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LỜI NÓI ĐẦU: LÀM ÍT ĐI, ĐƯỢC NHIỀU HƠN
Tô i viế t cuố n sá ch này vì mộ t nỗ i trăn trở  rấ t đờ i thườ ng.

Tô i gặ p rấ t nhiều chuyên gia, chủ  doanh nghiệp, ngườ i làm đào tạ o giỏ i nghề  hơn
tô i. Kiến thứ c củ a họ  quý. Họ  làm việ c từ  sáng tớ i khuya. Vậy mà  cuố i tháng, thứ  họ
nhậ n về  khô ng tương xứ ng vớ i nhữ ng gì họ  bỏ  ra. Họ  khô ng thiếu năng lự c. Họ
thiếu một hệ thống không rò rỉ, và  thiếu thời gian để  xây hệ  thố ng đó .

Tô i tin kinh doanh hiệu quả  khô ng phả i là  làm nhiều hơn. Kinh doanh hiệu quả  là
mỗi giờ bỏ ra sinh ra nhiều giá trị hơn. Muố n vậy, mọ i thứ  phả i đượ c tố i ưu: từ
mộ t câu chào trong tin nhắn, mộ t buổ i Zoom, mộ t lờ i mờ i mua hàng, đến cá ch
chăm mộ t họ c viên sau khi họ  chuyển khoản. Mỗ i tầng giữ  thêm đượ c mộ t ít
ngườ i, và  5 đò n bẩy củ a Fiveways sẽ  nhân nhữ ng phần nhỏ  đó  thành mộ t kế t
quả  lớ n.

Thời đại này cho chúng ta một lợi thế chưa từng có
Chưa bao giờ  mộ t ngườ i, hay mộ t độ i nhỏ , có  trong tay nhiều sứ c mạ nh như
bây giờ .

Nhữ ng việ c trướ c đây cần cả  mộ t phò ng ban, giờ  AI agent làm đượ c phần lớ n: trả
lờ i tin nhắn trong và i giây, phân loạ i khá ch nó ng lạ nh, nhắ c lịch cho hàng nghìn
ngườ i, soạ n bà i, dự ng video, tổ ng hợ p số  liệu mỗ i tố i. Ngườ i chủ  đượ c giả i phó ng
khỏ i nhữ ng việ c lặ p lạ i, để  dành thờ i gian cho đú ng nhữ ng việ c chỉ con ngườ i làm
đượ c: thấu hiểu, truyền cảm hứng, tư vấn và chốt những quyết định lớn.

Nhưng tô i muố n nó i rõ  mộ t điều. AI khô ng thay thế  thế  mạ nh củ a bạ n. AI khuếch
đại thế mạnh của bạn. Ngườ i có  chuyên mô n thậ t, có  câu chuyện thậ t, có  tâm vớ i
họ c viên thậ t, khi đượ c AI hỗ  trợ , sẽ  đi xa gấp nhiều lần. Ngườ i khô ng có  gì thậ t thì
AI chỉ giú p họ  làm ra nhiều thứ  rỗ ng hơn, nhanh hơn.

3



Vì thế  trong cuố n sá ch này, cô ng nghệ  luô n đi sau nguyên lý. Bạ n hiểu phễu rò  ở
đâu trướ c, rồ i mớ i giao cho AI giữ  chỗ  đó  khô ng rò  nữ a.

Giá trị được nhân lên, rồi được trao đi
Khi hệ  thố ng chạy trơn và  AI gánh bớ t việ c lặ p lạ i, doanh nghiệp tạ o ra nhiều giá
trị hơn vớ i cù ng mộ t nguồ n lự c. Phần giá  trị dô i ra đó  khô ng nên chỉ nằm trong tú i
ngườ i chủ . Nó  nên đượ c trao lại cho đội ngũ: thu nhậ p tố t hơn, thờ i gian cho gia
đình nhiều hơn, cơ hộ i họ c thêm kỹ  năng mớ i, và  niềm tự  hào đượ c làm trong mộ t
tổ  chứ c hiện đạ i.

Mộ t độ i ngũ  đượ c tiếp sứ c như vậy sẽ  làm việ c bằng cả  trá i tim. Và  mộ t doanh
nghiệp mà  mỗ i con ngườ i đều đượ c khuếch đạ i năng lự c, thì dù  nhỏ , vẫn đủ  sứ c
cạ nh tranh sò ng phẳng.

Doanh nhân Việt trên đấu trường quốc tế
Giấ c mơ lớ n nhấ t phía sau cuố n sá ch nhỏ  này là : doanh nhân Việt không chỉ làm
ăn giỏi trong nước, mà đứng được trên thị trường quốc tế.

Chú ng ta khô ng thua ai về  sự  chăm chỉ, về  sự  khéo léo, về  chiều sâu chuyên mô n.
Thứ  chú ng ta cò n thiếu là  hệ thống và  công cụ. Hệ  thố ng thì có  thể  họ c. Cô ng cụ
thì chưa bao giờ  dễ  tiếp cậ n như bây giờ . Mộ t chuyên gia Việ t, vớ i mộ t phễu khô ng
rò  và  mộ t độ i AI agent làm việ c ngày đêm, hoàn toàn có  thể  phụ c vụ  họ c viên ở  bấ t
cứ  đâu trên thế  giớ i.

Cuố n sá ch này là  mộ t viên gạ ch nhỏ  trên con đườ ng đó . Nó  khô ng hứ a phép màu.
Nó  chỉ trao cho bạ n mộ t tấm bản đồ , mộ t phép tính và  mộ t nhịp vậ n hành. Phần
cò n lạ i là  việ c bạ n bắ t tay vào làm, đo lạ i, sử a tiếp, mỗ i tuần mộ t chú t.

Chú c bạ n kinh doanh hiệu quả  hơn, có  nhiều thờ i gian hơn cho nhữ ng điều quan
trọ ng, và  mang thêm nhiều giá  trị hơn cho nhữ ng ngườ i bạ n phụ c vụ .

Thái Thượng Hoàng Huynh
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MỞ ĐẦU

PHỄU CỦA BẠN KHÔNG
THIẾU NGƯỜI, NÓ ĐANG RÒ

Hầu hế t chuyên gia đào tạ o mà  tô i gặ p đều kể  cù ng mộ t chuyện. Video có  ngườ i
xem. Bình luậ n có  ngườ i hỏ i. Nhó m Zalo có  và i trăm, và i nghìn ngườ i. Mở  Zoom
miễn phí cũ ng có  ngườ i đăng ký. Vậy mà  cuố i tháng mở  sổ  ra, tiền về  vẫn lèo tèo.

Họ  kế t luậ n: "Chắc tại mình chưa đủ người." Rồ i họ  làm thêm video, chạy thêm
quảng cáo, mở  thêm nhó m. Ngườ i vào nhiều hơn. Tiền vẫn khô ng tăng bao nhiêu.
Ngườ i thì mệ t hơn.

Cuố n sá ch này viế t cho bạ n nếu bạ n đang ở  đú ng chỗ  đó .

3 lầm tưởng khiến chuyên gia giỏi vẫn nghèo
Lầm tưởng 1: "Nhiều view thì sẽ nhiều tiền." View là  ngườ i đi ngang qua cử a
hàng. Ngườ i đi ngang khô ng trả  tiền. Có  kênh cả  triệu view vẫn đó i, có  kênh và i
nghìn view vẫn số ng khỏ e. Khá c nhau nằm ở  chỗ  sau lượt xem, người ta được
dẫn đi đâu.

Lầm tưởng 2: "Kiến thức của tôi hay thì học viên tự tìm tới." Kiến thứ c hay là
điều kiện cần. Nhưng ngườ i lạ  khô ng mua kiến thứ c. Họ  mua niềm tin rằng
chính họ sẽ làm được. Niềm tin đó  phả i đượ c xây từ ng nấ c, qua từ ng tầng, khô ng
nhảy có c đượ c.

Lầm tưởng 3: "Bán được khóa là xong." Vớ i ngườ i làm đào tạ o, lú c họ c viên
chuyển khoản mớ i là  lú c câu chuyện bắ t đầu. Họ c viên khô ng có  kế t quả  thì khô ng
mua tiếp, khô ng giớ i thiệu, và  tệ  nhấ t là  đi nó i xấu. Phần lớ n tiền củ a chuyên gia
đào tạ o nằm sau đơn hàng đầu tiên, khô ng nằm ở  đơn hàng đầu tiên.
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Nỗi đau của một cái phễu rò
Hình dung bạ n đang xá ch mộ t xô  nướ c đi qua 13 bậ c cầu thang. Mỗ i bậ c xô  rò  mộ t
ít. Bậ c nào rò  mộ t chú t thì khô ng sao. Nhưng 13 bậ c cộ ng lạ i thì lên tớ i nơi, xô
gần cạ n.

Phễu củ a chuyên gia đào tạ o cũ ng vậy. Mỗ i tầng rơi mấ t mộ t phần ngườ i: xem mà
khô ng theo dõ i, theo dõ i mà  khô ng nhắn, nhắn mà  khô ng nhậ n quà , nhậ n quà  mà
khô ng vào nhó m, vào nhó m mà  khô ng đăng ký  Zoom, đăng ký  mà  khô ng vào, vào
mà  bỏ  về  giữ a chừ ng, nghe mà  khô ng mua, mua mà  khô ng họ c, họ c mà  khô ng có
kế t quả , có  kế t quả  mà  khô ng mua tiếp, khô ng giớ i thiệu ai.

Không làm gì thì phễu rò âm thầm. Bạ n khô ng thấy nó  rò , bạ n chỉ thấy
mình mệ t.

Làm sai thì còn đau hơn. Rò  ở  tầng Zoom mà  đổ  tiền chạy quảng cáo, tứ c là  đổ
thêm nướ c vào mộ t cá i xô  thủ ng. Tiền quảng cáo mấ t, ngườ i mớ i vào lạ i rơi đú ng
chỗ  cũ .

GHI NHỚ Vá  1% đang rơi là  tiền cộ ng thẳng vào lợ i nhuận. Kéo thêm
1% ngườ i mớ i là  chi phí. Chuyên gia khô n đi vá  trướ c, rồ i mớ i kéo thêm.

Cuốn sách này cho bạn cái gì
Cuố n sá ch cho bạ n 3 thứ :

1. Một phép tính: Fiveways, 5 đò n bẩy nhân vớ i nhau ra doanh thu. Bạ n sẽ  thấy
vì sao tăng mỗ i đò n bẩy mộ t chú t lạ i mạ nh hơn dồ n sứ c vào mộ t đò n bẩy.

2. Một tấm bản đồ: 13 tầng củ a phễu chuyên gia đào tạ o, mỗ i tầng có  mộ t tỷ  lệ
chuyển đổ i riêng, mộ t cá ch đo riêng và  mộ t kho chiến thuậ t riêng.

3. Một nhịp vận hành: mỗ i tuần đo số , tìm đú ng mộ t chỗ  gãy, vá  đú ng chỗ  đó .
Lặ p lạ i.
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Cách dùng cuốn sách trong 4 bước

Đọc Chương
1-2 để nắm
phép nhân

⟶
Đo 13 tầng

của bạn

⟶
Tìm tầng rơi
nhiều nhất

⟶
Mở đúng chương

đó, làm ngay

Đừng sửa 13 tầng cùng lúc. Mỗ i tuần chỉ sử a mộ t tầng, tầng đang rơi
nhiều nhấ t. Sử a xong mớ i đo lạ i.

Cuố n sá ch dành cho 3 kiểu ngườ i đọ c. Nếu bạ n là  chuyên gia đang tự xây phễu,
hãy đọ c từ  đầu đến cuố i mộ t lần, rồ i dù ng Phụ  lụ c làm bảng kiểm mỗ i tuần. Nếu
bạ n là  người trong đội vận hành, hãy nhậ n mộ t và i tầng làm trá ch nhiệm củ a
mình và  giữ  tỷ  lệ  củ a tầng đó . Nếu bạ n mới bắt đầu, chưa có phễu nào, đừ ng
hoảng: đọ c để  biế t đườ ng đi, rồ i dự ng từ ng tầng mộ t, bắ t đầu từ  Tầng 3 (quà  tặ ng)
và  Tầng 8 (sản phẩm bậ c thấp).

Mộ t lờ i hứ a nhỏ : trong sá ch khô ng có  con số  nào củ a ngườ i khá c để  bạ n so bì. Chỉ
có  nguyên lý, cách đo và  ô trống để bạn điền số của chính mình. Số  củ a mình
mớ i làm mình giậ t mình, và  giậ t mình mớ i làm mình sử a.

CHƯƠNG 1

FIVEWAYS, PHÉP NHÂN CỦA TIỀN

Trướ c khi nó i về  từ ng tầng phễu, ta phả i hiểu tiền đượ c sinh ra như thế  nào. Vì
nếu khô ng hiểu phép tính, bạ n sẽ  tố i ưu sai chỗ .

1.1. Công thức 5 đòn bẩy
Doanh thu củ a mộ t chuyên gia đào tạ o đượ c sinh ra từ  5 đò n bẩy nhân vớ i nhau:
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FIVEWAYS: 5 đòn bẩy doanh thu

Traffic

⟶
Tỷ lệ

chuyển đổi

⟶
Giá trị đơn

⟶
Tần suất
mua lại

⟶
Giới thiệu

Doanh thu = Traffic x Tỷ lệ chuyển đổi x Giá trị đơn trung bình
x Số lần mua lại x Hệ số giới thiệu. Đây là  phép nhân, khô ng phả i
phép cộ ng.

Giả i nghĩa từ ng đò n bẩy cho ngườ i làm đào tạ o:

Traffic: số  ngườ i lạ  bạ n chạ m đượ c. Lượ t xem video, ngườ i thấy bà i, ngườ i
vào buổ i livestream.

Tỷ lệ chuyển đổi: trong số  ngườ i đó , bao nhiêu phần trăm đi hế t con đườ ng
đến lú c chuyển khoản lần đầu. Đò n bẩy này thự c ra là  tích của nhiều tỷ lệ
nhỏ giữ a cá c tầng, và  đó  là  lý  do cuố n sá ch này dành phần lớ n trang cho nó .

Giá trị đơn trung bình: mỗ i lần khá ch trả  tiền, họ  trả  bao nhiêu. Tổ ng tiền
chia cho tổ ng số  đơn.

Số lần mua lại: mộ t họ c viên mua bao nhiêu lần trong mộ t kỳ, mộ t năm,
mộ t đờ i.

Hệ số giới thiệu: mỗ i họ c viên mang về  thêm bao nhiêu ngườ i mớ i. Hệ  số
1,2 nghĩa là  cứ  10 họ c viên thì có  thêm 2 ngườ i do họ  giớ i thiệu.

1.2. Vì sao phép nhân quan trọng hơn bạn tưởng
Hãy làm mộ t phép thử . Ví dụ  dướ i đây là  số  giả  định để  bạ n thấy cơ chế , khô ng
phả i số  củ a ai.
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VÍ DỤ Mộ t chuyên gia có  10.000 ngườ i chạm tớ i mỗ i tháng, tỷ  lệ  chuyển
đổ i 1%, giá  trị đơn trung bình 2.000.000đ, mỗ i họ c viên mua 1,5 lần,
hệ  số  giớ i thiệu 1,1. Doanh thu = 10.000 x 1% x 2.000.000 x 1,5 x 1,1
= 330.000.000đ.

