


01
04Sự dịch chuyển hành vi của người

mua trong kỷ nguyên AI

02
Xu hướng AI trong bán hàng đa

kênh

11

03
16Cầu nối vận hành: Từ điểm nghẽn

hạ tầng đến sự sẵn sàng của

doanh nghiệp

04
Giải pháp thực tiễn: Trợ lý AI đa

kênh 24/7

22

AGENT-X AI TRONG BÁN HÀNG ĐA KÊNH 2026 02

MỤC LỤC

MỤC LỤC



AGENT-X AI TRONG BÁN HÀNG ĐA KÊNH 2026 03

LỜI MỞ ĐẦU

LỜI MỞ ĐẦU

Thực tế thị trường cho thấy một khoảng cách đáng chú ý giữa năng

lực triển khai công nghệ và kỳ vọng trải nghiệm thực tế của người

mua. Trong khi nhu cầu cốt lõi của khách hàng vẫn xoay quanh những

giá trị nền tảng như tốc độ phản hồi, thông tin chuẩn xác và quy trình

tương tác không ma sát, thì hệ thống vận hành tại nhiều nơi vẫn đang

đối mặt với bài toán cô lập dữ liệu và khả năng kết nối liền mạch. Sự

lệch pha này chính là lời giải cho nghịch lý vì sao nhiều khoản đầu tư

chuyển đổi số vẫn chưa tạo ra bứt phá về tỷ lệ trung thành như kỳ

vọng.

Tài liệu "Xu hướng AI trong Bán hàng Đa kênh 2026" được khởi

thảo từ chính bài toán thực địa đó. Bằng việc kết nối những dịch

chuyển trong tâm lý người mua thế hệ AI với các mô hình vận hành

tiên tiến — như AI Agent tự trị hay Blended AI, tài liệu mở ra một góc

nhìn chiến lược giúp các nhà quản trị rà soát lại toàn bộ điểm chạm

trên hành trình của khách hàng.

Ban nội dung Agent-X

Trí tuệ nhân tạo (AI) trong năm 2026 đã không còn là câu chuyện của

những thử nghiệm công nghệ đơn lẻ, mà đang âm thầm tái cấu trúc

lại hạ tầng vận hành và bán hàng đa kênh. Trước bối cảnh hành vi

tiêu dùng và công nghệ thay đổi nhanh chóng, việc tái cấu trúc mô

hình tương tác để đáp ứng kỳ vọng mới của thị trường đang trở thành

ưu tiên hàng đầu của các nhà quản trị.



AGENT-X

04



AGENT-X AI TRONG BÁN HÀNG ĐA KÊNH 2026 05

CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI

Bước vào năm 2026, chúng ta đang chứng kiến sự tái định hình toàn

diện trong tâm thế của người tiêu dùng khu vực APAC, đặc biệt là

Việt Nam. Hành vi mua sắm truyền thống của khách hàng đã thay

đổi bởi sự can thiệp sâu sắc của trí tuệ nhân tạo, tạo ra một "tâm lý

học khách hàng thế hệ AI" với kỳ vọng cực hạn về sự hiệu quả.

Nếu doanh nghiệp vẫn giữ tư duy tiếp cận tĩnh, doanh nghiệp không

chỉ đối mặt với tình trạng rò rỉ doanh thu mà còn tự tạo ra một "trần

vận hành" khiến thương hiệu bị đào thải khỏi hệ sinh thái bán lẻ đa

kênh vốn đang dịch chuyển mạnh mẽ sang mô hình vận hành tự

động hóa thông minh — nơi các AI Agent tự chủ ra quyết định,

tương tác và thực hiện giao dịch thay cho các quy trình thủ công

truyền thống. Việc thấu hiểu sự bất đối xứng thông tin giữa những gì

doanh nghiệp cung cấp và những gì khách hàng thực sự cần là chìa

khóa để duy trì vị thế thị trường.
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1.1. Khám phá sản phẩm bằng AI

(AI-First Search)

Vai trò của website thương hiệu truyền thống đang sụt giảm trước sự

trỗi dậy của các công cụ tìm kiếm hội thoại. Theo Adobe, 25% người

dùng toàn cầu đã chuyển dịch sang ChatGPT hoặc Perplexity như

công cụ nghiên cứu hàng đầu. Tại Việt Nam, thay vì lạc lối trong hàng

nghìn kết quả SEO, người dùng đòi hỏi sự tổng hợp thông tin tức thì. 

Dữ liệu từ nghiên cứu trải nghiệm khách hàng từ VnEconomy chỉ ra

rằng 54% người tiêu dùng Việt Nam hiện nay đặt ưu tiên hàng đầu

vào tiêu chí "Nhanh, đúng, đủ". AI không chỉ là công cụ tìm kiếm; nó

là bộ lọc khắt khe quyết định sự hiện diện của thương hiệu.

Trong kỷ nguyên 2026, khả năng hiển thị mang tính nhị phân: hoặc

thương hiệu xuất hiện trong câu trả lời cô đọng của AI, hoặc thương

hiệu trở nên vô hình. Doanh nghiệp phải chuyển dịch từ SEO truyền

thống sang GEO (Generative Engine Optimization), nơi các "thuộc

tính máy-đọc-được" trở thành đơn vị tiền tệ mới thay cho từ

khóa.

CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI
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DỮ LIỆU THỊ TRƯỜNG / ADOBE

AI đang trở thành một kênh

tạo nhu cầu thực sự

Tăng trưởng lưu lượng từ AI theo ngành trong mùa lễ 2025 (%)

Nguồn: Adobe Digital Insights · Holiday 2025 AI referrals. business.adobe.com/blog/ai-driven-

traffic-surges-across-industries

CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI

https://business.adobe.com/blog/ai-driven-traffic-surges-across-industries
https://business.adobe.com/blog/ai-driven-traffic-surges-across-industries
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DỮ LIỆU THỊ TRƯỜNG / ADOBE

Khách đến từ AI có mức độ

tương tác cao hơn

 

CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI
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1.2. Sự trỗi dậy của thương mại ủy

thác (Agentic Commerce)

Doanh nghiệp cần xây dựng hạ tầng dữ liệu máy-đọc-được thay vì chỉ

tối ưu cho mắt người nhìn. Nếu danh mục sản phẩm không có cấu

trúc dữ liệu chuẩn để các AI Agent truy xuất và xác thực, thương hiệu

sẽ bị loại khỏi danh sách rút gọn ngay từ giai đoạn khám phá mà

không bao giờ có cơ hội tiếp cận nhân sự bán hàng.

