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KHOÁ HỌC 7 NGÀY LÀM CHỦ 
CONTENT MARKETING



Xin chào các bạn! 

Tôi là Minh Nguyệt - Giảng viên tại Digifox

- Content Leader – Digifox

- Content Leader – Diệp Thanh Xuân

Với những kiến thức và kinh nghiệm có được, 

tôi rất vui được đồng hành cùng các bạn trong 

khoá học này!
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About me



• Sinh viên/ người trẻ có định hướng muốn 

theo đuổi công việc làm Content Marketing, 

nhưng chưa biết nên bắt đầu từ đâu.

• Những SME/ Startup/ đội ngũ mới bắt đầu 

hành trình kinh doanh online.

• Marketers mới vào nghề, muốn trau dồi thêm 

về Content Marketing để hoàn thành tốt công 

việc phát triển nội dung của mình.
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Who this course is 
for:

Who?
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Agenda
Căn bản về Marketing

Nhập môn Content Marketing

Bắt đầu với thiết kế Website

“Rang tôm” ý tưởng

Khám phá các thể loại Content với The 

Periodic Table of Content Marketing

Copywriting gia tăng hiệu quả bán hàng

SEO Content – giành tấm vé ưu tiên từ Google

Bí quyết quảng bá nội dung đến hàng nghìn 

khách hàng
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• Kiến thức nền tảng về Content Marketing và xác định 

được vai trò của nó.

• Hiểu được hành trình mua hàng của khách hàng và 

cách mà Content Marketing thúc đẩy khách hàng 

chuyển đổi.

• Từng bước, từng bước tìm hiểu sâu về quá trình làm 

Content Marketing và có thể thực thi nó hiệu quả.

• Nắm chắc được các thể loại Content và vận dụng nó 

một cách linh hoạt.

• Cải thiện tư duy và kỹ năng Copywriting.

• Tham khảo thêm được các kênh tiếp thị tiềm năng mà 

người làm nội dung cần biết.

What you’ll learn
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Căn Bản Về Marketing
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Bài 1: Marketing là gì?

Vào năm 1975, McCarthy đã định nghĩa: "Marketing là quá trình thực hiện các 

hoạt động nhằm đạt được các mục tiêu của tổ chức thông qua việc đoán trước 

các nhu cầu của khách hàng hoặc người tiêu thụ để điều khiển các dòng hàng 

hóa dịch vụ thỏa mãn các nhu cầu từ nhà sản xuất tới các khách hàng hoặc 

người tiêu thụ".

Hiệp hội marketing Hoa Kỳ, American Marketing Associate, gọi tắt là AMA cũng 

đã đưa ra định nghĩa chính thức rằng: "Marketing là hoạt động, tập hợp các thể 

chế và quy trình nhằm tạo dựng, tương tác, mang lại và thay đổi các đề xuất có 

giá trị cho người tiêu dùng, đối tác cũng như cả xã hội nói chung".
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Bài 1: Marketing là gì?

Đúng giá trị

Đúng khách 

hàng

Đúng thời

Đúng điểm
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Bài 1: Marketing là gì?

Marketing là toàn bộ hoạt động mang đúng giá trị sản phẩm, thương hiệu đến đúng 

khách hàng, đúng thời và đúng điểm. Marketing sẽ đồng hành xuyên suốt trong tất cả 

hành trình mua hàng từ khi chưa có nhu cầu đến khi khách hàng biết đến thương 

hiệu, mua hàng và giới thiệu bạn bè cùng mua sản phẩm.
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Bàn luận thêm về 
Marketing

Marketing là 

cường điệu hóa

Marketing có phải là 

bán hàng??
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BÀI 2

SỰ THAY ĐỔI VÀ XU 
HƯỚNG PHÁT TRIỂN 
CỦA MARKETING

• Tiếp thị trên nền tảng số 
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MớiCũ

Truyền miệng

Quảng cáo truyền 

hình

Banner/ Billboard

Báo giấy

Điện thoại

Sự kiện, hội chợ

...

Quảng cáo trên 

Social Media

Social Media Post

Báo mạng điện tử

Email Marketing

Webinars

...

Internet phát triển 

dẫn đến sự thay 

đổi lớn trong hoạt 

động Marketing
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BÀI 2

SỰ THAY ĐỔI VÀ XU 
HƯỚNG PHÁT TRIỂN 
CỦA MARKETING

• Tiếp thị trên nền tảng số 

• Mọi công ty/ doanh nghiệp đều làm 

truyền thông

• Việc tiếp cận và thu hút khách hàng 

ngày càng dễ dàng hơn
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Bài 3 

Nằm lòng hành trình 
mua hàng với mô hình 
AIDA và AISAS

Mô hình AIDA

Awareness

Desire

Interest

Action

Khách hàng 

biết đến 

thương hiệu

Khách hàng dần 

trở nên quan tâm 

đến thương hiệu

Khách hàng hài 

lòng và mong 

muốn có sản phẩm

Khách hàng 

thực hiện 

hành động
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Thu hút sự chú ý của 

khách hàng

Khách hàng tìm kiếm 

thông tin

Khách hàng thực 

hiện hành động

Attention

Search

Interest

Action

Share

Khách hàng dần trở nên 

quan tâm đến thương hiệu

Khách hành chia sẻ về 

sản phẩm và thương hiệu

Bài 3 

Nằm lòng hành trình 
mua hàng với mô hình 
AIDA và AISAS

Mô hình AISAS



Marketing

BÀI 4: MỘT VÀI LỜI CẢNH BÁO TRƯỚC 
KHI BẮT TAY VÀO LÀM MARKETING
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Chất lượng 

sản phẩm
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MODULE 2
Nhập Môn Content Marketing