Bây giờ , thay vì cố  gấp đô i traffic (rấ t tố n kém), bạ n tăng mỗi đòn bẩy 20%:

Đòn bẩy Trước Sau khi tăng 20%

Traffic 10.000 12.000

Tỷ  lệ  chuyển đổ i 1% 1,2%

Giá  trị đơn 2.000.000đ 2.400.000đ

Số  lần mua 1,5 1,8

Hệ  số  giớ i thiệu 1,1 1,32

Doanh thu 330 triệu khoảng 821 triệu

Tăng mỗ i thứ  mộ t chú t, 20% thô i, doanh thu gần gấp 2,5 lần. Vì 1,2 nhân vớ i
chính nó  5 lần ra khoảng 2,49.

Hãy nhớ  3 con số  phép nhân sau, bạ n sẽ  dù ng cả  đờ i:

Tăng mỗ i đò n bẩy 10% thì doanh thu tăng khoảng 61%.

Tăng mỗ i đò n bẩy 15% thì doanh thu gấp đôi.

Tăng mỗ i đò n bẩy 60% thì doanh thu gấp 10.

GHI NHỚ Muố n doanh thu gấp 10, bạn khô ng cần mộ t đò n bẩy tăng 10 lần.
Bạn chỉ cần 5 đò n bẩy, mỗ i đò n tăng khoảng 60%. Việc thứ  nhất gần như bất
khả  thi. Việc thứ  hai làm đượ c nếu có  kế  hoạch.
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1.3. Sai lầm lớn nhất: dồn hết sức vào traffic
Hầu hế t chuyên gia chỉ biế t mộ t đò n bẩy: kéo thêm ngườ i. Vì traffic là  thứ  dễ  nhìn
thấy nhấ t. View nhảy số , follow tăng, cảm giá c rấ t sướ ng.

Nhưng traffic là  đò n bẩy đắt nhất và  khó giữ nhất. Nền tảng đổ i luậ t, quảng cáo
tăng giá , video hô m nay nổ  mai tắ t. Trong khi đó , bố n đò n bẩy cò n lạ i nằm trong
tay bạ n:

Tỷ  lệ  chuyển đổ i phụ  thuộ c vào cách bạn dẫn người đi, khô ng phụ  thuộ c
nền tảng.

Giá  trị đơn phụ  thuộ c vào cách bạn thiết kế thang sản phẩm.

Số  lần mua lạ i phụ  thuộ c vào kết quả của học viên và cách bạn chăm họ.

Giớ i thiệu phụ  thuộ c vào việc bạn có mở miệng xin hay không.

Mộ t họ c viên cũ  hà i lò ng rẻ  hơn rấ t nhiều lần so vớ i việ c đi tìm mộ t ngườ i lạ .
Ngườ i lạ  phả i đi lạ i từ  đầu 13 tầng. Họ c viên cũ  đã  đi qua rồ i, đã  tin rồ i, đã  từ ng
chuyển khoản rồ i.

BẪY Thấy doanh thu thấp thì tăng quảng cáo. Nếu chỗ  rò  nằm ở  khâu chố t,
khâu họ c hay khâu mua lạ i, thêm ngườ i vào chỉ làm chỗ  rò  to ra.

1.4. Luật đo của 5 đòn bẩy
Muố n tăng thì phả i đo đượ c. Muố n đo đú ng thì phả i thố ng nhấ t cá ch đếm. Đây là
5 luậ t đo tô i khuyên bạ n dán lên tườ ng:

1. Chỉ đếm khách đã trả tiền. Ngườ i nhậ n quà , ngườ i vào nhó m, ngườ i đăng ký
Zoom, ngườ i có  mặ t trong Zoom đều là  tầng, khô ng phả i khách. Mộ t nghìn
ngườ i trong phò ng Zoom chưa phả i mộ t nghìn khá ch.

2. Không tính đơn miễn phí vào doanh thu. Khô ng có  tiền thì khô ng phả i
doanh thu.
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3. Giá trị đơn trung bình = tổng tiền thực thu / tổng số đơn. Tiền thự c thu,
tứ c là  tiền về  tú i sau chiế t khấu, sau hoa hồ ng trả  đố i tá c.

4. Số lần mua lại = tổng số đơn / số khách đã mua trong kỳ. 300 đơn củ a
120 khá ch thì số  lần mua là  2,5.

5. Kỳ đo phải nhất quán. Đo theo tháng thì tháng nào cũ ng đo theo tháng. Đổ i
kỳ  đo là  đánh mấ t khả  năng so sánh.

1.5. Kho chiến thuật cho từng đòn bẩy
Đò n bẩy nào cũ ng phả i có  bộ chiến thuật riêng. Khô ng ai ngồ i chờ  may mắn làm
chỉ số  tăng. Dướ i đây là  kho chiến thuậ t rú t gọ n. Cá c chương sau sẽ  đi sâu vào
từ ng cá i trong ngữ  cảnh phễu đào tạ o.

Đòn bẩy 1: Traffic (tăng số người chạm tới)

1. Video ngắn đều đặ n theo ma trậ n nộ i dung, nhân bản video đã  thắng.

2. Livestream đều đặ n, đo bằng tăng trưở ng so vớ i hô m qua.

3. Quảng cáo, khi phễu phía sau đã  khô ng rò .

4. Quà  tặ ng thu hú t (sản phẩm miễn phí) đú ng thứ  ngườ i ta muố n.

5. Xây cộ ng đồ ng làm ao riêng.

6. Tổ  chứ c sự  kiện online và  offline.

7. Hợ p tá c chéo vớ i ngườ i cù ng tệp khá ch nhưng khá c sản phẩm.

8. Mờ i ngườ i có  ảnh hưở ng nhỏ  trong ngành chia sẻ .

9. Tuyển đố i tá c bán lạ i, trả  hoa hồ ng.

10. Rả i bà i giá  trị trong cá c hộ i nhó m ngành.

11. Email và  Zalo gử i lạ i cho danh sá ch cũ .

12. Xin lờ i giớ i thiệu (xem đò n bẩy 5).

Đòn bẩy 2: Tỷ lệ chuyển đổi

Đây là  tích củ a 13 tỷ  lệ  nhỏ . Toàn bộ  Chương 3 đến Chương 13 dành cho nó .
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Đòn bẩy 3: Giá trị đơn trung bình

1. Tạ o combo: khó a họ c cộ ng buổ i soi 1-1 cộ ng bộ  mẫu.

2. Bán thêm ngay sau khi khá ch vừ a chuyển khoản (upsell).

3. Lù i mộ t bậ c khi khá ch từ  chố i (downsell), để  khô ng ai ra về  tay trắng.

4. Bán chéo sản phẩm bổ  trợ  (cross-sell).

5. Thiế t kế  gó i cao cấp, gó i VIP có  đồ ng hành riêng.

6. Gó i làm hộ  trọ n vẹn cho ngườ i khô ng có  thờ i gian tự  làm.

7. Gó i nhó m: đăng ký  theo nhó m 3-5 ngườ i.

8. Membership, gó i năm thay gó i tháng.

9. Ưu đã i có  giớ i hạ n thậ t cho gó i lớ n.

10. Tăng giá sau mỗ i lần tăng giá  trị. Tăng giá  trị mà  khô ng tăng giá  là  bỏ  tiền
trên bàn.

11. Mộ t sản phẩm neo rấ t cao để  cá c gó i cò n lạ i trô ng hợ p lý.

MẸO Khi làm ưu đã i, dù ng quà tặng thêm thay vì giảm giá. Giảm giá  dạy
khách chờ  giảm tiếp. Quà  tặng làm tăng giá  trị mà  giữ  nguyên giá .

Đòn bẩy 4: Số lần mua lại

1. Thang sản phẩm có  bậ c kế  tiếp rõ  ràng cho ngườ i vừ a họ c xong.

2. Membership, cộ ng đồ ng trả  phí theo năm.

3. Sản phẩm dù ng hằng ngày, hằng tuần (cô ng cụ , mẫu, buổ i sinh hoạ t).

4. Nhó m họ c viên VIP có  quyền lợ i riêng.

5. Nhắ c đú ng lú c sau 2 tuần, 30 ngày, 90 ngày.

6. Ưu đã i riêng cho họ c viên cũ .

7. Tri ân: sinh nhậ t, lễ  tế t, kỷ  niệm.

8. Sự  kiện tri ân (thự c chấ t là  buổ i bán có  kịch bản).
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9. Cấn trừ  tiền khó a trướ c khi lên khó a sau.

10. Thử  thá ch có  hoàn tiền để  kéo ngườ i cũ  vào vò ng mớ i.

Đòn bẩy 5: Giới thiệu

1. Xin giớ i thiệu ngay sau khi trao giá  trị, kể  cả  khi ngườ i đó  chưa mua.

2. Lờ i mờ i 5 phần, viế t sẵn cho ngườ i giớ i thiệu.

3. Bộ  tà i sản chia sẻ : bà i mẫu, ảnh, video, tin nhắn mẫu.

4. Thưở ng theo tầng: 1 ngườ i, 3 ngườ i, 10 ngườ i.

5. Vinh danh cô ng khai ngườ i giớ i thiệu.

6. Chương trình đố i tá c, affiliate có  hoa hồ ng rõ  ràng.

7. Mờ i bạ n bè  vào buổ i Zoom kế  tiếp như mộ t bà i tậ p.

LÀM NGAY: CHẤM ĐIỂM 5 ĐÒN BẨY CỦA BẠN

1. Mở  Phụ  lụ c 1, điền số  tháng vừ a rồ i cho 5 đò n bẩy. Chỗ  nào chưa đo
đượ c thì ghi "chưa đo".

2. Vớ i mỗ i đò n bẩy, đánh dấu nhữ ng chiến thuậ t trong kho trên mà  bạ n
chưa từng làm.

3. Khoanh trò n đò n bẩy có  nhiều ô  trố ng nhấ t. Đó  là  nơi tiền đang nằm
chờ  bạ n.

CHƯƠNG 2

BẢN ĐỒ 13 TẦNG VÀ LUẬT ĐO NỐI TIẾP

2.1. Phễu chuyên gia đào tạo có 13 tầng
Phễu bán sản phẩm vậ t lý  thườ ng ngắn: thấy quảng cáo, vào trang, mua. Phễu củ a
chuyên gia đào tạ o dà i hơn nhiều, vì thứ  bạ n bán là  sự thay đổi của một con
người, và  con ngườ i cần nhiều nấ c để  tin.

13



Tầng Chặng chuyển đổi Thuộc đòn bẩy

1 Thấy video → Theo dõ i Traffic

2 Theo dõ i → Bình luậ n hoặ c nhắn tin Chuyển đổ i

3 Nhắn tin → Nhậ n quà  (trở  thành lead) Chuyển đổ i

4 Lead → Vào nhó m Zalo Chuyển đổ i

5 Trong nhó m → Đăng ký  Zoom Chuyển đổ i

6 Đăng ký  → Có  mặ t trong Zoom Chuyển đổ i

7 Có  mặ t → Ở  lạ i tớ i lú c chào bán Chuyển đổ i

8 Nghe chào bán → Mua bậ c thấp Chuyển đổ i

9 Chưa mua → Mua trong 24 giờ , 7 ngày, 30 ngày Chuyển đổ i

10 Bậ c thấp → Bậ c cao Giá  trị đơn

11 Mua → Họ c, kích hoạ t, có  kế t quả Nền củ a mua lạ i

12 Có  kế t quả  → Mua tiếp, gia hạ n Số  lần mua lạ i

13 Họ c viên → Giớ i thiệu ngườ i mớ i Giớ i thiệu

Ví dụ  về  thang sản phẩm dù ng trong sá ch: bậc thấp là  cá c sản phẩm như
499.000đ, 779.000đ, 999.000đ; bậc cao là  chương trình đồ ng hành khoảng
9.900.000đ; phía trên cò n có  thể  có  gó i làm hộ , gó i riêng. Bạ n thay bằng thang giá
củ a mình: [ĐIỀ N THANG GIÁ  CỦ A BẠ N].

2.2. Luật vàng: đo nối tiếp, không đo trên gốc
Đây là  chỗ  9 trên 10 ngườ i đo sai.

Họ  lấy số  ngườ i mua chia cho tổ ng số  ngườ i xem, ra mộ t con số  rấ t nhỏ , kiểu
0,05%. Rồ i họ  thở  dà i. Con số  đó  đú ng, nhưng vô dụng, vì nó  khô ng chỉ ra đượ c
chỗ  nào hỏ ng.
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Cá ch đú ng: mỗi tầng chia cho tầng liền trước nó.

Tỷ  lệ  tầng 6 = số  ngườ i có  mặ t trong Zoom / số  ngườ i đã  đăng ký.

Tỷ  lệ  tầng 8 = số  ngườ i mua bậ c thấp / số  ngườ i còn ở lại lúc chào bán.

Tỷ  lệ  tầng 10 = số  ngườ i mua bậ c cao / số  ngườ i đã mua bậc thấp.

Khi đo nố i tiếp, bạ n sẽ  thấy mộ t hình phễu có  nhữ ng chỗ  thắt đột ngột. Chỗ  thắ t
đó  chính là  chỗ  gãy.

VÍ DỤ Mộ t phễu có  1.000 lead, 600 vào nhó m, 300 đăng ký  Zoom, 90 có
mặ t, 70 ở  lạ i tớ i cuố i, 20 mua bậ c thấp. Đo nố i tiếp: 60%, 50%, 30%, 78%,
29%. Tầng 6 (đăng ký  → có  mặ t) rơi mạnh nhất. Việc tuần này là  sử a khâu
nhắc lịch, khô ng phả i làm thêm video.

2.3. Hai kỹ năng tách rời: hẹn được và bán được
Ngườ i làm đào tạ o hay lẫn hai kỹ  năng này:

Kỹ năng hẹn: đưa đượ c ngườ i vào phò ng (tầng 4 đến 7).

Kỹ năng bán: biến ngườ i trong phò ng thành họ c viên (tầng 8 đến 10).

Phò ng Zoom đô ng mà  ít đơn là  gãy ở  kỹ  năng bán. Phò ng Zoom vắng mà  ai vào
cũ ng mua là  gãy ở  kỹ  năng hẹn. Hai bệnh này có  hai loạ i thuố c khá c nhau. Vì thế
khi đo mộ t sự  kiện, bạ n luô n tá ch 2 con số : số người thực sự có mặt và  doanh
thu trung bình trên mỗi người có mặt.

2.4. Tính ngược từ mục tiêu tiền
Đừ ng bắ t đầu bằng "tháng này mình đăng bao nhiêu video". Hãy bắ t đầu bằng
tiền, rồ i tính ngượ c lên.
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Tính ngược từ tiền về người

Mục tiêu
doanh thu

⟶
Số đơn
cần có

⟶
Số người

phải có mặt

⟶
Số đăng
ký cần có

⟶
Số lead
cần có

Mỗ i mũ i tên là  mộ t phép chia cho tỷ  lệ  củ a tầng đó . Khô ng biế t tỷ  lệ  củ a
mình thì dù ng tạ m mộ t con số  giả  định, chạy mộ t đợ t, rồ i thay bằng
số  thậ t.

