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Trở thành một cố vấn đáng tin cậy



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Bạn có suy nghĩ gì khi nói đến 
một Cố vấn đáng tin cậy?

Hãy trả lời các câu hỏi sau đây cùng với người ngồi cạnh: 

● Người bán hàng mà bạn tin tưởng nhất là ai? 

● Điều gì khiến người đó trở thành một Cố vấn đáng tin cậy trong khi 

những người khác thì không?

5 phút



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Điều gì sẽ xảy ra nếu khách hàng tin 
tưởng bạn hơn? Hoặc thậm chí tin 

tưởng bạn 100%?



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Lợi ích của lòng tin

Họ sẽ đặt niềm tin vào bạn Sẵn lòng chấp nhận nhiều rủi 
ro hơn

Tin rằng bạn có ý định tốt

Nhanh chóng và linh 
hoạt hơn Tìm đến bạn sớm hơn

Sẵn sàng trao đổi với bạn hơn

Đạt được thỏa thuận bền 
vững hơn

Dung thứ hơn với sai lầm 
của bạn

Sẽ giới thiệu bạn cho 
người khác

+



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Phương trình lòng tin ("CRIS")

Nguồn: Maister, Green, & Galford, The Trusted Advisor (Cố vấn đáng tin cậy), 2000.

Trustworthiness 
(Mức độ tin cậy)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Reliability 
(Khả năng tin cậy)

Intimacy 
(Mức độ mật thiết)

Self - Orientation 
(Sự quan tâm đến bản thân)



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Phương trình lòng tin ("CRIS")

Nguồn: Maister, Green, & Galford, The Trusted Advisor (Cố vấn đáng tin cậy), 2000.

Lời nói Hành động Sự an toàn Mối quan tâm chính

           Mức độ tín nhiệm         Khả năng tin cậy            Mức độ mật thiết           Sự quan tâm đến 
bản thân

Tôi có thể tin tưởng 
những gì họ nói

Tôi có thể tin tưởng họ 
sẽ thực hiện...

Tôi có thể tin tưởng giao 
cho họ...

Tôi có thể tin tưởng họ 
quan tâm đến thành 

công của tôi...



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Thảo luận nhóm
Thảo luận: 

Tự đánh giá: Bạn đã làm gì để tăng mức độ tín nhiệm, đáng tin cậy, sự mật thiết với 

khách hàng của mình?

Trong tương lai: Bạn có thể làm gì thêm để tăng cường các yếu tố này? 

5 phút



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Mức độ tín nhiệm
Mức độ tín nhiệm xoay quanh những lời chúng ta nói ra. Lời 
nói của chúng ta, các tài liệu chứng nhận mà chúng ta cung 
cấp và trải nghiệm của người khác với chúng ta sẽ giúp mọi 
người tin tưởng chúng ta.

● Hãy lôgic và rõ ràng
● Biết rõ bạn đang nói về gì
● Truyền đạt thông điệp sao cho mọi người đều đồng 

cảm với thông điệp của bạn (dùng ngôn ngữ của 
khách hàng)

● Chứng minh chuyên môn của bạn, đừng chỉ nói suông
● Sử dụng các ví dụ cụ thể

Mức độ tín nhiệm Khả năng tin cậy Mức độ mật thiết

Sự quan tâm đến 
bản thân

Tài liệu bảo mật và độc quyền

Nguồn: Maister, Green, & Galford, The Trusted Advisor (Cố vấn đáng tin cậy), 2000.



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Khả năng tin cậy
Khả năng tin cậy được phản ánh thông qua hành động. 
Khả năng tin cậy bắt nguồn từ sự nhất quán, khả năng 
đoán biết và cảm giác thân quen. Điều này giúp tạo ra 
cảm giác chắc chắn rằng sẽ không có bất ngờ không 
mong muốn nào xảy ra.

● Giữ lời hứa (ví dụ: gọi điện cho khách hàng theo 
thời gian đã thỏa thuận, theo sát các mục hành 
động…)

● Đặt ra các kỳ vọng phù hợp (“Hứa ít làm nhiều”)
● Tập trung vào tiến trình và thời hạn (Nói rõ các 

bước tiếp theo vào cuối mỗi cuộc gọi)
● Cập nhật thường xuyên và mang lại kết quả

Mức độ tín nhiệm Mức độ mật thiết

Sự quan tâm đến 
bản thân

Tài liệu bảo mật và độc quyền

Nguồn: Maister, Green, & Galford, The Trusted Advisor (Cố vấn đáng tin cậy), 2000.

Khả năng tin cậy



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Mức độ mật thiết
Mức độ mật thiết là mức độ an toàn và yên tâm mà chúng 
ta cảm thấy khi chia sẻ thông tin quan trọng hoặc bí mật 
với người khác. Mọi người tin tưởng chúng ta khi họ coi 
chúng ta là người có khả năng thấu hiểu, thận trọng trong 
việc giữ bí mật và sẵn sàng chấp nhận rủi ro để thắt chặt 
thêm mối quan hệ.

● Hãy mời mọi người đưa ra những chia sẻ riêng tư 
● Tình nguyện chia sẻ những thông tin riêng tư về 

bản thân bạn
● Chứng minh rằng bạn thận trọng trong việc giữ bí 

mật, thấu hiểu và dám chấp nhận rủi ro để thắt 
chặt thêm mối quan hệ

Mức độ tín nhiệm Khả năng tin cậy Mức độ mật thiết

Sự quan tâm đến 
bản thân

Tài liệu bảo mật và độc quyền

Nguồn: Maister, Green, & Galford, The Trusted Advisor (Cố vấn đáng tin cậy), 2000.



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Mức độ mật thiết - Kết nối với khách hàng

Kết nối về lý trí:
Kết nối dựa trên nền tảng thực dụng. 

Quan hệ giao dịch.

Kết nối cá nhân:
Kết nối dựa trên cảm xúc.

Đâu là loại kết nối quan trọng nhất? 



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Mức độ mật thiết - Kết nối với khách hàng

Kết nối về lý trí: Kết nối cá nhân:
Khách hàng cần thấy được các kết quả cụ thể. 
Nêu rõ hiệu quả đã đạt được của nhà quảng 
cáo khi so sánh với mục tiêu tiếp thị của họ. 

