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LỜI MỞ ĐẦU

Vào thời đại hiện nay, có thể nói việc kinh doanh xuất bản sách đã không còn quá khó 
khăn như trước nữa. Trong 6 tháng đầu năm 2018, toàn ngành xuất bản nộp lưu chiểu 
16.004 xuất bản phẩm với hơn gần 175 triệu bản. Sách giấy chiếm ưu thế hoàn toàn với 
15.650 đầu sách và 165 triệu bản.
Bạn có thể thấy một khối lượng sách khổng lồ đã được xuât bản còn lớn hơn cả dân số Việt 
Nam. Vì vậy, đây là một thị trường rất tiềm năng và có nhu cầu lớn (dân trí Việt Nam tăng 
cao nên tỉ lệ người đọc sách cũng tăng). Tuy nhiên, cơ hội lúc nào cũng đi đôi với thách thức, 
có rât nhiều khó khăn tiềm ẩn cho những người đang muốn kinh doanh ở mảng này.

Trong cuốn ebook này, tôi sẽ cố gắng hết mức để giải quyết tất cả những vấn đề của người 
kinh doanh - xuất bản sách đã, đang gặp phải từ cơ bản đến nâng cao để mọi người đều có 
thể đạt được kết quả hoặc giải quyết những vấn đề của mình.



Cam kết nội dung và những lưu ý khi đọc
- Đây là một nội dung được chắt lọc và tìm hiểu rất kỹ càng bởi ATP Software (vì chúng tôi 
cũng đang thực hiện một dự án ATPBook) và bạn sẽ có thể tìm ra hàng tá vấn đề cùng cách 
khắc phục từ nội dung này.
- Đây là một trong những cuốn ebook thực chiến nhất về kinh doanh - xuất bản sách mà 
bạn không thể tìm ở đâu được một tài liệu chi tiết hơn cuốn ebook này.
- Không lý thuyết xuông, không lan man, không dài dòng nhàm chán.

Nội dung này rất dài và rất nhiều chi tiết, vì vậy bạn hãy xem rõ mục lục để có thể nắm bắt 
ngay những phần mà mình đang cần. Nhưng tôi khuyến khích nếu có nhiều thời gian rãng thì 
bạn vẫn hãy cố gắng đọc hết cuốn ebook này, thậm chí đọc đi đọc lại nhiều lần vì chắc chắn 
cuốn ebook này sẽ giúp bạn thấy được một số những vấn đề mà có thể rằng bạn không nghĩ 
đến. Ngoài ra thì đây là kinh nghiệm thực tế của ATPBook nên bạn cũng có thể đúc kết được 
nhiều kinh nghiệm.
- Một cuốn ebook kinh doanh thì không thể phù hợp với tất cả mọi người, tất cả mọi trường 
hợp kinh doanh. Sẽ có những phần phù hợp với bạn, phần thì không. Hãy chắt lọc những 
KEYWORD để bạn có thể tư duy và thực hiện nó trên trường hợp của mình.
- Chủ đề kinh doanh - xuất bản sách rất rộng và rất nhiều thể loại sách, trong chủ đề này tôi sẽ 
nói chuyên sâu về thể loại sách kinh doanh, self help, marketing, doanh nhân… Nhưng đối với 
các thể loại sách khác thì bạn vẫn có thể ứng dụng những phần như quảng cáo, tuyên truyền, 
lập kế hoạch… để ứng dụng cho việc quảng cáo cuốn sách của mình. Và nếu bộ tài liệu này vẫn 
còn nhiều thiếu sót, đội ngủ ATP team sẽ cố gắng hoàn thiện từng ngày để đem đến cho bạn 
nhiều nội dung bổ ích và chất hơn nữa…



1.Phân tích tổng quan về 
lĩnh vực kinh doanh - xuất bản sách

 - Sách là một hình thức kinh doanh có 
biên lợi nhuận rất lớn. Hiện nay giá sách 
đã được tăng lên đều đặn trên 100k (vào 
năm 2014 thì giá sách trung bình là 60-
70k),  và có những cuốn sách có giá 
>200k (con số khá lớn cho một cuốn 
sách). Có thể nói ngành kinh doanh, xuất 
bản sách đang rất “hời”.

- Rào cản lớn nhất cho việc xuất bản sách 
đó chính là giấy phép xuất bản và giấy 
phép phát hành. Có những đầu sách đã 
xin được giấy phép xuất bản, in ra hàng 
nghìn cuốn rồi thì lại không được phát 
hành vì không đủ tiêu chuẩn. Nhưng bù 
lại thì bất cứ ai cũng đều có thể xin được 
giấy phép và đều có thể kinh doanh lĩnh 
vực này.

- Lĩnh vực sách là một lĩnh vực đòi hỏi chuyên 
môn viết lách khá cao nhưng bù lại thì kiến 
thức là không của riêng ai nên chúng ta vẫn 
có thể tạo ra được cuốn sách của riêng mình 
và xuất bản. 

- Kinh doanh - xuất bản sách là xu hướng 
hiện tại, tất cả những thương hiệu lớn hiện 
nay đều muốn xuất bản ra cuốn sách của 
mình để edu thị trường và tăng thương hiệu 
(sách là một bộ nhận diện thương hiệu rất 
tốt). Ngoài ra thì sách còn rất dễ tạo cảm tình 
và kiếm về một lượng khách hàng đông đảo 
(cũng có thể là ngược lại).

- Nhu cầu đọc sách hiện nay là rất cao, bất cứ 
ai cũng đều có thể đọc sách. Bình quân trung 
bình đầu người thì cứ mỗi người sẽ sở hữu 3-
5 cuốn sách hàng năm, một con số khả quan 
và đáng kỳ vọng.
- 
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Thị trường sách hiện nay đang rât loạn do 
hiện tượng sách giả tràn lan, ngay chính 
các nhà xuất bản cũng in sách lậu, họ nộp 
lưu chiểu 1000 bản nhưng họ in đến 5000 
thậm chí 10000 bản (họ chỉ đóng thuế cho 
1000 bản và chi trả cho tác giả % hoa hồng 
cũng chỉ dựa trên 1000 bản đó). Số 1000 
bản họ đưa vào các kệ sách tại nhà sách 
hoặc đưa về tỉnh, còn số còn lại thì họ đưa 
ra vỉa hè hoặc các đường sách như Đinh Lễ, 
Nguyễn xí để tiêu thụ.
- Hiện tượng để giá bìa sách cao rồi giảm 
30-40% hiện nay đang rất nhiều. Hiện 
tượng này dần dần sẽ tạo thói quen cho 
người Việt chỉ mua sách vì giá chứ không 
còn nghĩ tới chất lượng hay nội dung nữa 
( chỉ cần tiêu đề hay là được).

Tính đến hiện nay thì dân số Việt Nam đạt sấp xỉ 
~100tr người, trong đó có khoảng 50tr người 
dùng internet hàng ngày và đâu đó khoảng 20tr 
người Việt Nam đọc sách, báo bằng thiết bị điện 
tử. Thời gian đọc sách trung bình của người Việt 
Nam đang dần cải thiện. Tính tới đầu năm 2018 
thì thời gian trung bình đọc sách của người Việt 
trong tuần vào khoảng 2-3h/tuần. Khá là thấp so 
với thế giới nhưng điều đáng mừng là tỉ lệ người 
đọc sách tại Việt Nam đã tăng hơn 16% so với 
cùng kỳ năm 2017.
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Ai ai cũng có thể viết sách, nội dung sách thì có 
thể thuê agency về sách, quyền xuất bản sách thì 
có thể mua, quảng cáo cho sách thì cũng đã có các 
agency marketing lo, giá in sách cũng rẻ mạc (in 
3000 cuốn 300 trang/cuon có giá vào khoảng 20-
30k/cuốn)
- So với thế giới thị tổng quan người đọc sách của 
Mỹ cũng khá giống người Việt Nam. Khoảng 26% 
người Việt Nam ở độ tuổi trưởng thành là không 
đọc sách, 44% thỉnh thoảng đọc một lần và tỉ lệ 
người đọc thường xuyên chỉ là 30%, trong khi đó 
số người trưởng thành không đọc sách ở Mỹ là 
27%. Mặc dù hơn 1/4 dân số trưởng thành không 
đọc sách nhưng số lượng sách được đọc trung 
bình trên đầu người của nước Mỹ vẫn là 12 
cuốn/năm, trong khi mỗi người Việt Nam chỉ đọc 
một số sách bằng 1/3 người Mỹ là 4 cuốn/năm, với 
2,8 cuốn sách giáo khoa và chỉ 1,2 cuốn thuộc các 
thể loại khác như văn học, kỹ năng, kinh doanh,… 
Bù lại thì % người đọc sách tại Việt Nam đang tăng 
mạnh.
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1.1 
Những thương hiệu
mạnh về sách bạn 
có thể tham khảo
- Alphabook
- ThaiHabook
- MCbooks
- Nhã Nam
- Phương Nam
- The Ecoblader
- Mediaz Book
- TGM book
- RioBook
- Cơn Bảo triệu phú
- First News

