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Tổng số đơn hàng: 99k với doanh thu 
13,59M.
2016 → giữa 2017:
 Doanh thu rất thấp và tăng chậm, gần 
như giai đoạn khởi động.
Giữa 2017 → đầu 2018:
 Doanh thu tăng đều và rõ rệt, chứng tỏ 
business bắt đầu scale.
Đầu 2018 → giữa 2018:
 Doanh thu dao động mạnh hơn nhưng 
xu hướng vẫn tăng, mức trung bình cao 
hơn hẳn 2017.
=> DN đang tăng trưởng tốt theo thời 
gian
Revenue bắt đầu scale mạnh từ 2017
Có biến động lớn → phụ thuộc 
campaign/seasonality (cuối 2017, đầu 
2018)

Overviews



1. Nhóm khách hàng Best Customers có đặc điểm như thế nào? Số lượng?

Nhóm Best Customers (10324 chiếm khoảng 
10.7% tổng số khách hàng.

Tuy nhiên, phần lớn khách trong nhóm này chỉ 
mua hàng một lần (frequency ≈ 1), nhưng có 
giá trị chi tiêu cao (monetary trung bình ~334).

Điều này cho thấy nhóm Best Customers chủ 
yếu là những khách hàng có giá trị đơn hàng 
lớn, thay vì mua hàng thường xuyên.

Ngoài ra, recency trung bình khoảng 5–6 
tháng cho thấy một phần khách hàng trong 
nhóm này chưa quay lại gần đây, tiềm ẩn nguy 
cơ churn.

Như vậy, Best Customers không phải là khách 
trung thành, mà là khách có giá trị đơn hàng 
cao.



2. Đâu là các khách hàng rời bỏ? Số lượng?

Churn Customers có các đặc điểm:

- Lâu rồi chưa mua 
- Mua ít
- Chi tiêu thấp

Số lượng Churn Customers: 11.474 khách hàng, chiếm khoảng 11,94% tổng số 
KH theo data thu thập được



3. Nhóm khách hàng có khả năng Churned có đặc điểm như thế nào ?

Nhóm khách hàng rời bỏ chiếm khoảng 11.94% tổng 
số khách hàng. Đáng chú ý, 100% khách hàng trong 
nhóm này chỉ thực hiện một lần mua duy nhất 
(frequency = 1), cho thấy họ không quay lại sau lần 
mua đầu tiên.

Ngoài ra, số tiền chi tiêu của nhóm này tương đối thấp 
(monetary trung bình ~54), và thời gian kể từ lần mua 
gần nhất khá dài (recency trung bình ~7 tháng).

Điều này cho thấy nhóm churn customers chủ yếu là 
những khách hàng mới, có giá trị thấp và không được 
chuyển đổi thành khách hàng trung thành.

Như vậy, vấn đề chính của doanh nghiệp không phải là 
mất khách hàng trung thành, mà là không giữ chân 
được khách hàng sau lần mua đầu tiên cao.



4. Business Questions và thực hiện Exploratory Data

a. Tổng doanh thu và xu hướng theo thời gian

- Tổng doanh thu: $ 15,8k
- Doanh thu của Olist có xu hướng tăng trưởng 

mạnh từ năm 2016 đến 2018, đặc biệt tăng nhanh 
trong năm 2017.

Doanh thu đạt đỉnh vào cuối năm 2017 và đầu năm 
2018, cho thấy khả năng có ảnh hưởng từ các mùa 
mua sắm cao điểm.

Tuy nhiên, doanh thu có sự biến động giữa các tháng, 
phản ánh yếu tố mùa vụ trong hành vi tiêu dùng.

Ngoài ra, dữ liệu cho thấy doanh thu giảm về 0 trong 
các tháng cuối năm 2018, nhiều khả năng do dữ liệu 
chưa đầy đủ.



4. Business Questions và thực hiện Exploratory Data

b. Có bao nhiêu đơn đặt hàng được đặt trên Olist và số 
lượng các đơn hàng thay đổi như thế nào theo tháng 
hoặc mùa?

- Tổng số đơn hàng: 99.441
- Số lượng đơn hàng trên Olist tăng trưởng mạnh từ 

năm 2016 đến 2017, đặc biệt bùng nổ trong năm 
2017.