Content 
Marketing là gì?
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Bài 5 

Định nghĩa từ 
Content Marketing 

Institute

Định nghĩa từ 

trang Mailchimp

Content marketing là chiến lược tiếp cận một

đối tượng mục tiêu thông qua những nội dung

giá trị, nhất quán và hài hòa cùng mối quan tâm

của họ, để từ đó thu hút và ‘điều hướng’ họ tới

những hành động mang lại lợi ích cho doanh

nghiệp.

Content Marketing là sự phát triển và phân phối

các nội dung có liên quan và có giá trị như

blogs, sách, bài đăng trên mạng xã hội, email,

video và những thứ tương tự cho những khách

hàng tiềm năng.



NỘI DUNG

CONTENT

C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

MARKETING

HOẠT ĐỘNG 
TIẾP THỊ - 4 

ĐÚNG

Content Marketing là hoạt động tập trung sản 

xuất, xuất bản và phân phối các nội dung có giá 

trị đến cho khách hàng mục tiêu tiềm năng nhưng 

vẫn phải đảm bảo đúng thời, đúng điểm.
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Các thành phần quan 
trọng trong Content 

Marketing

STRATEGYFORMAT
CONTENT TYPEPLATFORMMETRICSGoals

SHARING 
TRIGGERSCHECKLIST
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Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing

Xác định mục 

tiêu của Content 

Marketing

1.

Xây dựng chân 

dung khách 

hàng

2.

Lựa chọn kênh 

tiếp thị để tiếp 

cận khách hàng 

hiệu quả

3.
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A - Attainable

SMART 
Goals

M - Measurable

S - Specific

R - Relevant

T – Time bound

Xác định mục 

tiêu của Content 

Marketing

1.

Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing
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Chân dung 

khách 

hàng

Buyer 

Personas

Là một bản phác thảo tổng hợp của một phân khúc

khách hàng nhất định của bạn. Nó là hình mẫu dựa

trên một khách hàng lý tưởng của doanh nghiệp

được xây dựng dựa trên những nghiên cứu thị

trường và kinh nghiệm về khách hàng thực tế.

Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing

Xây dựng chân 

dung khách 

hàng

2.
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nào để 

xây dựng 

chân 

dung 

khách 

hàng 

chính 

xác?

Xác định mục tiêu

Nghiên cứu, thu thập dữ 

liệu về khách hàng tiềm 

năng

Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing

Xây dựng chân 

dung khách 

hàng

2.
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 Nghiên cứu, thu

thập dữ liệu về

khách hàng tiềm

năng

Nghiên cứu nội bộ 

công ty

Phỏng vấn trực tiếp 

khách hàng

Tìm kiếm trên 

mạng xã hội

Công cụ khảo sát 

và phân tích khách 

hàng trực tuyến

Nhân khẩu: 

• Độ tuổi

• Giới tính

• Nơi ở

• Nghề nghiệp

• Thu nhập

• Tình trạng hôn nhân

• Trình độ học vấn,...

Sở thích

Mong muốn

Hành vi

Những vấn đề/ nỗi đau

Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing
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nào để 

xây dựng 

chân 

dung 

khách 

hàng 

chính 

xác?

Xác định mục tiêu

Nghiên cứu, thu thập dữ 

liệu về khách hàng tiềm 

năng

Lọc và xử lý dữ liệu

Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing

Xây dựng chân 

dung khách 

hàng

2.
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• Nurturing Emails 

• Chat

• Website

• Nurturing Push Notifications

BOFU

TOFU

MOFU

CONTENT CHANNEL
• Facebook ads 

• Tiktok ads

• Instagram ads

• Cold Email 

• Youtube ads 

• Website

• Videos

• Blog posts

• Infographic

• Landing Pages 

• Social Media 

Posts

• Case Studies

• Webinars

• Guides

• Ebooks

• Interviews

• Website 

• Email

• Call

• Chat

• Các dịch vụ 

• Sản phẩm dùng 

thử

• Case studies 

Chương trình 

khuyến mãi

• Mã giảm giá

Bài 7: Quy trình các bước bắt đầu với 
Content Marketing

Lựa chọn kênh 

tiếp thị để tiếp 

cận khách hàng 

hiệu quả

3.
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28

Website

MODULE 3
Bắt Đầu Với Thiết Kế 

Website



O

Bài 8: Tại sao bạn cần một thiết kế Website 
tốt?

Thiết kế 

đẹp mắt

Nội dung 

hấp dẫn
Khách hàng 

chuyển đổi

Thu hút Thúc đẩy

Thiết kế tệ Khách hàng 

thoát trang

C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I

 A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I
 E

 T
 A

 R
 Y



C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

Bài 8

Tại sao bạn cần một 
thiết kế Website tốt?