(ROI, doanh số, khách hàng tiềm năng, lượt truy 
cập, cuộc gọi, v.v.).

● Khen ngợi doanh nghiệp 
● Khen ngợi trang web
● Thân thiện
● Mỉm cười
● Đưa ra các đề xuất cá nhân
● Nói rõ những nội dung đạt hiệu quả cho 

các nhà quảng cáo khác
● “Tặng thêm” lời khuyên miễn phí



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Mức độ mật thiết - Kết nối 
với khách hàng
Khi không làm thỏa mãn được các khía cạnh lý trí của một 
mối quan hệ, bạn không thể phát triển kết nối cá nhân

Khách hàng có kết nối cá nhân có nhiều khả năng sẽ trung 
thành với bạn, gắn bó với bạn, tăng lượng khách hàng của 
riêng họ và giới thiệu bạn cho người khác. 

Tài liệu bảo mật và độc quyền



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Sự quan tâm đến bản thân
Sự quan tâm đến bản thân dùng để chỉ những điều mà một 
người tập trung vào. Khi chúng ta tập trung chủ yếu vào nhu 
cầu/ý đồ của chính mình, người khác sẽ cảm nhận rằng 
chúng ta quan tâm nhiều đến bản thân và bớt tin tưởng 
chúng ta hơn. Còn khi chúng ta tập trung chủ yếu vào nhu 
cầu/ý định của người khác, thì họ sẽ cảm nhận rằng chúng ta 
không quan tâm nhiều đến bản thân và tin tưởng chúng ta 
hơn.

● Hãy lấy mục tiêu của họ làm điểm xuất phát của bạn
● Tập trung vào mối quan hệ dài hạn thay vì vào giao 

dịch trước mắt
● Không buộc mình vào một kết quả nhất định
● Đặt câu hỏi và thể hiện mong muốn tìm hiểu thêm

Mức độ tín nhiệm Khả năng tin cậy Mức độ mật thiết

Tài liệu bảo mật và độc quyền

Nguồn: Maister, Green, & Galford, The Trusted Advisor (Cố vấn đáng tin cậy), 2000.

Sự quan tâm đến 
bản thân



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Tổng kết và suy ngẫm
Bài tập 

● Xem lại các chỉ số đo lường mức độ tin cậy

● Xếp hạng 4 yếu tố       5 phút
Bạn đánh giá bản thân có yếu tố tạo dựng mức độ tin cậy nào là "Mạnh 
nhất" (Hạng 1) và “Yếu nhất” (Hạng 4)? Ví dụ: Mức độ tín nhiệm: 2, Khả 
năng tin cậy: 4, Mức độ mật thiết: 1, Sự quan tâm đến bản thân: 3



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Một Cố vấn đáng tin cậy là người có thể kết hợp 
nhuần nhuyễn giữa kiến thức chuyên môn với kỹ 
năng giao tiếp để mang lại mối quan hệ cộng tác 

hữu ích và được đón nhận tích cực.



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Điểm khác biệt giữa việc mua sản phẩm và việc được bán 
sản phẩm là gì? 

Bán hàng truyền thốngDựa trên lòng tin/Có tính chất tư vấn

Đặt câu hỏi

Sản phẩm

Chốt đơn hàng

Đặt câu hỏi

Giải pháp

Chốt đơn 
hàng



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Bán hàng?



Tài liệu bảo mật và độc quyền

80% 20%



Tài liệu bảo mật và độc quyền

“Xuất sắc là một quá trình luôn tiếp diễn 
chứ không xảy ra do ngẫu nhiên”

Excellence is a continuous process and not an accident.

A. P. J. Abdul Kalam



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Lập kế hoạch

Mở màn

Xác địnhĐề xuất

Chốt đơn hàng



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Mở màn Xác định Đề xuấtLập kế hoạch

Xác định lịch trình 
cuộc họp

Nắm bắt nhu cầu Bán hàng dựa trên 
giải pháp

Lập kế hoạch trước cuộc 
họp

Intimacy 
(Mức độ mật thiết)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Self - Orientation
(Sự quan tâm đến bản thân)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Reliability 
(Khả năng tin cậy)



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Công cụ và lập kế hoạch 
trước cuộc họp



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Lập kế hoạch

Mở màn

Xác địnhĐề xuất

Chốt đơn hàng



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Mở màn Xác định Đề xuấtLập kế hoạch

Xác định lịch trình cuộc họp Nắm bắt nhu cầu Bán hàng dựa trên 
giải pháp

Lập kế hoạch trước 
cuộc họp

Intimacy 
(Mức độ mật thiết)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Self - Orientation 
(Sự quan tâm đến bản thân)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Reliability 
(Khả năng tin cậy)



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Bạn chuẩn bị như thế nào cho 
một cuộc họp với khách hàng?



Tài liệu bảo mật và độc quyền

● Mục đích của cuộc gọi

● Lời giới thiệu và tuyên bố định vị 

● Chuẩn bị đề cập đến các khách hàng liên quan khác

● Xem trang web của đối tác/đại lý để có hiểu biết cơ bản về doanh 
nghiệp của họ.

● Câu hỏi bạn muốn đặt cho đối tác/đại lý

● Ý kiến phản đối mà bạn nghĩ khách hàng tiềm năng có thể đưa ra

● Chiến lược chốt đơn hàng của bạn—bước tiếp theo cần làm với 
khách hàng tiềm năng này là gì?

● Chuẩn bị sẵn sàng thư thoại đã tùy chỉnh phù hợp

Chuẩn bị danh sách kiểm tra 
(cho cuộc gọi đầu tiên)



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Mẫu chuẩn bị cho cuộc họp 
với khách hàng

Tài liệu bảo mật và độc quyền



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Phân tích khách hàng: Điểm mạnh và điểm yếu

S W

O T

Strengths 
(Điểm mạnh)

Weaknesses 
(Điểm yếu)

Opportunities 
(Cơ hội)

Threats 
(Thách thức)

có ích có hại
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Chúng ta phải tập trung vào việc tìm hiểu khách hàng 
của mình.



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Phân tích khách hàng: Điểm mạnh và điểm yếu

Xác định các điểm mạnh của khách hàng tiềm năng như: sản phẩm độc đáo, giá cả cạnh tranh, công 
nhận thương hiệu, v.v.