Khái niệm "người dùng chủ động mua" đang nhường chỗ cho "AI

mua hộ". Đây là kỷ nguyên của thương mại ủy thác, nơi các trợ lý

ảo được trao quyền thay mặt con người thực hiện các giao dịch phức

tạp.

Theo báo cáo State of Digital Commerce in Asia Pacific (Visa &

YouGov), 42% người tiêu dùng Việt Nam sẵn sàng cho phép các

trợ lý AI thực hiện việc mua sắm thay mình. Việc ủy thác cho AI

giúp họ loại bỏ sự mệt mỏi trong quá trình lựa chọn. Khách hàng

không còn tìm kiếm theo tên sản phẩm; họ đưa ra yêu cầu về

giải pháp và để AI tự động so sánh, đối chiếu các nhà cung cấp

dựa trên dữ liệu thực tế.

CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI
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1.3. Hành trình mua sắm lặp vòng

phi tuyến tính (Non-linear loops)

Hành trình khách hàng không còn tuân theo phễu bán hàng truyền

thống mà vận hành theo những vòng lặp phi tuyến tính giữa Online

và Offline. Adobe cảnh báo rằng các thương hiệu hiện chỉ có vỏn vẹn

từ 2 đến 5 giây để chiếm lĩnh sự chú ý của khách hàng trước khi họ

chuyển sang đối thủ. Yêu cầu về phản hồi tức thì và quy trình thanh

toán không ma sát trở thành tiêu chuẩn bắt buộc. Theo McKinsey, bất

kỳ rào cản nào về tốc độ trong vòng lặp này đều dẫn đến việc khách

hàng rời bỏ giỏ hàng ngay lập tức.

Khi hành trình người mua trở nên phức tạp và phụ thuộc vào sự điều

phối của AI, các công cụ bán hàng buộc phải tiến hóa mạnh mẽ từ tự

động hóa đơn giản sang trí tuệ tự trị để bắt kịp tốc độ xử lý của kỷ

nguyên mới.

CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI
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CHƯƠNG 2- CÁC XU HƯỚNG AI ĐANG TÁI ĐỊNH NGHĨA HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐA KÊNH

Hạ tầng công nghệ bán hàng đang trải qua một cuộc "lột xác" thực

sự. AI không còn là tính năng bổ sung mà đã trở thành hệ điều hành

cốt lõi, quyết định khả năng mở rộng của doanh nghiệp mà không

cần phụ thuộc quá mức vào thâm dụng nhân công.

Sự khác biệt giữa tự động hóa truyền thống và AI Agent tự trị là khả

năng tự ra quyết định trong các ngữ cảnh biến thiên. Trong khi 87%

doanh nghiệp đã áp dụng tự động hóa (Salesforce), chỉ 24% triển khai

thành công AI Agent tự trị (Deloitte Digital). Nhóm 24% này đạt mức

tăng trưởng doanh thu cao hơn 17% nhờ tối ưu hóa 3 trụ cột:

• Signal-first: Liên kết đa nguồn dữ liệu để nhận diện tín hiệu mua

hàng thực sự, giúp tăng tỷ lệ chuyển đổi gấp 3.5 lần (Martal Group)

và giải phóng 2 giờ 15 phút làm việc mỗi ngày cho mỗi nhân sự

(Sopro).

• Rút ngắn chu kỳ bán hàng: Giảm 25% - 36% thời gian chốt đơn

và tăng 28% tỷ lệ thắng (Win rate) nhờ khả năng phản hồi và xử lý

phản biện tức thì (McKinsey).

2.1. Từ tự động hóa điểm chạm

sang AI Agent tự trị
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2.2. Mô hình Blended AI giải quyết

các tác vụ lặp lại

Blended AI là sự phân vai chiến lược: AI xử lý logic và dữ liệu quy mô

lớn, con người tập trung vào thấu cảm và đàm phán phức tạp. Theo

Zendesk và Kriseena, các yêu cầu WISMO ("Đơn hàng của tôi ở

đâu?") chiếm tới 35-40% lượng ticket hỗ trợ. 

AI tự phục vụ giúp xử lý tức thì các tác vụ lặp lại, trong khi nhân viên

tập trung vào tình huống cần thấu cảm và đàm phán. Theo Zendesk,

85% lãnh đạo CX cho rằng khách hàng sẽ rời bỏ thương hiệu nếu vấn

đề không được giải quyết ngay từ lần liên hệ đầu tiên; 87% đồng ý AI

đang rút ngắn cả thời gian phản hồi lẫn thời gian giải quyết.

• Dự báo tài chính: Tối ưu hóa tồn kho và kế hoạch tài chính dựa

trên độ chính xác vượt trội, giúp doanh nghiệp chủ động điều phối

nguồn lực thay vì phản ứng thụ động.

CHƯƠNG 2- CÁC XU HƯỚNG AI ĐANG TÁI ĐỊNH NGHĨA HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐA KÊNH
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2.3. Quy tắc tốc độ phản hồi vàng

Tốc độ là đơn vị tiền tệ mới trong bán hàng đa kênh. Dữ liệu từ

InsideSales và CloudTalk khẳng định phản hồi trong dưới 5 phút giúp

tăng tỷ lệ chuyển đổi gấp 21 lần. 

Trong bối cảnh cửa sổ chú ý chỉ còn 2-5 giây, AI Agent là công cụ duy

nhất có thể duy trì "tốc độ vàng" này 24/7 trên mọi kênh tương tác

mà không bị suy giảm chất lượng phục vụ.

Tuy nhiên, để hiện thực hóa những chỉ số lý tưởng đó,

doanh nghiệp bắt buộc phải đối mặt và tháo gỡ những

điểm nghẽn trong hạ tầng dữ liệu và cấu trúc vận hành

đang tồn tại.

CHƯƠNG 2- CÁC XU HƯỚNG AI ĐANG TÁI ĐỊNH NGHĨA HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐA KÊNH
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DỮ LIỆU THỊ TRƯỜNG / ZENDESK

Tỷ lệ người tiêu dùng đồng ý (%) · Khảo sát tháng 6/2025

68%

74%

86%

Phạm vi: người tiêu dùng toàn cầu.