Đối với các thương hiệu sách quá lớn sở hữu hàng nghìn đầu 
sách thì chúng ta rất khó để phân tích. Trong nội dung này tôi 
sẽ phân tích các công ty sách mới nổi để có thể hiểu được cách 
thức để chúng ta bắt đầu một công việc kinh doanh xuất bản sẽ 
gặp các khó khăn gì.
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1.2 Các thể loại sách hiện nay đang được thị trường quan tâm
- Thị trường sách giáo khoa
- Thị trường sách văn học, ngôn tình, tiểu thuyết.
- Thị trường sách kinh tế, kinh doanh, marketing.
- Thị trường sách self help, doanh nhân.
- Thị trường sách truyện manga.
- Thị trường sách ebook online.
 
- Các dòng thị trường sách khác có thể nói đến như: sách ngoại văn, 
sách tô màu, truyện tranh việt nam, sách thiếu nhi, sách học ngoại ngữ, 
giáo trình học, sách lịch sử, sách khoa học kỹ thuật, sách văn hóa - du 
lịch…
- Các sản phẩm mở rộng của thị trường sách như: bookmark, sổ tay, văn 
phòng phẩm, máy đọc sách….
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1.3 Có những mô hình kinh doanh nào để bắt 
đầu kinh doanh - xuất bản sách

- Kinh doanh - xuất bản sách dịch (mua bản quyền 
sách của tác giả nước ngoài)
- Tự viết sách và gửi đến cho các nhà xuất bản (nhà 
xuất bản duyệt và in)
- Tự viết sách và tự in, chỉ xin giấy phép xuất bản 
(người viết tự bỏ chi phí in)
- Xây dựng mô hình cộng tác viên viết sách, tự sáng 
l ậ p  t h ư ơ n g  h i ệ u  s á c h  ( n h ư  A l p h a b o o k , 
ThaihaBook...)
- Kinh doanh sách điện tử (không cần in ấn).
- Kinh doanh Flashcard, sổ tay sách, cẩm nang….
- Cộng tác viên viết báo, viết truyện cho các tạp chí, 
báo…
- Các ngành kinh doanh mở rộng thêm cần mọi 
người góp ý & bổ sung.

1.4 Nhóm đối tượng chủ yếu 
đang kinh doanh - xuất bản sách

- Cá nhân dịch giả, tác giả đang 
làm hoạt động dịch và viết sách.
- Các diễn giả, những “thầy” của 
các lớp học kinh doanh, những 
CEO của các công ty cũng như 
những người có tên tuổi.
- Những công ty lớn đang mở 
r ộ n g  h ệ  s i n h  t h á i  c ủ a  m ì n h 
(MediaZ, Rio, ATP,…)
- Các cá nhân ấp ủ ý tưởng xuất 
bản sách cho riêng bản thân mình.
- Những người làm kinh doanh lâu 
năm có nền tảng tốt.
- ….

1.5 Những kênh bán hàng - marketing phù hợp nhất để kinh doanh - xuất bản sách
- Xin giấy phép để có thể được bán tại các nhà sách.
- Kinh doanh sách trên các trang thương mại điện tử tiki, lazada, shopee.
- Bán sách kèm qua các khóa học, các hội thảo..
- Xây dựng đội ngủ cộng tác viên bán sách.
- Bán sách qua các profile facebook.
- Xây dựng các video review sách và bán sách qua kênh youtube. (xây dựng các channel chuyên 
về một chủ đề có liên quan đến sách)
- Xây dựng website chuyên một chủ đề và bán sách về chủ đề đó.
- Chạy quảng cáo Facebook, Google.
- Tham gia vào các group chủ đề về sách, tạo thương hiệu cá nhân và quảng bá sách trên các 
group đó (group facebook, diễn đàn, các hội học sinh trường…)
- Quảng bá sách thông qua các KOLs nổi tiếng. (Review sách, giới thiệu sách, quảng bá sách qua 
hình ảnh thương hiệu cá nhân của họ)
- Bán sách dựa trên các nền tảng có sẵn.
- Xây dựng các hoạt động offline để bán sách (hội thảo, banner, gửi sách ở các cafe book…
-.…



2.NHỮNG ĐIỀU CẦN CHUẨN BỊ KHI KINH DOANH  
XUẤT BẢN SÁCH.
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Để có thể kinh doanh xuất bản sách thành 
công thì chúng ta cần phải chuẩn bị rất 
nhiều thứ:
- Kỹ năng, kinh nghiệm, cách hành văn… để 
cho ra một ấn phẩm hay và thỏa mãn người 
đọc (nếu không thể làm thì có thể thuê biên 
tập viên hoặc agency để làm điều này)
- Vốn để kinh doanh, xin giấy phép, in ấn và 
quảng cáo (dự trù kinh phí không tốt có thể 
dẫn đến tình trạng thua lỗ trầm trọng).
- Tâm lý phải vững vàng và luôn dự trù trước 
các trường hợp xấu, vd: sách không được 
cấp phép phát hành và cách để giải quyết số 
sách tồn kho….

- Nghiên cứu kỹ thị trường, có kế hoạch 
phát triển và tầm nhìn rõ ràng để dự báo thị 
trường hoặc thậm chí là education thị 
trường.
- Khả năng quản trị tốt cả thời gian và con 
người, trong những ngày đầu thực hiện thì 
khả năng cày cuốc phải cao để có thể xử lý 
hàng tấn công việc
- Phải có kiến thức về kinh doanh và quảng 
cáo tốt, biết cách xử lý các tình huống kinh 
doanh cũng như khi xuất bản được sách rồi 
thì phải quảng bá sách như thế nào.
- Chuẩn bị phương án backup cho các 
trường hợp xấu nhất.

“Xuất bản sách không phải là một điều đơn giản. Sách là đứa con tinh thần cũng như một 
phương tiện để tuyên truyền, quảng bá cho thương hiệu của chúng ta. Cần phải tìm hiểu rõ 
thị hiếu cũng như đánh giá của người đọc trước khi quyết định xuất bản sách để giảm thiểu 
rũi rỏ nếu thất bại.”
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2.1
Những lưu ý khác để kinh doanh xuất bản sách thành công?
Để có thể kinh doanh - xuất bản sách thành 
công thì yếu tố chính nhất vẫn là cuốn sách mà 
bạn viết ra. Nhưng để một cuốn sách hay có thể 
nhắm tới thị hiếu người dùng và được nhiều 
người biết đến thì lại là một câu chuyện khác. 
Chúng ta cần phải lưu ý các vấn đề:
- Xác định rõ nội dung và tầm nhìn của cuốn 
sách có thể giúp gì được cho người đọc (thỏa 
mãn được những gì mà người đọc cần ?)
- Trình bày sách một cách mạch lạc, dễ hiểu, dễ 
tiếp thu (trừ một số thể loại sách đặc biệt như 
văn học, tiểu thuyết…) chứ không nên viết sách 
kiểu thương mại hóa.
- Luôn kiểm tra, đánh giá lại nội dung để sách 
không bị non hoặc có những điều không hợp lý.
- Tiêu đề sách luôn là cái đập vào mắt khách 
hàng đầu tiên, hãy cố gắng để có một tiêu đề 
thật tốt nhưng không quá “nổ”.
- Nhận định rõ khách hàng của mình là ai để có 
thể chọn lựa nội dung phù hợp với họ. (nếu 
khách hàng mà chúng ta nhắm đến là những 
khách hàng có tri thức, kinh nghiệm cao mà 
chúng ta lại viết toàn những thứ căn bản, tiêu đề 
lại còn giật tít thì rất dễ bị khách hàng vật).
- Hãy chắc chắn đã nghiên cứu, tham khảo qua 
các kênh phân phối cũng như cách thức để 
quảng bá sách trước khi xuất bản. 

