
● Trang chủ lực đạt chuẩn mobile. 
● LCP, CLS ở mức chấp nhận được. 
● Internal link dẫn vào trang tiền. 
● Form và CTA hoạt động bình thường. 

B. Checklist tracking 
● Có event map và naming convention. 
● Đã test bằng GTM Preview. 
● Đã xem GA4 DebugView. 
● Đã loại trừ traffic nội bộ. 
● Đã gắn conversion chính. 
● Đã có tài liệu bàn giao tracking. 
● Đã kiểm tra dữ liệu trước khi đưa vào báo cáo hoặc AI. 
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C. Mẫu bảng KPI cốt lõi 

 

Hình 11. Ma trận KPI cốt lõi cho Tool & AI Marketing 

Nhóm KPI Chỉ số Ý nghĩa quản trị 
Website Users / Sessions / CR Cho biết quy mô traffic và khả năng 

chuyển đổi. 
SEO Clicks / Impressions / Average 

Position 
Theo dõi tăng trưởng tìm kiếm tự 

nhiên. 
Ads CTR / CPC / CPA / ROAS Đánh giá hiệu suất quảng cáo. 
UX LCP / CLS / Bounce / Scroll Đánh giá trải nghiệm trên trang. 
Social Reach / Engagement / Share / 

Sentiment Đánh giá sức khỏe kênh xã hội. 

 

D. Công cụ đề xuất theo nhu cầu 
Nhu cầu Công cụ Gợi ý dùng 
Tracking Google Tag Manager Triển khai event, pixel, version 

tracking. 
Hiệu suất PageSpeed / GTmetrix Đánh giá tốc độ và nguyên nhân 

chậm. 
SEO Search Console / Ahrefs Theo dõi index, query, backlink. 
Behavior Hotjar Heatmap, recordings, feedback. 
Social Fanpage Karma Phân tích hiệu suất mạng xã hội. 
Listening BuzzSumo Theo dõi chủ đề, nội dung nổi bật, 

xu hướng. 
AI hỗ trợ ChatGPT hoặc công cụ AI nội bộ Tóm tắt insight, tạo giả thuyết, viết 

biến thể, chuẩn hóa báo cáo. 
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E. Prompt mẫu dùng AI trong phân tích marketing 
Tình huống Prompt mẫu 
Tóm tắt dashboard Hãy đọc bảng số liệu sau và tóm tắt 5 insight quan trọng nhất, mỗi 

insight phải có hành động đề xuất. 
Chẩn đoán ads Dựa trên CTR, CPC, CR, CPA và ROAS, hãy nêu khả năng nguyên 

nhân và đề xuất 3 test ưu tiên. 
SEO content gap Dựa trên danh sách URL và query sau, hãy nhóm chủ đề, phát hiện nội 

dung thiếu và gợi ý outline cải thiện. 
Hotjar feedback Hãy nhóm các phản hồi người dùng thành pain point, rào cản niềm tin, 

lỗi UX và đề xuất cải thiện. 
Báo cáo tuần Hãy viết báo cáo ngắn gồm: kết quả chính, vấn đề, nguyên nhân giả 

thuyết, hành động tuần tới. 
 

Kết luận 
Tool & AI Marketing không phải một dashboard đẹp, một danh sách phần mềm dài hay vài câu lệnh AI ấn 

tượng. Bản chất của nó là năng lực dùng công cụ, dữ liệu và AI để hiểu đúng vấn đề, chọn đúng đòn bẩy và ưu 
tiên đúng nguồn lực. Khi triển khai bài bản, doanh nghiệp không chỉ nhìn thấy điều gì đang diễn ra mà còn 
hiểu vì sao nó diễn ra, nên làm gì tiếp theo và tác động kinh tế của từng quyết định. 

Nếu bạn dùng cuốn sách này như tài liệu thao tác, hãy bắt đầu từ chương 2 và chương 3. Khi nền tảng câu 
hỏi kinh doanh và tracking đã đúng, các chương còn lại như SEO, tốc độ, mobile, Hotjar, social, ads, A/B 
testing, retargeting và dashboard sẽ phát huy đúng giá trị. AI lúc đó không còn là công cụ “làm màu”, mà trở 
thành trợ lý thực thi giúp đội ngũ làm nhanh hơn nhưng vẫn có kỷ luật hơn. 

 