• Tăng mức độ uy tín, tin cậy của khách 

hàng đối với thương hiệu

• Tăng độ nhận diện thương hiệu

• Tăng tỷ lệ chuyển đổi của khách hàng

Một vài lưu ý với thiết kế 
Website

• Thiết kế tối giản

• Mỗi trang con của Website chỉ phục vụ một 

mục đích duy nhất

• Hạn chế các lựa chọn cho người dùng

• Sử dụng các khoảng trắng hợp lý

• Phần màu đậm làm nổi bật nội dung quan 

trọng và các nút hành động

• Loại bỏ đi tiếng chuông báo/ tiếng huýt sáo
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✔ Thiết kế tự điều chỉnh

✔ Phù hợp với kích cỡ màn 

hình, các nền tảng và thiết bị 

khác

Bài 9: Tầm quan trọng của 
Responsive Design



Tỷ lệ người sử dụng thiết 
bị di động rất cao
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 YTránh gây ức chế cho người 

dùng trên các thiết bị khác

Là yếu tố quan trọng trong 
việc đánh giá và xếp hạng 

của Google

Tiết kiệm chi phí

TẦM QUAN 
TRỌNG CỦA 
RESPONSIVE 

DESIGN
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Bài 10

TĂNG DOANH THU 
BÁN HÀNG VỚI 
LANDING PAGE

Landing Page là một trang web đơn 

Được tiến hành tối ưu hóa 

Dẫn dắt và thuyết phục khách hàng 

thực hiện một mục tiêu chuyển đổi 

cụ thể như để lại thông tin liên hệ 

hay đăng ký mua hàng,...
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Phân loại Đặc điểm

Landing Page đăng ký Thu thập thông tin khách hàng tiềm năng

Landing Page trung gian chuyển đổi
Chuyển hướng từ kênh quảng cáo tới trang mua hàng 

và không sử dụng biểu mẫu đăng ký

Landing Page bán hàng
Mô tả hết tất cả những thông tin chi tiết liên quan đến 

thương hiệu và sản phẩm và có nút hành động ngay 

trên Landing Page 

TĂNG DOANH THU BÁN HÀNG VỚI 
LANDING PAGE



Bài 11: Tạo Website với Wordpress



• Hệ thống quản lý nội dung với mã 

nguồn mở

Giới thiệu WordPress
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• Xây dựng các Website đẹp giúp 

sản xuất các nội dung mà không 

cần hiểu nhiều về kỹ thuật
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Tiện ích trên WordPress

▪ Rất dễ sử dụng kể cả khi không biết về lập 

trình.

▪ Cung cấp nhiều mẫu thiết kế có sẵn

▪ Hỗ trợ nhiều gói ngôn ngữ đi kèm

▪ Tùy chỉnh giao diện và các tính năng dễ dàng 

với Plugin
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MODULE 4
“Rang Tôm” Ra Ý Tưởng

Hành trình kiếm tìm ý 

tưởng, khó hay dễ ?
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Bài 12

Tìm ý tưởng từ việc nghiên 
cứu, tiêu thụ Content

Đọc thật 

nhiều

Kho kiến thức 

phong phú

Cải thiện khả 

năng sử dụng 

ngôn từ

Tăng khả năng 

quan sát và 

phân tích

SáchBáoTruyệnThơBài đăng 

mạng xã 

hội

Trend

Sự sáng tạo 

trong vô thức



Customer

Khơi nguồn ý tưởng từ khách 
hàng mục tiêu
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Bài 13

Blog 

comment

Social Media 

Post’s 

commentKhảo sát

Phỏng 

vấn

Group/ 

cộng đồng



Tiến hành “Brain Dump”
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Bài 14

Brain Dump là đổ rác cho não bộ

Viết hết ra tất cả những gì bạn nghĩ trong đầu ra bất 

cứ thứ gì như giấy, máy tính, sách,...



Tiến hành “Brain Dump”
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Bài 14

• Hãy đặt hẹn giờ từ 3-5 phút

• Ghi nhanh ra hết những ý tưởng 

hiện có trong não bộ của bạn

• Khi hết thời gian, hãy sắp xếp và 

chọn lọc những ý tưởng khả thi 

để giữ lại

• Hợp tác làm việc nhóm để đạt hiệu 

quả cao
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Bài 15
Top các công cụ giúp bạn 
tìm ý tưởng và nghiên 
cứu đối thủ đỉnh cao
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Khám phá các thể loại Content với 

The Periodic Table of Content Marketing
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Bài 16: 
Content hướng dẫn Guide/ Tutorial

Beginner’s guides
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Bài 16
Content hướng dẫn Guide/ Tutorial

Xác định mục tiêu cho bài 

viết

Sắp xếp outline rõ ràng với 

các thẻ H2, H3, H4,...