VÍ DỤ Muố n có  30 họ c viên bậ c thấp từ  mộ t buổ i Zoom. Giả  định tỷ  lệ  mua
trên ngườ i ở  lạ i là  30%, thì cần khoảng 100 ngườ i ở  lạ i. Giả  định 80% ngườ i
có  mặ t ở  lạ i tớ i cuố i, thì cần khoảng 125 ngườ i có  mặ t. Giả  định 50% ngườ i
đăng ký  có  mặ t, thì cần khoảng 250 ngườ i đăng ký. Bây giờ  bạn biết tuần
này phả i lo 250 lượ t đăng ký, khô ng phả i "càng nhiều càng tố t".

2.5. Đóng số mỗi tối
Con số  khô ng ghi trong đêm thì sáng mai khô ng ai nhớ  đú ng. Mỗ i tố i, ngườ i phụ
trá ch phễu ghi 5 con số  vào mộ t bảng:

1. Số  lead mớ i trong ngày.

2. Số  ngườ i vào nhó m trong ngày.

3. Số  đăng ký  sự  kiện.

4. Số  đơn và  tiền thự c thu trong ngày.

5. Số  khá ch nó ng cò n tồ n chưa đượ c gọ i, chưa đượ c nhắn.

Luậ t: nhìn chỉ số ngày, không nhìn lũy kế. Lũ y kế  luô n tăng nên luô n làm bạ n
yên tâm giả . Chỉ số  ngày mớ i cho thấy hô m nay bạ n có  làm đủ  hay khô ng.
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CÂU CHỐT Bảng phễu khô ng để  báo cáo. Nó  chỉ ra đú ng mộ t chỗ  cần
sử a trướ c.

LÀM NGAY: VẼ PHỄU 13 TẦNG CỦA BẠN

1. Lấy số  củ a mộ t đợ t gần nhấ t (mộ t buổ i Zoom, mộ t tháng), điền vào
13 tầng. Tầng nào khô ng có  số  thì ghi "chưa đo", và  đó  là  việ c phả i làm
trướ c tiên.

2. Tính tỷ  lệ  nố i tiếp từ ng tầng.

3. Khoanh tầng có  tỷ  lệ  thấp bấ t thườ ng so vớ i cá c tầng quanh nó . Mở
chương tương ứ ng và  làm phần LÀ M NGAY củ a chương đó .

CHƯƠNG 3

TẦNG 1-2, TỪ LƯỢT XEM ĐẾN LỜI NHẮN

Tầng 1: Thấy video → Theo dõi
Lầm tưởng: mộ t video nổ  triệu view là  kênh sẽ  lên. Thự c tế , ngườ i xem mộ t
video rồ i lướ t đi thì khô ng nhớ  bạ n là  ai. Họ  chỉ bấm theo dõ i khi gặp lại bạn 2-3
lần và  mỗ i lần đều thấy đú ng thứ  họ  cần.

Nguyên lý hòn tuyết lăn. Giai đoạ n đầu, bạ n tích lũ y nhữ ng video có  tiềm năng
lan truyền. Khi đã  có  mộ t và i video thắng, bạ n nhân bản chú ng: giữ  nguyên chủ
đề , đổ i gó c kể , đổ i ví dụ , đổ i câu mở . Ngườ i xem gặ p lạ i bạ n liên tụ c trên cù ng mộ t
chủ  đề  và  bấm theo dõ i để  khỏ i lỡ . Mỗ i video nhân bản sau kéo follow mạ nh hơn
video trướ c.

Chiến thuật:

1. Định vị bằng 3 câu hỏi: tô i là  ai, tô i phụ c vụ  ai, họ  đang gặ p vấn đề  gì. Chọ n
ao nhỏ  để  làm cá  lớ n.
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2. Chủ thể phổ thông, khai thác thành cụm. Chọ n nhữ ng chủ  đề  hàng triệu
ngườ i va chạ m mỗ i ngày, mỗ i chủ  đề  làm thành mộ t cụ m khoảng 20 video.

3. Video ngắn, một công thức. Kênh mớ i nên giữ  video ngắn và  bám mộ t cô ng
thứ c duy nhấ t cho tớ i khi có  kế t quả .

4. Ma trận 40/30/20: khoảng 40% video lan truyền để  kéo ngườ i mớ i, tố i đa
30% video bán hàng, khoảng 20% video giáo dụ c, phần cò n lạ i cho câu chuyện
cá  nhân. Kênh bán quá  nhiều thì như đoàn tàu chở  toàn hàng, khô ng cò n chỗ
cho khá ch mớ i lên.

5. Không bán khi kênh còn quá lạnh. Tín hiệu đượ c phép bán là  khán giả  chủ
động hỏi mua.

BẪY Hú t nhầm tệp. Video nổ  nhưng ngườ i xem là  họ c sinh, ngườ i nướ c
ngoà i, ngườ i khô ng có  nhu cầu. Follow tăng mà  khô ng ai hỏ i mua. Sử a bằng
cách chọ n lạ i chủ  đề  và  câu mở  đú ng nỗ i đau củ a ngườ i trả  tiền.

Cách đo: follow mớ i mỗ i ngày / lượ t xem mỗ i ngày. Theo dõ i tăng đều mỗ i tháng
quan trọ ng hơn mộ t lần viral rồ i tắ t.

Tầng 2: Theo dõi → Bình luận hoặc nhắn tin
Ngườ i theo dõ i là  ngườ i thụ động. Nhiệm vụ  củ a tầng 2 là  biến họ  thành ngườ i có
một hành động nhỏ: gõ  mộ t chữ , bấm mộ t nú t, gử i mộ t tin.

Nguyên lý một điểm gom. Mỗ i video, mỗ i bà i đăng phả i có  đú ng một chỗ để
người ta đi tiếp: mộ t từ  khó a bình luậ n, mộ t link, hoặ c mộ t nhó m. Truyền thô ng
hay mà  khô ng có  điểm gom thì khô ng chuyển đổ i đượ c.

Chiến thuật:

1. Từ khóa riêng cho từng video. Ví dụ  "Bình luậ n chữ  PHỄ U, tô i gử i bạ n bảng
tự  chấm." Mỗ i video mộ t từ  khó a khá c nhau để  bạ n đếm đượ c video nào
kéo ngườ i.
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2. Bot bình luận chuyển vào hộp thư. Ai gõ  đú ng từ  khó a thì tự  độ ng nhậ n tin
nhắn riêng trong và i giây. Chậ m là  nguộ i.

3. Tiêu đề dẫn đường. Nhữ ng khung như "N lý  do bạ n [kế t quả  khô ng mong
muố n]... vào đây tô i chỉ cho", "Đây là  cá ch tô i đã ...", "Bạ n sẽ  bấ t ngờ  khi biế t..."
kéo ngườ i ta hành độ ng.

4. Tin ghim (story) dẫn về nhóm. Mỗ i ngày mộ t tin, câu mồ i ngắn, mũ i tên chỉ
xuố ng link.

5. Khảo sát bằng số. "Ai đang gặ p chuyện này gõ  số  1." Ngườ i gõ  số  là  ngườ i vừ a
tự  giơ tay.

6. Lấy nỗi đau làm chất liệu. Đọ c bình luậ n dướ i video củ a cá c kênh lớ n cù ng
ngành: câu hỏ i củ a ngườ i ta chính là  tiêu đề  video tiếp theo củ a bạ n.

GHI NHỚ Ngườ i lộ  diện nhiều nhất thườ ng đến từ  nhữ ng video truyền
cảm hứng và  thuyết phục (câu chuyện, kết quả), khô ng phả i từ  video viral
giả i trí.

Dấu hiệu gãy: nhiều view, nhiều follow mà  bình luậ n toàn khen "hay quá", khô ng
ai gõ  từ  khó a. Nghĩa là  video chưa có  lờ i mờ i, hoặ c lờ i mờ i khô ng đủ  hấp dẫn.

Cách đo: số  bình luậ n chứ a từ  khó a / lượ t xem củ a video đó . So giữ a cá c video để
tìm lờ i mờ i hiệu quả  nhấ t rồ i nhân bản.

LÀM NGAY: TẦNG 1-2

1. Lấy 10 video gần nhấ t. Video nào khô ng có  từ  khó a hoặ c lờ i mờ i đi tiếp,
gắn lờ i mờ i vào bình luậ n ghim ngay hô m nay.

2. Đặ t mỗ i video mộ t từ  khó a riêng và  ghi vào sổ  để  đếm.

3. Chọ n video có  nhiều ngườ i gõ  từ  khó a nhấ t. Nhân bản nó  thành 5 video
mớ i trong tuần.
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CHƯƠNG 4

TẦNG 3, TỪ LỜI NHẮN ĐẾN NHẬN QUÀ
Đây là  tầng biến mộ t ngườ i lạ  trên mạ ng thành một cái tên trong danh sách của
bạn. Tiền nằm trong danh sá ch. View khô ng trả  tiền, danh sá ch mớ i trả  tiền.

4.1. Lầm tưởng: "Quà gì cũng được, miễn là miễn phí"
Chuyên gia hay mang thứ mình có ra tặ ng: slide bà i giảng cũ , video buổ i họ c cũ ,
mộ t tà i liệu dà i 80 trang. Ngườ i nhậ n tả i về  rồ i bỏ  đó , hoặ c khô ng buồ n nhậ n.

Quà  tặ ng khô ng phả i để  cho đi thứ mình có. Quà  tặ ng là  người đứng giữa, trung
chuyển ngườ i lạ  từ  nền tảng về  hệ  thố ng sản phẩm củ a bạ n. Nó  phả i đượ c thiết
kế, khô ng phả i đượ c gom lại.

CÂU CHỐT Miễn phí phả i là  thứ  tố t nhất bạn có  thể  cho đi. Và  cho đi phả i là
thứ  dễ  nhất họ  có  thể  nhận.

4.2. 8 bước thiết kế món quà thu hút
1. Ai: chính xá c nhó m ngườ i nào.

2. Họ muốn gì: mong muố n củ a họ , khô ng phả i mong muố n bạ n muố n họ  có .

3. Họ ở đâu: nền tảng nào, nhó m nào, giờ  nào.

4. Hình thức nào họ chịu nhận: bảng tự  chấm, mẫu điền sẵn, bộ  câu, video
ngắn, cô ng cụ . Đừ ng giớ i hạ n bở i thứ  bạ n đang có .

5. Đặt tên đúng: dù ng từ  họ  hay tìm, chứ a nỗ i đau hoặ c kế t quả , ngắn.

6. Cực kỳ dễ dùng: nhậ n xong dù ng đượ c ngay trong 15 phú t. Mó n quà  cấ t vào
tủ  lạ nh là  mó n quà  thấ t bạ i.

7. Tốt hơn thị trường: ngườ i khá c tặ ng 200 mẫu thì bạ n tặ ng 600. Đi thêm mộ t
bướ c lợ i ích.
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8. Có tính móc nối: dù ng xong mó n quà , ngườ i ta phả i thấy thiếu một thứ, và
thứ  đó  chính là  bướ c tiếp theo trong phễu củ a bạ n.

BẪY Quà  khô ng có  mó c nố i. Ngườ i nhận vui vẻ , cảm ơn, rồ i đi. Tệ  hơn, quà
hú t toàn ngườ i săn đồ miễn phí khô ng bao giờ  trả  tiền. Hú t vào nhiều mà
toàn ngườ i khô ng đú ng thì cũ ng chỉ là  hú t rác.

Theo khung củ a Hormozi, mộ t mó n quà  thu hú t tố t giải một vấn đề hẹp thật
trọn vẹn, và  chính việ c giả i xong vấn đề  đó  làm lộ  ra vấn đề  lớ n hơn mà  sản phẩm
trả  phí củ a bạ n giả i quyế t.

4.3. Tin nhắn đầu tiên quyết định tất cả
Ngườ i ta vừ a gõ  từ  khó a. Họ  đang ấm nhất trong khoảnh khắ c này. Nguộ i đi
rấ t nhanh.

Luật tốc độ: trả  lờ i trong vò ng và i giây bằng bot, ngườ i thậ t vào cuộ c trong vò ng
và i phú t. Tỷ  lệ  tin nhắn đượ c trả  lờ i phả i trên 95%. Mộ t tin nhắn khô ng đượ c trả
lờ i là  tiền rơi.

Luật câu hỏi A hay B. Tin chào đầu tiên đừ ng ném ngay link, đừ ng ném ngay lờ i
mờ i tư vấn. Ngườ i lạ  nhậ n link từ  ngườ i lạ  sẽ  sợ . Hãy hỏ i mộ t câu có  2 lự a chọ n để
họ  nhắn lại cho bạn một lần:

VÍ DỤ "Chào bạn, mình gử i bạn bảng tự  chấm ngay đây. Cho mình hỏ i
nhanh: bạn đang có khóa học rồi nhưng bán chậm, hay chưa có khóa
học, đang tìm hướng? Gõ  A hoặ c B để  mình gử i đú ng bản cho bạn nhé ."

Câu hỏ i A/B làm 3 việ c cù ng lú c: khá ch nhắn lạ i (nền tảng đánh giá  cuộ c trò
chuyện là  thậ t), bạ n phân loạ i đượ c khá ch, và  mó n quà  trở  thành món quà riêng
cho họ.
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Menu nút bấm. Kèm tin chào là  và i nú t bấm nhanh (nhậ n quà , xem lịch Zoom, hỏ i
về  khó a họ c, nó i chuyện vớ i ngườ i thậ t). Mỗ i nú t gắn mộ t thẻ  để  sau này nuô i
đú ng ngườ i.

4.4. Kéo ra khỏi hộp thư
Hộ p thư củ a nền tảng khô ng phả i nhà  củ a bạ n. Kênh sậ p là  mấ t hế t. Vì vậ y ngay ở
tầng 3, mó n quà  nên đượ c nhậ n ở  mộ t nơi bạn giữ được liên lạc: trang nhậ n quà
để  lạ i số  điện thoạ i, hoặ c nhó m Zalo.

Bà i đăng tặ ng quà  hiệu quả  có  6 phần: tiêu đề  TẶNG MIỄN PHÍ, cảnh báo cá i giá
củ a việ c khô ng biế t, gọ i đú ng nú t thắ t, tên mó n quà  cụ  thể , dành cho ai, rồ i kêu gọ i
2 lớ p (bình luậ n từ  khó a và  vào nhó m).

Dấu hiệu gãy:

Nhiều ngườ i gõ  từ  khó a nhưng ít ngườ i nhắn lạ i sau tin tự  độ ng: tin chào sai,
hoặ c trả  lờ i quá  chậ m.

Ngườ i vào nhó m nhậ n quà  rồ i rờ i nhó m nhanh gần bằng tố c độ  vào: mồi chưa
đủ ngon. Làm mộ t mó n quà  khô ng nơi nào có .

Cách đo:

Tỷ  lệ  phản hồ i = số  ngườ i nhắn lạ i sau tin tự  độ ng / số  ngườ i đượ c gử i tin.

Tỷ  lệ  nhậ n quà  = số  lead có  thô ng tin liên lạ c / số  ngườ i nhắn tin.