Điểm yếu của khách hàng tiềm năng có thể bao gồm: có nguy cơ phải đóng cửa do công nghệ kỹ thuật 
số phá vỡ thị trường truyền thống, không có đối tác đối thoại thích hợp, điểm yếu của sản phẩm/dịch vụ 
cung cấp, không có khả năng biến khách hàng tiềm năng thành khách hàng thực sự, v.v.

Cơ hội có thể bao gồm một chiến lược ngoại tuyến đã có sẵn có thể đẩy mạnh và hỗ trợ chiến lược trực 
tuyến. Điểm yếu của đối thủ cạnh tranh về các kênh kỹ thuật số khiến lượng người dùng tập trung ở một 
lĩnh vực/sản phẩm (Google xu hướng), v.v. gặp hạn chế về chi phí, không nghe thấy tiếng vang và không 
quan tâm nhiều đến các đối thủ này.

Thách thức và rủi ro có thể bao gồm một đối thủ cạnh tranh lớn cập nhật công nghệ kỹ thuật số nhanh 
chóng hơn, hành vi người dùng thay đổi liên tục (youtube, điện thoại thông minh,...), v.v.

S
W

O

T



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Tổng quan về những công cụ chúng tôi sẽ trình bày ngày 
hôm nay

Consumer BarometerKiểm tra tốc độ tải 
trang (testmysite) Think With Google

Hiểu được cách người tiêu 
dùng sử dụng internet

Trang web của bạn đã 
sẵn sàng trên thiết bị di 

động chưa?  

Cập nhật sản phẩm 
Google và xu hướng 

quảng cáo kỹ thuật số 
trên khu vực và thế giới 

Google Xu hướng 

Xem xét ý định của 
người dùng 



Google Xu hướng 
Ý định của mọi người và nội dung họ hiện đang tìm hiểu mỗi ngày



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Công cụ này dùng để làm gì?   
Google Xu hướng cho phép bạn điều tra các xu hướng của khách hàng trên toàn thế giới. 

Bằng cách lựa chọn: 

● Một quốc gia 

● Một khoảng thời gian 

● Một cụm từ tìm kiếm 

● Một chủ đề 

● Một danh mục 

● Một nền tảng (ví dụ: YouTube, Google Tìm kiếm)



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Cụm từ tìm kiếm   

Kết quả tìm kiếm bao gồm đá 

bóng VÀ giày, theo thứ tự bất kỳ, 

và có thể với các cụm từ tìm 

kiếm khác

Giày đá bóng

Kết quả tìm kiếm bao gồm đá bóng 

VÀ giày, nghĩa là cụm từ tìm kiếm 

chính xác trong dấu ngoặc kép. 

"Giày đá bóng"

01

02 Google Xu hướng bao gồm đá 

bóng VÀ giày, theo thứ tự bất kỳ, 

và có thể đi cùng với các cụm từ 

tìm kiếm khác → tối đa 25 cụm 

từ tìm kiếm trong một nhóm 

đá bóng+ giày

03 Google Xu hướng chỉ bao gồm 

các kết quả tìm kiếm dành cho 

đá bóng, không dành cho giày 

đá bóng- giày

04
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Xu hướng thể hiện nhu cầu   
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Công cụ này dùng để làm gì?   
L’Oreal Paris tận dụng thông tin chi tiết về xu hướng và tìm kiếm để phát triển một sản phẩm mới 

https://www.youtube.com/watch?v=wd5y5HN0jRs

http://www.youtube.com/watch?v=wd5y5HN0jRs
https://www.youtube.com/watch?v=wd5y5HN0jRs


Kiểm tra tốc độ tải trên di động
Kiểm tra trang web dành cho thiết bị di động của bạn thật nhanh chóng và dễ dàng
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53%
Người dùng sẽ rời bỏ trang 
web nếu mất hơn 3 giây để 

tải trang

47%
người dùng kỳ vọng một trang 

web sẽ tải trong chưa đầy 
2 giây

52% 
người dùng nói rằng thời gian tải 

nhanh có ý nghĩa quan trọng 
trong việc xây dựng lòng trung 

thành với thương hiệu
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Công cụ Test My Site
Công cụ Kiểm tra trang web của tôi cho phép bạn biết 
trang web của mình có hoạt động hiệu quả trong ngành 
không và cung cấp cho bạn các mẹo giúp bạn giữ chân 
khách truy cập.
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Think with Google - 
đăng ký nhận bản tin!

Nguồn: www.thinkwithgoogle.com
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Công cụ tăng trưởng

Nguồn: https://growthengine.withgoogle.com/
intl/en-eu/voices?country=Belgium&story=Business#cards

https://growthengine.withgoogle.com/
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Nguồn: https://growthengine.withgoogle.com/intl/en-eu/voices?country=Belgium&story=Business#cards

Công cụ tăng trưởng - Câu chuyện thành công 
của các doanh nghiệp vừa và nhỏ (SMB) 



Consumer Barometer
Khảo sát 150.000 người tại 43 quốc gia về cách họ sử dụng internet
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Consumer Barometer là gì?

https://www.youtube.com/watch?v=m7woAXwjEgU

http://www.youtube.com/watch?v=m7woAXwjEgU
https://www.youtube.com/watch?v=m7woAXwjEgU
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Công cụ Xây dựng biểu đồ
Các câu hỏi được chia thành 3 danh mục

Thế giới trực tuyến, nhiều 
màn hình

Cách mọi người truy cập internet và 
thiết bị họ sử dụng 

Người tiêu dùng thông thái 

Cách mọi người sử dụng internet để 
mua sản phẩm 

Người xem thông thái  

Tìm hiểu cách mọi người xem 
video trực tuyến 
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Dữ liệu theo xu hướng  
Theo dõi xu hướng dữ liệu từ năm 2012 đến năm 2017.
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Tỷ lệ người sử dụng điện thoại 
thông minh tại VN là bao nhiêu?

 72%
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Tỷ lệ người sử dụng điện thoại thông 
minh tại Việt Nam là bao nhiêu? 

Các bước phân tích 

1. Thế giới trực tuyến, 
nhiều màn hình

2. Thiết bị sử dụng 
3. Loại thiết bị
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Mọi người am hiểu về công nghệ kỹ thuật số đến mức nào? 
Tỷ lệ người trên độ tuổi 55 tại Việt Nam dùng internet để tìm 
thông tin là bao nhiêu?