Sử dụng thêm các hình ảnh 

trực quan/ video

Xin phản hồi từ đồng nghiệp 

và theo dõi phản hồi của 

khách hàng

Làm quen 

với việc 

viết 

Content 

hướng 

dẫn
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Bài 18: 
Tuyệt chiêu chinh phục dạng 

Content Interviews

Interviews
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o Dạo group khách hàng tiềm năng/ kênh 

tiếp thị của đối thủ 

o Sử dụng nền tảng Quora

Bài 17: Tiếp cận Q&A 
Content như thế
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Tập trung vào một câu hỏi và thể hiện 

ngay ở tiêu đề

Cân nhắc việc hạn chế ý tưởng được xếp 

thứ hạng quá cao (Quora)

Bài 17: Tiếp cận Q&A 
Content như thế
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Tuyệt chiêu chinh phục 
dạng Content InterviewsBài 18 

Phỏng vấn trực tiếp

 Xác định đối tượng phỏng vấn

 Thời gian phỏng vấn

 Địa điểm phỏng vấn

 Danh sách câu hỏi phỏng vấn

 Gửi lời mời phỏng vấn: Giới thiệu về bạn và thương 

hiệu của bạn, ngỏ lời mời phỏng vấn, thông tin chi 

tiết về buổi phỏng vấn, nội dung các câu hỏi, lời 

mong đợi phản hồi.

 Ghi hình 

 Chỉnh sửa thành dạng Content bạn muốn

Phỏng vấn qua Email

 Bạn có thể gửi câu hỏi cho nhiều chuyên 

gia khác nhau qua email.

 Nội dung email bao gồm: 

• Lời chào

• Lời giới thiệu về bạn và doanh nghiệp 

của bạn

• Hỏi xin sự trả lời

• Gửi kèm nội dung câu hỏi

 Sau khi nhận được câu trả lời thì bạn cần 

biên tập và chỉnh sửa nội dung.
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Bài 21: 
DATA – ĐƯA RA DỮ KIỆN LÀM RÕ 

VẤN ĐỀ CHO KHÁCH HÀNG
DATA
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Bài 19

TẠO RA GIÁ TRỊ 
NHỜ CONTENT 

REVIEWS 
& COMPARISONS



C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

Awareness

▪ Mô tả trải nghiệm thực tế, suy nghĩ, 

cảm nhận với sản phẩm.

Awareness

▪ Không quên yếu tố trung thực

▪ Tập trung vào sản phẩm và nhu cầu 

của khách hàng thay vì tập trung vào 

xây dựng thương hiệu.

How?
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Mở đầu với nội dung tóm tắt và chia thành các mục 

nhỏ hơn để đánh giá.

Đánh giá khách quan trên hai mặt: tốt và xấu.

Có thể so sánh sản phẩm của bạn với đối thủ nhưng 

đừng cố gắng dìm đối thủ xuống.

TẠO RA GIÁ TRỊ NHỜ 
CONTENT REVIEWS 

& COMPARISONS
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Bài 20

CASE STUDY
CONTENT 
THÚC ĐẨY 

KHÁCH HÀNG 
CHUYỂN ĐỔI



KHÁI NIỆM VỀ CASE STUDY
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Những câu chuyện thực tế về việc giúp khách 

hàng giải quyết những khó khăn.

Câu chuyện cảm hứng được khách hàng cung 

cấp để lan tỏa giá trị thương hiệu.
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VIẾT CASE STUDY 
HIỆU QUẢ

Kể câu chuyện hấp dẫn và đưa ra giá trị 

hữu ích

Xác định đối tượng nghiên cứu

Tiếp cận khách hàng, biến họ thành nhân 

vật chính trong câu chuyện của họ.
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DATA – ĐƯA RA DỮ KIỆN LÀM 
RÕ VẤN ĐỀ CHO KHÁCH HÀNG

Bài 21 

Sử dụng hình ảnh trực quan 

với những đồ thị đơn giản

Đưa vào những con số thuyết 

phục
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Bài 22: 
Trends – Content hút lượng traffic 

khổng lồ

TRENDS
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Trends – Content hút 
lượng traffic khổng lồ

Bài 22 

Là dạng content dựa vào những 

xu hướng, sự kiện xã hội nổi 

bật đang diễn ra tại thời điểm 

đó mà biến tấu và áp dụng vào 

cho thương hiệu.
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Trends – Content hút 
lượng traffic khổng lồ

Trend có phù hợp với 
thương hiệu hay không?

Bắt Trend một cách chất 
lượng

Bắt Trend kịp thời

thế nào cho hiệu quả?

BẮT

Bài 22 
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Bài 23

KHUẤY ĐỘNG 
DƯ LUẬN XÃ HỘI

OPINION & DEBATE
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Bày tỏ suy nghĩ, quan điểm 

cá nhân đối với một vấn đề
01

02

OPINION & DEBATE 

Thể hiện sự trung lập, đôi 

khi gây tranh cãi



ĐẶC ĐIỂM CỦA DẠNG 
CONTENT OPINION & DEBATE
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Dựa trên quan điểm cá nhân của 

người viết

Đòi hỏi lập luận chặt chẽ, logic và 

thuyết phục

Thường đem lại lượt tương tác cao

*Lưu ý: Debate Content cần liên quan đến chủ đề doanh nghiệp
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Copywriting gia tăng hiệu quả bán hàng
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Bài 24: Một kỹ thuật viết tốt 
quan trọng như thế nào?

COPYWRITING là gì?

Copywriting là hoạt động soạn thảo ra các 

văn bản (văn bản thuần túy hoặc văn bản 

đa phương tiện) phục vụ cho các mục 

đích quảng cáo hay các mục đích khác 

trong Marketing. 

