
 
 
 
 

EBOOK THỰC CHIẾN 

5 CÁCH TIẾT KIỆM ĐẾN 90% 

CHI PHÍ TƯ VẤN BÁN HÀNG 

BẰNG NHÂN VIÊN SỐ AI 

Dành cho chủ doanh nghiệp, shop online và đội bán hàng cần tăng tốc phản hồi, giảm bỏ sót 
khách và chốt đơn hiệu quả hơn. 

• Phân tích chi phí ẩn trong tư vấn bán hàng 
• 5 mô hình tự động hóa có thể áp dụng ngay 
• Checklist tự đánh giá mức độ sẵn sàng triển khai AI 
• ROI calculator đơn giản để ước tính lợi ích 

Lời mở đầu 
Nếu doanh nghiệp của bạn đang có nhiều cuộc trò chuyện nhưng tỷ lệ chốt đơn chưa tương xứng, vấn 
đề không chỉ nằm ở sản phẩm hay quảng cáo. Điểm nghẽn thường xuất hiện ở khâu tư vấn: khách nhắn 
chậm được trả lời, câu hỏi lặp lại quá nhiều, dữ liệu rơi rụng giữa các kênh, và nhân viên giỏi thì luôn 
bận. 

Ebook này được viết để giúp bạn nhìn rõ chỗ đang thất thoát chi phí, hiểu những mô hình AI nào có thể 
thay thế công việc lặp lại, và biết cách áp dụng theo từng bước nhỏ thay vì đầu tư lớn ngay từ đầu. 

 Biên soạn bởi aichatbot.com.vn

Mục tiêu của ebook 
Chỉ tập trung vào 3 thứ: nhìn ra chi phí ẩn, chọn đúng mô hình tự động hóa, và ước tính được ROI trước khi 
triển khai.
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1. Chi phí thật của tư vấn bán hàng không chỉ là lương 
Rất nhiều chủ doanh nghiệp đánh giá chi phí tư vấn bán hàng bằng một con số duy nhất: lương nhân 
viên. Nhưng thực tế, tổng chi phí thường cao hơn nhiều vì còn có các khoản ẩn. 

1.1. Những khoản chi dễ bị bỏ qua 
• Chi phí trực ca ngoài giờ và ngày nghỉ. 
• Chi phí tuyển dụng, đào tạo và thay thế nhân sự. 
• Chi phí cơ hội khi khách chờ quá lâu hoặc bị bỏ sót. 
• Chi phí quản lý quy trình, kiểm tra chất lượng và sửa lỗi. 
• Chi phí marketing bị lãng phí do lead không được xử lý kịp. 
Trong nhiều mô hình bán hàng, chỉ cần chậm phản hồi vài phút là tỷ lệ chốt đã thay đổi đáng kể. Khách 
hàng thường so sánh rất nhanh: ai phản hồi trước, ai tư vấn rõ hơn, ai giúp họ quyết định dễ hơn. 

1.2. Công thức đơn giản để nhìn thấy thất thoát 
Bạn có thể ước lượng tổn thất theo công thức sau: 

Tổn thất hàng tháng = số lead bị bỏ sót × tỷ lệ chốt × giá trị đơn hàng trung bình 

Ví dụ: mỗi tháng có 1.000 lead, chỉ cần bỏ sót 5% tức 50 lead. Nếu tỷ lệ chốt là 20% và giá trị đơn là 
500.000 đồng, doanh nghiệp có thể đang mất khoảng 5 triệu đồng doanh thu tiềm năng mỗi tháng từ 
riêng phần bỏ sót này. Con số này chưa tính đến khách phản hồi chậm, khách cũ không được chăm lại, 
hay lead bị chuyển tiếp sai. 

2. Khi nào AI tạo ra giá trị thật? 
AI không tạo giá trị chỉ vì 'có AI'. Nó tạo giá trị khi xử lý được những việc có tần suất cao, cấu trúc rõ, và 
lặp lại nhiều lần. 
• Câu hỏi lặp lại hàng ngày: giá, chính sách, thời gian giao hàng, bảo hành, quy trình. 
• Các hội thoại cần phản hồi tức thì nhưng không đòi hỏi tư duy phức tạp. 
• Các lead cần được lọc, gắn nhãn, và chuyển đến đúng người phụ trách. 
• Các khách hàng cũ cần được nhắc lại đúng thời điểm. 

