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1. Giới thiệu chung về dự án/dự toán mua sắm, gói thầu:
· Tên gói thầu: Xây dựng và triển khai chiến lược truyền thông số nâng cao thương hiệu và hiệu quả tuyển sinh các chương trình đào tạo bậc cử nhân của Trường Đại học Việt Đức năm học 2026
· Địa điểm thực hiện: Trường Đại học Việt Đức, Đường Vành Đai 4, khu phố 4, Phường Thới Hòa, Thành Phố Hồ Chí Minh.
· Thời gian thực hiện dịch vụ: 12 tháng kể từ ngày ký hợp đồng
· Loại hợp đồng: trọn gói.
· Hình thức lựa chọn nhà thầu: Đấu thầu rộng rãi trong nước, qua mạng.
· Phương thức đấu thầu: Một giai đoạn, một túi hồ sơ.
2. Mục tiêu công việc:
Lập kế hoạch chiến lược, triển khai và tối ưu hóa các hoạt động truyền thông số nhằm nâng cao nhận diện thương hiệu Trường Đại học Việt Đức, thu thập và quản lý dữ liệu khách hàng tiềm năng (lead) chất lượng để phục vụ công tác tư vấn và tuyển sinh các chương trình đào tạo bậc Cử nhân năm học 2026, với mục tiêu tuyển sinh 1.250 sinh viên.
3. Yêu cầu kỹ thuật của gói thầu:
3.1. Yêu cầu đối với nhà thầu:
· Là đối tác chính thức của Google và/hoặc TikTok; có tài liệu chứng minh tư cách đối tác còn hiệu lực tại thời điểm dự thầu.
· Nhà thầu phải nộp bản cam kết thực hiện đầy đủ các nội dung sau:
· Tuân thủ pháp luật Việt Nam, quy định của các nền tảng quảng cáo và quy chế tuyển sinh của Trường Đại học Việt Đức.
· Không sử dụng dữ liệu ảo, chỉ số ảo hoặc bất kỳ hình thức gian lận quảng cáo nào; bảo đảm tính công khai, minh bạch và cung cấp quyền truy cập hệ thống triển khai, theo dõi và báo cáo cho Chủ đầu tư.
· Chỉ sử dụng các kênh và tài khoản quảng cáo chính thức của Trường Đại học Việt Đức; mọi thay đổi phải được Chủ đầu tư chấp thuận bằng văn bản.
· Bố trí đội ngũ nhân sự phụ trách hoạt động media cho Trường Đại học Việt Đức, cam kết tỷ lệ phân bổ thời gian và nguồn lực thực hiện gói thầu; trong đó nhân sự phụ trách media phải dành tối thiểu 50% tổng thời gian làm việc cho gói thầu này.
· Bảo đảm thời gian phản hồi không quá 08 giờ làm việc đối với yêu cầu thông thường và không quá 04 giờ làm việc đối với các sự cố ảnh hưởng đến ngân sách hoặc hiệu quả quảng cáo.
· Thực hiện điều chỉnh hình ảnh,nội dung quảng cáo (nếu có) từ chủ đầu tư hoặc thực hiện nội dung được thống nhất giữa các bên để đảm bảo tối ưu hóa chiến dịch quảng cáo trong thời gian dự kiến 01–02 ngày làm việc.
3.2. Yêu cầu kỹ thuật chung của gói thầu:
· Phạm vi kênh truyền thông:
· Kênh tìm kiếm: Google Search Ads.
· Kênh video: YouTube Ads, TikTok Ads.
· Kênh mạng xã hội: Facebook Ads, Zalo Ads.
· Kênh hiển thị & remarketing: Google Display Network (GDN) và các nền tảng hiển thị phù hợp.
· Hoạt động retargeting: Nhắm lại các nhóm người dùng đã tương tác với quảng cáo hoặc nền tảng truyền thông của Trường.
· Phạm vi nhóm ngành tuyển sinh:
· Kỹ thuật sản xuất.
· Kỹ thuật đô thị.
· Kỹ thuật số.
· Kinh tế – quản lý.
· Đối tượng khách hàng mục tiêu:
· Người sử dụng dịch vụ: Học sinh THPT, độ tuổi 15–17, ưu tiên học sinh lớp 12, quan tâm đến các lĩnh vực STEM, kỹ thuật, công nghệ và kinh tế, chuẩn bị bước vào đại học năm 2026.