TẠI SAO CẦN 

KỸ THUẬT 

VIẾT TỐT 

TRONG 

CONTENT 

MARKETING?

Tài nguyên quý giá trong việc sáng tạo một 

Content hấp dẫn, thu hút khách hàng.

Một kỹ thuật viết tốt giúp thể hiện được đầy 

đủ cảm xúc, thông điệp cho người đọc.

Cho người đọc một lý do đọc nội dung của 

bạn giữa hàng nghìn đối thủ cạnh tranh.



Đem về lượt tương tác ổn định

Storytelling khiến cho khách 
hàng cảm thấy trở nên kết nối, 
gần gũi với thương hiệu hơn.

C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

BÀI 25 Storytelling – nghệ thuật kể 
chuyện chinh phục khách hàng

Khích lệ khách hàng chia sẻ thêm 

câu chuyện của chính họ, giúp bạn 

hiểu khách hàng của mình hơn.
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BÀI 25 Storytelling – nghệ thuật kể 
chuyện chinh phục khách hàng

Cách viết 
Storytelling 

lôi cuốn

Phù hợp với chiến 

lược Marketing 

của doanh nghiệp

Điểm nhấn riêng biệt so với đổi thủ

Đánh trúng Insight của khách hàng mục tiêu

Giá trị nội dung phải gắn liền với giá trị thương hiệu

Xây dựng nhân vật

Họ là ai? Có vai trò gì? Mối quan hệ xung quanh họ

Làm nghiên cứu kỹ về nhân vật

Tạo ra yếu tố xung đột Tìm ra xung đột/ khó khăn của khách hàng và 

tháo gỡ nó
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Bài 26 Công thức viết tiêu đề thu hút

Tiêu 

đề 

quan 

trọng 

như 

thế 

nào?

Quyết định 3s ấn 

tượng đầu tiên

Cạnh tranh với 

đối thủ
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Bài 26 Công thức viết tiêu đề thu hút

Viết như 

thế nào?

 Hoàn thành nội dung bên trong 

trước

 Quay lại và chỉnh sửa tiêu đề sau

 Đặt một khoảng thời gian ngắn và 

Brain Dump

Những yếu tố quan trọng trong tiêu đề

 Benefits

 Consumers

 Keywords

 Numbers

 Unique

 Urgency

 Pain

 Curiosity

Ex: 10 bài tập giảm mỡ bụng giúp nàng tự 

tin khoe dáng ngày hè.Ex: Phụ nữ trung niên không nên bỏ qua 5 

bài tập yoga này mỗi buổi sáng để duy trì 

sắc đẹp.Ex: Iphone 13 ra mắt với giá rẻ 

bất ngờ. 
Ex: Người phụ nữ ly hôn với 3

người chồng chỉ vì xung đột mẹ 

chồng - nàng dâu.

Ex: Sở hữu làn da trắng xinh như 

Ngọc Trinh chỉ với bộ sản phẩm này!

Ex: Sale sập sàn toàn bộ sản 

phẩm chỉ trong 3 ngày

Ex: Một sao nam hạng A khiến

vợ khóc nức nở vì chi mạnh tay 

cho siêu xe 12 tỷ!
Ex: Liệu 7 ngày có đủ để lấy lại 

vóc dáng thon gọn?
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Bài 27

LẤY THÔNG ĐIỆP 
VÀ NỘI DUNG 

LÀM NÒNG CỐT
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PHƯƠNG PHÁP 
SÁNG TẠO NỘI DUNG

HSSBC

Selling Point A

Hook

BrandCall to action

Selling Point B
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PHƯƠNG PHÁP 
SÁNG TẠO NỘI DUNG

SSS

Star Solutions

Story
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PHƯƠNG PHÁP 
SÁNG TẠO NỘI DUNG

PAS

Problem

Agitate

Solutions



Bài 28: Chạm đến người đọc với 
ngôn từ và cảm xúc



Hiểu sai mà chúng ta thường 
hay gặp?
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Câu từ phải bay bổng, văn chương

 Câu chữ phải gãy gọn nhưng đủ ý.

 Sử dụng từ ngữ và dấu câu phù hợp 

để miêu tả giọng điệu.

Ex:

• Chị em chúng mình hãy luôn 

ghi nhớ chăm sóc da thật 

cẩn thận để duy trì nhan sắc 

bền lâu nhé!

• Phụ nữ cần phải luôn ghi 

nhớ việc chăm sóc da mặt 

cẩn thận để duy trì nhan sắc 

bền lâu.



C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

TIPS

Tips Nhỏ Chiếm Trọn 
Trái Tim Người Đọc

 Phải hiểu khách hàng

 Bắt chước văn phong của tác giả 

mà bạn yêu thích

 Hạn chế những từ phức, những 

từ ngữ khó cảm 

 Tránh viết dài dòng, lan man

 Khuyến khích bạn nên sử dụng 

các emotional words
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CÁCH VIẾT CALL TO ACTION 
HIỆU QUẢ



VÌ SAO CẦN VIẾT CALL TO 
ACTION HIỆU QUẢ
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Khách hàng đôi khi không đủ kiên nhẫn

và thời gian đọc hết nội dung.