Đỉnh điểm số đơn hàng đạt vào tháng 11/2017, có thể 
liên quan đến các sự kiện mua sắm lớn như Black 
Friday.

Trong năm 2018, số lượng đơn hàng duy trì ổn định ở 
mức cao, cho thấy DN đã đạt được sự phát triển bền 
vững.

Ngoài ra, dữ liệu cho thấy sự sụt giảm về 0 trong các 
tháng cuối năm 2018, nhiều khả năng do dữ liệu chưa 
đầy đủ



4. Business Questions và thực hiện Exploratory Data
c. Các danh mục sản phẩm phổ biến nhất trên Olist là gì và doanh số bán hàng của chúng khác nhau như 
thế nào?

- Top category theo doanh thu: Top 3:

1. beleza_saude (Beauty & Health) ~1.45M

2. relogios_presentes (Watches & Gifts) ~1.3M

3. cama_mesa_banho (Bed, Bath & Table) ~1.25M

=> Các danh mục liên quan đến chăm sóc cá nhân, quà tặng và gia dụng chiếm doanh thu cao nhất trên 
nền tảng.

- Nhóm category chính có thể chia thành 3 nhóm:

1. Nhóm Lifestyle / tiêu dùng cá nhân: beleza_saude; relogios_presentes; cama_mesa_banho

=> Đây là nhóm nhu cầu thiết yếu và tiêu dùng thường xuyên

2. Nhóm giải trí / thể thao: esporte_lazer

3. Nhóm công nghệ & nhà cửa: informatica_acessorios; moveis_decoracao;

utilidades_domesticas.

- Sự chênh lệch doanh thu theo biểu đồ cho thấy

Doanh thu giữa các danh mục có sự chênh lệch đáng kể (~2.5 lần giữa cao nhất 1,45m, ở giữa 0,6m), 
cho thấy thị trường tập trung vào một số ngành hàng chủ lực

- Top 10 Category đã chiếm phần lớn doanh thu.

- Các danh mục có doanh thu cao chủ yếu là sản phẩm tiêu dùng phổ biến, cho thấy hành vi mua hàng 
của khách hàng tập trung vào các nhu cầu thiết yếu và quà tặng

==> Các danh mục sản phẩm phổ biến nhất trên Olist bao gồm Beauty & Health, Watches & Gifts, và Bed, 
Bath & Table.

Những danh mục này đóng góp doanh thu cao nhất, phản ánh nhu cầu lớn đối với các sản phẩm tiêu 
dùng cá nhân và gia dụng.

Ngoài ra, doanh thu giữa các danh mục có sự chênh lệch đáng kể, cho thấy thị trường tập trung vào một 
số ngành hàng chủ lực, trong khi các danh mục khác đóng góp ít hơn.



4. Business Questions và thực hiện Exploratory Data
d. Giá trị AOV trên Olist là bao nhiêu và giá trị này thay đổi như thế nào theo Product Category hoặc Payment Methods?

- AOV: 159,3

1. AOV theo category có sự chênh lệch lớn:

- computers ~1300+ (cao vượt trội)

- Nhóm tiếp theo: ~600 → ~300

- Nhóm thấp: ~250–300

-> AOV khác biệt rất lớn giữa các danh mục sản phẩm, đặc biệt nhóm công nghệ có giá trị đơn hàng cao vượt trội so với các nhóm còn lại.

2. Nhóm giá trị cao (High AOV). Top:

- computers (~1300+)

- small appliances (oven, coffee…)

- home appliances

=> Các sản phẩm điện tử và gia dụng lớn có giá trị cao → kéo AOV lên mạnh.

3. Nhóm trung bình

- musical instruments

- small appliances

- telephony

=> Nhóm này có giá trị đơn hàng trung bình, ổn định

4. Nhóm thấp

- furniture

- tools

- office

=> Đây là các sản phẩm giá thấp hoặc mua lẻ → AOV thấp hơn.

==> AOV không chỉ phụ thuộc vào hành vi khách hàng mà còn phụ thuộc mạnh vào loại sản phẩm, trong đó các danh mục công nghệ và thiết 
bị điện tử có xu hướng tạo ra đơn hàng giá trị cao hơn đáng kể.