42%
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Mọi người am hiểu về công nghệ kỹ thuật số đến mức nào? 
Tỷ lệ người có độ tuổi từ 55 trở lên tại Việt Nam dùng internet 
để tìm thông tin là bao nhiêu?

Các bước phân tích 

1. Thế giới trực tuyến, nhiều màn hình 
2. Phân đoạn người dùng Internet
3. Am hiểu công nghệ kỹ thuật số 
4. Bộ lọc – Nhân khẩu học - Tuổi từ 55 

trở lên
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Người dùng sử dụng thiết bị gì để 
mua sắm? 

76%

Tỷ lệ những người thuộc nhóm tuổi từ 25 đến 34 tại Việt Nam 
tìm hiểu trực tuyến trước khi mua sắm
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Hành vi tìm hiểu trực tuyến trước khi mua hàng? 
Tỷ lệ những người thuộc nhóm tuổi từ 25 đến 34 tại Việt Nam 
tìm hiểu trực tuyến trước khi mua sắm

Các bước phân tích 

1. Người tiêu dùng thông thái 
2. Hành vi mua hàng 
3. Hành vi tìm hiểu và mua hàng (ROPO)
4. Bộ lọc - Tuổi
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Người dùng sử dụng thiết bị gì để 
mua sắm?

91%

Tỷ lệ những người thuộc nhóm tuổi từ 25 đến 34 tại Việt Nam tìm 
hiểu trực tuyến trước khi mua vé máy bay (để đi du lịch) là bao 
nhiêu? 
Gợi ý: Bạn cần nhớ lọc theo sản phẩm
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Hành vi tìm hiểu trực tuyến trước khi mua hàng? 
Tỷ lệ những người thuộc nhóm tuổi từ 25 đến 34 tại Việt Nam tìm 
hiểu trực tuyến về vé máy bay để đi du lịch trước khi mua là bao 
nhiêu?

Các bước phân tích 

1. Người tiêu dùng thông thái 
2. Hành vi mua hàng 
3. Hành vi tìm hiểu và mua hàng (ROPO)
4. Bộ lọc - Tuổi
5. Sản phẩm được mua gần đây nhất - 

vé máy bay (du lịch)
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Mọi người sử dụng loại trang web nào để xem video?

88%

So sánh tỷ lệ % của những người dưới 25 tuổi so với những người từ 44 
đến 54 tuổi tại Việt Nam sử dụng trang video trực tuyến để xem video

82%
Dưới 25 tuổi 44 đến 54 tuổi
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Mọi người sử dụng loại trang web nào để xem video? 
So sánh tỷ lệ % những người dưới 25 tuổi so với những người từ 
44 đến 54 tuổi tại Việt Nam sử dụng trang video trực tuyến để xem 
video

Các bước phân tích 

1. Người xem thông thái 
2. Lần trực tuyến gần đây nhất 
3. Loại trang web
4. Bộ lọc nhân khẩu học - Tuổi - 

Dưới 25 và từ  44 đến 54
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Thông tin chi tiết được sắp xếp khoa học  
Kết quả nghiên cứu được trình bày nổi bật trên các biểu đồ đẹp mắt

Người tiêu dùng thông thái

Người tiêu dùng trong nước 

Người tiêu dùng quốc tế

Người xem thông thái
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Câu chuyện của các đối tượng khác nhau  
Kết quả nghiên cứu được trình bày nổi bật trên các biểu đồ đẹp mắt

Người ủng hộ thương hiệu

Bà mẹ am hiểu công nghệ kỹ thuật số

Người dùng xem video hướng dẫn

Thế hệ thiên niên kỷ

Người ủng hộ thương hiệu

Người dùng xem video hướng dẫn

Bà mẹ am hiểu công nghệ kỹ thuật số

Thế hệ thiên niên kỷ
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Bạn cần thêm thông tin? Hãy nói 
chuyện với Người quản lý tài khoản!
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Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Lập kế hoạch

Mở màn

Xác địnhĐề xuất

Chốt đơn hàng
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Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Mở màn Xác định Đề xuấtLập kế hoạch

Xác định lịch trình 
cuộc họp

Lập kế hoạch trước cuộc 
họp

Reliability 
(Khả năng tin cậy)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Nắm bắt nhu cầu Bán hàng dựa trên 
giải pháp

Intimacy 
(Mức độ mật thiết)

Self - Orientation 
(Sự quan tâm đến bản thân)



Xác định lịch trình cuộc họp
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Đặt lịch trình

O

Purpose 
(Mục đích) 

Truyền đạt mục đích của 
cuộc họp/cuộc gọi theo 

cách hướng tới lợi ích của 
khách hàng

Outline 
(Phác thảo)

Nêu sơ lược các chủ 
đề bạn muốn trình bày

Input 
(Thông tin đầu vào) 

Yêu cầu khách hàng cung 
cấp thông tin đầu vào  – 

họ có muốn bổ sung thêm 
điều gì không? Điều quan 

trọng nhất với họ là gì?

Transition 
(Chuyển tiếp)

Chuyển sang Tuyên bố 
định vị/Bài thuyết trình 

bán hàng

P IN T
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Tuyên bố định vị - Bài thuyết trình bán hàng

Hãy nói về khách hàng 
và thế giới của họ thay vì 

về bạn và thế giới 
của bạn.

Tuyên bố định vị của bạn phải 
nhanh chóng khiến khách hàng 

nghĩ về tình hình của họ. Tuyên bố 
này cần phải thu hút họ và thôi 

thúc họ tìm hiểu thêm. 

Hãy thật ngắn gọn (90 giây)!
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Tuyên bố định vị - Bài thuyết trình bán hàng

Miêu tả điều mà bạn tập 
trung thực hiện (công ty, 

vai trò của bạn, không 
đưa thông tin chi tiết về 

các gói sản phẩm...)