Yếu tố thúc đẩy quyết định mua hàng



Consideration & Conversion

Xác định những gì mà người viết muốn 

khách hàng thực hiện.

LƯU Ý KHI VIẾT CALL TO ACTION 
MỘT CÁCH HIỆU QUẢ

C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

CTA cần phải đi kèm giá trị cho khách 

hàng.

Những từ ngữ biểu thị cảm xúc khiến 

khách hàng nhiệt tình hơn.
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Bài 30: Làm thế nào để trở 
thành một Copywriter giỏi?

Rèn luyện khả năng viết lách

• Viết nhật ký

• Sáng tác thơ, truyện ngắn, tiểu thuyết

• Đọc nhiều sách để trau dồi vốn từ
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Những lưu ý giúp kỹ năng viết 
tốt hơn?

• Tìm tòi và nghiên cứu các thông tin cẩn 

thận, chính xác

• Đơn giản hóa mọi thứ

• Sử dụng từ ngữ linh hoạt, dễ hiểu

• Chia bố cục bài viết hợp lý

• Chèn hình ảnh minh họa

• Tìm hiểu trước về nơi sắp làm việc

• Rà soát kiểm tra và chỉnh sửa trước khi 

đăng bài
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SEO Content Giành Tấm Vé Ưu Tiên Từ Google



Công cụ tìm kiếm
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Phục vụ người dùng bằng cách cung

cấp các thông tin chất lượng, phù hợp

nhất cho mỗi từ khóa mà họ tìm kiếm.

Công cụ tìm kiếm phổ biến và được

nhiều người dùng nhất hiện này -

Google.

Bài 31: Tìm hiểu về Search Engine
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Google tiến hành lập chỉ mục Website vừa

tạo bằng trình thu thập thông tin Web

01

02 Khi Website được lập chỉ mục thành

công, Google cho phép Website hiển thị

03 Tuy nhiên, để Website xuất hiện ở những

vị trí đầu tiên sau khi tìm kiếm, cần thực

hiện tốt SEO

Bài 31: Tìm hiểu về Search Engine



SEO là viết tắt của Search Engine Optimization hay còn được

hiểu là tối ưu hóa công cụ tìm kiếm, là quá trình nâng cao thứ

hạng của Website trên các công cụ tìm kiếm như Google,

Microsoft Edge,... nhằm mục đích tăng lượt hiển thị giúp người

dùng Internet dễ dàng tìm thấy và chuyển đổi.
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Thứ hạng của Website đứng càng cao trên kết quả tìm kiếm

thì SEO càng hiệu quả, lượng khách hàng truy cập vào

Website của bạn cũng càng lớn.

Bài 32: Làm quen với SEO
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tối ưu hóa nhằm phù hợp với

những thuật toán của Google

và chúng được xếp vào 2

loại chính là SEO onpage và

SEO offpage.

SEO Onpage

Liên quan trực tiếp và 

có trên Website 

Mục đích

Xếp thứ hạng cao hơn 

trên công cụ tìm kiếm.

Tối ưu nội dung, tối ưu 

hình ảnh, video, UI/UX, tối 

ưu hóa mã HTML, cải thiện 

tốc độ truy cập trang,...

SEO Offpage

Tối ưu hóa những gì nằm 

bên ngoài Website 

Mục đích

Tạo liên kết (backlink) 

cho Website, tương tác 

trên social media, các 

hoạt động PR

Xếp thứ hạng cao hơn 

trên công cụ tìm kiếm.

Bài 32: Làm quen với SEO



Bài 33

Thiết lập cấu trúc 
nội dung cho SEO
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Cấu trúc Silo

• Dạng phân tầng hình kim tự tháp

• Các nội dung được sắp xếp và chia nhỏ thành 

các đầu mục riêng biệt

• Trong danh mục chính sẽ có các danh mục phụ 

và chúng sẽ bổ trợ cho danh mục chính

Giúp Google dễ dàng đọc hiểu và nắm 

được các ý chính ý phụ trong nội dung, 

hiệu quả SEO tốt hơn



Silo ảo Silo vật lý
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Phân loại Silo

• Liên quan tới việc người dùng sẽ sử dụng 

Internal Links từ trang Web này đến trang Web 

khác.

• Mục đích:

 Kết nối các trang liên quan đến nhau.

 Phân tách và lọc bỏ những trang không liên 

quan.

 Tăng cường cho các trang đích (Landing Page) 

chính của mỗi Silo.

• Người dùng có thể dễ dàng đi từ các Landing 

Page đến các trang con và đi ngược từ trang 

con về Landing Page.

• Thiết lập các thư mục URL để phân bố các 

trang có chủ đề liên quan với nhau. 

• Các chủ đề của trang sẽ có một nhóm các 

trang được lưu vào cùng một thư mục.