Kỳ vọng khách hàng đang 

tăng nhanh trong kỷ nguyên AI

0 20 40 60 80 100

Kỳ vọng dịch vụ hoạt động 24/7

Kỳ vọng phản hồi nhanh hơn một năm trước

Phản hồi nhanh và đúng thông tin ảnh hưởng quyết định mua

Nguồn: Zendesk CX Trends 2026, Khảo sát toàn cầu tháng 6/2025.

CHƯƠNG 2- CÁC XU HƯỚNG AI ĐANG TÁI ĐỊNH NGHĨA HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐA KÊNH
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AI chỉ có thể tạo ra giá trị khi được đặt trên một nền tảng "nội lực số"

vững chắc. Việc thiếu hụt sự sẵn sàng về triển khai chính là rào cản

khiến công nghệ trở nên vô hại trước các thách thức thị trường.

Tình trạng rời rạc hóa thông tin giữa Facebook, Zalo, Instagram và

Website đang triệt tiêu khả năng của AI. Khi dữ liệu bị cô lập, AI

Agent không có đủ ngữ cảnh khách hàng để đưa ra tư vấn cá nhân

hóa. Hệ quả là khách hàng phải lặp lại thông tin nhiều lần. Zendesk

ghi nhận 74% người tiêu dùng vô cùng khó chịu với tình trạng này;

83% lãnh đạo CX cho rằng việc ghi nhớ bối cảnh xuyên kênh giúp

giảm đáng kể nỗ lực và sự ức chế của khách hàng.

Chẳng hạn, một khách hàng đã trao đổi nhu cầu trên Facebook nhưng

chuyển sang Zalo để xác nhận đơn. Nếu hai kênh không chia sẻ lịch

sử, nhân viên hoặc AI có thể phải hỏi lại từ đầu, bỏ sót thông tin đã

thống nhất hoặc đưa ra gợi ý không phù hợp. Vấn đề vì vậy không chỉ

nằm ở số lượng kênh, mà ở khả năng nhận diện cùng một khách hàng

xuyên suốt hành trình.

3.1. Sự cô lập dữ liệu giữa các kênh

CHƯƠNG 3 - TỪ ĐIỂM NGHẼN VẬN HÀNH ĐẾN SỰ SẴN SÀNG CỦA DOANH NGHIỆP
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Theo IBM, 53% doanh nghiệp coi chất lượng dữ liệu “bẩn" là rào

cản hàng đầu đối với việc áp dụng AI. Đáng chú ý, nghiên cứu từ

RAND (2025) cho thấy 80% dự án AI thất bại trong việc đạt được

giá trị kinh doanh dự kiến do nền tảng dữ liệu không chuẩn xác.

Hiện chỉ có 39% doanh nghiệp sở hữu CDP đạt chuẩn để hỗ trợ

các tác vụ AI tự trị (Adobe).

Để tháo gỡ điểm nghẽn này, doanh nghiệp cần thống nhất cách nhận

diện khách hàng, liên kết lịch sử hội thoại và xác định nguồn thông tin

dùng chung. Khi ngữ cảnh được giữ lại qua từng lần tương tác, AI và

nhân viên mới có cơ sở để tiếp nối tư vấn, thay vì xử lý mỗi tin nhắn

như một yêu cầu hoàn toàn mới.

3.2. Bài toán dữ liệu “bẩn”

CHƯƠNG 3 - TỪ ĐIỂM NGHẼN VẬN HÀNH ĐẾN SỰ SẴN SÀNG CỦA DOANH NGHIỆP
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Dữ liệu “bẩn” có thể xuất hiện dưới những dạng rất quen thuộc: một

khách hàng có nhiều hồ sơ trùng lặp, số điện thoại thiếu chuẩn hóa,

trạng thái giao dịch chưa cập nhật hoặc chính sách cũ vẫn nằm

trong tài liệu tư vấn. Khi AI sử dụng những nguồn này, tốc độ xử lý

cao không đồng nghĩa với câu trả lời đúng; thông tin sai còn có thể

được lặp lại trên nhiều hội thoại.

Vì vậy, chuẩn bị dữ liệu cần được xem là công việc vận hành thường

xuyên. Doanh nghiệp nên xác định bộ dữ liệu ưu tiên, làm rõ nguồn

nào có giá trị chính thức và giao trách nhiệm cập nhật cho từng

nhóm thông tin. Bắt đầu từ hồ sơ khách hàng, sản phẩm và chính

sách đang sử dụng sẽ giúp việc kiểm tra, chuẩn hóa và duy trì dữ liệu

dễ kiểm soát hơn.

3.3. Nghịch lý niềm tin và bảo mật

dữ liệu

Doanh nghiệp đang đối mặt với một nghịch lý: khách hàng muốn

được cá nhân hóa nhưng đồng thời yêu cầu AI phải minh bạch. Theo

Zendesk CX Trends 2026, 95% người tiêu dùng muốn biết lý do đằng

sau quyết định của AI, trong khi hiện chỉ 37% doanh nghiệp CX cung

cấp lời giải thích cho nhân viên hoặc khách hàng.
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Ở góc độ trải nghiệm, khách hàng có thể muốn được nhớ sở thích

nhưng không muốn thông tin cá nhân bị sử dụng ngoài mục đích đã

biết. Do đó, cá nhân hóa không nên được hiểu là thu thập càng nhiều

dữ liệu càng tốt. Điều quan trọng là xác định dữ liệu nào thực sự cần

cho việc phục vụ và giải thích rõ cách dữ liệu hỗ trợ khách hàng.

Trong vận hành, doanh nghiệp cần làm rõ ai được truy cập thông tin,

AI được sử dụng nguồn dữ liệu nào và tình huống nào phải chuyển

cho nhân viên. Phân quyền phù hợp, ghi nhận lịch sử xử lý và giới

hạn phạm vi hành động của AI giúp đội ngũ kiểm soát quá trình phục

vụ. Niềm tin được xây dựng từ cách sử dụng dữ liệu nhất quán, không

chỉ từ lời cam kết về công nghệ.
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3.4. Khoảng cách kỳ vọng trải

nghiệm

Đúc kết cho doanh nghiệp: đầu tư AI cần gắn với khả năng phản hồi

kịp thời, giải quyết đúng vấn đề và duy trì trải nghiệm xuyên suốt.