Mô tả đối tượng khách 
hàng điển hình và một 

vấn đề chính họ 
gặp phải

Mô tả lợi ích dành cho 
khách hàng khi cộng tác 
với bạn (tuyên bố giá trị 

chính và kết quả)

Kết nối với bước Xác 
định bằng một câu hỏi

1. 2. 3. 4.
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Vị dụ về Tuyên bố định vị
Trọng tâm
Tại <Partner>, chúng tôi chuyên giúp đỡ các doanh nghiệp vừa và nhỏ tận 
dụng sức mạnh của tiếp thị kỹ thuật số 

KHÁCH HÀNG ĐIỂN HÌNH
Hầu hết các công ty tôi cộng tác đều đã phát triển kinh doanh thành công 
theo các phương pháp tiếp thị truyền thống như báo giấy, đài phát thanh 
hoặc truyền hình nhưng vẫn chưa giải mã được cách tận dụng thật hiệu 
quả tất cả các công cụ kỹ thuật số hiện có như mạng xã hội, video, tối ưu 
hóa công cụ tìm kiếm và thiết bị di động.

CÁC LỢI ÍCH THƯỜNG THẤY 
Do đó, chúng tôi mang đến quan hệ đối tác mạnh mẽ với những đối tác 
đẳng cấp nhất như Google và các công cụ độc đáo như báo cáo hiệu quả 
và tối ưu hoá chiến dịch theo thời gian thực cùng với nhiều năm kinh 
nghiệm trong việc giúp đỡ vô số các công ty giống như công ty của 
anh/chị tìm hiểu thị trường tiếp thị kỹ thuật số. Sự kết hợp đó thường giúp 
khách hàng của chúng tôi thấy được hiệu quả của khoản tiền chi vào hoạt 
động tiếp thị họ bỏ ra mà chỉ tốn một chút thời gian so với các phương 
pháp truyền thống

CẦU NỐI – Vậy tôi xin hỏi anh/chị…



Đặt câu hỏi hiệu quả
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Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Lập kế hoạch

Mở màn

Xác địnhĐề xuất

Chốt đơn hàng
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Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Mở màn Xác định Đề xuấtLập kế hoạch

Xác định lịch trình 
cuộc họp

Nắm bắt nhu cầuLập kế hoạch trước 
cuộc họp

Reliability
 (Khả năng tin cậy)

Credibility
(Mức độ tín nhiệm)

Self - Orientation 
(Sự quan tâm đến bản thân)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Bán hàng dựa trên 
giải pháp

Intimacy 
(Mức độ mật thiết)
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Sau khi kết thúc cuộc họp với khách hàng, bạn có bao giờ cảm thấy 
rằng mình chưa nhận đủ thông tin và nên hỏi họ thêm ít nhất một 

câu hỏi nữa hoặc nên làm rõ một điều gì đó không?
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Nhu cầu về lôgic và cảm xúc

Những người đạt hiệu quả hàng đầu biết cách xác định nhu 
cầu của khách hàng và phản hồi theo cách khiến họ hài lòng.

Cố vấn đáng tin cậy hướng đến việc giải quyết cả nhu cầu 
lôgic và nhu cầu cảm xúc của khách hàng. Trước khi thu 
thập tất cả các thông tin cụ thể về thỏa thuận mua bán, họ 
sẽ tương tác với khách hàng trong cuộc trò chuyện về 
doanh nghiệp của họ. Họ sẽ hỏi về tình trạng hiện tại cũng 
như mục tiêu mong muốn của đại lý đó và sẽ không 
chuyển sang bước đưa ra giải pháp cho đến khi đã thu 
thập đủ thông tin để có thể giải quyết các nhu cầu 
lôgic/doanh nghiệp và cảm xúc/cá nhân của khách hàng.

Nhu cầu về mặt lôgic:

Nhu cầu về mặt cảm xúc:

Tài liệu bảo mật và độc quyền
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Đặt câu hỏi hiệu quả

Hãy nghĩ về thứ bậc câu hỏi và cố gắng luôn đặt các 
câu hỏi hướng đến đỉnh tháp.

TẠI SAO

CÁI GÌ / NHƯ THẾ NÀO

Ở ĐÂU / KHI NÀO / AI

CÂU HỎI ĐÓNG: CÓ / KHÔNG

Giá trị thấp

Giá trị cao
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Tạo khoảng trống

Quy trình khám phá.

Mục tiêu Tình hình hiện tại
Tình hình 

mong muốn
Các kỳ vọng

Khoảng 
trống

Đặt các câu hỏi mở.
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Đặt câu hỏi hiệu quả - 6 điều cần hỏi

CEO/Người ra 
quyết định

Khách hàng Hoạt động tiếp thị 
hiện tại

Công ty Thách thứcCạnh tranh
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Đặt câu hỏi hiệu quả - 6 điều cần hỏi

Công ty kiếm tiền như thế nào?

Ai là CEO/Người ra quyết định: 
Tôi có đang nói chuyện với đúng 
người không?

Hành trình khách hàng trông như 
thế nào?

Chiến lược kinh doanh, marketing, 
truyền thông hiện tại như thế nào? 
Mục tiêu của chiến dịch này là gì?

Ai là đối thủ cạnh tranh chính?

Công ty đang phải đối mặt với 
những thách thức gì?
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Hãy gặp Xuân

Công việc của cô là thúc đẩy lượng khách du lịch đến 
Đà Nẵng bằng cách quảng bá các sự kiện và lễ hội 
sắp diễn ra của thành phố.
Xuân cần tăng lưu lượng truy cập vào trang web của Ủy ban du lịch và lượt 
người đăng ký tham gia sự kiện. Cô ấy có thể làm điều này như thế nào với sự 
giúp sức từ quảng cáo của Google?

CEO/Người ra 
quyết định

Khách hàng Hoạt động tiếp thị 
hiện tại

Công ty Thách thứcCạnh tranh
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Đặt câu hỏi hiệu quả - 6 điều cần hỏi

Doanh nghiệp của bạn có mục tiêu gì cho giai đoạn 

2017-2018?

Bạn có đang đi đúng hướng để đạt các mục tiêu này không? 

Bạn cần/muốn có thêm bao nhiêu khách hàng? 

Sản phẩm/dịch vụ quan trọng nhất là gì?

Bạn muốn bán thêm sản phẩm gì?

Tôi nên nói chuyện với ai về hoạt động tiếp thị của bạn?

Có ai khác cũng sẽ được lợi nếu tham gia không?

Cấp trên của bạn có suy nghĩ/ý định thế nào?

Tôi có thể giúp bạn thành công bằng cách nào?

Khách hàng lý tưởng của bạn là ai? Họ tìm bạn bằng cách nào?

Hành trình khách hàng của họ như thế nào?