- Tham khảo tât cả những đối thủ mạnh 
trong ngành, nhận định đúng đối thủ để 
có thể có hướng đi đúng (nếu như bạn 
xác định đối thủ cạnh tranh là Alphabook 
hay tiki thì tỉ lệ thành công là không cao), 
học hỏi tất cả điểm mạnh của họ để phát 
triển nhanh nhất.
- Nắm rõ điểm mạnh của bản thân, luôn 
tự hỏi bản thân còn những điểm yếu gì 
và khắc phục sớm nhất (nắm rõ điểm 
mạnh để làm bàn đệm cho những bước 
phát triển khác).
-.….
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- Kiến thức về những gì mà mình viết trong sách (thật nực cười nếu viết một cuốn sách mà 
mình chẳng hiểu gì về nó.
- Khả năng diễn thuyết: nếu bạn không thể diễn thuyết cho mọi người trong khán phòng nghe 
về cuốn sách của mình thì bạn là một tác giả thất bại.
- Kiến thức về quảng cáo: bạn cần nắm rõ các hình thức tiêu thụ sách căn bản, hiểu rõ các cách 
quảng cáo để tăng thương hiệu cho sách (nếu bạn là một nhà kinh doanh sách).
- Kiến thức về xuất bản, in ấn, design sách.
- Kỹ năng mời chào sách, giới thiệu sách cho các nhà xuất bản.
- Khả năng tạo quan hệ với các nhân vật có thể giúp bạn xuất bản, quảng bá sách.
- Kỹ năng xây dựn thương hiệu cá nhân.
- Các kỹ năng khác như viết blog, làm video… để xây dựng website và channel youtube.
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Đối với một người đang mong muốn viết được một cuốn sách của đời mình hay hơn nữa là kinh 
doanh sách, việc chỉ có ý tưởng không thôi thì không đủ. Để có thể có được một cuốn sách hoàn 
chỉnh đẹp đẽ và hút mắt người đọc thì đó là cả một quá trình bao gồm nhiều bước quan trọng, hội 
tụ đủ các yếu tố:

+ Nội dung sách đáp ứng đúng thị hiếu người đọc
+ Bố cục sách mạch lạc, tự sách, tiêu đề và mục lục hấp dẫn.
+ Cách hành văn trôi chảy, liền mạch
+ Các số liệu, thống kê (nếu có) phải mang tính xác thực.
+ Nội dung sách thông minh, không khiến cho khách hàng khó chịu.
+ Có điểm khác biệt riêng để không bị hòa lẫn với những cuốn sách khác.
+ Giá cả phù hợp, kể cả cho khách hàng lẫn cho bản thân.
+.…
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Ngoài ra, để có một cuốn sách hoàn chỉnh, bạn còn cần phải cải tạo những yếu tố 
của bản thân. Chỉ cần sai trong khâu chọn tiêu đề, hoặc bị tác động bởi những yếu 
tố bên ngoài thôi thì còn lâu cuốn sách của bạn mới có thể xuất bản. Các vấn đề 
cần quan tâm:

+ Lựa chọn chủ đề thật chuẩn: hãy chắc chắn rằng điều 
mà bạn đang chia sẻ trong cuốn sách này là một điều cực 
kỳ cần thiết mà bất cứ ai cũng đều muốn có (trong phạm 
vi chủ đề của bạn)
+ Hãy nghĩ về người đọc: Một trong các quy tắc đầu tiên 
đó chính là “khách hàng là thượng đế”, nhưng ở đây 
không phải là xu nịnh khách hàng mà hiểu rõ họ đang 
gặp các khúc mắc gì để có thể viết cho họ.
+ Tạo dàn ý: Hãy chắc chắn trước khi viết bạn đã tổng 
hợp được một dàn ý cụ thể. Việc tạo dàn ý trước sẽ khiến 
cho tốc độ viết của bạn nhanh hơn khá nhiều vì giờ mọi 
thứ đã được liền mạch.
+ Luôn đọc, đọc và đọc: Đọc là một thường thức mà bất 
cứ người viết sách nào cũng cần thưc hiện, đọc nhiều sẽ 
biết được các cuốn sách khác được viết như thế nào và vì 
sao nó lại được đọc giả đón nhận.
+ Đặt ra thời hạn (deadline) cho quyển sách: đừng trì 
hoãn việc viết sách của bạn vì nếu trì hoãn quá lâu thì ý 
tưởng cũng như niềm tin của bạn vào việc viết sách sẽ 
càng lúc càng mai một.
+ Lập kế hoạch viết sách: luôn luôn theo sát kế hoạch viết 
sách của mình. Sẽ có những khoảng thời gian bạn mệt 
mỏi và dừng bút, đây là những thời khắc quan trọng, bạn 
phải vực dậy và tiếp tục kế hoạch của mình.
+ Tập trung viết, đừng chỉnh sửa: chắc hẳn những người 
viết sách cũng đã từng trải qua trường hợp này. Cứ cố 
gắng sửa đi sửa lại từng chương thì cuốn sách của bạn sẽ 
không thể hoàn thành. Hãy viết cho đến xong cuốn sách, 
lúc đó bạn sẽ rãnh rổi thời gian xem lại tất cả.
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Khi đã có được một cuốn sách hoàn chỉnh, 
việc còn lại là chỉnh sửa. Bạn hãy quay lại 
bước đầu tiên là tạo cho mình một cái bìa 
sách thật đẹp cũng như làm cho mục lục 
của mình trở nên nổi bật hơn trong mắt 
người dùng. Ngoài ra thì cũng hãy nghĩ 
đến sự sáng tạo trong bố cục cũng như các 
ý tưởng khiến cho sách của bạn khác biệt 
hơn trong mắt đọc giả. Các vấn đề cần lưu 
ý:

+ Bố cục của sách
+ Màu sắc, hình ảnh của bìa sách
+ Màu sắc, chất lượng của giấy
+ Lời tựa và giới thiệu
+ Điểm nhấn của sách
+ Review từ những người có ảnh hưởng
+ Ý nghĩa lâu dài của cuốn sách
+ Cảm nhận của người đọc khi cầm quyền 
sách hoặc khi đọc tiêu đề của sách. 



Tiêu chuẩn của một cuốn sách khi ra mắt:

+ Đáp ứng được nhu cầu của người đọc sách cần.
+ Trải nghiệm về chất lượng tốt. (chất lượng sách cũng như chất 
lượng nội dung
+ Giá cả hợp lý (đáng giá tiền của một cuốn sách)
+ Có yếu tố thương hiệu cao
+ Có sự khác biệt, sức hút riêng.
+ Câu văn liền mạch, lối hành văn dễ hiểu, dễ có thiện cảm và 
không gây khó chịu cho người đọc.
+ …..
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4.  MARKETING VÀ BÁN HÀNG CHO LĨNH VỰC KINH 
DOANH XUẤT BẢN SÁCH

Nếu bạn là một tác giả viết sách thì bạn có thể không cần quan tâm đến việc marketing hay bán 
hàng, việc của bạn là đầu tư sáng tạo cho cuốn sách của mình và làm sao để nó có thể được 
xuất bản - phát hành, nhưng nếu bạn hướng đến việc tự kinh doanh - xuất bản thì nó lại là một 
câu chuyện khác. Lúc này bạn sẽ phải tập trung nhiều hơn cho các hoạt độnh như quản lý, 
quảng cáo, bán hàng, marketing,…. Thông thường thì một nhà kinh doanh đi viết sách thì tỉ lệ 
bán được sách sẽ cao hơn là một tác giả bình thường, vì họ có tư duy buôn bán. Sách họ viết ra 
thì phải bán được, phải kinh doanh được thì họ mới làm, điều này khiến cho những tác giả sách 
chuyên văn thường coi thường những người kinh doanh viết sách là vậy. Những tác giả họ chỉ 
muốn dồn tâm huyết của mình vào một cuốn sách tâm huyết, và đôi khi… chỉ mình họ cảm thấy 
hay là được.