3. 5 cách tiết kiệm chi phí tư vấn bán hàng bằng nhân 
viên số AI 
Cách 1: Trả lời FAQ 24/7 
Đây là lớp tự động hóa dễ triển khai nhất. Hệ thống AI được huấn luyện bằng dữ liệu sản phẩm, chính 
sách bán hàng, câu hỏi thường gặp và các phản hồi chuẩn của doanh nghiệp. 

AI làm gì? 
• Trả lời câu hỏi về giá, khuyến mãi, phí ship, bảo hành. 
• Giải thích sự khác nhau giữa các sản phẩm. 
• Hướng khách đến trang thanh toán, form đăng ký hoặc nhân viên phù hợp. 

Điểm mấu chốt 
Bài toán không phải là 'có cần thêm người hay không'. Bài toán là: phần nào nên để người làm phần nào nên 
để AI xử lý.

Nguyên tắc triển khai 
AI nên bắt đầu từ các tác vụ có thể đo được: thời gian tiết kiệm, số lead được xử lý, tỷ lệ chuyển đổi, và 
mức giảm tải cho nhân sự.
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Giá trị mang lại 
• Giảm tải cho nhân viên tư vấn. 
• Rút ngắn thời gian phản hồi. 
• Tăng khả năng giữ khách ở lại trong cuộc hội thoại. 

Cách 2: Tư vấn sản phẩm và gợi ý lựa chọn 
Nhiều khách không cần được 'giới thiệu thật nhiều'. Họ cần được giúp chọn nhanh. AI có thể đóng vai trò 
như một nhân viên tư vấn sơ cấp: hỏi nhu cầu, thu thập thông tin, rồi gợi ý lựa chọn phù hợp. 

AI làm gì? 
• Hỏi nhu cầu cơ bản như kích cỡ, ngân sách, mục đích sử dụng. 
• Đề xuất 2-3 phương án phù hợp nhất. 
• Giải thích lý do chọn phương án đó. 
• Gợi ý upsell hoặc cross-sell hợp lý. 

Giá trị mang lại 
• Tăng tỷ lệ chốt đơn nhờ tư vấn nhanh và nhất quán. 
• Giảm phụ thuộc vào từng nhân viên giỏi. 
• Chuẩn hóa trải nghiệm tư vấn. 

Cách 3: Hợp nhất đa kênh để không bỏ sót khách 
Khách hàng có thể nhắn từ Facebook, Zalo OA, Website, Instagram hoặc WhatsApp. Nếu đội tư vấn phải 
mở nhiều tab, nguy cơ bỏ sót là rất lớn. 

AI làm gì? 
• Gom tin nhắn từ nhiều kênh về một nơi. 
• Tự gắn nhãn lead theo nguồn và mức độ quan tâm. 
• Báo ưu tiên cho các hội thoại nóng. 

Giá trị mang lại 
• Giảm rơi rụng lead giữa các nền tảng. 
• Rút ngắn thời gian phản hồi. 
• Dễ kiểm soát chất lượng chăm sóc khách hàng. 

Cách 4: Follow-up tự động sau khi tư vấn 
Tỷ lệ lớn đơn hàng không rơi ngay ở câu hỏi đầu tiên. Khách cần thêm thời gian cân nhắc. Đây là lúc 
follow-up quyết định doanh thu. 

AI làm gì? 
• Nhắc lại khách sau 1 giờ, 4 giờ hoặc 12 giờ, … 
• Gửi thêm thông tin khách còn đang phân vân. 
• Nhắc giỏ hàng bỏ quên, lịch hẹn, ưu đãi hoặc hạn dùng. 
• Tạo chuỗi chăm sóc sau mua để tăng mua lại. 

Ví dụ thực tế 
Một shop nhận 200 câu hỏi/ngày, trong đó 60% là các câu lặp lại. Nếu AI xử lý được phần này, nhân viên chỉ 
còn tập trung vào các hội thoại có khả năng chốt cao.