(tìm hiểu sâu? Nhu cầu khẩn cấp? Quay lại sử dụng dịch vụ/sản 

phẩm?)

Làm thế nào để tiếp cận khi họ đang tìm hiểu?

Bạn chuyển đổi bao nhiêu khách hàng tiềm năng/cuộc gọi 

thành khách hàng chính thức?

Bạn thực hiện hoạt động gì để quảng bá doanh nghiệp của mình?

Bạn đánh giá thành công của mình như thế nào?

Mức độ nổi tiếng của doanh nghiệp bạn trong khu vực như thế 

nào?  

Bạn thấy thay đổi ở khâu tiếp thị của mình so với thay đổi trong 

hành vi của người dùng như thế nào?

Đâu là những đối thủ cạnh tranh chính?

Bạn đang dẫn trước họ bằng cách nào? 

Tại sao khách hàng chọn bạn mà không phải là đối thủ cạnh tranh 

(Lợi điểm bán hàng độc nhất (USP) của bạn)?

Bạn truyền đạt thông điệp này tới khách hàng bằng cách nào?

Công ty hiện đang phải đối mặt với những thách thức gì ở 

thời điểm hiện tại? ... và trong tương lai?
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Lắng nghe chủ động

Receive (Tiếp nhận) Tiếp nhận những gì khách hàng nói. Hãy chăm chú lắng nghe! R

A

S

A

Appreciate (Xem trọng) Cho thấy bạn xem trọng những gì đang nghe (nghĩa là: sử dụng các thán từ: 
“à”, “vâng”, …)

Summarize (Tóm tắt) Từ "tóm lại" rất quan trọng

Ask (Hỏi) Đặt câu hỏi sau đó
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Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Mở màn Xác định Đề xuấtLập kế hoạch

Xác định lịch trình 
cuộc họp

Nắm bắt nhu cầu Bán hàng dựa trên 
giải pháp

Lập kế hoạch trước 
cuộc họp

Mức độ mật thiết

Reliability 
(Khả năng tin cậy)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)

Self - Orientation 
(Sự quan tâm đến bản thân)

Credibility 
(Mức độ tín nhiệm)



Bán giải pháp
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Phễu tiếp thị

Lượng đối tượng đủ 
điều kiện lớn nhất có 
thể xác định

Lượng đối tượng đủ điều kiện 
lớn nhất có thể xác định và 
có chút ít ý định thương mại

Lượng đối tượng đủ điều kiện lớn nhất 
có thể xác định và có rất nhiều ý định 
thương mại

Khách hàng hiện tại đã thực hiện từ 2 giao 
dịch thương mại trở lên

NHÌN THẤY
Nhận thức

SUY NGHĨ
Cân nhắc

HÀNH ĐỘNG 
Mua hàng

QUAN TÂM
Ủng hộ
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Ví dụ - Phễu tiếp thị và kênh quảng cáo Google

Tạo nhận thức về thương hiệu

Tác động đến hành vi cân nhắc

Thúc đẩy hành động

Giữ chân

Tiếp thị lại

Tiếp thị lại

Tiếp thị lại

Gmail

GmailGoogle Ads

Google Ads

Google Ads
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Ví dụ - Phễu tiếp thị và mục tiêu tiếp thị

Tạo nhận thức về thương hiệu

Tác động đến hành vi cân nhắc

Thúc đẩy hành động

Giữ chân

Nắm bắt nhu cầu

Tạo nhu cầu
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Ngay từ đầu bạn đã không 
thuyết phục được tôi...
Các sai lầm phổ biến

Sử dụng thuật ngữ và các từ viết tắt của Google 
mà không suy nghĩ kỹ

Không giải thích được các khái niệm phức tạp 
bằng ngôn ngữ mà khách hàng sử dụng

Nói quá nhiều về tính năng sản phẩm thay vì lợi 
ích sản phẩm mang lại

1

2

3
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Trình bày giải pháp của bạn

Cấp độ cảm xúc

● Sử dụng hành trình của khách 
hàng

● Sử dụng ví dụ có trong đời thực
● Sử dụng biện pháp kể chuyện

Cấp độ lý trí 

● Biết rõ số liệu
● Đề cập đến các nghiên cứu 

điển hình
● Nói về tiền
● So sánh với đối thủ cạnh tranh

Bạn có thể cân đối hài hòa giữa các yếu tố lôgic và dễ hiểu bằng cách sử dụng 
thông điệp đơn giản có ví dụ minh họa



Bán giải pháp nâng cao
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Lợi ích - Cầu nối - Đặc điểm

Lợi ích

Cho thấy giá trị mà 
khách hàng sẽ nhận 

được thông qua 
sản phẩm

Cầu nối

Diễn đạt ngắn gọn bằng 
từ "bạn" sẽ hướng các 

tính năng tập trung vào 
lợi ích của sản phẩm

Tính năng

Chia sẻ một dữ kiện đã 
được chứng minh về 

sản phẩm
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Nói về Lý do

Đặc điểm

Tính năng của sản phẩm

Cách thức

Cách triển khai sản 
phẩm và cách hoạt động 

của sản phẩm

Lý do

Tuyên bố giá trị của 
sản phẩm đối với 

mục tiêu của khách 
hàng
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Giải pháp 3x3

QUAN TÂM
Ủng hộ

Bước 1
Xem trước các điểm chính của bạn
Xem trước các điểm chính và không đi vào nội dung quá chi tiết. 
Mô tả từng điểm chính bằng một vài từ

Bước 2
Giải thích các điểm chính của bạn
Giải thích chi tiết từng phần giải pháp và cách từng phần này mang lại 
lợi ích cho khách hàng.

Bước 3 Nhắc lại các điểm chính của bạn
Tóm tắt 3 phần của giải pháp một lần nữa.

Bước 4
Lấy ý kiến phản hồi của khách hàng
Bạn có thấy giải pháp này sẽ có thể giúp bạn đạt mục tiêu của mình 
như thế nào không?



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Giải pháp 3x3

Chúng tôi tự tin rằng YouTube là bí quyết để đạt mục tiêu X 
vì 3 lý do chính sau đây:

1.  

2.  

3.  

Giải thích các điểm thứ 1 / 2 / 3 và cách chúng mang lại lợi 
ích cho khách hàng 

1.  

2.  