Đây là hướng ưu tiên để thu hẹp khoảng cách giữa kỳ vọng của

khách hàng và năng lực phục vụ thực tế.

Những điểm nghẽn này tạo ra nhu cầu cấp thiết cho một giải pháp AI

đa kênh được thiết kế chuyên biệt, giải quyết triệt để bài toán vận

hành thực tế tại thị trường Việt Nam.

 

 

 

 

Theo Zendesk CX Trends 2026, khoảng cách giữa kỳ vọng và trải

nghiệm thực tế vẫn hiện hữu. Người tiêu dùng không chỉ mong nhận

được phản hồi nhanh hơn, mà còn quan tâm đến khả năng giải quyết

chính xác và tính sẵn sàng của dịch vụ trong kỷ nguyên AI.
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Để giải quyết triệt để những điểm nghẽn vận hành và thu hẹp khoảng

cách trải nghiệm khách hàng, mô hình Trợ lý AI đa kênh

XOmnichannel (phát triển bởi Agent-X) được thiết kế như một lời

giải thực tiễn toàn diện. Giải pháp tập trung đồng bộ hóa các yếu tố

cốt lõi từ tốc độ tương tác, khả năng hợp nhất dữ liệu cho đến tối ưu

hóa quy trình chốt đơn, giúp doanh nghiệp hiện thực hóa chiến lược

tăng trưởng trong kỷ nguyên số.

4.1. Xóa bỏ rào cản tốc độ và đứt

gãy trải nghiệm bằng cơ chế phản

hồi tức thì

XOmnichannel được xây dựng để trực tiếp giải quyết yêu cầu "Nhanh,

đúng, đủ" của thị trường Việt Nam bằng cách duy trì tốc độ phản hồi

vàng trong vài giây, liên tục 24/7 trên các kênh. 
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Trong bối cảnh cửa sổ chú ý của khách hàng chỉ từ 2 đến 5 giây

(Adobe), bất kỳ sự chậm trễ nào cũng đồng nghĩa với việc mất dấu

khách hàng tiềm năng. Bằng cách tự động hóa hoàn toàn các yêu

cầu WISMO và truy vấn căn bản (chiếm 35% - 40% ticket),

XOmnichannel giúp doanh nghiệp ngăn chặn tình trạng rò rỉ 20% -

50% khách hàng tiềm năng – điều thường xuyên xảy ra do nhân sự

không thể túc trực 24/7 trên mọi kênh.

Giải pháp XOmnichannel đóng vai trò là "trạm trung chuyển dữ liệu"

tập trung, nơi hợp nhất toàn bộ hội thoại từ Zalo, Facebook,

Instagram, WhatsApp và Website về một màn hình duy nhất.

4.2. Phá vỡ các "silo dữ liệu" thông

qua việc hợp nhất hộp thư đa kênh

Z f ◎ W
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Thay vì phản hồi thụ động như chatbot thông thường, Agent-X chủ

động dẫn dắt hội thoại, linh hoạt hướng khách hàng đến hành động

chốt đơn, đặt lịch hẹn hoặc để lại thông tin theo quy trình kinh doanh

của doanh nghiệp:

• Phân loại khách hàng tiềm năng: Hệ thống tự động phân loại

hội thoại thành các nhóm Hot/Warm/Nurture dựa trên hành vi tương

tác thực tế hoặc theo tiêu chí phân loại tùy biến do doanh nghiệp

thiết lập.

AI Agent không chỉ trả lời tin nhắn mà còn truy xuất lịch sử giao dịch,

duy trì ngữ cảnh mua sắm đầy đủ và áp dụng đồng nhất kịch

bản/chính sách tư vấn trên toàn bộ các kênh. Điều này triệt tiêu tình

trạng sai lệch thông tin và sự lặp lại tin nhắn gây ức chế cho người

dùng, giúp doanh nghiệp duy trì trải nghiệm liền mạch và quản lý

không giới hạn số lượng hội thoại đồng thời.

4.3. Tối ưu hóa tỷ lệ chuyển đổi và

chốt đơn chủ động
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• Chuyển giao nhân sự mượt mà (Human-in-the-loop): Khi

gặp yêu cầu tư vấn chuyên sâu, tình huống phức tạp hoặc vượt

quá thẩm quyền xử lý, Agent-X tự động bàn giao mượt mà cho

nhân viên tư vấn/chăm sóc kèm theo đầy đủ tóm tắt ngữ cảnh hội

thoại.

• Đẩy mạnh tỷ lệ chuyển đổi: Loại bỏ ma sát trong quy trình

chốt đơn ngay tại inbox, giúp đáp ứng hoàn hảo tốc độ quyết định

của khách hàng, nâng cao tỷ lệ đặt lịch hẹn thêm 10 - 30%.

01

03

02

04

AI AGENT ĐỘC LẬP

Với những sản phẩm cần xem trực tiếp, trải nghiệm thực tế hoặc được

tư vấn chuyên sâu tại cửa hàng/showroom, khách hàng thường phải

trao đổi nhiều lượt để thống nhất thời gian. Trợ lý AI bán hàng giúp

tiếp nhận nhu cầu, kiểm tra lịch trống và xác nhận lịch hẹn ngay

trong hội thoại theo quy trình doanh nghiệp thiết lập.

4.4. Tự động hóa quy trình đặt lịch

ngay trong hội thoại
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02

04

Giá bán, ưu đãi và chính sách thường xuyên thay đổi khiến chất

lượng tư vấn dễ thiếu nhất quán giữa nhân viên, ca trực và các kênh

bán hàng. Trợ lý AI bán hàng sử dụng nguồn kiến thức do doanh

nghiệp cung cấp để hỗ trợ trả lời theo thông tin và quy trình thống

nhất.

4.5. Chuẩn hóa kiến thức tư vấn

trên toàn bộ đội ngũ

Nếu khung giờ đã kín, AI gợi ý lựa chọn khác; khi khách muốn thay

đổi, AI hỗ trợ điều chỉnh theo quy trình được thiết lập. Khả năng nhắc

lịch trước giờ hẹn giúp hoàn thiện hành trình từ tư vấn đến sử dụng

dịch vụ, đồng thời giảm thao tác phối hợp thủ công của đội ngũ.
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Khi nguồn kiến thức được cập nhật và kiểm tra thường xuyên, AI

giúp hạn chế tình trạng sử dụng chính sách cũ hoặc bỏ sót thông tin

quan trọng. Doanh nghiệp cũng giảm công sức truyền đạt lại những

nội dung lặp lại, tạo điều kiện để nhân viên tập trung vào các yêu

cầu tư vấn chuyên sâu.