• Ví dụ: 

Homepage: https://digifox.vn/

Silo page: https://digifox.vn/product-category

Sub-silopage: https://digifox.vn/product-

category/design/

https://digifox.vn/
https://digifox.vn/product-category
https://digifox.vn/product-category/design/
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4 Bước tổ chức Silo 
cho Website

 Bước 1: Xác định chủ đề bao quát của 

website

 Bước 2: Chọn chiến lược đơn giản

 Bước 3: Lập kế hoạch cấu trúc liên kết

 Bước 4: Triển khai và xây dựng các silo
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Bài 34

Tối ưu thẻ Title và thẻ 
Meta Description

Thẻ Title (Tiêu 

đề trang)
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Viết tiêu đề chuẩn SEO

 Sự hấp dẫn trong tiêu đề

 Tiêu đề phải chứa từ khóa và nằm ở đầu hoặc gần 

đầu càng tốt

 Bạn nên đưa tên trang Web của mình vào tiêu đề, ở 

vị trí cuối cùng

 Sử dụng các công cụ hỗ trợ SEO sẽ giúp bạn viết 

tiêu đề chuẩn SEO hơn.
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Tối ưu thẻ Meta 
Description (thẻ mô tả)

Thẻ mô tả (Meta Description) là những dòng 

mô tả ngắn gọn về nội dung bài viết của bạn. 

Trên bảng hiển thị kết quả tìm kiếm nó xuất 

hiện ngay dưới tiêu đề giúp người đọc có thể 

đọc trước được một phần nội dung.

• Độ dài từ 100-155 ký tự là đẹp nhất.

• Từ khóa nên được đặt ngay ở đầu .

• Nội dung của phần mô tả cần phải nhá hàng 

một chút thông tin mà người dùng cần.
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Bài 35: Cách lựa chọn từ khóa nâng 
cao thứ hạng bài viết trên Google

Từ khóa là những từ hoặc cụm từ nhất 

định mà người dùng Internet sử dụng 

để nhập vào khung tìm kiếm của 

Google để tìm kiếm đúng chủ đề, lĩnh 

vực mà họ đang quan tâm đến. 

Lựa chọn từ khóa nhắm mục tiêu:

• Nghiên cứu từ khóa với 2 cách

 Sử dụng Google

 Sử dụng công cụ hỗ trợ nghiên cứu từ khóa
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Sử dụng từ khóa như thế nào?

Nên Không nên

Đặt từ khóa chính vào những vị trí 

bao gồm: thẻ tiêu đề, thẻ Heading, thẻ 

mô tả, URL, và cả các Internal Link.

Nên sử dụng những từ khóa dài

Lưu ý mật độ từ khóa, mật độ rơi 

vào khoảng 1-3% là đẹp nhất.

Nhồi nhét từ khóa

Quá tập trung vào từ khóa mà 

bỏ bê chất lượng content

Keyword Density = (Nkr / Tkn) x 100

Nkr = Số lần lặp lại từ khóa trong 

văn bản.

Tkn = Tổng số từ trong văn bản
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BÀI 36: XÂY DỰNG HỆ THỐNG 
INTERNAL LINKS PHÙ HỢP
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Definition

Internal Link là những đường liên kết kết nối

người dùng di chuyển giữa các trang trong cũng

một Website. Chúng sẽ giúp người dùng tìm hiểu

sâu hơn về nội dung của bạn và nó cũng sẽ giúp

các công cụ tìm kiếm hiểu mức độ liên quan của

các trang nhất định, giá trị của các trang đó và mối

quan hệ giữa các trang khác nhau.

Internal Links 
là gì?
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Lưu ý khi sử dụng Internal Links

Sự hợp lý: Không nên thêm ngẫu nhiên các

Internal Links quá nhiều ở những vị trí không

liên quan.

Không nên lạm dụng Internal Links để tránh

Google đánh Spam.

Anchor Text là gì?

Loại link được gán vào một đoạn văn bản bất kỳ 

trong bài viết và được cho là một trong những loại 

link đem lại hiệu quả cao nhất. Hãy để ý các phần nội 

dung trong bài viết của bạn, nó sẽ chứa một số từ 

khóa đặc biệt và hãy sử dụng nó để gán Anchor Text 

và dẫn khách hàng sang nội dung liên quan.
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TỐI ƯU HÌNH ẢNH
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quan và sinh động thêm cho nội dung bài viết

Ảnh nên có định dạng GIF, PNG, JPG, kích thước hợp lý không 

quá to cũng không quá nhỏ, dung lượng nên tối ưu ở mức thấp 

nhất. 

Bạn cũng cần phải chú thích tên, mô tả ảnh đầy đủ và để ở thuộc 

tính ALT.

TỐI ƯU HÌNH ẢNH



Bài 38: Thực hành SEO Content 
với Rank Math
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Bí Quyết Quảng Bá Nội Dung Đến Hàng Nghìn 

Khách Hàng



Tại sao quảng bá nội 
dung lại quan trọng?

Bài 39 



Nội dung có chất lượng đến đâu cũng vô giá trị 

nếu không được khách hàng biết đến.
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Promotion

Tại sao quảng bá nội 
dung lại quan trọng?

Quảng bá cho sản phẩm nội dung

Vẫn cần đảm bảo chất lượng của 

sản phẩm nội dung
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CHIẾN LƯỢC HỢP TÁC 
KOCs VÀ KOLs
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KOLs và KOCs là gì?

KOL hay Key Opinion Leader là người có

chuyên môn về một lĩnh vực nào đó, có sức

ảnh hưởng tới đông đảo mọi người.