Điểm đáng tiền 
AI không thay thế sự thuyết phục của con người, nhưng có thể rút ngắn thời gian đi từ 'tôi đang xem' sang 
'tôi muốn mua'.

Sai lầm phổ biến 
Nhiều doanh nghiệp có quảng cáo tốt nhưng quy trình tiếp nhận kém. Lead vào nhiều không đồng nghĩa 
doanh thu tăng nếu hội thoại bị phân mảnh.
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Giá trị mang lại 
• Tăng cơ hội chốt đơn từ lead cũ. 
• Giảm phụ thuộc vào việc nhân viên phải nhớ từng khách. 
• Tạo doanh thu từ tệp khách đã có. 

Cách 5: Phân loại và chuyển tiếp lead thông minh 
Không phải khách nào cũng cần cùng một cách chăm sóc. AI có thể giúp tách khách theo mức độ ưu tiên 
để nhân viên không bị ngập trong hàng trăm hội thoại giống nhau. 

AI làm gì? 
• Nhận diện khách mới, khách tiềm năng, khách VIP, khách khiếu nại. 
• Tự động chuyển lead nóng cho người có kinh nghiệm. 
• Gắn nhãn theo sản phẩm, nhu cầu hoặc nguồn quảng cáo. 

Giá trị mang lại 
• Nhân viên tập trung vào việc có giá trị cao hơn. 
• Giảm thời gian xử lý thủ công. 
• Tăng tỷ lệ chốt nhờ phân công đúng người, đúng việc. 

4. ROI calculator đơn giản 
Bạn không cần mô hình tài chính phức tạp để bắt đầu. Chỉ cần 4 biến số. 

Công thức tham khảo: 

ROI tháng = (lead được xử lý thêm × tỷ lệ chốt × giá trị đơn hàng) - chi phí vận hành AI 

Ví dụ: nếu AI giúp xử lý thêm 200 lead/tháng và tỷ lệ chốt là 20%, giá trị đơn hàng trung bình 500.000 
đồng, doanh thu tiềm năng tăng thêm là 20 triệu đồng/tháng. Trừ đi chi phí AI 5 triệu đồng, phần lợi ích 
ròng là 15 triệu đồng/tháng. 

5. Checklist tự đánh giá doanh nghiệp 
Hãy đánh dấu vào các câu sau. Nếu bạn tick được từ 4 mục trở lên, doanh nghiệp đã đủ điều kiện để bắt 
đầu thử nghiệm nhân viên số AI. 
• Mỗi ngày có trên 50 tin nhắn hoặc cuộc gọi tư vấn. 

Gợi ý thực tế 
Follow-up tốt không phải spam tin nhắn. Follow-up tốt là nhắc đúng thời điểm, đúng bối cảnh, đúng nhu cầu.

Chốt ý 
Khi lead được phân loại tốt, doanh nghiệp không cần tuyển thêm người chỉ để làm nhiệm vụ lọc hộp thư.

Biến số Ví dụ Ghi chú

Lead mỗi tháng 1.000 Tổng số hội thoại đầu vào

Tỷ lệ chốt 20% Phụ thuộc ngành và chất lượng 
tư vấn

Giá trị đơn hàng 500.000 Giá trị trung bình mỗi đơn

Chi phí AI 5.000.000 Bao gồm triển khai và vận hành

Lưu ý 
ROI không chỉ nằm ở doanh thu tăng thêm. Nó còn nằm ở việc giảm tải cho nhân sự, giảm lỗi, và giữ khách 
lâu hơn.
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• Có ít nhất 2 người đang xử lý bán hàng hoặc CSKH. 
• Khách hàng thường hỏi lại những câu giống nhau. 
• Doanh nghiệp bán trên nhiều kênh khác nhau. 
• Từng bỏ sót lead hoặc phản hồi chậm. 
• Cần theo dõi khách sau mua nhưng chưa có hệ thống. 
• Muốn tăng tỷ lệ chốt mà không muốn tăng quá nhanh số lượng nhân sự. 