· Người ảnh hưởng chính: Cha mẹ học sinh – người chi trả học phí, quan tâm môi trường học tập chất lượng cao, chi phí hợp lý, cơ hội trao đổi quốc tế và triển vọng nghề nghiệp.
· Người ảnh hưởng khác: Thầy cô, bạn bè và cựu sinh viên Trường Đại học Việt Đức.
· Thị trường triển khai:
· Thị trường trọng điểm: Thành phố Hồ Chí Minh, Bình Dương, Bà Rịa – Vũng Tàu.
· Thị trường mở rộng: Hà Nội, Đồng Nai, Long An, Bình Phước, Cần Thơ, Vĩnh Long, Đà Nẵng, Khánh Hòa; đồng thời triển khai tiếp cận đối tượng quốc tế tại Ấn Độ và Myanmar thông qua các nền tảng truyền thông số phù hợp.
3.2. Yêu cầu kỹ thuật cụ thể:
Nhà thầu phải lập chiến lược và kế hoạch cụ thể để triển khai các hoạt động truyền thông số nhằm nâng cao nhận diện thương hiệu Trường Đại học Việt Đức, thu thập và quản lý dữ liệu khách hàng tiềm năng (lead) chất lượng để phục vụ công tác tư vấn và tuyển sinh các chương trình đào tạo bậc Cử nhân năm học 2026.
Nhà thầu phải cam kết triển khai và đạt các chỉ số kỹ thuật tối thiểu theo từng tầng phễu truyền thông – tuyển sinh như sau:  
	Tầng phễu
	Cam kết chỉ số kỹ thuật tối thiểu

	Nhận biết và Quan tâm 
	· Reach [65%] audience, tần suất 1.5-2 lần/ tuần
· 517.500 click & CTR 2%
· 19.000.000 views & VTR 65%
· 3.450.000 engagements & ER 5%
· 235.000 sessions & arrival rate 45%

	Chuyển đổi
	· Tổng số lead: 16.000 leads
· Tỉ lệ lead hợp lệ: tối thiểu 55%
· Tỉ lệ nộp hồ sơ trên lead hợp lệ: tối thiểu 25% 


Lưu ý: 
· Leads hợp lệ là có đầy đủ thông tin cá nhân: họ tên, email, điện thoại, ngành học; có thể liên lạc được và có nhu cầu tìm hiểu/đăng ký đại học 2026, không trùng lặp với thông tin đã có sẵn từ Trường Đại học Việt Đức. 
· Nộp hồ sơ trên cổng tuyển sinh của Trường Đại học Việt Đức tại apply.vgu.edu.vn
4. Giải pháp và phương pháp luận:
4.1 Giải pháp và phương pháp luận:
Giải pháp và phương pháp luận do Nhà thầu đề xuất làm căn cứ đánh giá kỹ thuật trong quá trình lựa chọn nhà thầu, không phải là kế hoạch triển khai chi tiết cuối cùng của hợp đồng. Nội dung đề xuất bao gồm, nhưng không giới hạn, các nội dung sau:
· Đề xuất giải pháp tổng thể và phương pháp tiếp cận cho hoạt động quảng cáo truyền thông số phục vụ tuyển sinh chương trình Cử nhân của Trường Đại học Việt Đức, phù hợp với đặc thù tuyển sinh đại học.
· Đề xuất KPI kỹ thuật dự kiến theo từng giai đoạn triển khai và từng tầng phễu truyền thông – tuyển sinh, bao gồm:
· Giai đoạn tuyển sinh (từ thời điểm triển khai đến hết tháng 9/2026);
· Giai đoạn duy trì nhận diện thương hiệu (từ tháng 10/2026 đến hết tháng 12/2026).
· Trình bày cấu trúc phễu marketing trong từng giai đoạn, bao gồm các tầng Nhận biết – Quan tâm – Chuyển đổi, kèm theo ước tính phân bổ chỉ số và dữ liệu theo kênh, nền tảng trên cơ sở kinh nghiệm triển khai. Bên ngoài những chỉ số cam kết trong mục 3.2, nhà thầu cần trình bày thêm các thông số khác trong kế hoạch bao gồm:
· Phễu nhận biết: thể hiện các thông số Reach, Impressions, Video Views, View Rate (VTR), CPM, Frequency
· Phễu quan tâm: thể hiện các thông số Clicks, Click Through Rate (CTR), Engagements, Engagement Rate (ER), Cost Per Click (CPC), Sessions (website), Arrival Rate (vào trang đích thành công). Đối với Google Search cần thể hiện Impressions, Clicks, CTR, CPC, Conversions, Cost Per Acquisition (CPA); Tỷ lệ chuyển đổi theo từng nhóm từ khóa.