LÀM NGAY: TẦNG 3

1. Chấm mó n quà  hiện tạ i củ a bạ n theo 8 bướ c. Bướ c nào khô ng đạ t, sử a
bướ c đó  trướ c.

2. Viế t lạ i tin chào đầu tiên thành câu hỏ i A hay B.

3. Nhờ  3 ngườ i lạ  gõ  thử  từ  khó a, bấm giờ  xem bao lâu thì họ  nhậ n đượ c
tin trả  lờ i.

4. Đặ t mụ c tiêu tố i thiểu số  lead mỗ i ngày và  đo mỗ i tố i.
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CHƯƠNG 5

TẦNG 4-5, TỪ DANH SÁCH VÀO NHÓM,
TỪ NHÓM ĐẾN ĐĂNG KÝ ZOOM

5.1. Vì sao cần ao riêng
Nền tảng mạ ng xã  hộ i là  ao của người khác. Bạ n câu đượ c cá  ở  đó , nhưng luậ t ao
do ngườ i khá c đặ t. Nhó m Zalo, cộ ng đồ ng củ a bạ n là  ao riêng: ngày mai vẫn cò n
cá , dù  thuậ t toán có  đổ i.

Ba nền tảng, ba vai trò :

Mạng xã hội tạ o sự  chú  ý.

Nhóm Zalo tạ o sự  thân thuộ c.

Zoom tạ o chuyển đổ i.

GHI NHỚ Zalo nhắn lạ i đượ c, nhưng rấ t khó  giáo dụ c ngườ i lạ  trong Zalo.
Giáo dụ c thị trườ ng bằng video. Zalo để  giữ  quan hệ , gử i quà , nhắc lịch và
bán nhữ ng thứ  dễ  mua.

Tầng 4: Lead → Vào nhóm Zalo
Chiến thuật:

1. Đặt link nhóm ở mọi chỗ sau khi nhận quà: trang cảm ơn, tin nhắn
bot, email.

2. Đặt tên nhóm theo lợi ích và phong cách sống, khô ng theo tên sản phẩm.
Tên nhó m là  lờ i hứ a: vào đây đượ c gì.

3. Hỏi từng người mới một câu lọc: bạ n đang ở  giai đoạ n nào? Ngườ i trù ng
nghề  đến để  hớ t khá ch thì lịch sự  từ  chố i.

4. Mồi vào nhóm có giá trị hữu hình: "tà i liệu chỉ gử i trong nhó m", "buổ i soi
kênh chỉ dành cho thành viên".
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5. Không chỉ trông vào nhóm. Nhó m dà i thì tin trô i. Luô n có  lớ p liên lạ c thứ
hai: email, số  điện thoạ i.

5.2. Nhiệt độ khách: bản đồ cảm xúc trong nhóm
Ngườ i trong nhó m khô ng giố ng nhau. Hãy nhìn họ  theo 4 mứ c nhiệ t:

Mức Dấu hiệu Cho ăn gì

Lạnh Im lặ ng, hoặ c phản bá c, so sánh Bà i cảnh báo vấn đề , câu chuyện

Ấm Thả  tim, khen, "ơ hay đấy" Giả i pháp thô ng thườ ng, bà i tậ p nhỏ

Nóng Hỏ i chi tiế t cá ch làm, kể  đã  áp dụ ng Lờ i mờ i sự  kiện, sản phẩm bậ c thấp

Yêu Đã  mua, khoe kế t quả Bậ c tiếp theo, vai trò  ngườ i giớ i thiệu

Nhiệ t độ  tụt ngược được. Khá ch đã  mua mà  bị bỏ  rơi thì nguộ i lạ i, thậ m chí hó a
đá . Ngườ i làm nộ i dung là  người điều phối cảm xúc: mỗ i bà i đăng đều phả i trả
lờ i câu hỏ i "bà i này đưa ai từ  mứ c nào lên mứ c nào?".

5.3. Hai luật giữ nhóm sống
Luật 1: để cá luôn đói. Nhó m bán quá  nhiều thì chế t. Tỷ  lệ  gợ i ý  cho nộ i dung
cộ ng đồ ng: khoảng 80% bà i cảnh báo vấn đề  và  giả i pháp thô ng thườ ng, khoảng
10% chuyên sâu (livestream, Zoom), khoảng 10% truyền cảm hứ ng (kế t quả  họ c
viên). Cộ ng đồ ng để  xây niềm tin, bán hàng là  việ c sau cù ng.

Luật 2: luôn châm thêm người mới. Ngườ i cũ  sẽ  nguộ i sau và i tháng. Ngườ i
lạ nh mớ i luô n cần đượ c đổ  vào. Nhó m khô ng có  dò ng chảy mớ i là  ao tù .
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5.4. Hệ thống nuôi dưỡng 3 tầng chuyển đổi siêu cấp
Hệ thống nuôi dưỡng 3 tầng chuyển đổi siêu cấp (cá ch chia cộ ng đồ ng thành
3 tầng theo mứ c độ  cam kế t: tầng miễn phí cho số  đô ng, tầng dành cho ngườ i đã
mua sản phẩm đầu tiên, tầng dành cho họ c viên bậ c cao; mỗ i tầng mộ t cá ch nuô i,
và  mỗ i tầng tự  độ ng đẩy ngườ i sang tầng kế  tiếp).

Hệ thống nuôi dưỡng 3 tầng chuyển đổi siêu cấp

Tầng 1: cộng đồng miễn
phí, rất nhiều người

⟶
Tầng 2: người đã mua

sản phẩm bậc thấp

⟶
Tầng 3: học viên bậc cao

Sản phẩm miễn phí hú t nhiều ngườ i vào tầng 1. Sản phẩm bậ c thấp lọ c
ngườ i sang tầng 2. Sản phẩm giá  cao đưa ngườ i lên tầng 3. Mỗ i tầng
mộ t cá ch chăm, mỗi tầng một người chịu trách nhiệm.

Tầng 1, cộng đồng miễn phí, cần 6 thứ : cự c kỳ  giá  trị, trao đổ i qua lạ i, tạ o kế t
quả  nhanh, có  ngườ i khoe kế t quả , làm cù ng nhau, có  hỏ i đáp. Và  4 điều cấm:
khô ng bán lộ  liễu, khô ng chuyển khoản ở  tầng này, khô ng seeding bừ a, lọ c sạ ch
ngườ i phá .

Tầng 2 là  nơi ngườ i đã  chuyển khoản lần đầu. Họ  đã  ấm. Ở  đây bạ n đượ c bán
thoả i má i hơn, miễn là  họ  dùng được thứ  đã  mua và  thấy lộ  trình đi tiếp.

Tầng 3 là  họ c viên bậ c cao: chăm riêng, lợ i ích riêng, kế t quả  lớ n, và  chính họ  trở
thành bằng chứ ng giú p bạ n bán.

BẪY Mang sản phẩm cao cấp ra chào ở  tầng 1. Ngườ i ta chỉ vác đượ c 10 cân
thì cho vác 10 cân. Chào sai mứ c sứ c là  làm cả  cộ ng đồ ng sợ .
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5.5. Người Thắp Lửa: bí mật của nhóm có tương tác
Nhó m ít tương tá c không phải vì thiếu người. Nhó m ít tương tá c vì thiếu Người
Thắp Lửa.

Người Thắp Lửa (họ c viên đã  có  kế t quả , chủ  độ ng khoe, chủ  độ ng trả  lờ i và  giú p
ngườ i khá c trướ c, để  ngườ i mớ i nhìn thấy và  làm theo) là  ngườ i châm ngọ n lử a
đầu tiên cho cả  nhó m. Ngườ i mớ i thấy có  ngườ i đi trướ c thì dám lên tiếng. Cá ch
tạ o Ngườ i Thắp Lử a:

1. Mờ i họ c viên cũ  có  kế t quả  vào nhó m mớ i ngay từ  đầu.

2. Kèm sá t mộ t nhó m nhỏ  10-20 ngườ i cho ra kế t quả  thậ t nhanh.

3. Để  chính họ đăng kế t quả , khô ng phả i bạ n đăng hộ .

4. Vinh danh ngườ i khoe, ngườ i giú p ngườ i khá c.

Khoe kế t quả  đú ng cấu trú c Trước - Sau - Cây cầu: trướ c đây thế  nào, bây giờ  thế
nào, và  nhờ  làm gì. Khoe mà  khô ng chỉ ra cây cầu thì chỉ là  khoe.

Tầng 5: Trong nhóm → Đăng ký Zoom
Nguyên lý lợi ích cuộc hẹn. Ngườ i ta khô ng đăng ký  vì bạ n mở  Zoom. Ngườ i ta
đăng ký  vì có một lợi ích họ sẽ mất nếu không tới. Kỹ  năng tăng tỷ  lệ  hẹn là  kỹ
năng kiếm tiền lớ n nhấ t củ a ngườ i làm đào tạ o.

Chiến thuật:

1. Lời hứa quyết định ai ngồi trong phòng. Viế t lờ i hứ a cho đú ng ngườ i bạ n
muố n bán. Chọ n chủ  đề  dễ  hú t số  đô ng để  có  số  đăng ký  đẹp là  tự  bẫy mình:
phò ng đô ng mà  sai ngườ i thì khô ng ra đơn.

2. Nhiều tầng lợi ích: quà  cho ngườ i đăng ký, soi kênh hoặ c chữ a bà i cho ngườ i
vào sớ m, vé  mờ i trang trọ ng, uy tín ngườ i dẫn.

3. Một từ khóa ám thị lặp suốt 2 tuần. Não chỉ nhớ  mộ t cụ m từ . Chọ n mộ t cụ m
cho sự  kiện và  lặ p lạ i ở  mọ i bà i.
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4. Chạy song song nhiều tuyến bài trước sự kiện: thô ng báo và  kêu gọ i; giáo
dụ c thị trườ ng; câu chuyện học viên (xương số ng); lỗ i sai thườ ng gặ p; câu
chuyện ngườ i dẫn; kêu gọ i vào nhó m.

5. Mỗi câu chuyện học viên phá một phản đối: "tô i khô ng chuyên", "ngành tô i
nhỏ", "tô i mớ i bắ t đầu", "tô i chưa có  sản phẩm".

6. Dồn nhịp về ngày sát sự kiện. Ngày trướ c sự  kiện là  ngày ngườ i chần
chừ  ra quyế t định. Đặ t câu chuyện mạ nh nhấ t và  livestream mạ nh nhấ t vào
3 ngày cuố i.

7. Đo mức quan tâm bằng bình chọn trong nhóm thay vì bắ t điền form dà i.

MẸO Ngay sau khi đăng ký  là  lú c ngườ i ta sẵn lòng giới thiệu nhất. Tin xác
nhận đăng ký  nên có  mộ t dò ng: "Bạn có  thể  tặng suất này cho 3 ngườ i bạn",
kèm câu nhắn viết sẵn để  họ  chỉ cần bấm gử i.

Dấu hiệu gãy:

Ngườ i rờ i nhó m nhiều hơn ngườ i vào: nhó m bán quá  nhiều hoặ c giá  trị quá  ít.

Nhó m đô ng mà  đăng ký  Zoom ít: lợ i ích cuộ c hẹn chưa đủ  lớ n, hoặ c lờ i hứ a
sai ngườ i.

Nhó m im lặ ng: thiếu Ngườ i Thắp Lử a, thiếu ngườ i dẫn dắ t tiếp năng lượ ng.

Cách đo:

Tỷ  lệ  tầng 4 = số  ngườ i vào nhó m / số  lead.

Tỷ  lệ  tầng 5 = số  đăng ký  / số  thành viên đang hoạ t độ ng trong nhó m.
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LÀM NGAY: TẦNG 4-5

1. Đếm 20 bà i gần nhấ t trong nhó m, xếp vào 3 loạ i: vấn đề  và  giả i pháp,
chuyên sâu, cảm hứ ng. Lệ ch khỏ i 80/10/10 thì điều chỉnh tuần tớ i.

2. Liệ t kê  5 họ c viên có  kế t quả . Mờ i họ  vào nhó m và  nhờ  mỗ i ngườ i kể
mộ t câu chuyện Trướ c - Sau - Cây cầu.

3. Viế t lạ i lờ i hứ a buổ i Zoom kế  tiếp cho đú ng ngườ i bạ n muố n bán, rồ i
chọ n mộ t cụ m từ  ám thị duy nhấ t cho cả  chiến dịch.

CHƯƠNG 6

TẦNG 6, TỪ ĐĂNG KÝ ĐẾN CÓ MẶT

Đăng ký  là  lời hứa. Có  mặ t là  hành động. Khoảng cá ch giữ a hai thứ  này có  thể  là
chỗ  rò  lớ n nhấ t phễu củ a bạ n, mà  rấ t ít ngườ i để  ý.

6.1. Lầm tưởng: "Đăng ký rồi thì sẽ vào"
Ngườ i ta đăng ký  lú c đang hứ ng. Đến giờ  Zoom, họ  đang nấu cơm, đang đó n con,
đang mệ t, và  quên mấ t. Ngườ i đã  đăng ký  cần một lý do để có mặt đúng giờ. Lý
do đó  bạ n phả i thiế t kế .

6.2. Chiến thuật kéo người vào phòng
1. Nhắc 3 lớp trong 24 giờ cuối: bà i đăng trong nhó m, tin nhắn Zalo, email.

Link phò ng có  thể  chỉ nằm trong tin nhắn riêng hoặ c email để  ngườ i ta phả i
mở  ra.

2. Tách 2 nhóm vào ngày trước sự kiện. Ngườ i đã  đăng ký  nhậ n lời dặn
chuẩn bị: giấy bú t, tắ t thô ng báo, dành trọ n thờ i gian. Ngườ i đã  dọ n lịch thì
khó  bỏ  buổ i. Ngườ i chưa đăng ký  nhậ n lý do phải vào ngay: buổ i này khô ng
ghi lạ i, khô ng tổ  chứ c lần hai (chỉ nó i khi đú ng là  như vậy).
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3. Ưu đãi cho người vào sớm: 15 phú t đầu soi kênh, chữ a bà i cô ng khai cho và i
ngườ i đầu tiên. Và  thự c hiện thậ t, ngay khi mở  phò ng.

4. Hứa đọc tên người bình luận khi lên só ng. Ai cũ ng muố n đượ c gọ i tên.

5. Quà dùng thử trước sự kiện: gử i trướ c mộ t video ngắn giá  trị, yêu cầu xem
và  chia sẻ  cảm nhậ n. Ngườ i đã  nếm thử  thì muố n ăn bữ a chính.

6. Bình chọn giờ trong nhóm: "Anh chị vào khung giờ  nào?". Ngườ i đã  bấm
chọ n là  ngườ i đã  cam kế t mộ t lần.

7. Gọi điện cho người quan trọng. Vớ i sự  kiện nhỏ , sản phẩm giá  cao, mộ t cuộ c
gọ i nhắ c lịch từ  ngườ i thậ t tăng tỷ  lệ  có  mặ t rõ  rệ t. Kịch bản gọ i đơn giản:
chào, nhắ c lợ i ích họ  sẽ  nhậ n, hỏ i họ  đang gặ p vướ ng mắ c gì nhấ t để  buổ i
Zoom trả  lờ i, chố t giờ , dặ n chuẩn bị.