3.

Do đó, tóm lại, chúng tôi tự tin rằng YouTube có thể giúp đạt 
được các mục tiêu của bạn vì:

1.  

2.  

3.  

Bạn có thấy YouTube sẽ giúp bạn đạt mục tiêu X như thế 
nào không?   



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Chúng tôi tự tin rằng YouTube có vai trò thiết yếu để đạt mục tiêu có 
thêm 5% khách hàng vì 3 lý do chính sau đây:

1.  Khách hàng đã ở sẵn trên YouTube

2.  Hình ảnh và âm thanh có giá trị hơn cả ngàn lời nói

3.  YouTube mang lại giải pháp tiếp thị hiệu quả về mặt chi phí

Giải thích các điểm thứ 1 / 2 / 3 và cách chúng mang lại lợi ích cho khách hàng 

1. Là công cụ tìm kiếm lớn thứ hai, tăng mạnh thời gian xem của người tiêu dùng, 
trung bình tiếp cận được 82% người dùng trực tuyến. Nhóm người từ 18 đến 34 
tuổi xem YouTube 45 phút mỗi ngày (nhiều hơn sky, itv...). 

2. Bạn đã giải thích Lợi điểm bán hàng độc nhất (USP) của mình là bạn có thể 
cung cấp loạt chương trình hay nhất và tất cả các tập phim vào mọi lúc và mọi 
nơi nhưng chúng ta sẽ đưa thông điệp này đến với đối tượng của bạn bằng cách 
nào? Rất khó để giải thích lý do khiến bạn vượt trội hơn đối thủ cạnh tranh chỉ 
bằng văn bản trên trang web hoặc quảng cáo văn bản. Thay vào đó, chúng ta sẽ 
cho họ thấy thông điệp bằng hình ảnh!

3. Chúng ta sẽ có thể khởi động một chiến dịch tiết kiệm chi phí trong đó chúng 
ta chỉ trả tiền với những người đã xem video kéo dài 30 giây của bạn. Người xem 
quảng cáo video kéo dài 30 giây có ý định mua hàng cao hơn 19%, v.v.

Do đó, tóm lại, chúng tôi tự tin rằng YouTube có thể giúp đạt được các mục tiêu 
của bạn vì:

1.  YouTube có phạm vi tiếp cận khổng lồ và có giá trị tiềm năng rất lớn.

2.  YouTube mang lại cho bạn thông tin nhận diện bằng hình ảnh hiệu quả và đáng nhớ

3.  Đây có thể là giải pháp tiếp thị rất ít tốn kém mà lại rất thành công (về mặt 
chuyển đổi)

Bạn có thấy YouTube sẽ giúp bạn đạt mục tiêu X như thế nào không?   

Giải pháp 3x3
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“Kenneth L. Peters, hiệu trưởng của trường trung học Beverly Hills, hôm 
nay đã thông báo rằng toàn bộ cán bộ giáo viên nhà trường sẽ đi 

Sacramento vào thứ Năm tới để tham gia hội thảo chuyên đề về đổi mới 
phương pháp dạy học. Trong số các diễn giả sẽ có nhà nhân loại học 

Margaret Mead, viện trưởng viện đại học Ts. Robert Maynard Hutchins và 
thống đốc bang California Edmund ‘Pat’ Brown”.

(Nguồn: trích đoạn lấy từ cuốn sách “Made to Stick” (Ý tưởng kết dính) - Chip Heath)

Tiêu đề của bạn cho một tờ báo tại nhà trường là gì?
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Còn tiêu đề của bạn là gì?

“Thứ Năm tới nghỉ học!"
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Tập hợp tất cả các yếu tố lại với nhau

TIÊU ĐỀ (rõ ràng, đơn giản, giống như một cuộc trò chuyện)

THẾ THÌ SAO? Tại sao điều này lại quan trọng? Tại sao điều này có liên quan đến khách hàng của bạn? 
Tại sao họ nên quan tâm?

ĐIỂM 1 ĐIỂM 2 ĐIỂM 3

Câu chuyện / Lợi ích Câu chuyện / Lợi ích Câu chuyện / Lợi ích

Thống kê / tính năng Thống kê / tính năng Thống kê / tính năng

Ví dụ / Tình huống Ví dụ / Tình huống Ví dụ / Tình huống

TÓM TẮT (điểm 1, 2, 3)



Xử lý ý kiến phản đối
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Chỉ giải quyết các nhu 
cầu lôgic mà không cân 
nhắc đến các nhu cầu 

cảm xúc

Các lỗi phổ biến

Trả lời khi chưa hoàn 
toàn hiểu vấn đề

Trả lời ngay khi khách 
hàng vừa nêu ý kiến 

phản đối đầu tiên

Không chuẩn bị trước 
các ý kiến phản đối có 

thể được nêu ra
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Xử lý ý kiến phản đối

Khách hàng
“Chúng tôi không có đủ khả năng 
ngay vào thời điểm này."

Nhân viên bán hàng
Yêu cầu làm rõ và lắng nghe
"Anh/chị vui lòng giải thích thêm."

Khách hàng
"Trong năm tài chính này, chúng tôi 
đã thử nhiều cách để thúc đẩy 
doanh nghiệp phát triển và không 
đạt được kết quả tốt lắm."

Nhân viên bán hàng
Yêu cầu làm rõ và lắng nghe
"Anh/chị nghĩ thách thức này là về 
thời gian hay hoàn toàn là về mặt 
ngân sách?"

Khách hàng
"Vấn đề này nghiêng về mặt thời 
gian nhiều hơn. Mỗi năm tài 
chính, chúng tôi đều phân bố 
ngân sách cho việc thử nghiệm 
nhưng chúng tôi đã sử dụng hết 
toàn bộ ngân sách tùy nghi dành 
cho năm nay."

Nhân viên bán hàng
Diễn đạt lại và thừa nhận 
quan điểm
“Như vậy có vẻ là anh/chị có thể 
quan tâm tới việc tìm hiểu chiến 
dịch này sâu hơn. Chúng ta chỉ 
cần tìm ra thời điểm phù hợp 
nhất cho doanh nghiệp của 
anh/chị. Có đúng không ạ?"

Khách hàng
"Đúng, chính xác là vậy."