4.6. Biến hội thoại khách hàng

thành dữ liệu phục vụ kinh doanh

Mỗi cuộc trò chuyện chứa nhiều thông tin có giá trị: sản phẩm được

quan tâm, nhu cầu chưa được đáp ứng, lý do khách còn cân nhắc

và những câu hỏi thường gặp. Trợ lý AI hỗ trợ ghi nhận, tóm tắt và

phân loại các thông tin này theo tiêu chí doanh nghiệp thiết lập,

giúp đội ngũ tiếp cận nhu cầu khách hàng có hệ thống hơn.

Dữ liệu được tổng hợp từ hội thoại là cơ sở để doanh nghiệp rà soát

nội dung tư vấn, bổ sung kiến thức còn thiếu và nhận diện những

điểm cần cải thiện trong quy trình bán hàng. Khi kết hợp với dữ liệu

giao dịch và báo cáo vận hành, doanh nghiệp có thêm căn cứ để

xác định ưu tiên cải tiến.
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Giải quyết triệt để nghịch lý niềm tin bằng kiến trúc bảo mật Privacy-

by-Design, Agent-X cung cấp Workspace độc lập cho mỗi doanh

nghiệp để đảm bảo dữ liệu không bị xâm nhiễm hay chia sẻ với bên

thứ ba.

4.7. Thiết lập hệ thống bảo mật

tuyệt đối với Workspace riêng biệt

Với khả năng đồng bộ thời gian thực vào các hệ thống CRM/ERP hiện

có, Agent-X giúp triệt tiêu hoàn toàn lỗi nhập liệu thủ công và dữ liệu

bẩn. Đây chính là nền tảng để doanh nghiệp xây dựng niềm tin dài

hạn với khách hàng, biến sự an toàn thông tin thành lợi thế cạnh

tranh chiến lược.
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KHÁCH HÀNG ĐỒNG HÀNH

Được tin chọn bởi các

doanh nghiệp hàng đầu
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INSIGHT REPORT / 2026

Nhìn lại toàn bộ bức tranh vận hành và bán hàng đa kênh trong kỷ

nguyên mới, trí tuệ nhân tạo không đơn thuần là một làn sóng công

nghệ ngắn hạn, mà đang trở thành trục tọa độ mới định hình lại năng

lực cạnh tranh của doanh nghiệp. Sự chuyển dịch từ những mô hình

tự động hóa tác vụ đơn lẻ sang các hệ thống AI Agent tự trị hợp nhất

đang đặt ra yêu cầu cấp thiết về việc chuẩn hóa hạ tầng dữ liệu, tối

ưu quy trình và tái thiết kế các điểm chạm trên hành trình khách

hàng.

Thắng lợi trong cuộc đua đa kênh không thuộc về những đơn vị sở

hữu nhiều công cụ công nghệ nhất, mà thuộc về những doanh nghiệp

biết cách chuyển hóa dữ liệu thành tốc độ phản hồi, sự thấu hiểu và

trải nghiệm không ma sát cho người tiêu dùng. Việc thu hẹp khoảng

cách giữa kỳ vọng dịch vụ và năng lực thực thi chính là chìa khóa để

kiến tạo tỷ lệ chuyển đổi bền vững và niềm tin thương hiệu dài lâu.

Khép lại tài liệu này cũng là lúc doanh nghiệp bắt đầu hành trình cải

tiến quy trình vận hành bằng AI. Việc chủ động làm chủ các giải pháp

trí tuệ nhân tạo và nâng cao trải nghiệm khách hàng ngay hôm nay

sẽ là chìa khóa định hình vị thế dẫn dắt của thương hiệu trong kỷ

nguyên mới.

TỔNG KẾT

Ban nội dung Agent-X
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	Bước vào năm 2026, chúng ta đang chứng kiến sự tái định hình toàn diện trong tâm thế của người tiêu dùng khu vực APAC, đặc biệt là Việt Nam. Hành vi mua sắm truyền thống của khách hàng đã thay đổi bởi sự can thiệp sâu sắc của trí tuệ nhân tạo, tạo ra một "tâm lý học khách hàng thế hệ AI" với kỳ vọng cực hạn về sự hiệu quả.
	Nếu doanh nghiệp vẫn giữ tư duy tiếp cận tĩnh, doanh nghiệp không chỉ đối mặt với tình trạng rò rỉ doanh thu mà còn tự tạo ra một "trần vận hành" khiến thương hiệu bị đào thải khỏi hệ sinh thái bán lẻ đa kênh vốn đang dịch chuyển mạnh mẽ sang mô hình vận hành tự động hóa thông minh — nơi các AI Agent tự chủ ra quyết định, tương tác và thực hiện giao dịch thay cho các quy trình thủ công truyền thống. Việc thấu hiểu sự bất đối xứng thông tin giữa những gì doanh nghiệp cung cấp và những gì khách hàng thực sự cần là chìa khóa để duy trì vị thế thị trường.
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	1.1. Khám phá sản phẩm bằng AI (AI-First Search)
	Vai trò của website thương hiệu truyền thống đang sụt giảm trước sự trỗi dậy của các công cụ tìm kiếm hội thoại. Theo Adobe, 25% người dùng toàn cầu đã chuyển dịch sang ChatGPT hoặc Perplexity như công cụ nghiên cứu hàng đầu. Tại Việt Nam, thay vì lạc lối trong hàng nghìn kết quả SEO, người dùng đòi hỏi sự tổng hợp thông tin tức thì.
	Dữ liệu từ nghiên cứu trải nghiệm khách hàng từ VnEconomy chỉ ra rằng 54% người tiêu dùng Việt Nam hiện nay đặt ưu tiên hàng đầu vào tiêu chí "Nhanh, đúng, đủ". AI không chỉ là công cụ tìm kiếm; nó là bộ lọc khắt khe quyết định sự hiện diện của thương hiệu.
	Trong kỷ nguyên 2026, khả năng hiển thị mang tính nhị phân: hoặc thương hiệu xuất hiện trong câu trả lời cô đọng của AI, hoặc thương hiệu trở nên vô hình. Doanh nghiệp phải chuyển dịch từ SEO truyền thống sang GEO (Generative Engine Optimization), nơi các "thuộc tính máy-đọc-được" trở thành đơn vị tiền tệ mới thay cho từ khóa.
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	DỮ LIỆU THỊ TRƯỜNG / ADOBE