6. Sai lầm thường gặp khi triển khai AI tư vấn 
• Bắt đầu quá lớn: Nhiều doanh nghiệp triển khai AI trên quá nhiều quy trình cùng lúc, dẫn đến khó đánh 
giá hiệu quả thực tế và mất nhiều thời gian tối ưu. 
• Không có dữ liệu chuẩn: AI không thể trả lời tốt nếu dữ liệu sản phẩm, chính sách và quy trình còn rời 
rạc. 
• Không đặt KPI rõ ràng: Nếu không có số đo, doanh nghiệp không biết AI đang tạo ra giá trị thật hay chỉ 
là công cụ cho đẹp. 
• Biến AI thành chatbot vô hồn: Khách hàng vẫn cần trải nghiệm tự nhiên, không máy móc. 
• Không có người chịu trách nhiệm: AI cần người vận hành, cập nhật dữ liệu và kiểm soát chất lượng. 

7. Lộ trình 30 ngày để thử nghiệm an toàn 
Bước 1. Tuần 1: Xác định 20-50 câu hỏi lặp lại nhiều nhất. 
Bước 2. Tuần 2: Gom dữ liệu, viết câu trả lời chuẩn và chuẩn hóa kịch bản. 
Bước 3. Tuần 3: Thiết lập AI cho một kênh nhỏ hoặc một nhóm sản phẩm. 
Bước 4. Tuần 4: Đo số hội thoại xử lý, số lead chuyển tiếp và phản hồi của khách. 

8. Mẫu nội dung để dùng trong AI tư vấn 
Dưới đây là một mẫu trả lời ngắn cho tình huống tư vấn sản phẩm: 

Mẫu này hiệu quả vì nó ngắn, rõ, và dẫn dắt khách đến quyết định thay vì chỉ nói chung chung. 

9. Kết luận 
Nhân viên số AI không phải để thay thế toàn bộ đội ngũ tư vấn. Mục tiêu của nó là xử lý phần việc lặp lại, 
giảm chi phí ẩn, tăng tốc độ phản hồi và giúp nhân viên thật tập trung vào các cuộc hội thoại có giá trị 
cao. 

Doanh nghiệp nào càng nhiều lead, càng nhiều kênh và càng nhiều câu hỏi lặp lại thì càng dễ nhìn thấy 
lợi ích. Bắt đầu nhỏ, đo đúng, rồi mở rộng là cách an toàn nhất. 

Kết luận checklist 
Tick 0-2 mục: chưa cần triển khai lớn. Tick 3-4 mục: nên làm pilot. Tick 5-7 mục: nên ưu tiên tự động hóa 
ngay.

Mục tiêu của 30 ngày đầu 
Không phải tối ưu toàn bộ hệ thống. Mục tiêu là chứng minh rằng AI có thể giảm tải thực sự ở một lát cắt 
nhỏ trước khi mở rộng.

“Dựa trên nhu cầu của anh/chị, em đề xuất 2 lựa chọn phù hợp nhất. Nếu anh/chị ưu tiên tiết kiệm chi phí, 
phương án A là hợp lý. Nếu anh/chị cần hiệu năng cao hơn, phương án B sẽ phù hợp hơn. Em có thể gửi so 
sánh chi tiết ngay bây giờ.”
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10. CTA 
Nếu bạn muốn biết doanh nghiệp của mình có thể tiết kiệm bao nhiêu chi phí tư vấn bán hàng bằng AI, 
hãy dùng ebook này như một bảng tự đánh giá. Khi đã thấy được cơ hội, bước tiếp theo là kiểm tra dữ 
liệu thực tế và tính toán ROI dựa trên quy trình của chính bạn. 

Phụ lục: Bảng tóm tắt 5 cách 

11. Bộ câu hỏi audit nhanh trước khi triển khai 
Dùng 10 câu hỏi này để xác định doanh nghiệp có nên bắt đầu với nhân viên số AI hay chưa: 

1. Mỗi ngày có bao nhiêu lead đang chờ được trả lời? 
2. Bao nhiêu phần trăm câu hỏi lặp lại giống nhau? 
3. Nhân viên hiện mất bao nhiêu thời gian cho việc trả lời thủ công? 
4. Doanh nghiệp đang có bao nhiêu kênh nhắn tin/tương tác? 
5. Lead nào đang bị bỏ sót nhiều nhất? 
6. Có quy trình trả lời chuẩn hay mỗi người tự xử lý theo cách riêng? 
7. Có dữ liệu sản phẩm, chính sách, bảng giá ở trạng thái cập nhật không? 
8. Có nhu cầu chăm sóc lại khách cũ hoặc nhắc mua lại không? 
9. Có KPI rõ cho tư vấn bán hàng hay chưa? 
10. Có người phụ trách vận hành và cập nhật hệ thống hay chưa? 