KOC (Key Opinion Consumer) là những

người tiêu dùng có sức ảnh hưởng lớn trên

thị trường. Công việc của họ là thử nghiệm

các sản phẩm, dịch vụ và đưa ra những nhận

xét, đánh giá.



HỢP TÁC VỚI KOLs hay KOCs?
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KOLs có lượt followers khủng. Tuy nhiên, khán 

giả cho rằng họ làm vậy là vì tiền, vì công việc

KOCs ở vị trí là người tiêu dùng nên họ dễ 

dàng chiếm được lòng tin của khán giả nhờ 

vào những lời đánh giá chân thực.

.
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THUẬT QUẢNG BÁ ĐÓN ĐẦU 
XU HƯỚNG
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Awareness

Affiliate Marketing là gì?

Hình thức tiếp thị liên kết mà các cộng tác

viên (Publisher) sẽ tìm kiếm nguồn khách

hàng

Awareness

Publisher nhận hoa hồng cho mỗi một lượt

khách chuyển đổi hoặc mua hàng thành

công.
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• Tăng hiệu suất bán hàng

Lợi ích mang lại cho 
doanh nghiệp

• Không phải chịu rủi ro trong 

quá trình phân phối

• Chi phí quảng bá sản phẩm hợp lý

• Sản phẩm được đưa đến 

đúng đối tượng

• Kiểm soát, đánh giá hiệu quả bán 

hàng dễ dàng

• Tốn ít nguồn lực hơn



SOCIAL MEDIA

KÊNH TIẾP THỊ TIỀM NĂNG



Một số mạng xã hội phổ biến
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Theo thống kê năm 2021 là có khoảng 2,8 tỷ

người hoạt động hàng tháng trên Facebook. Và

theo báo cáo của Hootsuite, hiện có 4,2 tỷ người

dùng social media trên toàn thế giới

Một số mạng xã hội mà bạn nên sử dụng 

Facebook, Instagram, Tiktok, Youtube, 

LinkedIn, Pinterest, Zalo,... 
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nhân, tập thể, công ty, sử dụng nút Tag (gắn thẻ 

bạn bè) để mở rộng phạm vi tiếp cận đến các đối 

tượng bạn bè khác. 

✔ Chia sẻ các nội dung bài viết trên Website lên 

mạng xã hội, cần có một vài dòng mô tả ngắn 

gọn nội dung và cũng cần có tiêu đề thật thu hút.

✔ Chia sẻ các nội dung lên các Group cộng đồng 

trong lĩnh vực của bạn. 

✔ Tự tạo các Group mang thương hiệu của mình, và lên 

phương án quảng bá chúng, mời mọi người cùng 

tham gia.

✔ Chia sẻ các nội dung của mình trên những Group của 

người chơi khác nhưng phải đảm bảo tuân thủ các quy 

định và chia sẻ nội dung có liên quan và cùng lĩnh vực.

✔ Chú ý tới số lượng thành viên, tần suất bài 

đăng và chất lượng tương tác (thích, bình 

luận, chia sẻ) của group.

✔ Tôn trọng những group mà bạn tham gia chia sẻ 

bằng cách đừng cố vi phạm bất kỳ một điều gì.

Một số mẹo cần ghi nhớ
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Bài 43

Nuôi dưỡng tệp khách 
hàng mục tiêu với chương 

trình quà tặng
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Give-away như thế 
nào để thu hút khách 
hàng tiềm năng?

 Quà tặng cần liên quan đến thương hiệu 

 Phần quà phải thực sự chất lượng và có 

giá trị

Give-away



MINIGAME

Chơi trò chơi để nhận quà

C
 O

 N
 F

 I 
D

 E
 N

 T
 I 

A
 L

   
&

   
 P

 R
 O

 P
 R

 I 
E

 T
 A

 R
 Y

Các hình thức phổ biến: Tương tác để 

góp phần gia tăng sự ảnh hưởng của 

thương hiệu

Quy định trò chơi tùy vào mục đích 

của thương hiệu



THÚC ĐẨY QUẢNG BÁ QUA 
EMAIL MARKETING



Một kênh tiếp thị tiềm năng có thể quảng bá sản

phẩm, dịch vụ của họ bằng cách gửi đi những thông

báo bán hàng, những chương trình quảng cáo, thông

tin về thương hiệu, các chương trình khuyến mãi,...
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Email Marketing 

Mục đích là có thể kết nối đến các nhóm khách hàng

tiềm năng, gia tăng tỷ lệ chuyển đổi, tăng độ nhận

diện và hướng tới tăng doanh thu cho doanh nghiệp.
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✔ Sử dụng mô hình 5W-1H

✔ Viết dòng chủ đề hấp dẫn, thu hút, khơi sự 

tò mò của người đọc

The In-Feed Ads Format

Lưu ý cho việc xây dựng nội dung 
Email Marketing

✔ Cá nhân hóa email cho khách hàng

✔ Giữ cho nội dung email ngắn gọn và đi vào 

trọng tâm 

✔ Đặt các liên kết và kêu gọi khách hàng hành 

động

✔ Đưa ra lợi ích tại sao người đăng ký nên đọc 

bài đăng 

✔ Chia sẻ xã hội trực tiếp từ email



Thanks and Happy Creating!