	AI đang trở thành một kênh tạo nhu cầu thực sự
	Tăng trưởng lưu lượng từ AI theo ngành trong mùa lễ 2025 (%)
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	CHƯƠNG 1 - SỰ DỊCH CHUYỂN HÀNH VI CỦA NGƯỜI MUA TRONG KỶ NGUYÊN AI
	DỮ LIỆU THỊ TRƯỜNG / ADOBE

	Khách đến từ AI có mức độ tương tác cao hơn
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	1.2. Sự trỗi dậy của thương mại ủy thác (Agentic Commerce)
	Khái niệm "người dùng chủ động mua" đang nhường chỗ cho "AI mua hộ". Đây là kỷ nguyên của thương mại ủy thác, nơi các trợ lý ảo được trao quyền thay mặt con người thực hiện các giao dịch phức tạp.
	Theo báo cáo State of Digital Commerce in Asia Pacific (Visa & YouGov), 42% người tiêu dùng Việt Nam sẵn sàng cho phép các trợ lý AI thực hiện việc mua sắm thay mình. Việc ủy thác cho AI giúp họ loại bỏ sự mệt mỏi trong quá trình lựa chọn. Khách hàng không còn tìm kiếm theo tên sản phẩm; họ đưa ra yêu cầu về giải pháp và để AI tự động so sánh, đối chiếu các nhà cung cấp dựa trên dữ liệu thực tế.
	Doanh nghiệp cần xây dựng hạ tầng dữ liệu máy-đọc-được thay vì chỉ tối ưu cho mắt người nhìn. Nếu danh mục sản phẩm không có cấu trúc dữ liệu chuẩn để các AI Agent truy xuất và xác thực, thương hiệu sẽ bị loại khỏi danh sách rút gọn ngay từ giai đoạn khám phá mà không bao giờ có cơ hội tiếp cận nhân sự bán hàng.
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	1.3. Hành trình mua sắm lặp vòng phi tuyến tính (Non-linear loops)
	Hành trình khách hàng không còn tuân theo phễu bán hàng truyền thống mà vận hành theo những vòng lặp phi tuyến tính giữa Online và Offline. Adobe cảnh báo rằng các thương hiệu hiện chỉ có vỏn vẹn từ 2 đến 5 giây để chiếm lĩnh sự chú ý của khách hàng trước khi họ chuyển sang đối thủ. Yêu cầu về phản hồi tức thì và quy trình thanh toán không ma sát trở thành tiêu chuẩn bắt buộc. Theo McKinsey, bất kỳ rào cản nào về tốc độ trong vòng lặp này đều dẫn đến việc khách hàng rời bỏ giỏ hàng ngay lập tức.
	Khi hành trình người mua trở nên phức tạp và phụ thuộc vào sự điều phối của AI, các công cụ bán hàng buộc phải tiến hóa mạnh mẽ từ tự động hóa đơn giản sang trí tuệ tự trị để bắt kịp tốc độ xử lý của kỷ nguyên mới.
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	Hạ tầng công nghệ bán hàng đang trải qua một cuộc "lột xác" thực sự. AI không còn là tính năng bổ sung mà đã trở thành hệ điều hành cốt lõi, quyết định khả năng mở rộng của doanh nghiệp mà không cần phụ thuộc quá mức vào thâm dụng nhân công.

	2.1. Từ tự động hóa điểm chạm sang AI Agent tự trị
	Sự khác biệt giữa tự động hóa truyền thống và AI Agent tự trị là khả năng tự ra quyết định trong các ngữ cảnh biến thiên. Trong khi 87% doanh nghiệp đã áp dụng tự động hóa (Salesforce), chỉ 24% triển khai thành công AI Agent tự trị (Deloitte Digital). Nhóm 24% này đạt mức tăng trưởng doanh thu cao hơn 17% nhờ tối ưu hóa 3 trụ cột:
	• Signal-first: Liên kết đa nguồn dữ liệu để nhận diện tín hiệu mua hàng thực sự, giúp tăng tỷ lệ chuyển đổi gấp 3.5 lần (Martal Group) và giải phóng 2 giờ 15 phút làm việc mỗi ngày cho mỗi nhân sự (Sopro).
	• Rút ngắn chu kỳ bán hàng: Giảm 25% - 36% thời gian chốt đơn và tăng 28% tỷ lệ thắng (Win rate) nhờ khả năng phản hồi và xử lý phản biện tức thì (McKinsey).
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	• Dự báo tài chính: Tối ưu hóa tồn kho và kế hoạch tài chính dựa trên độ chính xác vượt trội, giúp doanh nghiệp chủ động điều phối nguồn lực thay vì phản ứng thụ động.

	2.2. Mô hình Blended AI giải quyết các tác vụ lặp lại
	Blended AI là sự phân vai chiến lược: AI xử lý logic và dữ liệu quy mô lớn, con người tập trung vào thấu cảm và đàm phán phức tạp. Theo Zendesk và Kriseena, các yêu cầu WISMO ("Đơn hàng của tôi ở đâu?") chiếm tới 35-40% lượng ticket hỗ trợ.
	AI tự phục vụ giúp xử lý tức thì các tác vụ lặp lại, trong khi nhân viên tập trung vào tình huống cần thấu cảm và đàm phán. Theo Zendesk, 85% lãnh đạo CX cho rằng khách hàng sẽ rời bỏ thương hiệu nếu vấn đề không được giải quyết ngay từ lần liên hệ đầu tiên; 87% đồng ý AI đang rút ngắn cả thời gian phản hồi lẫn thời gian giải quyết.
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	2.3. Quy tắc tốc độ phản hồi vàng
	Tốc độ là đơn vị tiền tệ mới trong bán hàng đa kênh. Dữ liệu từ InsideSales và CloudTalk khẳng định phản hồi trong dưới 5 phút giúp tăng tỷ lệ chuyển đổi gấp 21 lần.
	Trong bối cảnh cửa sổ chú ý chỉ còn 2-5 giây, AI Agent là công cụ duy nhất có thể duy trì "tốc độ vàng" này 24/7 trên mọi kênh tương tác mà không bị suy giảm chất lượng phục vụ.
	Tuy nhiên, để hiện thực hóa những chỉ số lý tưởng đó, doanh nghiệp bắt buộc phải đối mặt và tháo gỡ những điểm nghẽn trong hạ tầng dữ liệu và cấu trúc vận hành đang tồn tại.
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	DỮ LIỆU THỊ TRƯỜNG / ZENDESK