· Phễu nuôi dưỡng (retargeting): thể hiện các thông số Returning session, Returning rate, Retargeting CTR, Assiststed conversion.
· Phễu chuyển đổi: Số lương leads, Tỉ lệ leads chất lượng, Chi phí leads (Cost per lead), Ti lệ chuyển đổi tối thiểu, Tổng leads hợp lệ thu về, Tỉ lệ leads chất lượng, Tỉ lệ nộp sơ tuyển sinh trên cổng tuyển sinh VGU
· Đề xuất mô hình chuyển đổi dữ liệu từ dữ liệu thô (raw leads) sang dữ liệu chất lượng (qualified leads), nộp hồ sơ, xuất hiện và nhập học; các tỷ lệ chuyển đổi mang tính giả định, tham chiếu kinh nghiệm, không phải cam kết tuyệt đối tại giai đoạn dự thầu.
· Đề xuất chiến lược nhắm chọn đối tượng là học sinh THPT và phụ huynh tại các khu vực trọng điểm và mở rộng, phù hợp với hành vi và đặc điểm của đối tượng mục tiêu.
· Trình bày nguyên tắc phân bổ chi phí, trong đó làm rõ việc tách bạch chi phí media và chi phí dịch vụ (nếu có).
· Đề xuất phương án điều chỉnh và thay thế trong trường hợp chiến dịch không đạt hiệu quả dự kiến hoặc bị bão hòa trong quá trình triển khai.
4.2.  Kế hoạch công tác.
· Nhà thầu phải lập Bảng Kế hoạch triển khai theo từng hoạt động, từng giai đoạn chiến dịch quảng cáo.
· Nhà thầu phải lập Kế hoạch phân bổ nhân sự để triển khai gói thầu đáp ứng yêu cầu kỹ thuật quy định tại Chương này.
5. Quy định về kiểm tra, nghiệm thu sản phẩm:
Mục này quy định về quy trình kiểm tra, nghiệm thu sản phẩm, trình tự giao nộp sản phẩm (nếu có)... để phục vụ công tác thanh, quyết toán hợp đồng.
- Nhà thầu thực hiện báo cáo định kỳ theo tuần, tháng, quý và cuối kỳ tuyển sinh.
- Báo cáo định kỳ cập nhật tình hình triển khai, phân tích hiệu quả và đề xuất điều chỉnh, tối ưu hoạt động quảng cáo. 
- Báo cáo cuối kỳ là báo cáo tổng hợp toàn bộ hoạt động quảng cáo gồm minh chứng bằng hình ảnh, dữ liệu trích xuất từ tài khoản quảng cáo, và đề xuất giải pháp cho kỳ tuyển sinh tiếp theo.
- Trong 02 tháng đầu triển khai, trường hợp kết quả đạt dưới 30% chỉ tiêu lead được xác định là ngưỡng cảnh báo sớm. Khi đó, Nhà thầu có trách nhiệm rà soát, điều chỉnh và tối ưu kế hoạch triển khai, đồng thời báo cáo giải trình nguyên nhân và đề xuất biện pháp khắc phục. Việc khắc phục hoặc bù KPI phải được thực hiện trong các giai đoạn tiếp theo theo yêu cầu của Chủ đầu tư 
- Kết quả nghiệm thu cuối cùng dựa trên tổng kết KPI của toàn bộ giai đoạn chiến dịch (trong suốt quá trình thực hiện hợp đồng):
Nhà thầu được thanh toán 100% giá trị hợp đồng sau khi hoàn thành dịch vụ và được Chủ đầu tư nghiệm thu toàn bộ các chỉ số kỹ thuật theo từng tầng phễu truyền thông – tuyển sinh đạt yêu cầu quy định tại Chương này.
Trong trường hợp các chỉ số kỹ thuật theo từng tầng phễu truyền thông – tuyển sinh không đạt KPI tối thiểu theo quy định tại Chương này, Chủ đầu tư có quyền giảm tỷ lệ thanh toán tương ứng.

 