Bạn có thể tưởng tượng khi bạn viết một cuốn sách thì bạn đang muốn truyền đạt một ý nghĩa 
gì đó cho người đọc, và chắc chắn bạn cũng muốn giúp họ giải tỏa được một thứ gì đó mà họ 
không làm được. Đôi khi là cảm xúc (sách ngôn tình), đôi khi là ham muốn thám hiểm (sách 
Fantasy), đôi khi lại là các vấn đề về kinh doanh hoặc phát triển bản thân… Mà để có thể giúp 
được họ thì trước tiên là họ phải mua sách của bạn, càng nhiều người mua thì bạn càng giúp 
được nhiều người hơn?!!!! 
Dựa trên quan điểm đó thì người viết sách cũng là một người kinh doanh, mà người kinh doanh 
thì phải tập trung vào 4 điều:
+ Phát triển bản thân
+ Chất lượng sản phẩm
+ Marketing & bán hàng
+ Quản trị

Trong cuốn ebook này chúng ta sẽ đi sâu hơn về phần Marketing & bán hàng (làm sao để 
quảng bá cuốn sách của chúng ta tới nhiều người hơn nữa)



4.1 Phân tích đối thủ
 
Nếu bạn là một đơn vị mới phát triển và không có bất cứ kế hoạch nào cho việc marketing sau này, việc 
phân tích đối thủ là một con đường tắt mà bạn có thể làm. Để có thể phân tích đối thủ thì đầu tiên là 
bạn cần phải xác định đối thủ của mình (những người viết sách cùng chủ đề, những tổ chức kinh doanh - 
xuất bản sách cùng chủ đề). Hãy liệt kê tất cả ra hàng chục đơn vị, miễn rằng họ đã có cuốn sách hoàn 
chỉnh và đã bắt đầu kinh doanh thì đều là đối thủ tiềm năng của bạn. Đối với việc phân tích đối thủ thì 
tôi có thể liệt kê một số yếu tố sau:

+ Phân tích cá nhân người viết sách: người này có 
phải là một người giỏi, có nội lực, có khả năng kinh 
doanh, có..... không?
+ Phân tích sách của họ: sách của họ có những điểm 
khác biệt nào, vì sao khách hàng lại mua sách của họ, 
sách của họ có gì hay để học không?
+ Phân tích hoạt động marketing của họ: họ đang 
quảng bá bằng phương pháp nào, offline hay online, 
fanpage, profile, group của họ có chuẩn mực không?
+ Phân tích kênh phân phối của họ: họ đang kinh 
doanh sách bằng các kênh nào? Bán ở nhà sách, bán ở 
các trang tmđt, bán nhờ các buổi hội thảo, bán nhờ 
cộng tác viên....
+ Phân tích công nghệ mà họ đang sử dụng:hoạt 
động triển khai digital marketing không thể thiếu các 
công cụ để tiếp cận khách hàng, đo lường, tự động hóa 
mỗi hoạt động,... Để xác định điều này tuy không phải 
dễ dàng những hay cố gắng ghi lại những công cụ mà 
chúng ta thấy trong quá trình đi phân tích. Ví dụ như 
xem qua hệ thống email của họ xem họ đang sử dụng 
phần mềm gì? Sự chuyên nghiệp của họ ra sao?     
+ Trải nghiệm thử dịch vụ của họ khi mua sách: họ 
thường remarketing, upsell, crossell như thế nào. Họ có 
gửi email thường xuyên cho khách mua hàng online 
không? Đối với khách hàng thường xuyên tương tác 
fanpage thì họ có chiến dịch gì để tăng khả năng mua 
của khách hàng không?
+....

“Ngoài phân tích đối thủ ra thì chúng ta 
còn cần phân tích chính bản thân chúng 
ta đang có điểm mạnh, điểm yếu gì. 
Chúng ta có thể thay đổi ntn để khác biệt 
hơn so với những tác giả, những thương 
hiệu sách khác? Càng liệt kê ra nhiều ý 
tưởng thì bạn sẽ càng tìm tòi ra những 
phương thức hay ho cho hoạt động quản 
cáo của mình.  “   



4.2 Hoạt động Marketing OFFLINE

Vào những năm 2013-2014 thì hầu như 90% sách trên thị trường đều bán bằng hoạt 
động offline tại các nhà sách hoặc các hội sách, quán cafe và không hề có các trang 
thương mại điện tử như tiki, lazada, shopee. Hiện nay thì mọi người đều đổ xô mua 
hàng online khiến cho việc kinh doanh offline cũng có nhiều dấu hiệu sụt giảm. 
Nhưng không vì vậy mà các hoạt động Offline là không cần thiết.



- Hoạt động OFFline thường xuất hiện chủ yếu ở các nhà sách, các quán cafe sách, các tiệm sách 
cũ, đường sách, hiệu sách nhỏ lẻ, hội sách....
- Hoạt động bán sách bằng cách offline thường cần một khoảng thời gian để mọi người có thể 
biết đến sách của chúng ta nên chúng ta hãy dự trù chi phí hợp lý để khi xuất bản sách rồi chúng 
ta vẫn có thể cầm cự được từ 2-3 tháng và có các kế hoạch giải phóng hàng tồn.
- Hãy xây dựng mối quan hệ với các nhà sách lớn cũng như các chủ quán cafe, chủ hiệu sách để 
có thể có hệ thống phân phối sản phẩm ngay khi cuốn sách được đưa ra.
- Hãy thường xuyên cập nhật tình hình các hội sách trong thành phố, các buổi offline thảo luận 
về sách, các nhóm đọc sách hàng tuần để có thể tiếp cận thường xuyên và giữ chỗ cho mình.
- Nếu có thể có được địa điểm kinh doanh của riêng mình. Địa điểm kinh doanh sẽ là một 
showroom để bạn trưng bày cuốn sách tâm huyết nên nếu fail thì kết quả sẽ rất tệ (nếu có thể 
kết hợp với một quán cafe sách share chung không gian thì sẽ tiết kiệm được rất nhiều chi phí và 
thừa hưởng lại lượng khách của quán)

*IDEA: liên hệ tất cả các quán cafe sách trong thành 
phố để có một góc chuyên về bộ sách của mình, có cả 
người tư vấn. (các sản phẩm về phần mềm kinh doanh 
chẳng hạn)*



- Hãy đảm bảo rằng cuốn sách của bạn không đi một mình, hãy kèm theo đó bookmark, vé mời 
tham dự hội thảo, thẻ giảm giá v.v... để tăng thương hiệu sản phẩm (đôi khi sách mua về để đó, 
nhưng các bookmark thì đều để ở những nơi mà khách hàng thấy hàng ngày).
- Hãy chú ý tới nơi mà cuốn sách của bạn được đặt, hãy xem vị trí đó có phù hợp không (ánh sáng, 
góc nhìn, cảm nhận....) và có được đặt chung với những cuốn sách chung ngành không.
- Cố gắng để gian hàng sách của bạn trông thật ấn tượng (nếu bạn có gian hàng sách) và hãy cố 
gắng để tặng thật nhiều thứ trong hội sách, các buổi hội thảo hoặc đơn giản là các lớp học ngắn 
hạng mà bạn có đủ cơ hội để tham gia (nếu bạn là một diễn giả), việc này sẽ tăng một phần nào 
đó bộ nhận diện thương hiệu của bạn khiến khách hàng sẽ nhớ tới bạn hơn khi họ lướt qua cuốn 
sách của bạn trong một nhà sách nào đó.
- Nhưng nếu bạn chẳng hề có danh tiếng hay tài nguyên nào để thực hiện các hoạt động offline 
thì mình có lời khuyên rằng bạn hãy cố gắng chăm chút nội dung thật tốt (như Ecoblader đã làm) 
và cố gắng để thực hiện các hoạt động online giúp sản phẩm của bạn có thể viral.
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*Các hoạt động marketing offline có thể thực hiện:
- liên hệ để được bán ở các nhà sách.
- Tặng sách miễn phí cho các quán cafe sách và nhờ họ làm ctv bán sách.
- Liên hệ các chuyên gia, diễn giả để có thể có 15p diễn thuyết về cuốn sách của mình (có thể mời họ 
làm đối tác tiêu thụ sách).
- Tặng sách cho các library kèm theo tặng boomark để họ phát free cho thành viên.
- Tổ chức các buổi hội thảo về chủ đề mà mình mạnh (có thể là offline nho nhỏ giữa những người 
trong group) để tạo dựng thương hiệu cá nhân và sách.
- Nhờ các báo, tạp chí giấy lớn review về sách.
- Thuê chỗ để đặt các banner, billboard nhỏ nhỏ trước nhà sách, trường học, trung tâm thương mại, 
tòa nhà dân cư....
- Gửi danh thiếp cho bất cứ người nào và bất cứ khi nào có thể.
- Tạo ra những mini book dạng catalog nhỏ và phát free ở những quán cafe, trường học, các lớp học 
kinh doanh tự phát, những buổi hội thảo.. (dạng như phát tờ rơi nhưng cao cấp hơn và nhắm đến 
đúng đối tượng phát).
- Biến nơi làm việc của mình thành pháo đài quảng cáo và thường xuyên tiếp khách trong pháo đài 
này (cách bày biện, trang trí, banner, băng rôn, chồng sách, bookmark, gift, bút viết, thước kẻ...)
- Tạo mối quan hệ với các tác giả khác để có thể viết review ở những cuốn sách của họ (tăng thêm 
brand cá nhân).
- Vận dụng các mối quan hệ của cty mình đối với những cty khác để có thể tặng sách free, bố trí một 
chút ở văn phòng của họ (B2B)
- Xây dựng tầm nhìn, sứ mạng của mình một cách hợp lý và chuyển thể thành các slogan của thương 
hiệu và quảng bá nó.
- Liên hệ các hiệu sách cũ để dành riêng môt kệ sách sản phẩm của mình (deal giá làm CTV)
- Mở rộng thêm các dịch vụ khác để tăng thương hiệu như sách bọc plastic, tư vấn kệ sách,....
...
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Để có thể marketing online cho sách là 
một vấn đề cực kỳ khó khăn (nếu là một 
quyển sách cụ thể thì bạn hãy xem bài 
phần tích cuốn “Hiệu ứng chim mồi” để 
hiểu rõ hơn - bit.ly/aj4h3f - chưa viết). 
Quảng cáo online bao gồm rất nhiều yếu 
tố và hoạt động, các hoạt động có thể 
nói đến như:

- Xây dựng fanpage và các hoạt động 
quảng cáo trên fanpage.
- Tạo sức ảnh hưởng cá nhân - thương 
hiệu trên các group lớn về chủ đề của 
sách.
-  Thực hiện quảng cáo onl ine t rên 
Facebook + Google, youtube.....
- Xây dựng website cá nhân, thương hiệu 
và blog để tối ưu nguồn traffic từ SEO.
- Đăng ký sản phẩm để có thể được bán 
trên các trang thương mại điện tử như 
Tiki, Shopee, Lazada...
- Thuê các báo, fanpage ,  KOLs viết 
những bài review tốt cho sách của mình.
- Liên hệ đặt banner giới thiệu sách trên 
các group, fanpage (cover), hay các trang 
chủ của các quán cafe sách, các blog 
review sách....

- Làm video dạng phỏng vấn cá nhân or 
Talk Show, chỉ có MC và tác giả (tự làm tự 
quay) rồi sau đó viral trên các Fanpage, 
diễn đàn, group.
- Xây dựng channel youtube để làm nền 
tảng quảng bá sách.
- Tạo mối quan hệ với những người có 
tên tuổi trong ngành, chủ đề cuốn sách 
của mình và nhờ họ quảng cáo trong đội 
nhóm hoặc các trang mạng xã hội của họ.
- Xây dựng group Facebook chuyên về 
chủ đề của mình ( chẳng hạn group kinh 
doanh) để làm nền tảng quảng bá sách 
sau này.
- Thường xuyên làm live stream về các 
chủ đề mà mình định viết sau này.
- Xây dựng đội ngủ CTV online để quảng 
bá và bán sách 
- Sáng tạo các hình thức quảng cáo riêng 
cho tệp khách hàng dễ viral (sinh viên, 
fan....) chỉ cần yếu tố viral là được.
- Thu thập những câu chuyện, những 
case study thực tế hoặc tự tạo ra chúng 
(những người thành công hơn khi đọc 
sách...) để quảng cáo.
- Tạo những phiên bản sách khác như 
ebook, audio mẫu (10-20) trang thật hấp 
dẫn để kích thích người đọc
...
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4.3.1 Cách lựa chọn kênh tiếp cận phù hợp với lĩnh vực kinh 
doanh xuất bản sách
Trong phần này chúng ta sẽ cùng nghiên cứu 
xem để có thể lựa chọn kênh phân phối phù 
hợp khi chúng ta là một đơn vị mới thành lập. 
Trọng điểm của ngành viết sách này hoặc là 
chúng ta có tên tuổi, hoặc là nội dung sách của 
chúng ta phải cực chất hoặc mới lạ, hoặc là có 
cả 2… Để có thể tìm được hình thức phân phối 
phù hợp thì trước tiên phải xét về các nền tảng 
sẵn có của chúng ta. Nếu các bạn chỉ là một 
tác giả chưa có nền tảng marketing hoặc tên 
tuổi thì căn bản là bạn chỉ có thể chờ đợi các 
nhà xuất bản đồng ý và chu cấp chi phí mọi 
thứ cho bạn (các nhà xuất bản rất khát nội 
dung mới và hay). Nhưng nếu bạn là một 
thương hiệu sách mới nổi thì bạn cần phải có 
chiến lược và kế hoạch marketing cụ thể. 

Đối với việc chọn kênh tiếp thị thì kênh tiếp thị 
đó cần các tiêu chí:
- Kênh tiếp thị cần phải có lượng khách hàng 
ổn định và thêm mới theo từng năm.
- Kênh tiếp thị mà bạn có thể tự làm hoặc có 
thể outsource và quản lý dễ dàng.
- Kênh tiếp thị tốn ít chi phí ban đầu nhưng 
vẫn đạt được nhiều hiệu quả viral và có thể mở 
rộng ra các kênh tiếp thị khác nhanh chóng.
….
Để có thể chọn kênh bán hàng thì mỗi sản 
phẩm, mỗi thị trường, mỗi phân khúc khách 
hàng khác nhau thì chúng ta sẽ có những lựa 
chọn tiếp cận phù hợp.
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VD: Đối với thị trường sách kinh doanh marketing thì có thể lựa chọn các kênh tiếp cận như:
- Kênh đối tác: các thầy dạy kinh doanh, các trung tâm đào tạo kinh doanh, các admin của những 
group kinh doanh, các admin của những website đào tạo kinh doanh….
- Kênh quảng cáo Facebook: bạn có thể target đến những tệp khách hàng nằm trong các group 
kinh doanh, những khách hàng đang follow những thương hiệu sách kinh doanh hiện tại…..
- Kênh tiếp thj youtube: bạn có thể tiếp cận những channel youtube về đào tạo kinh doanh, nhờ 
họ đăt banner, làm video chèn quảng cáo, dẫn link về website….
- Kênh tiếp thị Offline: phát mini sách, catalog giới thiệu ở các hội thảo kinh doanh, các lớp học, 
các buổi workshop, bán hàng tại các hiệu sách, các nhà sách….
- Kênh TMĐT: bạn có thể đăng ký bán hàng trên các trang như Tiki, Lazada, Shopee… Các trang 
này thường có chế độ quảng cáo remarketing, bạn chỉ cần làm cho cuốn sách bạn được viral, họ 
search nhiều trên các trang TMĐT thì các trang đó sẽ tự remarketing miễn phí cho bạn.
-.…..

Để có thể tìm được kênh tiếp thị phù hợp thì bạn phải cảm được thị trường cũng như hiểu được 
phân khúc khách hàng mà bạn đang nhắm tới.
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*Thị trường là gì?
Chúng ta có thể hiểu đơn giản, thị trường là:
- Những người mua sách ở nhà sách
- Những người hay mua sách cũ.
- Một ngách ở tỉnh, huyện mình đang ở..
- Quanh bán kính 3-5km nơi đặt địa điểm kinh doanh của mình
- Chỉ bán tại Hồ Chí Minh hay bán toàn quốc.
-.….

Để lựa chọn một thị trường tiền đề để phát triển, bạn hãy lựa chọn một thị trường mà bạn có thể dễ 
dàng tiếp cận, chi phí thấp, có yếu tố viral cao và dễ dàng để bạn có thể mở rộng thị trường ngay 
khi có thể. Nhưng dù chọn thị trường nào thì bạn cũng hãy cố gắng đi chậm mà chắc, đừng vội nản 
chí mà nhãy tùm lum thị trường, điều đó sẽ không mang lại nhiều kết quả tốt.