Nhân viên bán hàng
Trả lời
"Vậy thì quá hợp lý rồi. Tại sao 
chúng ta không tiếp tục bàn luận 
về các chi tiết cụ thể của chiến 
dịch và chuẩn bị sẵn sàng mọi 
thứ để triển khai nhỉ? Như vậy thì 
khi có ngân sách, chúng ta có thể 
bắt đầu chiến dịch ngay. Anh/chị 
thấy đó có phải là một kế hoạch 
hay không?”

Lắng nghe

Làm rõ

Diễn đạt lại

Thừa nhận 
quan điểm

Trả lời

Bắt đầu

Tạm dừng

Nếu ý kiến phản 
đối không rõ 
ràng thì hãy 

quay lại bước 
Lắng nghe.

1

2

3

4 5
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Khi yêu cầu làm rõ, bạn sẽ nhận 
được nhiều lợi ích tuyệt vời!

● Cảm xúc thường sẽ chóng phai mờ (khách hàng sẽ chịu 

tiếp thu hơn)

● Bạn sẽ nghe được nhiều manh mối

● Thông thường, khách hàng có thể tự mình giải quyết ý 

kiến phản đối

● Thu thập thêm thông tin

● Khám phá (các) vấn đề thực sự

● Bạn không phải nói quá nhiều

● Bạn giành được sự tín nhiệm và tin tưởng

● Điều này sẽ giúp khách hàng giải quyết mọi quan ngại
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Hãy thử giải quyết các ý kiến phản đối phổ biến nhất

Google Ads quá đắt

Ngân sách tôi rất hạn chế

Tôi làm SEO rất tốt rồi, SEM không cần thiết 

Doanh nghiệp của tôi phát triển nhờ phương thức Truyền miệng

Google rất nhiều nhất chuột ảo

Tôi không nhấp vào quảng cáo. Tôi nghĩ chẳng ai nhấp cả. 

Đấu thầu thông minh chỉ là chiêu để đại lý không phải chăm sóc tài khoản thường xuyên  
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Quy trình làm việc của Cố vấn đáng tin cậy

Lập kế hoạch

Mở màn

Xác địnhĐề xuất

Chốt đơn hàng
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Chốt đơn hàng

Giải pháp
Sản phẩm? 

Nhắm mục tiêu?

Ngân sách
Chia nhỏ ngân sách cho 

từng sản phẩm

KPI
Chỉ số cho từng mục tiêu

Lập kế hoạch
Ngày phát động 
chiến dịch, theo 

dõi, đánh giá
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Chốt đơn hàng

Chốt đơn hàng không chỉ là đạt được thỏa thuận với khách hàng mà đó còn là sự tương tác thực sự 
và là khởi đầu của mối quan hệ thành công.

Thay vì tập trung vào việc chốt đơn hàng, hãy dành thời gian và sức lực giải quyết các thắc mắc/quan 
ngại của khách hàng.

Không hứa quá nhiều và chắc chắn về mức dịch vụ mà nhóm Quản lý Tài khoản có thể mang lại. 

Tập trung vào giá trị gia tăng của giải pháp hơn là giá cả.

Kiểm tra từng chi tiết trong hợp đồng và tóm tắt để tránh hiểu lầm về sau.

Nếu bạn cảm thấy không thể làm điều gì khác khiến khách hàng đổi ý thì đôi khi tốt hơn là hãy từ bỏ.
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Lựa chọn thay thế hoặc lựa chọn một trong 
hai phương án tích cực

Đây là kỹ thuật rất phổ biến. Kỹ thuật này yêu cầu 
khách hàng chọn một trong hai câu trả lời và cả hai 
đều cho thấy khách hàng đã đưa ra một quyết định 
mua hàng tích cực. Bạn cần chuẩn bị câu hỏi chốt đơn 
hàng cẩn thận.

Ví dụ

● Chiều thứ Ba hay sáng thứ Tư sẽ tiện cho 
anh/chị hơn?

● Chúng ta nên bắt đầu với khu vực Đông 
Bắc hay miền Trung trước?

Các kỹ thuật chốt đơn hàng
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Các kỹ thuật chốt đơn hàng

Chốt đơn hàng giả định

Chốt đơn hàng giả định được sử dụng khi 
khách hàng đã bày tỏ phản ứng tích cực 
trước đề xuất của bạn và có vẻ không có ý 
kiến phản đối gay gắt nào. Đơn giản là 
bạn giả sử rằng họ sẽ mua hàng.

Ví dụ

● Anh/chị thấy sao nếu chúng 
ta lên một cuộc họp với 
nhóm quản lý tài khoản của 
chúng tôi vào thứ Năm tới?

● Hay là tôi sẽ gửi bản hợp 
đồng mới cho anh/chị vào 
chiều nay nhé?

Trực tiếp chốt đơn hàng

Bạn thẳng thắn yêu cầu khách mua hàng. 
Cách này đôi khi được sử dụng để chốt 
thử nghiệm đơn hàng.

Ví dụ

● Vậy chúng ta có thể tăng 
ngân sách hàng tháng của 
quý công ty lên 200 triệu 
đồng không?
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Chốt đơn hàng
Tập trung vào khách hàng - Tóm tắt mục tiêu của họ và xem xét cách bạn có thể giúp họ đạt những 
mục tiêu này.

Đừng giải thích quá dài dòng. Hãy sử dụng các phần mục hoặc bảng biểu dễ theo dõi 

Giúp khách hàng hình dung và tóm tắt những lợi ích mà Google Ads có thể mang đến cho họ, đặc biệt 
là những khách hàng tiềm năng hoàn toàn chưa biết gì về Google Ads.

Sử dụng hình ảnh. Trăm nghe không bằng một thấy.

Giải thích kết cấu chi phí thật rõ ràng, minh bạch

Tập trung vào giá trị gia tăng của giải pháp hơn là giá cả

Bổ sung thêm tiến trình và những lời kêu gọi hành động rõ ràng.



Tổng kết



Tài liệu bảo mật và độc quyền

Những nội dung học tập chính

Bạn đã học được gì trong buổi đào tạo ngày hôm nay? 

___________________________________________________________

Bạn sẽ thử làm gì khác đi từ thông tin thu được?

___________________________________________________________

Bạn sẽ biến điều này thành hành động khi nào và bằng cách nào?

___________________________________________________________
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Chúc 
may mắn và 
thành công!