12. Mẫu kịch bản hội thoại cho nhân viên số AI 
Bạn có thể bắt đầu bằng một cấu trúc hội thoại rất ngắn, thay vì cố làm AI nói quá nhiều. 

Mẫu 1: Chào hỏi và xác định nhu cầu 
AI: Xin chào, em có thể hỗ trợ anh/chị về sản phẩm, giá bán, ưu đãi hoặc hướng dẫn chọn lựa. Anh/chị đang 
quan tâm đến mẫu nào ạ? 

Thông điệp cuối 
Bạn không cần đầu tư lớn để bắt đầu. Bạn cần một điểm đau đủ rõ và một hệ thống đủ gọn để chứng minh 
hiệu quả.

Gợi ý hành động 
Đăng ký một buổi audit ngắn để xác định: kênh nào đang thất thoát lead, câu hỏi nào nên tự động hóa 
trước, và nên bắt đầu từ đâu để có kết quả nhanh nhất.

Cách Mục tiêu Lợi ích chính Mức độ dễ làm

FAQ 24/7 Trả lời câu hỏi lặp lại Giảm tải nhân sự Dễ

Tư vấn sản phẩm Gợi ý lựa chọn Tăng tỷ lệ chốt Trung bình

Đa kênh Không bỏ sót lead Tăng tốc phản hồi Trung bình

Follow-up Chăm sóc sau tư vấn Tăng doanh thu lại Dễ

Phân loại lead Ưu tiên đúng người Chuẩn hóa quy trình Trung bình

Cách sử dụng 
Nếu trả lời mơ hồ cho 3 câu hỏi trở lên, hãy làm pilot nhỏ trước thay vì triển khai toàn bộ. Mục tiêu là lấy dữ 
liệu thật để quyết định.
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Mẫu 2: Gợi ý sản phẩm 
AI: Dựa trên nhu cầu của anh/chị, em đề xuất 2 lựa chọn phù hợp nhất. Nếu anh/chị ưu tiên tiết kiệm, em 
khuyên phương án A. Nếu muốn hiệu năng cao hơn, phương án B sẽ phù hợp hơn. 

Mẫu 3: Chuyển cho người thật 
AI: Em đã ghi nhận nhu cầu của anh/chị. Em sẽ chuyển sang tư vấn viên để hỗ trợ chi tiết hơn và giữ 
nguyên toàn bộ lịch sử trao đổi. 

13. KPI nên theo dõi sau 30 ngày 

Đừng chỉ nhìn số lượng tin nhắn đã trả lời. Hãy nhìn xem AI có giúp giảm thời gian, tăng chuyển đổi và 
giảm rủi ro bỏ sót lead hay không. 

Nguyên tắc viết kịch bản 
Một kịch bản tốt không cần dài. Quan trọng là rõ mục tiêu, rõ dữ liệu cần hỏi, và rõ điểm chuyển giao sang 
người thật.

KPI Ý nghĩa Mục tiêu tham khảo

First response time Thời gian phản hồi đầu tiên Giảm càng nhiều càng tốt

Deflection rate Tỷ lệ AI tự xử lý mà không cần 
người thật

Tăng dần theo từng giai đoạn

Lead-to-order conversion Tỷ lệ lead thành đơn Tăng so với baseline

Handoff rate Tỷ lệ chuyển sang người thật Giảm ở câu hỏi đơn giản

CSAT / phản hồi khách Mức hài lòng sau tư vấn Ổn định hoặc cải thiện

Một nguyên tắc rất quan trọng 
Nếu KPI xấu đi sau khi triển khai, hãy thu hẹp phạm vi tinh chỉnh AI và sửa dữ liệu trước. Đừng cố mở rộng 
khi AI còn tư vấn sai.
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