6.3. Vũ khí mạnh nhất: lời giới thiệu trước giờ G
Cà i vào đầu mọ i ngườ i mộ t thó i quen: đi Zoom thì rủ thêm bạn. Nhắ c liên tụ c
trong tuần trướ c sự  kiện, ở  mọ i livestream, mọ i bà i đăng. Khi làm tố t, số  ngườ i
có  mặ t có  thể  vượt cả số người đăng ký, vì mỗ i ngườ i đăng ký  kéo thêm bạ n
củ a mình.

CÂU CHỐT "Bạn đi mộ t mình thì họ c mộ t mình. Rủ  thêm mộ t ngườ i bạn
cù ng làm nghề , tố i nay hai ngườ i cù ng về  vớ i mộ t kế  hoạch."

Dấu hiệu gãy:

Số  đăng ký  đẹp, phò ng vắng: thiếu nhắ c lịch, hoặ c lợ i ích có  mặ t đú ng giờ
chưa rõ .

Chỉ gử i đú ng mộ t tin nhắ c vào sáng hô m diễn ra: gần như chắ c chắn rò .

Hẹn quy mô  lớ n khi chưa đủ  ngườ i vậ n hành: phò ng đô ng mà  khô ng ai chăm,
khô ng ai chố t.
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Cách đo: tỷ  lệ  tầng 6 = số  ngườ i có  mặ t cao nhấ t trong phò ng / số  ngườ i đăng ký.
Tá ch theo nguồ n đăng ký  (nhó m, quảng cáo, ngườ i giớ i thiệu) để  biế t nguồ n nào
đến thậ t.

LÀM NGAY: TẦNG 6

1. Viế t sẵn bộ  nhắ c lịch: 24 giờ  trướ c, 3 giờ  trướ c, 15 phú t trướ c, lú c mở
phò ng. Mỗ i tin mộ t lý  do khá c nhau để  vào.

2. Thiế t kế  mộ t ưu đã i chỉ dành cho ngườ i vào đú ng giờ  và  ghi vào kịch bản
buổ i Zoom.

3. Thêm dò ng "rủ  thêm mộ t ngườ i bạ n" kèm câu nhắn viế t sẵn vào tin xá c
nhậ n đăng ký.

CHƯƠNG 7

TẦNG 7, GIỮ NGƯỜI Ở
LẠI TỚI LÚC CHÀO BÁN

Ngườ i vào phò ng rồ i vẫn có  thể  rờ i đi. Nhiều buổ i Zoom mở  đầu rấ t đô ng, đến lú c
chào bán thì cò n mộ t nử a. Ngườ i rờ i đi sớ m nhấ t thườ ng là  ngườ i bậ n, tứ c là
ngườ i có  tiền và  có  việ c. Đó  là  nhữ ng ngườ i bạ n muố n giữ  nhấ t.

7.1. Nguyên lý: buổi Zoom là một
bản nhạc, không phải một bài giảng
Mộ t buổ i Zoom dà i khô ng thể  giữ  ngườ i chỉ bằng kiến thứ c. Phả i có  kỳ vọng, quà,
cao trào, câu chuyện, tương tác, bằng chứng và  lời hứa ở lại đến cuối sẽ
nhận được điều quan trọng nhất.

Ngườ i lạ  khô ng mua ngay khi mớ i vào. Việ c củ a phần đầu buổ i là  biến ngườ i
lạ  thành ngườ i thích, rồ i ngườ i tin. Chỉ khi cả  phò ng đã  ở  mứ c tin, bạ n mớ i
chào bán.
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7.2. Khung một buổi Zoom chuyển đổi

Nhịp một buổi Zoom giữ người

Trao quà
ngay

đầu buổi

⟶ Nỗi đau:
cho họ
nói ra

⟶ Câu
chuyện

của
người
dẫn

⟶ Bằng
chứng

học viên

⟶ Dạy thật
một phần

⟶ Tầm
nhìn và

chào bán

Cô ng bố  cấu trú c phần 1, 2, 3 ngay từ  đầu và  để phần quan trọng
nhất ở cuối. Ngườ i ta ở  lạ i vì muố n biế t phần cuố i.

1. Trao giá trị trong 3 phút đầu. Vào là  tặ ng quà , là  soi bà i cho ngườ i đến sớ m.
Ngườ i ta nghĩ "chưa gì đã  đượ c cho" và  quyế t định ở  lạ i. Cá ch thô ng thườ ng là  giữ
quà  tớ i cuố i. Cá ch tố t hơn là  cho ngay đầu, rồ i hứ a mộ t mó n lớ n hơn ở  cuố i.

2. Cho họ nói ra nỗi đau. Hỏ i và  bắ t gõ  trả  lờ i. Khi ngườ i họ c đượ c nó i ra vấn đề
củ a mình, họ  khô ng cò n là  khán giả  thụ  độ ng.

3. Câu chuyện của người dẫn. Kể  lú c bạ n từ ng ở  đáy, từ ng mắ c đú ng cá i lỗ i mà
ngườ i trong phò ng đang mắ c. Khô ng có  đáy thì khô ng có  cú  bậ t.

4. Bằng chứng. Mờ i họ c viên có  kế t quả  lên nó i. Chọ n ngườ i giống người trong
phòng, khô ng phả i ngườ i giỏ i nhấ t. Ngườ i xem nghĩ "ngườ i đó  giố ng mình mà
làm đượ c".

5. Dạy thật, nhưng không dạy hết. Phần đầu dạy lý do và  cái gì. Phần làm thế
nào đến nơi đến chốn là  thứ  họ  cần mộ t hệ  thố ng, và  hệ  thố ng đó  là  sản phẩm
củ a bạ n. Dồ n toàn bộ  cô ng thứ c vào buổ i miễn phí làm ngườ i xem quá  tả i, rờ i
sớ m, và  hế t lý  do để  mua.
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6. Phá 3 niềm tin sai. Trướ c khi chào bán, ngườ i nghe thườ ng giữ  3 niềm tin
chặ n đườ ng: "cá ch này khô ng hiệu quả" (niềm tin về  phương pháp), "cá ch này
đú ng nhưng tô i khô ng làm đượ c" (niềm tin về  bản thân), "tô i làm đượ c nhưng
hoàn cảnh khô ng cho phép" (niềm tin về  ngoạ i cảnh: thờ i gian, tiền, ngành). Mỗ i
niềm tin, phá  bằng mộ t câu chuyện có  thậ t.

7.3. 6 câu đặt kỳ vọng giữ chân
1. "Phần hay nhấ t tô i để  cuố i buổ i."

2. "Phần cuố i dành cho nhữ ng ngườ i tuyệ t vờ i nhấ t, nhữ ng ngườ i ở  lạ i tớ i cù ng."
Ở  lạ i trở  thành mộ t danh hiệu.

3. "Việ c này liên quan trự c tiếp đến [kế t quả ] củ a chính anh chị."

4. Ngườ i dẫn làm mẫu hành vi: đến sớ m, giơ tay, gõ  phím cù ng mọ i ngườ i.

5. Đảo ngượ c: "Ai thấy khô ng cần thì cứ  thoả i má i rờ i đi, phần tiếp theo chỉ dành
cho ngườ i nghiêm tú c."

6. Luậ t phò ng rõ  ràng, và  làm đúng luật mình đặt.

BẪY Hứ a "phần hay nhất ở  cuố i" mà  cuố i khô ng có  gì. Lần sau khô ng ai tin
lờ i hứ a củ a bạn nữ a.

7.4. Tương tác là nhiệt kế
Hầu như mỗ i ý  lớ n đều kèm mộ t lờ i gọ i: "hiểu thì gõ  1", "ai đang gặ p chuyện này
gõ  2". Tương tá c làm 2 việ c: giữ  ngườ i tỉnh, và  cho bạ n đo nhiệt độ phòng. Phò ng
gõ  đều, gõ  nhanh là  phò ng đang ấm. Phò ng im là  tín hiệu đổ i nhịp: kể  mộ t câu
chuyện, gọ i tên mộ t ngườ i, mờ i mộ t ngườ i lên mic.

Giờ giải lao là giờ nguy hiểm. Thấy số  ngườ i giảm thì đổ i giọ ng ngay, đặ t mộ t kỳ
vọ ng mớ i. Cử  mộ t ngườ i trong độ i theo dõ i số  ngườ i mỗ i 15 phú t.
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Mời bạn bè giữa buổi. Xin lờ i giớ i thiệu ngay trong buổ i: "Ai có  mộ t ngườ i bạ n
đang gặ p đú ng chuyện này, gử i link cho họ  vào ngay, phần sắp tớ i rấ t cần cho họ ."
Làm tố t, phò ng đông lên về cuối thay vì vắng dần.

Bài tập là vé vào buổi sau. Vớ i chuỗ i nhiều buổ i, giao bà i tậ p nhỏ , nộ p trong
nhó m. Khô ng nộ p thì khô ng vào buổ i sau. Ngườ i đã  làm bà i tậ p là  ngườ i đã  đầu tư,
họ  sẽ  quay lạ i. Đầu buổ i sau, mờ i họ  rủ  thêm bạ n.

Cách đo: tỷ  lệ  tầng 7 = số  ngườ i cò n trong phò ng lú c bắ t đầu chào bán / số  ngườ i
có  mặ t cao nhấ t. Ghi số  ngườ i mỗ i 15 phú t để  vẽ  đườ ng cong, xem phò ng rơi ở
phú t nào, nộ i dung gì.

LÀM NGAY: TẦNG 7

1. Xem lạ i bản ghi buổ i Zoom gần nhấ t. Đánh dấu 3 thờ i điểm số  ngườ i rơi
nhiều nhấ t. Lú c đó  bạ n đang nó i gì?

2. Chuyển mộ t mó n quà  từ  cuố i buổ i lên đầu buổ i, và  thiế t kế  mộ t mó n quà
lớ n hơn cho cuố i buổ i.

3. Viế t sẵn 6 câu đặ t kỳ  vọ ng vào kịch bản và  cử  mộ t ngườ i đếm số  ngườ i
mỗ i 15 phú t.

CHƯƠNG 8

TẦNG 8, TỪ NGHE CHÀO BÁN ĐẾN
LẦN CHUYỂN KHOẢN ĐẦU TIÊN
Đây là  tầng quan trọ ng nhấ t về  mặ t tâm lý. Trước lần chuyển khoản đầu tiên,
người ta là người lạ. Sau lần chuyển khoản đầu tiên, người ta là khách hàng.
Khoảng cá ch tâm lý  từ  0 đồ ng lên 499.000đ lớ n hơn nhiều so vớ i khoảng cá ch từ
499.000đ lên 9.900.000đ.
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8.1. Nguyên lý: mở cửa nhỏ trước
Sản phẩm bậ c thấp khô ng chỉ để  có  doanh thu nhỏ . Nó  để  mở ra hành vi thanh
toán. Ngườ i đã  chuyển khoản mộ t lần, đã  dù ng thử , đã  thấy bạ n giữ  lờ i, thì bậ c
cao chỉ cò n là  chuyện thờ i gian.

GHI NHỚ Tập trung cho ngườ i ta mua thứ  rẻ  nhất trướ c, để  tạo thó i quen
chi tiền cho bạn. Hệ  thố ng thanh toán mà  rườ m rà  là  bạn tự  tạo ra mộ t nú t
thắt cho việc mua.

8.2. Chỉ chào bán khi phòng đã tin
Sau mỗ i phần trong buổ i, đo phò ng bằng tương tá c: họ  đang ở  mứ c biế t, thích hay
tin? Chào bán khi phò ng mớ i thích là  thấ t bạ i. Chào bán khi phò ng đã  tin thì lờ i
chào bán giố ng mộ t lờ i mờ i.

BẪY Đọ c giá  sản phẩm lớ n khi phò ng cò n lạnh, nhất là  trong buổ i đầu tiên
củ a chuỗ i. Nhiều ngườ i sẽ  rờ i đi và  khô ng quay lạ i buổ i sau.

8.3. Đổi khung: từ "bán" sang "mời"
Mộ t cá ch đổ i khung rấ t Việ t Nam: "Tôi không bán, tôi mời anh chị một ly cà
phê." Sản phẩm bậ c thấp đượ c đó ng vai mộ t lờ i tri ân: bạ n mờ i ngườ i dẫn mộ t ly
cà  phê , ngườ i dẫn đáp lễ  bằng mộ t bộ  quà . Ngườ i mua cảm thấy mình được lời,
khô ng cảm thấy mình bị bán.

Mộ t biến thể  khá c cho ngườ i chưa sẵn sàng trả  tiền: trả bằng hành động. "Ai
chưa tiện, chia sẻ  chương trình này cho 10 ngườ i bạ n cù ng nghề , chụ p màn hình
gử i độ i hỗ  trợ , bạ n nhậ n tà i liệu." Ngườ i đó  chưa trả  tiền nhưng đã  trả  bằng lờ i
giớ i thiệu, và  phễu củ a bạ n rộ ng thêm.

8.4. Trả lời 3 câu hỏi trong đầu người mua
Mọ i lờ i chào bán, dù  5 phú t hay 50 phú t, đều phả i trả  lờ i 3 câu:
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1. Tại sao phải mua? Nỗ i đau, cá i giá  củ a việ c đứ ng yên.

2. Tại sao mua của bạn? Bằng chứ ng, câu chuyện họ c viên, cá ch làm khá c biệ t.

3. Tại sao mua ngay bây giờ? Lý  do thậ t để  quyế t định hô m nay.

8.5. Làm lời mời không thể từ chối
Hormozi có  mộ t phương trình giá  trị rấ t đáng dù ng. Giá  trị ngườ i mua cảm nhậ n
tăng khi kết quả mơ ước lớn hơn và  khả năng thành công cao hơn, và  tăng khi
thời gian chờ ngắn hơn và  công sức bỏ ra ít hơn. Vớ i ngườ i làm đào tạ o, điều
này có  nghĩa:

Vẽ  rõ  kế t quả  cuố i cù ng, cụ  thể , đo đượ c.

Đưa bằng chứ ng ngườ i giố ng họ  đã  làm đượ c.

Cho mộ t chiến thắng nhanh ngay trong tuần đầu.

Giảm cô ng sứ c: mẫu điền sẵn, cô ng cụ  làm hộ , ngườ i kèm.

Xếp chồng giá trị. Đọ c rờ i từ ng mó n trong gó i, mó n nào giả i quyế t vấn đề  gì, mó n
đắ t nhấ t để  cuố i. Dù ng dữ  kiện để  ngườ i nghe tự  kế t luậ n, thay vì tự  khen. Lờ i
khen mình tự  nó i thì rẻ .

Neo giá bằng cái giá của lựa chọn khác. Đừ ng so vớ i khó a họ c khá c. So vớ i chi
phí người ta đang phải trả khi khô ng có  giả i pháp: tiền thuê  ngườ i làm hộ , thờ i
gian tự  mò , tiền quảng cáo đố t vì phễu rò . Mộ t khó a họ c rẻ  hơn mộ t tháng lương
củ a mộ t vị trí mà  nó  giú p thay thế  là  mộ t phép tính rấ t dễ  hiểu.

Bậc thang lựa chọn. Thay vì mộ t gó i, đưa 2-3 gó i cù ng loạ i nhưng khá c mứ c đồ ng
hành. Câu hỏ i trong đầu ngườ i mua đổ i từ  "có  mua khô ng" thành "mua gó i nào".
Gó i thấp nhấ t làm cho gó i giữ a trô ng hợ p lý.