Tiếp theo đó chúng ta sẽ tiếp tục lựa chọn phân khúc khách hàng tiềm năng

*Phân khúc khách hàng tiềm năng
Đối với lựa chọn phân khúc khách hàng tiềm năng thì phần này chúng ta đã làm nhiều ở những mục 
trước (trước khi chúng ta viết sách thì chúng ta đã nghĩ đến chúng ta viết cho ai rồi) nhưng chúng ta 
cũng có thể chia ra một số phân khúc để dễ hình dung:
- Phân khúc tri thức (những khách hàng thường xuyên mua sách vì đam mê, vì kiến thức, đoi khi là 
nghiện sách như nghiện mua sắm..)
- Phân khúc vãng lai (những khách hàng lâu lâu mới mua một cuốn..)
- Phân khúc chuyên ngành (khách hàng là người quan tâm thật sự đối với sách, hoặc cũng có thể là 
fan như truyện ngôn tình, trinh thám…)
-.….
Hoặc bạn cũng có thể chọn những phân khúc cụ thể như nhóm người thích kinh doanh, học sinh, 
sinh viên, dân văn phòng… hay những phân khúc đặc biệt như những người thích cô đơn, những 
người thích phiêu lưu…..

Điều quan trong là bạn phải xác định rõ được phân khúc khách hàng trước khi bạn có thể lựa chọn 
nhữn kênh tiếp thị phù hợp. Theo mình thì bạn nên chọn những phân khúc mà chính bạn cũng nằm 
trong đó, như mình là một người rất thích đọc sách và nghiện sách thì mình sẽ hiểu được những gì 
mà người khách hàng đó cảm nhận được và mình sẽ đáp ứng điều đó.
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Để xem xét những kênh tiếp thị thì chúng ta hãy cùng phân tích một vài case study:

- Tony buổi sáng viết sách thiên về cho giới trẻ, học sinh, sinh viên.
- Mediaz Book lựa chọn phân khúc sách cho giới kinh doanh, marketer…
- Cơn bảo triệu phú nhắm tới đối tượng những người kinh doanh, quản lý, tệp những người đam 
mê làm giàu…
- Riobook chọn thị trường đầy màu sắc, đánh mạnh vào content hình ảnh và những người làm 
marketing khuynh hướng branding, có thẩm mỹ…
- FirstNew - Trí Việt thì lại lựa chọn thị trường SelfHelp, phát triển bản thân với các tựa sách nổi 
tiếng thế giới như Đắc nhân tâm, Quẳng gánh lo đi và vui sống.
- Nhã Nam chuyên trị sách tiểu thuyết, các sách thiên về văn học.
-.….

Dù rằng bạn lựa chọn phân khúc nào thì cũng đều có thể thành công, quan trọng là bạn có thực 
sự có nôi dung chuẩn, chất cho cuốn sách của mình và sách của bạn có thật sự phù hợp với thị 
trường hay không, phù hợp với hình thức quảng cáo và kênh tiếp thị của bạn hay không. ĐIỀU 
QUAN TRỌNG LÀ HÃY TẬP TRUNG VÀO 1 THỊ TRƯỜNG VÀ 1-2 KÊNH CHÍNH THẬT TỐT RỒI TỪ 
ĐÓ MỚI MỞ RỘNG RA ĐA KÊNH. Vững từng bước một để dù bạn có mắc sai lầm thì cũng có 
thể vực dậy được. Điều quan trọng đối với các nhãn hàng, thương hiệu mới là sinh tồn.
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4.3.2 Các tips khác xoay quanh hoạt động Marketing - 
kinh doanh với lĩnh vực xuất bản sách
- Sách là một hình thức kinh doanh chất xám, vì vậy đôi khi cũng không nên đánh đồng 
với các sản phẩm buôn bán thông thường. Hãy lựa chọn kênh tiếp thị phù hợp để sách 
của mình không bị coi như hàng chợ.
- Đừng quá tập trung vào việc kinh doanh, vì sách là một hình thức education lâu dài, hãy 
tập trung vào việc chia sẻ, xuất hiện, quảng bá thương hiệu và dần dần sẽ nhiều người 
biết đến bạn và hưởng ứng sách của bạn.
- Luôn tạo mối quan hệ với những người có tên tuổi để có thể sử dụng hình thức đứng 
trên vai người khổng lồ, giúp cho sản phẩm của bạn có độ uy tín hơn.
- Luôn đọc, đọc và đọc để có thể tiếp thu, cập nhật mới những nội dung, tài liệu chất để 
tối ưu nội dung của cuốn sách (Content is King)
- Hãy sáng tạo ra những hình thái quảng cáo khác biệt và call to action mạnh mẽ để 
quảng bá (những người làm đa cấp mặc dù là xấu nhưng hình thức truyền lửa và call to 
action của họ cũng rất đáng cho chúng ta học hỏi).
- Các hình thức khuyến mãi sách, tặng kèm phải được thực hiện một cách khéo léo (tránh 
tình trạng khách hàng đánh giá thấp giá trị của sách và chỉ chờ km để mua sách).
- Luôn có sản phẩm đi kèm với sách khi bán (bookmark, phiếu giảm giá, quà tặng kèm…)
- Nhờ các KOLs hoặc các mối quan hệ để viết review, cảm nhận cho sách khi in sách.
- Xây dựng các hình thức quảng cáo trước khi xuất bản sách để khi ra mắt sách có được 
sự chào đón ổn định.
- Có chiến lược tung sách ra nhằm các thời điểm không bị trùng lặp với các đầu sách 
khác để tránh cạnh tranh thị trường (hoặc cũng có thể là ra trước hoặc sau với các chiến 
lược marketing thông minh..)
- Bìa sách phải đồng bộ hoặc nhìn vào là phải thấy được thương hiệu sách.
- Có chiến lược upsell, crossell hợp lý, có thể xin bán kèm với các khóa học, tạo upsell trên 
các đầu sách của người khác. (thông thường là các tác giả cá nhân)
-.…
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Xây dựng chiến lược chạy quảng cáo Facebook.

Để có thể quảng cáo cho sách hay thương hiệu của mình. Bạn phải có chiến lược cũng như tư duy 
quảng cáo, bạn cần phải nắm rõ các yếu tố:

- Luôn hướng đến việc làm sao để viral nhất có thể: lúc mới bắt đầu thì chúng ta nên nhắm tới 
số lượng để có thể có nhiều người biết đến nhất chứ không nên tập trung vào bán hàng.
- Luôn tối ưu content và tham khảo content: Hãy học hỏi từng những người bán sách đi trước, 
xem content của họ như thế nào và khách hàng cảm thấy như thế nào khi xem quảng cáo.
- Luôn tracking và lưu tệp pixel: đừng để phí phạm tệp khách hàng của bạn, khách hàng sẽ 
không nhớ tới bạn nếu chỉ gặp 1 lần, hãy tối ưu tệp và lưu giữ tệp data càng chi tiết càng tốt 
(remarketing với tệp pixel giá rất rẻ).
- Luôn sử dụng CAll to Action: khách hàng sẽ chẳng làm gì cả cho đến khi bạn mời gọi họ làm, 
hãy call to action hợp lý để tăng độ viral của bài viết và bạn sẽ lụm được vàng một lúc nào đó.
- Xây dựng nhiều loại content quảng cáo: Đừng để Fanpage của bạn toàn là những bài bán hàng, 
hãy tạo ra những content viral để khách hàng có thể share về tường của mình.
- Luôn sáng tạo trong content: hãy tìm điểm khác biệt và thu hút để tạo nên chất riêng của bài 
quảng cáo mà bạn đang chạy. Chỉ có khác biệt thì quảng cáo của bạn mới đập vào mắt người dùng 
trong hàng tá các loại quảng cáo khác mà khách hàng thấy trên newfeed của họ.
- Luôn trả lời khách hàng trong bài quảng cáo: hãy trả lời khách hàng một cách thông minh và 
ngay lập tức những khách hàng comment, hãy cho họ thấy bạn tôn trọng họ và họ cũng sẽ tôn 
trọng bạn
- Tạo chuyển đổi: Luôn tạo chuyển đổi giữa fanpage sách -> group -> profile cá nhân -> channel 
youtube -> website…. Hãy để đồng tiền của bạn có thể quảng cáo cho tất cả nền tảng chứ không 
riêng gì Facebook.
…..