	Kỳ vọng khách hàng đang
	tăng nhanh trong kỷ nguyên AI
	Tỷ lệ người tiêu dùng đồng ý (%) · Khảo sát tháng 6/2025
	Kỳ vọng phản hồi nhanh hơn một năm trước
	68%
	Kỳ vọng dịch vụ hoạt động 24/7
	74%
	Phản hồi nhanh và đúng thông tin ảnh hưởng quyết định mua
	86%
	Phạm vi: người tiêu dùng toàn cầu.
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	CHƯƠNG 3 - TỪ ĐIỂM NGHẼN VẬN HÀNH ĐẾN SỰ SẴN SÀNG CỦA DOANH NGHIỆP
	AI chỉ có thể tạo ra giá trị khi được đặt trên một nền tảng "nội lực số" vững chắc. Việc thiếu hụt sự sẵn sàng về triển khai chính là rào cản khiến công nghệ trở nên vô hại trước các thách thức thị trường.

	3.1. Sự cô lập dữ liệu giữa các kênh
	Tình trạng rời rạc hóa thông tin giữa Facebook, Zalo, Instagram và Website đang triệt tiêu khả năng của AI. Khi dữ liệu bị cô lập, AI Agent không có đủ ngữ cảnh khách hàng để đưa ra tư vấn cá nhân hóa. Hệ quả là khách hàng phải lặp lại thông tin nhiều lần. Zendesk ghi nhận 74% người tiêu dùng vô cùng khó chịu với tình trạng này; 83% lãnh đạo CX cho rằng việc ghi nhớ bối cảnh xuyên kênh giúp giảm đáng kể nỗ lực và sự ức chế của khách hàng.
	Chẳng hạn, một khách hàng đã trao đổi nhu cầu trên Facebook nhưng chuyển sang Zalo để xác nhận đơn. Nếu hai kênh không chia sẻ lịch sử, nhân viên hoặc AI có thể phải hỏi lại từ đầu, bỏ sót thông tin đã thống nhất hoặc đưa ra gợi ý không phù hợp. Vấn đề vì vậy không chỉ nằm ở số lượng kênh, mà ở khả năng nhận diện cùng một khách hàng xuyên suốt hành trình.
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	Để tháo gỡ điểm nghẽn này, doanh nghiệp cần thống nhất cách nhận diện khách hàng, liên kết lịch sử hội thoại và xác định nguồn thông tin dùng chung. Khi ngữ cảnh được giữ lại qua từng lần tương tác, AI và nhân viên mới có cơ sở để tiếp nối tư vấn, thay vì xử lý mỗi tin nhắn như một yêu cầu hoàn toàn mới.

	3.2. Bài toán dữ liệu “bẩn”
	Theo IBM, 53% doanh nghiệp coi chất lượng dữ liệu “bẩn" là rào cản hàng đầu đối với việc áp dụng AI. Đáng chú ý, nghiên cứu từ RAND (2025) cho thấy 80% dự án AI thất bại trong việc đạt được giá trị kinh doanh dự kiến do nền tảng dữ liệu không chuẩn xác. Hiện chỉ có 39% doanh nghiệp sở hữu CDP đạt chuẩn để hỗ trợ các tác vụ AI tự trị (Adobe).
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	Ở góc độ trải nghiệm, khách hàng có thể muốn được nhớ sở thích nhưng không muốn thông tin cá nhân bị sử dụng ngoài mục đích đã biết. Do đó, cá nhân hóa không nên được hiểu là thu thập càng nhiều dữ liệu càng tốt. Điều quan trọng là xác định dữ liệu nào thực sự cần cho việc phục vụ và giải thích rõ cách dữ liệu hỗ trợ khách hàng.
	Trong vận hành, doanh nghiệp cần làm rõ ai được truy cập thông tin, AI được sử dụng nguồn dữ liệu nào và tình huống nào phải chuyển cho nhân viên. Phân quyền phù hợp, ghi nhận lịch sử xử lý và giới hạn phạm vi hành động của AI giúp đội ngũ kiểm soát quá trình phục vụ. Niềm tin được xây dựng từ cách sử dụng dữ liệu nhất quán, không chỉ từ lời cam kết về công nghệ.
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	3.4. Khoảng cách kỳ vọng trải nghiệm
	Theo Zendesk CX Trends 2026, khoảng cách giữa kỳ vọng và trải nghiệm thực tế vẫn hiện hữu. Người tiêu dùng không chỉ mong nhận được phản hồi nhanh hơn, mà còn quan tâm đến khả năng giải quyết chính xác và tính sẵn sàng của dịch vụ trong kỷ nguyên AI.
	Đúc kết cho doanh nghiệp: đầu tư AI cần gắn với khả năng phản hồi kịp thời, giải quyết đúng vấn đề và duy trì trải nghiệm xuyên suốt. Đây là hướng ưu tiên để thu hẹp khoảng cách giữa kỳ vọng của khách hàng và năng lực phục vụ thực tế.
	Những điểm nghẽn này tạo ra nhu cầu cấp thiết cho một giải pháp AI đa kênh được thiết kế chuyên biệt, giải quyết triệt để bài toán vận hành thực tế tại thị trường Việt Nam.
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	Để giải quyết triệt để những điểm nghẽn vận hành và thu hẹp khoảng cách trải nghiệm khách hàng, mô hình Trợ lý AI đa kênh XOmnichannel (phát triển bởi Agent-X) được thiết kế như một lời giải thực tiễn toàn diện. Giải pháp tập trung đồng bộ hóa các yếu tố cốt lõi từ tốc độ tương tác, khả năng hợp nhất dữ liệu cho đến tối ưu hóa quy trình chốt đơn, giúp doanh nghiệp hiện thực hóa chiến lược tăng trưởng trong kỷ nguyên số.