Gỡ nỗi sợ bằng một quy tắc, không bằng lời trấn an. "Yên tâm đi" khô ng gỡ
đượ c nỗ i sợ . Mộ t cam kết viết thành văn bản thì gỡ  đượ c: làm đủ  bà i tậ p mà
khô ng có  kế t quả  thì hoàn tiền; cọ c giữ  giá , khô ng hợ p thì trả  lạ i cọ c. Cam kế t càng
cụ  thể , ngườ i mua càng yên tâm.
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CÂU CHỐT "Khô ng đưa ra lự a chọ n nào hô m nay, thự c ra cũ ng là  mộ t lự a
chọ n: lự a chọ n giữ  nguyên mọ i thứ  như tháng trướ c."

8.6. Khan hiếm thật, và ranh giới đạo đức
Khan hiếm làm ngườ i ta quyế t định. Nhưng có  hai loạ i khan hiếm:

Khan hiếm thật: số  suấ t kèm cặ p có  giớ i hạ n vì thờ i gian củ a bạ n có  hạ n; giá
tăng sau đợ t này vì sản phẩm đã  hoàn thiện hơn; quà  chỉ dành cho ngườ i đăng
ký  trong buổ i. Cô ng bố  một lần, kèm lý  do vậ n hành, rồ i giữ nguyên.

Khan hiếm dựng lên: số  suấ t trô i theo nhiệ t độ  phò ng, hế t hạ n rồ i lạ i mở ,
"chỉ cò n 5 suấ t" lặ p lạ i mỗ i tuần. Ngườ i mua sẽ  nhậ n ra, và  niềm tin củ a cả
nhữ ng ngườ i đã  giớ i thiệu cho bạ n cũ ng sụ p.

GHI NHỚ Đã  tuyên bố  hết hạn thì giữ  hết hạn, kể  cả  khi có  ngườ i xin. Phá
khan hiếm mộ t lần là  phá  uy tín củ a mọ i lần sau.

Thay vì bịa khan hiếm, hãy tăng chứng cứ: đọ c tên ngườ i vừ a đăng ký, chiếu tin
nhắn họ c viên, mờ i ngườ i vừ a mua lên nó i lý  do.

8.7. Xử lý từ chối cài sẵn
Soạ n trướ c câu trả  lờ i cho nhữ ng phản đố i quen thuộ c nhấ t. Đây là  bộ  khung, bạ n
điền bằng câu chuyện thậ t củ a mình:

Phản đối Cách trả lời

"Có  hiệu quả  thậ t khô ng?" Kể  mộ t câu chuyện họ c viên cụ  thể , có  trướ c và  sau.

"Có  hợ p vớ i ngành
tô i khô ng?"

Hỏ i thêm về  ngành, rồ i kể  ca củ a ngườ i cù ng ngành
hoặ c ngành khó  hơn.

"Tô i khô ng giỏ i cô ng nghệ ,
tô i lớ n tuổ i."

Kể  ngườ i lớ n tuổ i, ngườ i mớ i hoàn toàn đã  làm đượ c.
Kinh nghiệm số ng là  lợ i thế .
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Phản đối Cách trả lời

"Giá  cao quá ." Quy ra từ ng ngày, so vớ i chi phí củ a việ c tiếp tụ c làm sai.

"Để  tô i suy nghĩ." Hỏ i họ  đang cân nhắ c điều gì. Đưa gó i mềm hơn, hoặ c
cho cọ c giữ  giá .

"Tô i khô ng có  thờ i gian." Chỉ ra lộ  trình mỗ i ngày bao nhiêu phú t, và  thờ i gian họ
đang mấ t vì làm sai.

MẸO Để ngườ i giống ngườ i do dự  đứ ng ra nó i, khô ng phả i ngườ i giỏ i nhất.
Ngườ i sợ  mình non nghe ngườ i từ ng non kể  thì tin hơn nghe chuyên gia.

8.8. Đường thanh toán phải trơn
Khi hàng chụ c, hàng trăm ngườ i muố n mua cù ng lú c, đừ ng gử i số  tà i khoản vào
khung chat rồ i ngồ i đố i soá t tay. Hãy có :

Mộ t trang đăng ký  ngắn: tiêu đề , 3-5 lợ i ích, bằng chứ ng, giá , phần trả  lờ i phản
đố i, mộ t nú t đặ t mua thậ t to.

Mã  chuyển khoản theo số  điện thoạ i để  đố i soá t tự  độ ng.

Tin xá c nhậ n tự  độ ng kèm link vào nhó m họ c viên.

Chạy thử  thanh toán vớ i và i ngườ i trướ c giờ  G.

Nhiệm vụ  củ a trang thanh toán là  đừng để người ta đọc nhiều. Họ  đã  quyế t định
trong phò ng Zoom rồ i.

Cách đo:

Tỷ  lệ  tầng 8 = số  ngườ i thanh toán bậ c thấp / số  ngườ i cò n trong phò ng lú c
chào bán.

Tá ch ngườ i thanh toán trong buổi và  trong 24 giờ sau buổi.
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LÀM NGAY: TẦNG 8

1. Viế t lờ i chào bán củ a bạ n thành 3 đoạ n trả  lờ i 3 câu hỏ i: tạ i sao mua, tạ i
sao mua củ a tô i, tạ i sao mua bây giờ .

2. Liệ t kê  toàn bộ  giá  trị trong gó i bậ c thấp, đọ c rờ i từ ng mó n, mó n đắ t
nhấ t để  cuố i.

3. Viế t mộ t cam kế t thành văn bản để  gỡ  nỗ i sợ  lớ n nhấ t củ a ngườ i mua.

4. Tự  chuyển khoản thử  qua đườ ng thanh toán củ a mình, bấm giờ . Trên
2 phú t là  quá  lâu.

CHƯƠNG 9

TẦNG 9, THU HOẠCH SAU SỰ KIỆN

9.1. Lầm tưởng: Zoom kết thúc là chiến dịch kết thúc
Rấ t nhiều chiến dịch bán hàng dừ ng khi Zoom tắ t. Cả  độ i thở  phào, hô m sau nghỉ.
Đó  chính là  ngày nhiệ t cò n cao nhấ t.

Zoom chỉ là điểm bùng nhiệt. Sau Zoom mới là mùa thu hoạch. Ngườ i nghe
mà  chưa mua đang rấ t gần quyế t định. Trong 24 giờ , nếu khô ng ai chạ m vào họ ,
cảm xú c tụ t xuố ng và  họ  đi tìm chỗ  khá c.

CÂU CHỐT Thu tiền xong mớ i là  lú c chu trình bán hàng bắt đầu, khô ng
phả i lú c nó  kết thú c.
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9.2. 24 giờ đầu: bán sát, bán đuổi
1. Bài tổng kết là bài bán hàng. Khô ng viế t bà i chỉ để  cảm ơn. Bà i tổ ng kế t

có  đủ : kế t quả  vừ a diễn ra, điều bấ t ngờ , câu hỏ i ngườ i khá c đã  hỏ i, câu trả
lờ i, nỗ i đau củ a ngườ i đọ c, lờ i mờ i, cá i giá  củ a việ c đứ ng yên, từ  khó a để
hành độ ng.

2. Người đã mua làm bằng chứng. Đăng lờ i chào mừ ng họ c viên mớ i, đọ c tên,
chiếu tin nhắn củ a họ . Ngườ i lưỡ ng lự  thấy ngườ i khá c đã  quyế t định, họ  yên
tâm quyế t định theo.

3. Khách nóng được gọi ngay. Ai hỏ i giá , hỏ i chi tiế t mà  chưa mua, ngườ i thậ t
gọ i hoặ c nhắn trong ngày.

4. Nhắc hạn chót thật củ a ưu đã i.

9.3. 7 ngày: dồn dập nhưng có giá trị
Trong tuần sau sự  kiện, mậ t độ  bà i nên dày hơn tuần trướ c sự  kiện. Nhưng khô ng
phả i toàn bà i bán. Trộ n 6 loạ i việ c:

1. Bà i giá  trị, bà i dạy thêm.

2. Gieo sản phẩm vào câu chuyện.

3. Lặ p lạ i mộ t cụ m từ  ám thị.

4. Livestream trả  lờ i câu hỏ i.

5. Link mua trự c tiếp.

6. Quà  mớ i để  kéo lứ a ngườ i mớ i vào nhó m.

Mụ c tiêu kép: củng cố niềm tin cho người đã mua (để  họ  khô ng hố i hậ n), và
làm người chưa quyết định sợ bỏ lỡ.

Chưa đạ t chỉ tiêu thì mở  thêm mộ t buổ i Zoom ngắn, nhẹ , chỉ để  trả  lờ i câu hỏ i và
chố t tiếp.
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9.4. 30 ngày: nuôi người chưa mua, chuẩn bị vòng sau
Ngườ i đã  dự  mà  chưa mua là  tài sản lớn nhất củ a chiến dịch. Họ  đã  biế t bạ n, đã
nghe bạ n, chỉ chưa sẵn sàng. Đây là  chỗ  kiếm đượ c nhiều tiền nhấ t nếu bạ n khô ng
để  rớ t họ .

Nhịp nuô i gợ i ý : khoảng mộ t tin nhắn mỗ i tuần, và i email mỗ i tuần. Xoay vò ng
4 loạ i tin:

1. Mộ t lợ i ích hoặ c mộ t mẹo nhỏ .

2. Mộ t câu chuyện thành cô ng.

3. Mộ t câu chuyện thấ t bạ i khi làm sai.

4. Mộ t ưu đã i hoặ c lờ i tri ân.

BẪY Gử i khuyến mã i hàng loạ t mỗ i ngày. Ngườ i nhận chặn bạn, và  bạn mất
luô n kênh liên lạc cho nhữ ng lần sau.

Ưu đãi theo mốc giảm dần: đăng ký  sớ m quyền lợ i cao nhấ t, càng về  sau quyền
lợ i càng ít. Phả i tuân thủ  100%: hế t là  hế t.

9.5. Vòng lặp: thử thách có hoàn tiền
Mộ t cô ng cụ  mạ nh cho giai đoạ n 30 ngày: thử thách ngắn ngày có hoàn tiền.
Ngườ i tham gia trả  mộ t khoản nhỏ , hoàn thành đủ  nhiệm vụ  thì đượ c hoàn lạ i
(hoặ c đượ c cấn trừ  vào khó a lớ n).

Thử  thá ch làm 3 việ c cù ng lú c: kéo ngườ i mớ i vào phễu, lọ c ra ngườ i làm thậ t, và
tạo ra lứa câu chuyện học viên mới cho sự  kiện kế  tiếp.

40



Vòng lặp tự nuôi của phễu đào tạo

Thử thách
có hoàn tiền

⟶
Lứa học
viên mới

⟶
Câu chuyện

thành
công mới

⟶
Zoom kế tiếp

⟶
Bán tiếp

Mỗ i vò ng tạ o ra bằng chứ ng cho vò ng sau. Vì thế  sự  kiện sau luô n dễ
bán hơn sự  kiện trướ c, nếu bạ n khô ng bỏ  đứ t vò ng.

LÀM NGAY: TẦNG 9

1. Viế t sẵn bà i tổ ng kế t cho sự  kiện kế  tiếp trước khi sự  kiện diễn ra. Tố i
hô m đó  chỉ việ c thêm số  và  đăng.

2. Lên lịch 7 ngày sau sự  kiện, mỗ i ngày ghi rõ  loạ i bà i nào, ai đăng,
giờ  nào.

3. Lọ c danh sá ch ngườ i đã  dự  mà  chưa mua. Gắn thẻ  và  đưa vào chuỗ i
nuô i 30 ngày.

4. Ghi ngày và  chỉ tiêu củ a sự  kiện kế  tiếp ngay tố i hô m sự  kiện này
kế t thú c.

CHƯƠNG 10

TẦNG 10, TỪ BẬC THẤP LÊN BẬC CAO
Đây là  tầng quyế t định giá trị đơn trung bình, đò n bẩy thứ  3 củ a Fiveways. Rấ t
nhiều chuyên gia bán đượ c sản phẩm nhỏ  đều đặ n mà  vẫn khô ng giàu, vì phễu củ a
họ  dừng ở bậc thấp.

41



10.1. Nguyên lý: mọi sản phẩm phải chứa tính bán tiếp
Mộ t sự  kiện khô ng bán mộ t sản phẩm. Nó  bán cả bậc thang giá trị. Mỗ i sản phẩm
giả i mộ t bướ c trong hành trình củ a họ c viên, và  họ c xong bướ c này, họ  tự thấy
thiếu bướ c tiếp theo.

Khi thiế t kế  đú ng, họ c viên chủ động hỏi mua bậ c cao. Bạ n khô ng cần cố
gắng bán.

GHI NHỚ Đố i thủ  chỉ nhìn thấy phần nổ i củ a tảng băng: video, khó a họ c rẻ .
Sứ c mạnh củ a bạn nằm ở  phần chìm: chuỗ i sản phẩm phía sau và  cách bạn
dẫn họ c viên đi hết chuỗ i đó .

10.2. Dãy A-B-C-D-E

Trục bán tiếp liên tục

A: bậc thấp

⟶
B: khóa
chính

⟶
C: đồng

hành

⟶
D: gói riêng

⟶
E: làm hộ

Mua A thì giớ i thiệu B ngay khi vừ a thanh toán. Khô ng mua B thì giớ i
thiệu B' (phiên bản mềm hơn). Cứ  chéo như vậy đến sản phẩm cuố i
cù ng. Trụ c chính kéo lên, trụ c phụ  giữ  chân.

Luậ t củ a dãy:

1. Bán tiếp ngay khi khách vừa thanh toán. Lú c vừ a chuyển khoản là  lú c
khá ch tin bạ n nhấ t.

2. Từ chối thì lùi một bậc, không buông. Câu mẫu: "Dạ  em hiểu. Bên em cò n
mộ t lự a chọ n mềm hơn về  chi phí, chỉ là  lộ  trình sẽ  cần nhiều thờ i gian hơn."
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3. Hết E vẫn chưa hết. Định kỳ  thêm sản phẩm mớ i cho cù ng mộ t nhó m khá ch.
Trên mộ t khá ch hàng, ta bán liên tụ c.

4. Một thời điểm chỉ đẩy một sản phẩm chính. Bán 6 thứ  cù ng lú c thì cá c sản
phẩm giẫm lên nhau.

BẪY Hai sản phẩm liền kề  cù ng cấp (A và  A') khô ng tạo chuyển đổ i tiếp.
Khách chỉ chọ n mộ t trong hai. Phễu thiếu mộ t sản phẩm ở  giữ a.

10.3. Chiến thuật bán bậc cao cho chuyên gia đào tạo
1. Không báo giá bậc cao trên kênh tự động. Sản phẩm giá  cao cần tư vấn

riêng. Chatbot đượ c phép chố t sản phẩm dễ  mua, cò n bậ c cao thì bot xin số
điện thoạ i và  báo ngườ i thậ t sẽ  gọ i.

2. Cọc trước rồi tư vấn. Cọ c là  bộ  lọ c. Ngườ i đã  cọ c là  ngườ i nghiêm tú c, bạ n
dành thờ i gian tư vấn cho đú ng ngườ i.