Sau khi tổng hợp được những gì cần thiết để có thể quảng cáo, chúng ta phải xây dựng chiến lược 
quảng cáo với các KPI rõ ràng. Nếu không thể tự tạo ra chiến lược thì bạn cũng có thể thuê những 
Agency để thực hiện điều đó thay bạn (hơi tà đạo một xíu nhưng bạn có thể thuê 3-5 agency cùng 
lúc và yêu cầu họ làm portfolio cho bạn hoặc cho bạn xem kế hoạch mẫu, KPI đạt được cũng như 
giá cả tham khảo, một công đôi chuyện).
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Để có thể có một chiến lược quảng 
cáo hiệu quả thì chiến lược đó phải 
phù hợp với các tiêu chí:
- Thu hút được tệp khách hàng chuẩn 
và tệp khách hàng đó có yếu tố viral 
mạnh.
- Luôn có các bài viết bán hàng đi 
kèm các bài viết kêu gọi hành động, 
nội dung hấp dẫn.
- Nằm trong khuôn khổ chi phí cho 
phép, nếu vượt chi phí thì phải đạt 
hiệu quả cao và có số liệu cụ thể.
- Thu thập được tệp pixel chuẩn, chất 
để có thể remarketing lâu dài.
- Truyền tải được thông điệp cụ thể 
đến khách hàng.
- Đạt được mục tiêu và các KPI đã đề 
ra.
- Quảng cáo đúng thời gian, thời 
điểm để có hiệu quả cao.
- Tỉ số kêt quả/chi phí phải tăng đều 
theo thời gian
- Chiến lược quảng cáo phải gây kích 
thích, tò mò để khi sản phẩm ra mắt 
khách hàng sẽ ủng hộ.
- Chiến lược sales off phải có kế 
hoạch cụ thể và giới hạn.
.….

Các tiêu chí đánh giá của một content quảng cáo 
hay:
- Content có độ tin cậy cao
- Có sự gắn kết, rõ ràng, lành mạch.
- Có sự nổi bật, thu hút người đọc.
- Luôn tạo ra chuyển đổi hoặc viral.
- Luôn khiến cho khách hàng thoải mái và đọc đến 
hết (hoặc xem đến hết - video).
- Luôn rõ ràng về giá cả, không mập mờ.
- Thông tingiá trị, hữu ích và kích thích với đối tượng 
quảng cáo.
- Nhắm đúng và khai thác các nỗi đau tiềm ẩn của 
khách hàng.
- Tỉ lệ comment, share cao ( tổng số comment, share 
> 25% số like thì bài viết đó rất hay)
.….
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Điều quan trọng nhất trong quảng cáo đó chính là:” 
nếu bạn chưa làm tốt, hãy mô phỏng những người làm 
tốt nhất”. Hãy cố gắng để học hỏi họ, mô phỏng họ và 
làm tốt hơn với những idea sáng tạo, gặp vấn đề thì 
hãy đúc kết kinh nghiệm, thích nghi để rút ra bài học 
và càng lúc càng làm tốt hơn.
 
Bạn không thể chỉ ngồi một chỗ, đọc, phân tích mà có 
thể giỏi được. hãy thực hành liên tục, càng trải nghiệm 
nhiều thì bạn sẽ càng làm tốt hơn và đúc kết được 
nhiều kinh nghiệm hơn. 
 
“Thà đãi cát tìm vàng còn hơn chẳng bao giờ làm gì”.
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Ngoài quảng cáo facebook có thể coi là kênh tiếp thị chính, chúng ta còn có các lưu ý khác như:
- Luôn chú trọng Feedback của khách hàng, bạn cũng có thể tự tạo ra feedback cho chính mình 
(seeding) nhưng đừng lạm dụng nó, rất dễ gây phản cảm.
- Chú ý hình ảnh, thương hiệu trog content, ảnh bìa, cover… Hãy tạo ra những hình ảnh đồng bộ 
để bạn có thể quảng cáo ở bất cứ đâu.

Sử dụng pixcel của cả Facebook và google để có thể remarketing khách hàng ở mọi chỗ. Tận 
dụng email marketing để gửi thông điệp đến tất cả khách hàng (có thể xây dưng minigame thu 
thập email hoặc lấy email sẵn có từ phễu website của mình).
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Livestream, video là xu hướng trong marketing hiện đại. Bạn cũng cần trang bị các kiến thức & 
kỹ năng này để làm tốt nó... (bạn có thể sử dụng công cụ Simple Livestream của ATP phát triển 
để ứng dụng việc phát livestream, tạo minigame hay mời bạn bè xem livestream trên Facebook. 
Truy cập https://livestream.vn  để tham khảo công cụ MIỄN PHÍ này.

 Sử dụng seeding và tăng tương tác để tạo nên hiệu ứng tốt cho bài viết hàng ngày. Bạn có thể 
tham khảo giải pháp seeding miễn phí của ATP Software tại https://seeding.vn. Và một số hình 
thức seeding khác như tăng follow ảo, tăng like post, tăng lượt người xem video, tăng mắt/lượt 
xem khi live stream, tăng view youtube…
- Xây dựng website - Blog cá nhân để tăng sự ảnh hưởng của bản thân cũng như có được một 
lượng free traffic tiềm năng làm nền tảng.
- Thường xuyên tạo những buổi thảo luận live stream riêng cho nhóm hoặc các khóa học trong 
nhóm online thông qua live steam để tạo tệp Fan chất cho bản thân cũng như cho sách (tham 
khảo bạn Vũ Minh Hiếu).
- Xây dựng nhiều profile cá nhân (mỗi profile 5000 bạn bè) để làm nền tảng kéo traffic sau này. 
(bạn có thể áp dụng phần mềm Simple Facebook & Simple Account để khai thác kênh free 
traffic này tối ưu & hiệu quả hơn 2-5 lần so với thao tác thủ công)
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Zalo cũng là một mảnh đất màu mỡ để bạn có thể tối ưu tương tác với những người trong 
cộng đồng. Bạn có thể tạo hàng chục nick zalo và tương tác thường xuyên với cộng đồng để 
nắm bắt được họ đang cần gì và cảm nhận của họ đối với sách như thế nào (chăm sóc toàn 
diện tệp khách hàng trung thành).
- Marketing truyền miệng cũng là một hình thức marketing hiệu quả cho sách. Hãy sáng tạo 
những điểm khác biệt và thông điệp rõ ràng để bất cứ ai cũng có thể nói về bạn với các mối 
quan hệ của họ (tham khảo Tony buổi sáng hoặc Đắc nhân tâm).
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5.XÂY DỰNG TƯƠNG HIỆU

Để có thể xây dựng nền tảng lâu dài cho sách cũng như cho thương hiệu 
thì bạn phải bỏ ra một khoảng thơi gian dài để education thị trường. 
Như hiện nay ATPbook đang chuẩn bị cho ra mắt những đầu sách về 
kinh doanh online, quảng trị online bằng phần mềm. Một chủ đề khá 
mới lạ thì việc đầu tiên cần phải làm đó chính là edu thị trường.
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Đối với tệp khách hàng đã sử dụng phần mềm ATP 
thì việc phổ cập sách là không khó nhưng nếu là một 
tệp khách hàng mới hoàn toàn, chưa hiểu biết gì về 
digital marketing online thì đó lại là một câu chuyện 
khác. Để có thể edu thị trường cũng như xây dựng 
nên thương hiệu thì bạn cần phải quan tâm những 
vấn đề:

- Tập trung từng tệp khách hàng đối tượng một (dựa 
trên kinh phí) và cố gắng để tệp khách hàng đó có 
thể hiểu hết những nội dung mà cuốn sách của bạn 
sẽ truyền đạt.
- Cố gắng để tệp khách hàng của chúng ta có thể 
quen mắt hơn với nội dung cũng như thương hiệu. 
Xây dựng đa kênh, remarketing tổng thể, xuất hiện ở 
nhiều nơi hơn trên online cũng như offline, thường 
xuyên và thường xuyên và thường xuyên nữa để 
khách hàng có thể bắt đầu nhập tâm hơn cũng như 
nhớ về chúng ta nhiều hơn.
- Cố gắng truyền đạt tầm nhìn của mình cho đội ngủ 
nhân viên, chính những người nhân viên này là 
những người đang cầm cuốn sách của bạn đến với 
muôn nơi, vì vậy đầu tiên hãy training cho chính 
mình và đội ngủ của mình cho thật tốt.
- Luôn cải thiện, nâng cao năng lực bản thân để mình 
luôn luôn theo kịp thời dại và nắm bắt được những 
xu hướng mới, tạo ra sự khác biệt.
- Hãy tâp trung vào thương hiệu cá nhân nếu hoạt 
động của bạn còn nhỏ lẻ, nhờ nền tảng thương hiệu 
cá nhân tốt sẽ giúp cho bạn có đầy đủ các mối quan 
hệ để phát triển thương hiệu một cách nhanh chóng 
hơn.