	4.1. Xóa bỏ rào cản tốc độ và đứt gãy trải nghiệm bằng cơ chế phản hồi tức thì
	XOmnichannel được xây dựng để trực tiếp giải quyết yêu cầu "Nhanh, đúng, đủ" của thị trường Việt Nam bằng cách duy trì tốc độ phản hồi vàng trong vài giây, liên tục 24/7 trên các kênh.
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	Trong bối cảnh cửa sổ chú ý của khách hàng chỉ từ 2 đến 5 giây (Adobe), bất kỳ sự chậm trễ nào cũng đồng nghĩa với việc mất dấu khách hàng tiềm năng. Bằng cách tự động hóa hoàn toàn các yêu cầu WISMO và truy vấn căn bản (chiếm 35% - 40% ticket), XOmnichannel giúp doanh nghiệp ngăn chặn tình trạng rò rỉ 20% - 50% khách hàng tiềm năng – điều thường xuyên xảy ra do nhân sự không thể túc trực 24/7 trên mọi kênh.

	4.2. Phá vỡ các "silo dữ liệu" thông qua việc hợp nhất hộp thư đa kênh
	Giải pháp XOmnichannel đóng vai trò là "trạm trung chuyển dữ liệu" tập trung, nơi hợp nhất toàn bộ hội thoại từ Zalo, Facebook, Instagram, WhatsApp và Website về một màn hình duy nhất.
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	AI Agent không chỉ trả lời tin nhắn mà còn truy xuất lịch sử giao dịch, duy trì ngữ cảnh mua sắm đầy đủ và áp dụng đồng nhất kịch bản/chính sách tư vấn trên toàn bộ các kênh. Điều này triệt tiêu tình trạng sai lệch thông tin và sự lặp lại tin nhắn gây ức chế cho người dùng, giúp doanh nghiệp duy trì trải nghiệm liền mạch và quản lý không giới hạn số lượng hội thoại đồng thời.

	4.3. Tối ưu hóa tỷ lệ chuyển đổi và chốt đơn chủ động
	XOMNICHANNEL
	Thay vì phản hồi thụ động như chatbot thông thường, Agent-X chủ động dẫn dắt hội thoại, linh hoạt hướng khách hàng đến hành động chốt đơn, đặt lịch hẹn hoặc để lại thông tin theo quy trình kinh doanh của doanh nghiệp:
	• Phân loại khách hàng tiềm năng: Hệ thống tự động phân loại hội thoại thành các nhóm Hot/Warm/Nurture dựa trên hành vi tương tác thực tế hoặc theo tiêu chí phân loại tùy biến do doanh nghiệp thiết lập.
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	• Chuyển giao nhân sự mượt mà (Human-in-the-loop): Khi gặp yêu cầu tư vấn chuyên sâu, tình huống phức tạp hoặc vượt quá thẩm quyền xử lý, Agent-X tự động bàn giao mượt mà cho nhân viên tư vấn/chăm sóc kèm theo đầy đủ tóm tắt ngữ cảnh hội thoại.
	• Đẩy mạnh tỷ lệ chuyển đổi: Loại bỏ ma sát trong quy trình chốt đơn ngay tại inbox, giúp đáp ứng hoàn hảo tốc độ quyết định của khách hàng, nâng cao tỷ lệ đặt lịch hẹn thêm 10 - 30%.

	4.4. Tự động hóa quy trình đặt lịch ngay trong hội thoại
	XOMNICHANNEL
	Với những sản phẩm cần xem trực tiếp, trải nghiệm thực tế hoặc được tư vấn chuyên sâu tại cửa hàng/showroom, khách hàng thường phải trao đổi nhiều lượt để thống nhất thời gian. Trợ lý AI bán hàng giúp tiếp nhận nhu cầu, kiểm tra lịch trống và xác nhận lịch hẹn ngay trong hội thoại theo quy trình doanh nghiệp thiết lập.
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	4.7. Thiết lập hệ thống bảo mật tuyệt đối với Workspace riêng biệt
	Giải quyết triệt để nghịch lý niềm tin bằng kiến trúc bảo mật Privacy-by-Design, Agent-X cung cấp Workspace độc lập cho mỗi doanh nghiệp để đảm bảo dữ liệu không bị xâm nhiễm hay chia sẻ với bên thứ ba.
	Với khả năng đồng bộ thời gian thực vào các hệ thống CRM/ERP hiện có, Agent-X giúp triệt tiêu hoàn toàn lỗi nhập liệu thủ công và dữ liệu bẩn. Đây chính là nền tảng để doanh nghiệp xây dựng niềm tin dài hạn với khách hàng, biến sự an toàn thông tin thành lợi thế cạnh tranh chiến lược.
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	TỔNG KẾT
	Nhìn lại toàn bộ bức tranh vận hành và bán hàng đa kênh trong kỷ nguyên mới, trí tuệ nhân tạo không đơn thuần là một làn sóng công nghệ ngắn hạn, mà đang trở thành trục tọa độ mới định hình lại năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. Sự chuyển dịch từ những mô hình tự động hóa tác vụ đơn lẻ sang các hệ thống AI Agent tự trị hợp nhất đang đặt ra yêu cầu cấp thiết về việc chuẩn hóa hạ tầng dữ liệu, tối ưu quy trình và tái thiết kế các điểm chạm trên hành trình khách hàng.
	Thắng lợi trong cuộc đua đa kênh không thuộc về những đơn vị sở hữu nhiều công cụ công nghệ nhất, mà thuộc về những doanh nghiệp biết cách chuyển hóa dữ liệu thành tốc độ phản hồi, sự thấu hiểu và trải nghiệm không ma sát cho người tiêu dùng. Việc thu hẹp khoảng cách giữa kỳ vọng dịch vụ và năng lực thực thi chính là chìa khóa để kiến tạo tỷ lệ chuyển đổi bền vững và niềm tin thương hiệu dài lâu.
	Khép lại tài liệu này cũng là lúc doanh nghiệp bắt đầu hành trình cải tiến quy trình vận hành bằng AI. Việc chủ động làm chủ các giải pháp trí tuệ nhân tạo và nâng cao trải nghiệm khách hàng ngay hôm nay sẽ là chìa khóa định hình vị thế dẫn dắt của thương hiệu trong kỷ nguyên mới.
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