3. Cấn trừ. "Anh chị mua gó i nhỏ  hô m nay, nếu lên gó i lớ n trong 30 ngày thì toàn
bộ  số  tiền đượ c trừ  vào." Ngườ i phân vân dám mua ngay bậ c giữ a vì khô ng sợ
mấ t tiền.

4. Bí mật hóa bậc cao. Khô ng rao cô ng khai mọ i chi tiế t. Để  họ c viên bậ c cao
khoe kế t quả , tạ o tò  mò , rồ i mờ i vào mộ t khu vự c riêng. Có  thể  dù ng hồ  sơ ứ ng
tuyển: khô ng phả i ai trả  tiền cũ ng đượ c nhậ n.

5. Sale chỉ chạm khách nóng. Độ i tư vấn khô ng đi nhắn tin cho cả  danh sá ch.
Họ  chỉ gọ i ngườ i đã  đượ c lọ c là  nó ng: đã  mua bậ c thấp, đã  hỏ i về  bậ c cao,
đã  cọ c.

6. Kịch bản chốt 5 bước: xá c nhậ n nhu cầu, đào nỗ i đau và  hệ  quả , trình bày
giả i pháp kèm bằng chứ ng, xử  lý  từ  chố i, chố t bằng giả  định thành cô ng.

CÂU CHỐT Đừ ng hỏ i "chị có  mua khô ng". Hãy hỏ i: "Em lên đơn cho chị
luô n nhé , chị tiện chuyển khoản hay thanh toán thẻ?"
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10.4. Đo và tìm chỗ gãy trong chuỗi sản phẩm
Đo tầng 10 luô n theo luậ t nố i tiếp: tỷ  lệ  mua sản phẩm B tính trên số  ngườ i đã
mua A, khô ng tính trên toàn bộ  danh sá ch.

Vẽ  chuỗ i sản phẩm thành mộ t hình phễu. Nếu từ  A sang B giữ  đượ c nhiều ngườ i,
mà  từ  B sang C tụ t thẳng đứ ng, thì sản phẩm C có vấn đề, hoặ c sản phẩm B
khô ng tạ o ra cảm giá c thiếu dẫn sang C.

Giá  càng cao, tỷ  lệ  chuyển đổ i càng thấp. Đó  là  điều bình thườ ng. Điều khô ng bình
thườ ng là  mộ t bướ c tụ t đột ngột so vớ i cá c bướ c quanh nó .

BẪY Chỉ có  mộ t sản phẩm giá  cao. Ngườ i chưa đủ  tiền, chưa đủ  tin rờ i
phò ng tay trắng. Luô n có  mộ t bậ c lù i để  khô ng ai ra về  khô ng mang theo gì.

LÀM NGAY: TẦNG 10

1. Vẽ  thang sản phẩm củ a bạ n từ  A đến E. Bậ c nào đang trố ng, bậ c nào có
hai sản phẩm cù ng cấp?

2. Viế t sẵn câu bán tiếp cho khoảnh khắ c ngay sau khi khá ch thanh toán
bậ c thấp.

3. Viế t sẵn câu lù i mộ t bậ c cho ngườ i từ  chố i bậ c cao.

4. Thiế t kế  mộ t cơ chế  cấn trừ  từ  bậ c thấp lên bậ c cao.

CHƯƠNG 11

TẦNG 11, TỪ MUA ĐẾN CÓ KẾT QUẢ

Đây là  tầng mà  phần lớ n chuyên gia bỏ trống, và  cũ ng là  tầng quyế t định cả  2 đò n
bẩy cuố i củ a Fiveways. Họ c viên khô ng có  kế t quả  thì khô ng mua lạ i, khô ng giớ i
thiệu. Mọ i thứ  phía sau phễu đều đứ ng trên tầng này.
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11.1. Lầm tưởng: "Tôi đã giao đủ bài
học, phần còn lại là việc của học viên"
Ngườ i họ c quên rấ t nhanh. Họ c xong mộ t buổ i, và i tuần sau họ  chỉ nhớ  mộ t phần
nhỏ . Khô ng có  ai kèm, ai nhắ c, ai chữ a bà i, phần lớ n họ c viên dừ ng lạ i giữ a chừ ng.
Họ  khô ng trá ch mình. Họ  nghĩ khó a họ c khô ng hiệu quả .

CÂU CHỐT Có  kết quả  thì mớ i lan tỏ a. Bán bằng nướ c bọ t thì khô ng đi
xa đượ c.

11.2. Nguyên lý: chiến thắng nhanh trước, kết quả lớn sau
Đừ ng hứ a kế t quả  lớ n rồ i để  họ c viên chờ  3 tháng. Hãy thiế t kế  mộ t biến đổi nhỏ
ngay trong tuần đầu: video đầu tiên có  ngườ i xem, tin nhắn đầu tiên có  khá ch
hỏ i, bà i đăng đầu tiên có  ngườ i bình luậ n. Chiến thắng nhỏ  tạ o niềm tin, niềm tin
giữ  họ c viên đi tiếp.

Theo tinh thần phương trình giá  trị ở  Chương 8: giảm thời gian chờ và  giảm
công sức là  2 cá ch mạ nh nhấ t để  họ c viên cảm thấy khó a họ c đáng tiền, mạ nh
hơn cả  việ c thêm bà i giảng.

11.3. 72 giờ vàng sau khi mua
Họ c viên hào hứ ng nhấ t trong 3 ngày đầu. Qua 3 ngày mà  chưa làm gì, khả  năng
họ  bỏ  cuộ c tăng lên rấ t nhiều.
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72 giờ kích hoạt học viên

Phút đầu: tin
chào mừng
và link nhóm

⟶
Ngày 1: một việc
làm ngay 15 phút

⟶
Ngày 2: nộp bài,
được phản hồi

⟶
Ngày 3: có
chiến thắng
nhỏ đầu tiên

Đo tỷ  lệ  kích hoạ t: số  họ c viên đã  nộ p bà i đầu tiên trong 72 giờ  / số  họ c
viên mớ i. Đây là  chỉ số  dự  báo sớ m nhấ t cho tỷ  lệ  mua lạ i.

11.4. Chiến thuật kích hoạt
1. Lộ trình rõ ràng, từng bước nhỏ. Họ c viên luô n biế t hô m nay làm gì.

2. Ép sử dụng bằng bài tập nộp trong nhóm. Ngườ i đã  nộ p bà i là  ngườ i đã
đầu tư.

3. Thử thách ngắn ngày vớ i phản hồ i củ a chuyên gia hoặ c trợ  giảng.

4. Người Thắp Lửa giúp người mới. Ngày đầu ngườ i dẫn tự  chữ a bà i tỉ mỉ.
Nhữ ng ngày sau, để  ngườ i đã  đượ c giú p đi giú p ngườ i mớ i. Ngườ i giú p nhớ
bà i lâu hơn, ngườ i đượ c giú p thấy gần gũ i hơn.

5. Ăn mừng mọi thành tựu nhỏ. Video đầu tiên, khá ch đầu tiên, đơn đầu tiên.
Ă n mừ ng cô ng khai trong nhó m.

6. Buổi sinh hoạt định kỳ mỗi tuần: chữ a bà i, trả  lờ i câu hỏ i, cho họ c viên khoe
kế t quả .

7. Gọi riêng cho người đang chững. Ngườ i mua mà  im lặ ng 7 ngày là  ngườ i
đang trượ t khỏ i phễu. Mộ t cuộ c gọ i hỏ i thăm có  thể  giữ  lạ i họ .

BẪY Đưa ví dụ  quá  đẹp củ a chính mình làm mẫu. Họ c viên nhìn mẫu quá
xa tầm, khô ng hình dung đượ c mình. Hãy để  họ c viên bình thườ ng có  kết
quả  đứ ng ra làm mẫu.
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GHI NHỚ Khó a quay sẵn thì càng đô ng càng tố t. Sự  đồ ng hành thì càng
đô ng càng hỏ ng. Nếu bạn bán sự  kèm cặp, hãy giớ i hạn số  ngườ i, và  nó i rõ  lý
do giớ i hạn.

Cách đo:

Tỷ  lệ  kích hoạ t 72 giờ  = số  họ c viên nộ p bà i đầu tiên trong 72 giờ  / số  họ c
viên mớ i.

Tỷ  lệ  hoàn thành = số  họ c viên đi hế t lộ  trình / số  họ c viên.

Tỷ  lệ  có  kế t quả  = số  họ c viên đạ t đượ c mố c kế t quả  đã  hứ a / số  họ c viên. Mố c
do bạ n định nghĩa: [ĐIỀ N MỐ C KẾ T QUẢ ].

LÀM NGAY: TẦNG 11

1. Định nghĩa mộ t chiến thắng nhỏ  mà  họ c viên đạ t đượ c trong 7 ngày đầu.

2. Viế t kịch bản 72 giờ : tin chào mừ ng, việ c ngày 1, bà i nộ p ngày 2, phản
hồ i ngày 3.

3. Lậ p danh sá ch họ c viên im lặ ng quá  7 ngày và  gọ i cho họ  tuần này.

CHƯƠNG 12

TẦNG 12, TỪ KẾT QUẢ ĐẾN MUA TIẾP

12.1. Nguyên lý: khách cũ là đòn bẩy lợi nhuận lớn nhất
Mộ t họ c viên cũ  hà i lò ng đáng giá  hơn nhiều ngườ i lạ , vì họ  đã đi hết 12 tầng rồi.
Bán cho họ  gần như khô ng tố n chi phí tìm khá ch. Vậy mà  rấ t nhiều chuyên gia bỏ
khá ch cũ  chưa chăm kịp để  chạy đi tìm khá ch mớ i.

GHI NHỚ Đừ ng để  khách cũ  phả i tự  hỏ i "tiếp theo tô i họ c gì". Bạn phả i là
ngườ i mở  lờ i trướ c.
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12.2. 4 thành phần của sản phẩm giữ chân
Để  mộ t cộ ng đồ ng họ c viên khô ng gãy sau khó a đầu tiên, bạ n cần 4 thứ :

1. Một thứ dùng hằng ngày, hằng tuần: cô ng cụ , bộ  mẫu cậ p nhậ t, buổ i sinh
hoạ t định kỳ. Thứ  khiến họ c viên nhìn thấy bạ n thườ ng xuyên.

2. Một chế độ thành viên (membership): trả  theo năm, có  quyền lợ i rõ .

3. Một hệ thống nuôi dưỡng phân tầng theo trình độ: ngườ i mớ i, ngườ i đã  có
kế t quả , ngườ i muố n đi xa hơn đều có  lộ  trình riêng.

4. Người dẫn dắt liên tục nâng cấp bản thân. Ngườ i dẫn dừ ng thì cả  đoàn tàu
dừ ng theo.

Giá  trị bạ n trao phả i vượt kỳ  vọ ng liên tụ c. Thấp hơn thì mấ t khá ch. Ngang bằng
cũ ng mấ t khá ch, chỉ chậ m hơn.

12.3. Chiến thuật mua tiếp
1. Nhắc đúng lúc: sau 2 tuần, 30 ngày, 90 ngày kể  từ  khi mua, mỗ i mố c mộ t lờ i

mờ i phù  hợ p vớ i chỗ  họ c viên đang đứ ng.

2. Cấn trừ khi lên bậc. Tiền đã  trả  khô ng mấ t, chỉ chuyển thành bướ c tiếp theo.

3. Ưu đãi riêng cho học viên cũ. Họ  phả i thấy mình đượ c đố i xử  khá c ngườ i lạ .

4. Nhóm VIP tinh hoa. Tạ o khao khá t đượ c "ngồ i mâm trên".

5. Sự kiện tri ân. Kỷ  niệm lớ p, tri ân họ c viên, buổ i gặ p mặ t. Thự c chấ t là  mộ t
buổ i bán có  kịch bản, đượ c bọ c trong lò ng biế t ơn thậ t.

6. Làm ấm lại danh sách cũ trước khi bán. Gọ i cho họ c viên cũ  đã  lâu khô ng
liên lạ c, đừ ng bán ngay. Mở  đầu bằng tri ân, tặ ng mộ t mó n quà , hỏ i họ  đang
thế  nào. Danh sá ch để  lạ nh quá  lâu thì gọ i bán ngay sẽ  bị từ  chố i.

7. Khách cũ cũng cần quà thu hút. Mó n quà  mớ i, buổ i Zoom mớ i dành riêng
cho họ c viên cũ  để  kéo họ  quay lạ i.
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12.4. Chẩn đoán khi khách cũ không mua
Gọi mà ít người nghe, nói không có nhu cầu: kịch bản gọ i sai, hoặ c danh
sá ch đã  quá  lạ nh.

Nghe, đồng ý, nhưng ít người mua: ưu đã i hoặ c sản phẩm chưa đủ  hấp dẫn,
khô ng đáng để  họ  quay lạ i.

Mua lần 2 nhưng không mua lần 3: sản phẩm lần 2 khô ng tạ o ra kế t quả ,
hoặ c khô ng dẫn sang bướ c tiếp.

Cách đo:

Số  lần mua lạ i = tổ ng số  đơn / số  họ c viên trong kỳ.

Tỷ  lệ  gia hạ n = số  thành viên gia hạ n / số  thành viên đến hạ n.

Tỷ  lệ  lên bậ c từ  họ c viên cũ  = số  họ c viên cũ  mua sản phẩm mớ i / số  họ c viên
cũ  đượ c mờ i.

LÀM NGAY: TẦNG 12

1. Kiểm tra 4 thành phần giữ  chân. Thành phần nào bạ n chưa có ?

2. Cà i lịch nhắ c 2 tuần, 30 ngày, 90 ngày cho mọ i họ c viên mớ i.

3. Chọ n 20 họ c viên cũ  lâu chưa liên lạ c. Gọ i tri ân, tặ ng quà , khô ng bán, và
ghi lạ i họ  đang gặ p vấn đề  gì.

49



CHƯƠNG 13

TẦNG 13, TỪ HỌC VIÊN
THÀNH NGƯỜI GIỚI THIỆU

13.1. Truyền miệng là bản năng, giới thiệu là chiến lược
Họ c viên hà i lò ng có thể kể  cho bạ n bè . Nhưng nếu bạ n khô ng thiế t kế , họ  sẽ  kể
mộ t lần, nó i chung chung, rồ i quên. Giớ i thiệu thành chiến lượ c khi có  đủ : sản
phẩm tốt, trải nghiệm tốt, câu chuyện tốt, và một cơ chế rõ ràng để  họ c
viên muố n giớ i thiệu, biế t giớ i thiệu ai, biế t giớ i thiệu thế  nào, và  đượ c ghi nhậ n
xứ ng đáng.

GHI NHỚ Lờ i giớ i thiệu tố t nhất là  khi ngườ i giớ i thiệu cảm thấy họ  đang
giúp bạn của họ, khô ng phả i đang bán hàng hộ  bạn.

13.2. Khi nào xin
Điều kiện để  xin khô ng phả i là  "khá ch đã  mua". Điều kiện là  bạn đã trao giá trị.
Ngườ i vừ a nhậ n mộ t mó n quà  hay, vừ a dự  mộ t buổ i Zoom có  ích, vừ a đượ c chữ a
mộ t bà i, đều là  ngườ i bạ n có  thể  xin giớ i thiệu.

