Product Direction 2026 – BussOmni
1. Tầm nhìn và định vị sản phẩm
· Tầm nhìn
· BussOmni trở thành nền tảng CSKH & bán hàng đa kênh cho SME. Tập trung vào việc:
· Tập trung toàn bộ hội thoại (chat, social, email, Zalo, v.v.)
· Kết hợp tự động hoá + AI
· Gắn trực tiếp với cơ hội & doanh thu của khách hàng.
· Định vị
“BussOmni – Omnichannel CS & Sales Platform cho doanh nghiệp vừa và nhỏ, mạnh về chăm sóc khách hàng, telesales và bán hàng trong hội thoại.”
2. Phân khúc khách hàng mục tiêu
· Nhóm chính
· Doanh nghiệp vừa & nhỏ (SME) tại Việt Nam.
· Ngành ưu tiên:
· Bán lẻ/Thương mại online (Facebook, Zalo, sàn TMĐT).
· Thẩm mỹ viện/spa, giáo dục, dịch vụ chăm sóc khách hàng nhiều kênh.
· Doanh nghiệp có đội CSKH/telesales nội bộ
· Nhu cầu chính của các nhóm
· Gom hết kênh chat về một cửa sổ làm việc.
· Giảm sức người qua rule & workflow đơn giản.
· Tăng tỉ lệ chốt qua bán hàng trong hội thoại.
· Từng bước dùng AI trợ lý nhưng vẫn kiểm soát được rủi ro.
3. Kế hoạch sơ bộ phát triển tính năng năm 2026
· Qúy I
· Tích hợp Chatbot AI
· Mục tiêu 2026
AI trở thành trợ lý trong màn hình trò chuyện, giúp agent trả lời nhanh & đúng hơn.
· Phạm vi 2026
· Gợi ý câu trả lời dựa trên hội thoại & knowledge base.
· Tóm tắt hội thoại dài.
· Gợi ý tag/kết quả xử lý cơ bản (giai đoạn sau năm).
· Cuối 2026: thử nghiệm chatbot trả lời khách cho một số kịch bản hạn chế (FAQ, tra cứu đơn, thông tin cơ bản).
· Quý II
· Tích hợp WorkFlow Automation
· Mục tiêu 2026
Từ “rule phân phối đơn giản” → Workflow v1 cho phép tự động hoá các tác vụ lặp lại.
· Phạm vi 2026
· Workflow dạng form rule: Kích hoạt – Điều kiện – Hành động
· Case tiêu biều
· Tự động thêm mới khách hàng 
· Tự động thêm phiếu ghi
· Tự động gửi nội dung quảng cáo (sms/zns, email)
· Tự động tạo khách hàng khi có Webhook/API
· Quý III
· Mở rộng kênh tương tác
· Mục tiêu 2026
Thêm các kênh social mới (WhatApp, Instagram, …), tích hợp dò thử 1 kênh thương mại điện tử (Shoppe).
· Phạm vi 2026
· Chọn các kênh social ưu tiên: WhatsApp hoặc Instagram
· Tích hợp Shopee ở mức:
· Nhận/gửi chat.
· Xem đơn hàng liên quan trong hồ sơ khách
· Quý IV
· Phát triển Module “Bán hàng” – cơ bản
· Mục tiêu 2026
Cho phép quản lý cơ hội & đơn bán cơ bản gắn trực tiếp với hội thoại. 
· Phạm vi 2026
· Tạo/sửa deal, pipeline đơn giản (Mới → Đang tư vấn → Chốt → Thua).
· Tạo deal từ hội thoại (1 click).
· Chọn sản phẩm đơn giản → tạo báo giá/đơn gửi cho khách qua chat/email.
4. Rủi ro chính
· Làm sai cái khách cần: định vị sản phẩm không rõ, chọn nhầm phân khúc, build xong ít ai dùng.
· Làm quá nhiều thứ một lúc: ôm AI, workflow, bán hàng, kênh mới → có thể dẫn đến cái nào cũng nửa mùa, ít có điểm nhấn.
· Lỗi kỹ thuật tăng dần: fix nhanh, vá chỗ này, đắp chỗ kia → càng về sau càng khó phát triển tính năng mới.
· 1 BA kiêm tester (vừa làm yêu cầu vừa test) dễ sốt lỗi, 3 dev ôm nhiều module dễ trễ deadline.
5. Nhân sự thực hiện
· BA, Tester: 1
· Deverloper: 3
· Để xuất tuyển thêm 1 dev để hỗ trợ