-.…
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6.Quản trị và pháp lý

6.1 Quản trị
Đối với một tác giả thì việc quản tri chỉ xoay quanh các hoạt động quản trị cá nhân. Nhưng đối với một 
thương hiệu sách thì bạn còn đang quảng trị cả một đội ngũ.

Thông thường khi kinh doanh thì chúng ta sẽ phải quản trị các mặt cơ bản như con người (nhân lực), chi 
phí, quảng cáo, kế toán…. Nếu chúng ta không phải là một người có kinh nghiệm kinh doanh thì những 
việc quản lý trên đôi khi sẽ không đạt hiệu quả cao. Ví dụ như nếu bạn chỉ mới bán được 1tr/ngày trong 
3-4 ngày thì bạn đã nghĩ mình sẽ kiếm được 30tr/tháng.  Không phải ai cũng có năng lực quản lý tốt, làm 
một mình thì rất good nhưng nếu cho vào đội nhóm 3, 4 người thì lại vỡ trận, vì vậy chúng ta cần phải 
học quản trị. Phát triển kỹ năng quản trị tốt thì chúng ta mới có thể phát triển lâu dài.

Luôn thống kê chi tiết các hoạt động thu – chi trong ngày. Thống kê lãi / lỗ theo ngày
- Thống kê dòng tiền, công nợ, dự trù các rủi ro & chi phí ngầm hợp lý
- Tốt nhất nên có 1 kế toán riêng cho hoạt động nàynếu quy mô lớn. Hoặc sử dụng các phần mềm để 
quản lý chi tiết hoạt động này
- Các phần mềm quản lý bán hàng tốt hiện nay bạn có thể tham khảo như: kiotviet, sapo, crm.nhanh, 
pancake, getfly,...
- Hay quy mô lớn hơn quản lý liên quan đến sản xuất, quản lý chuỗi & nhà phân phối có thể ứng dụng 
các phần mềm chuyên sâu hơn ERP. Bạn có thể tìm hiểu và ủng hộ giải pháp do ATP phát triển là 
WinERP.vn
Không chỉ quản lý bán hàng. Hoạt động động kinh doanh bạn cần quản trị, đo lường & tối ưu rất nhiều 
hoạt động khác
- Quản trị đội ngũ nhân sự, giao việc & giám sát. Đào tạo & khích lệ để đạt hiệu suất cao nhất... (đây là 
chủ đề rất lớn & là cả một nghệ thuật. Nếu là chủ doanh nghiệp bạn nên đọc nhiều sách, tham gia các 
chương trình đào tạo chuyên sâu về kỹ năng này để được update)
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 QUẢN LÝ KẾ TOÁN:

+Riêng về khâu kế toán, thực 
tế đó cũng là bài toán nhức 
đầu của người chủ shop, chủ 
doanh nghiệp. Nếu như khâu 
này bạn không thoát ra được, 
thì lúc nào đầu óc bạn cũng 
sẽ rối ren và không thể làm 
được các hoạt động khác...
+ Và nếu không kiểm soát tốt, 
bạn sẽ không biết dòng tiền 
đang chạy như thế nào, lỗ lãi 
mỗi ngày, mỗi tháng. Hoặc 
sẽ bị "ăn chặn" khá nhiều khi 
quy trình quản lý lỏng lẽo…



6.2 Pháp lý

Về vấn đề pháp lý thì mình cũng không phải là một chuyên gia. Tuy nhiên nếu chúng ta không nắm 
rõ về luật xuất bản cũng như luật phát hành thì các nguy cơ tiềm ẩn sẽ rất nhiều.
- Đôi khi chúng ta học về luật pháp thì nó rất mông lung vì mọi thứ rất chung chung và không thực 
sự cụ thể, chi tiết. Nó tạo ra cảm giác rất bất an nhất là cho những người làm kinh doanh. Vì vậy 
trước khi xuất bản một cuốn sách, bạn hãy nhờ luật xư hoặc một agency chuyên nghiệp để tư vấn 
cũng như kiểm định nội dung thât kỹ càng trước khi xin giấy phép xuất bản (nếu nội dung đã được 
kiểm định tốt thì nxb cũng sẽ cấp giấy phép cho chúng ta nhanh hơn).
- Nếu trong khi kiểm định phát hiện một phần nào trong cuốn sách có dính dáng tới những gì mà 
luật xuất bản không cho phép thì đừng ngần ngại mà hãy thay đổi nó ngay lập tức. Việc bạn chần 
chừ hoặc cố gắng sửa đổi cũng chỉ khiến bạn mất thời gian nhiều hơn
- Hãy đăng ký quyền tác giả cũng như các vấn đề về thuế để đảm bảo về mặt pháp lý. Hãy chú ý đến 
các vấn đề về sổ sách cũng như giấy phép hoạt động.



7. Tổng kết
Sau cả một quá trình thì chắc chắn việc bạn muốn nhắm đến là xuất bản một cuốn sách 
và bắt đầu kinh doanh nó. Chắc chắn khi bắt tay vào làm, bạn sẽ cảm nhận được rằng 
mọi thứ không dễ như mình nghĩ và có hàng tá thứ để thực hiện, làm sao để mình giải 
quyết được tất cả? Lời khuyên của mình là bạn  hãy chầm châm phân tích từng vấn đề 
một, hãy xác định rõ ràng và giải quyết từng vấn đề một, bạn sẽ từ từ hiểu được cách 
giài quyết vấn đề và áp dụng nó cho những vấn đề sau này. Thời gian là thứ mà bạn 
không bao giờ thiếu, chỉ có điều thời gian đó có thực sự hiệu quả hay không?!!

Cuối cùng là mình muốn khuyên bạn về đạo đức của người viết sách cũng như đạo đức 
kinh doanh. Để phát triển một đứa con tinh thần không phải là một điều dễ dàng, bạn  
hãy cảm nhận lấy cảm giác của người đọc đang cầm trên tay cuốn sách của bạn và đang 
khao khát trong tuyệt vòng rằng cuốn sách này sẽ giải quyết được những vấn đề mà họ 
cần. Hãy đặt tâm vào điều đó và ám ảnh nó, anh em sẽ tìm ra cách để truyền đạt cũng 
như giúp đỡ những người đó đạt được mục đích của mình, chứ không phải nhưng cuốn 
sách mẫu mã cho đẹp rồi cũng nằm trên kệ sách. Có những cuốn sách tôi đọc 5-6 lần 
như Think and Go Rich, Nhà Giả kim, Người giàu nhất thành Babylon…, cả đọc cả ghi 
chép trên sách thậm chí chèn thêm note bên ngoài vào (nhà giả kim tôi đã mua tới 6 
quyển..) nhưng cũng có những cuốn sách tôi đọc lướt qua 1 lần và chẳng buồn nhớ tới 
khi người khác mượn nó. Vì vậy hãy để cho cuốn sách của bạn có thể in dấu trong người 
dùng, hoặc ít nhất chính bạn cũng phải tâm đắc về nó.

Chắc chắn nội dung này vẫn còn rất nhiều thiếu sót vì mình viết nó trong thời gian hạn 
hẹp gần 2 ngày. Có những đoạn sẽ bị diên đạt không trơn tru hoặc vẫn còn thiếu rất nhiều 
ý nhưng mình đã cố gắng để note ra những key quan trong nhất để anh em có thể có định 
hướng và nghiên cứu thêm. Cám ơn anh em đã tham khảo cuốn Ebook này và một lần 
nữa chúc anh em luôn thành công trong công việc của mình.