4. Business Questions và thực hiện Exploratory Data
# AOV theo Payment Methods

- Credit card có AOV cao nhất

-> Khách thanh toán bằng credit card có xu hướng chi tiêu nhiều hơn. Có thể  do 
trả góp không bị giới hạn tiền ngay lập tức

- Voucher có AOV thấp nhất: Khách dùng voucher thường có giá trị đơn hàng thấp 
hơn.

Có thể đây là kết quả săn deal, mua sản phẩm giá rẻ

- Các phương thức còn lại khá tương đồng: boleto & debit_card ~140–145 ->không 
chênh lệch nhiều

=> Các phương thức thanh toán truyền thống có mức chi tiêu tương đối ổn định.

==> Giá trị đơn hàng trung bình (AOV) khác nhau đáng kể giữa các phương thức 
thanh toán.

Cụ thể, khách hàng sử dụng credit card có AOV cao nhất ( khoang 165), cho thấy 
họ có xu hướng chi tiêu nhiều hơn.

Ngược lại, các đơn hàng sử dụng voucher có AOV thấp nhất ( khoảng 120), phản 
ánh hành vi săn khuyến mãi hoặc mua các sản phẩm giá thấp.

Các phương thức thanh toán khác như boleto và debit card có mức AOV trung bình 
và tương đối ổn định.



SUMMARY
Thông qua phân tích dữ liệu thăm dò và phân khúc khách hàng, một số thông tin chi tiết quan trọng về nền tảng thương mại điện tử của Olist đã được xác 
định.

-          Nền tảng này đã chứng tỏ sự tăng trưởng mạnh mẽ cả về doanh thu và số lượng đơn đặt hàng theo thời gian, đặc biệt là trong năm 2017 và đầu năm 
2018. Điều này cho thấy việc mở rộng thành công và tăng cường sự chấp nhận của khách hàng. Tuy nhiên, sự hiện diện của dữ liệu không đầy đủ trong 
những tháng sau đó cho thấy cần phải xác thực dữ liệu một cách cẩn thận khi diễn giải các xu hướng gần đây.

-          Doanh thu tập trung ở một số danh mục sản phẩm chính như Sắc đẹp & Sức khỏe, Đồng hồ & Quà tặng và các sản phẩm liên quan đến Gia dụng. Những 
danh mục này phản ánh mức tiêu dùng thiết yếu và theo định hướng lối sống, cho thấy sức mạnh cốt lõi của Olist nằm ở nhu cầu tiêu dùng hàng ngày. Đồng 
thời, việc phân bổ doanh thu cho thấy một mô hình dài hạn rõ ràng, trong đó một số ít danh mục đóng góp không tương xứng vào tổng doanh số bán hàng.

-          Phân tích hành vi khách hàng cho thấy một thách thức kinh doanh quan trọng. Trong khi một bộ phận nhỏ khách hàng có giá trị cao (Best Customer) đóng 
góp đáng kể vào doanh thu thì một bộ phận lớn khách hàng chỉ mua một lần và không quay lại. Điều này cho thấy vấn đề chính không phải là mất đi khách 
hàng trung thành mà là không chuyển đổi được người mua lần đầu thành khách hàng thường xuyên.

-          Giá trị đặt hàng trung bình (AOV) thay đổi đáng kể trên cả phương thức thanh toán và danh mục sản phẩm. Khách hàng sử dụng thẻ tín dụng có xu 
hướng có AOV cao hơn, trong khi người dùng phiếu thưởng thường tạo ra các đơn hàng có giá trị thấp hơn. Ngoài ra, các danh mục sản phẩm như máy 
tính và đồ điện tử có AOV cao hơn nhiều so với các danh mục như đồ nội thất hoặc dụng cụ. Điều này nêu bật tác động kép của cả hành vi thanh toán và 
loại sản phẩm lên giá trị giao dịch.

Nhìn chung, phân tích cho thấy Olist là một nền tảng đang phát triển với nhu cầu mạnh mẽ ở các danh mục chính nhưng vẫn phải đối mặt với những thách 
thức trong việc giữ chân khách hàng và tối ưu hóa giá trị. Doanh nghiệp cần giải quyết những vấn đề quan trọng này để duy trì tăng trưởng dài hạn và tối đa 
hóa hiệu quả kinh doanh.



THANK YOU