Nhữ ng khoảnh khắ c xin tố t nhấ t:

1. Ngay sau khi đăng ký  sự  kiện.

2. Giữ a buổ i Zoom, khi phò ng đang ấm.

3. Ngay sau khi họ c viên khoe kế t quả .

4. Ngay sau khi họ c viên nó i lờ i cảm ơn.

Khô ng mở  lờ i xin là  tự  làm mình thiệ t.

13.3. Lời mời 5 phần
Câu sai: "Ai biế t ai thì giớ i thiệu giú p em nhé ." Quá  chung, khô ng ai làm.
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Câu đú ng có  5 phần:

1. Người phù hợp là ai, cụ  thể .

2. Họ đang đau gì.

3. Bạn giúp được gì.

4. Người giới thiệu cần làm gì, mộ t hành độ ng ít ma sá t.

5. Khi nào, tố t nhấ t là  ngay bây giờ .

VÍ DỤ "Nếu chị có  mộ t ngườ i bạn đang dạy họ c, làm tư vấn, có  chuyên mô n
nhưng đăng bà i mã i khô ng ai hỏ i, chị gử i họ  link buổ i Zoom tố i thứ  Năm này
nhé . Khô ng bán hàng gì đâu, em chỉ giú p họ  nhìn ra phễu củ a họ  đang rò  ở
đâu. Chị chỉ cần chuyển tiếp tin nhắn dướ i đây."

13.4. 8 bước dựng hệ thống giới thiệu
1. Kiểm tra sản phẩm có đáng được giới thiệu không. Họ c viên ngạ i giớ i

thiệu thì hỏ i thẳng họ  vì sao, rồ i sử a sản phẩm.

2. Chọn người giới thiệu tốt nhất: họ c viên có  kế t quả , đố i tá c cù ng tệp khá ch,
ngườ i có  cộ ng đồ ng nhỏ  đượ c tin tưở ng.

3. Mô tả rõ người được giới thiệu. Càng rõ  thì chấ t lượ ng càng cao.

4. Viết sẵn thông điệp. Đừ ng bắ t ngườ i giớ i thiệu tự  nghĩ.

5. Chuẩn bị bộ tài sản chia sẻ: bà i mẫu, video ngắn, ảnh kế t quả , tin nhắn mẫu,
poster có  tên ngườ i giớ i thiệu.

6. Thưởng theo tầng: giớ i thiệu 1 ngườ i mộ t phần quà , 3 ngườ i thêm buổ i tư
vấn riêng, 10 ngườ i thành đạ i sứ , vào nhó m VIP, nhậ n hoa hồ ng đặ c biệ t. Nhớ
rằng sự công nhận nhiều khi mạ nh hơn tiền.

7. Ghi nhận ngay khi phát sinh, khô ng đợ i cuố i tháng.

8. Đo, tối ưu, lặp lại.
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13.5. Giới thiệu có định hướng trong cộng đồng
Trên livestream: "Hãy tag mộ t ngườ i đang loay hoay đú ng chuyện này
vào đây."

Vinh danh ngườ i giớ i thiệu nhiều nhấ t, gọ i tên, mờ i lên nó i.

Khoe kế t quả  củ a họ c viên kèm tên ngườ i đã  giớ i thiệu họ .

Hỏ i ngườ i mớ i: "Ai giớ i thiệu anh chị vào đây? Tag tên và  cảm ơn họ  nhé ."

Giao bà i tậ p mờ i bạ n: mờ i 3 ngườ i vào buổ i sau, báo lạ i để  nhậ n quà  riêng.

Chương trình đối tác (affiliate): hoa hồ ng rõ  ràng, trả  đú ng hạ n, có  cấp bậ c
danh hiệu. Cấm spam link, cấm lô i kéo kiểu đa cấp. Và  luậ t số ng cò n: khách do ai
giới thiệu thì trả về đúng người đó. Đó  khô ng phả i lò ng tố t, đó  là  điều kiện để
hệ  thố ng giớ i thiệu tồ n tạ i.

BẪY Đẩy chương trình hoa hồ ng thậ t mạnh khi sản phẩm chưa tố t. Họ c viên
giớ i thiệu mộ t lần, bạn củ a họ  thất vọ ng, và  họ  xấu hổ  khô ng bao giờ  giớ i
thiệu nữ a.

Cách đo:

Hệ  số  giớ i thiệu = (số  họ c viên mớ i do giớ i thiệu + số  họ c viên hiện có ) / số
họ c viên hiện có .

Tỷ  lệ  ngườ i giớ i thiệu = số  họ c viên đã  giớ i thiệu ít nhấ t 1 ngườ i / tổ ng số
họ c viên.

Tá ch số  đăng ký  theo từ ng link giớ i thiệu.

LÀM NGAY: TẦNG 13

1. Viế t lờ i mờ i 5 phần củ a bạ n và  gử i cho 10 họ c viên có  kế t quả  tố t nhấ t.

2. Làm bộ  tà i sản chia sẻ  tố i thiểu: 1 tin nhắn mẫu, 1 ảnh, 1 link.

3. Thiế t kế  bậ c thưở ng 1, 3, 10 ngườ i, và  cá ch vinh danh cô ng khai.
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CHƯƠNG 14

CHATBOT VÀ TỰ ĐỘNG
HÓA, NGƯỜI GÁC 13 TẦNG

Mộ t chuyên gia khô ng thể  tự  tay trả  lờ i hàng trăm tin nhắn mỗ i ngày, nhắ c lịch cho
hàng nghìn ngườ i, nhớ  ai đã  mua gì. Phễu rò  nhiều nhấ t ở  nhữ ng chỗ  con người
quên và  con người chậm. Đó  là  việ c củ a tự  độ ng hó a.

14.1. Tự động hóa làm gì ở từng tầng

Tầng Tự động hóa làm gì

2-3 Bình luậ n đú ng từ  khó a thì tự  gử i tin riêng trong và i giây; tin chào hỏ i A hay B;
gắn thẻ  theo câu trả  lờ i.

4 Gử i link nhó m, trang nhậ n quà ; nhắ c ngườ i chưa vào nhó m.

5-6 Nhắ c lịch Zoom nhiều lớ p; gử i quà  dù ng thử  trướ c sự  kiện.

8 Xá c nhậ n thanh toán tự  độ ng theo mã , gử i link nhó m họ c viên.

9 Chuỗ i nuô i 30 ngày cho ngườ i đã  dự  mà  chưa mua.

11 Chuỗ i 72 giờ  kích hoạ t, nhắ c bà i tậ p.

12 Nhắ c mua lạ i sau 2 tuần, 30 ngày, 90 ngày.

10 Lọ c khá ch nó ng, xin số  điện thoạ i, báo ngườ i thậ t gọ i.

14.2. Xây bộ não cho trợ lý AI
Mộ t trợ  lý  AI tư vấn tố t cần đượ c "nạ p não" bằng dữ  liệu thậ t củ a bạ n. Bộ  não tố i
thiểu gồ m:

1. Hồ sơ trợ lý: vai trò , cá ch xưng hô , giọ ng văn, khá ch mụ c tiêu, việ c đượ c làm
và  khô ng đượ c làm, khi nào chuyển cho ngườ i thậ t.
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2. Thông tin về bạn và doanh nghiệp.

3. Mô tả sản phẩm và lộ trình học.

4. Bảng giá và các gói (kèm luậ t: đượ c nó i giá  gó i nào, khô ng đượ c nó i giá
gó i nào).

5. Câu hỏi thường gặp và câu hỏi khó, kèm câu trả  lờ i chuẩn.

6. Chính sách: hoàn tiền, cấn trừ , bảo lưu.

7. Câu chuyện học viên thành công.

8. Kịch bản tư vấn: thứ  quan trọ ng nhấ t.

Càng nhiều dữ  liệu thậ t, trợ  lý  càng thô ng minh và  càng ít bịa.

14.3. 6 luật vàng khi dùng chatbot trong phễu đào tạo
1. Bot chỉ trả lời khi có tín hiệu mua. Hỏ i về  khó a họ c, về  giá , về  lịch thì trả  lờ i.

Bạ n bè  rủ  đi cà  phê  thì để  ngườ i thậ t.

2. Sản phẩm dễ mua thì bot chốt. Sản phẩm giá cao thì bot xin số và chuyển
người thật. Tư vấn chương trình đồ ng hành lớ n là  việ c củ a con ngườ i.

3. Không được bịa. Luậ t trong hồ  sơ trợ  lý : khô ng biế t thì nó i sẽ  hỏ i lạ i, khô ng
sáng tạ o thô ng tin.

4. Phân loại khách thành nóng, ấm, lạnh và  lưu vào mộ t bảng: nhu cầu, sản
phẩm quan tâm, khá ch mớ i hay cũ , đã  hỏ i gì.

5. Người chủ đọc hội thoại mỗi tuần. Câu trả  lờ i nào dở , chụ p lạ i và  sử a bộ
não. Bot tố t lên nhờ  đượ c sử a, khô ng phả i nhờ  đượ c cà i.

6. Tôn trọng luật nền tảng. Khô ng gử i tin hàng loạ t trá i chính sá ch, khô ng dù ng
tà i khoản chính cho việ c có  rủ i ro bị khó a, giữ  mậ t khẩu và  mã  truy cậ p trong
tay mình.

GHI NHỚ Trợ  lý  AI khô ng thay đượ c ngườ i thậ t ở  khoảnh khắc chố t đơn
lớ n. Nó  thay ngườ i thậ t ở  nhữ ng việc lặp lạ i, để  ngườ i thậ t có  thờ i gian cho
khoảnh khắc chố t đơn lớ n.
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MẸO Quy tắc chọ n việc để  tự  độ ng hó a: việc nào lặp lạ i từ  3 lần mỗ i tháng
trở  lên thì đáng tự  độ ng hó a.

CHƯƠNG 15

VẬN HÀNH, TÌM CHỖ GÃY MỖI TUẦN
Hiểu 13 tầng mà  khô ng có  nhịp vậ n hành thì sá ch chỉ là  sá ch. Chương này biến
cuố n sá ch thành mộ t thó i quen.

15.1. Nhịp mỗi ngày
Buổi sáng: xem bảng số  hô m qua. Khá ch nó ng nào cò n tồ n, giao ngay cho
ngườ i phụ  trá ch.

Trong ngày: giữ  tố c độ  phản hồ i tin nhắn. Mộ t tin nhắn khô ng đượ c trả  lờ i là
bấ t thườ ng.

Buổi tối: đó ng 5 con số  (xem Chương 2). Khô ng đó ng số  thì khô ng đi ngủ .

15.2. Nhịp mỗi tuần: họp 30 phút, sửa một chỗ

Họp tuần 4 câu hỏi

Tỷ lệ 13 tầng
tuần này

⟶
Tầng nào rơi
nhiều nhất?

⟶
Vì sao rơi?

⟶
Tuần tới
sửa đúng

một việc gì?

Mỗ i tuần chỉ sửa một tầng. Sử a nhiều thứ  cù ng lú c thì khô ng biế t cá i
gì có  tá c dụ ng.

55



15.3. 10 dấu hiệu phễu gãy và thuốc chữa

Dấu hiệu Gãy ở đâu
Mở
chương

Nhiều view, ít follow Nộ i dung khô ng nhấ t quán, khô ng
nhân bản

3

Nhiều follow, khô ng ai gõ
từ  khó a

Thiếu lờ i mờ i, thiếu điểm gom 3

Gõ  từ  khó a mà  khô ng
nhắn lạ i

Tin chào sai, trả  lờ i chậ m 4

Vào nhó m rồ i rờ i nhanh Mồ i chưa ngon, nhó m bán quá  nhiều 4, 5

Nhó m đô ng mà  im lặ ng Thiếu Ngườ i Thắp Lử a, thiếu ngườ i
dẫn dắ t

5

Đăng ký  nhiều, phò ng vắng Thiếu nhắ c lịch, thiếu lý  do có  mặ t 6

Vào đô ng, về  sớ m Buổ i Zoom thiếu nhịp, thiếu kỳ  vọ ng 7

Ở  lạ i đô ng, ít mua Chào bán sai lú c, lờ i mờ i yếu, thanh toán
rườ m rà

8

Mua bậ c thấp nhiều, bậ c
cao ít

Chuỗ i sản phẩm thiếu mó c nố i 10

Họ c viên mua mộ t lần rồ i đi Khô ng có  kế t quả , khô ng có  sản phẩm
giữ  chân

11, 12

BẪY Đo thành cô ng củ a sự  kiện bằng số  ngườ i trong phò ng. Phò ng đô ng chỉ
là  cần gạ t đầu tiên. Tiền nằm ở  các tầng phía sau.
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15.4. Kế hoạch 90 ngày
Tháng 1: Đo và vá tầng giữa. Dự ng bảng số  13 tầng. Vá  tầng 3 (tin nhắn, quà ) và
tầng 6 (nhắ c lịch), vì đây thườ ng là  2 chỗ  rò  rẻ  nhấ t để  vá . Chạy mộ t buổ i Zoom và
đo đủ  số .

Tháng 2: Tăng giá trị đơn. Hoàn thiện thang sản phẩm A-B-C, thêm câu bán tiếp
ngay sau thanh toán, thêm bậ c lù i, thêm cơ chế  cấn trừ . Viế t kịch bản thu hoạ ch
24 giờ , 7 ngày, 30 ngày.

Tháng 3: Giữ chân và giới thiệu. Dự ng chuỗ i 72 giờ  kích hoạ t, lịch nhắ c mua lạ i,
hệ  thố ng giớ i thiệu có  thưở ng theo tầng. Chạy mộ t thử  thá ch có  hoàn tiền để  khở i
độ ng vò ng lặ p.

Cuố i 90 ngày, so bảng Fiveways vớ i ngày đầu. Nếu mỗ i đò n bẩy tăng đượ c
15%, doanh thu củ a bạ n đã  gấp đô i mà  khô ng cần gấp đô i số  video.

PHỤ LỤC 1

BẢNG TÍNH FIVEWAYS

Điền số  hiện tạ i vào cộ t A. Đặ t mụ c tiêu 90 ngày vào cộ t B. Doanh thu bằng tích
5 đò n bẩy.

Đòn bẩy
A: Hiện
tại

B: Mục
tiêu 90 ngày

Mức
tăng

Traffic (ngườ i chạ m tớ i mỗ i tháng) [ĐIỀ N] [ĐIỀ N] [ĐIỀ N]%

Tỷ  lệ  chuyển đổ i (ngườ i mua lần đầu
/ traffic)

[ĐIỀ N] [ĐIỀ N] [ĐIỀ N]%

Giá  trị đơn trung bình [ĐIỀ N] [ĐIỀ N] [ĐIỀ N]%

Số  lần mua lạ i trong kỳ [ĐIỀ N] [ĐIỀ N] [ĐIỀ N]%
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Đòn bẩy
A: Hiện
tại

B: Mục
tiêu 90 ngày

Mức
tăng

Hệ  số  giớ i thiệu [ĐIỀ N] [ĐIỀ N] [ĐIỀ N]%

Doanh thu = tích 5 dòng trên [ĐIỀ N] [ĐIỀ N] [ĐIỀ N]%

Bảng tra nhanh phép nhân:

Mỗi đòn bẩy tăng Doanh thu tăng khoảng

5% 28%

10% 61%

15% gấp 2

20% gấp 2,5

30% gấp 3,7

60% gấp 10

PHỤ LỤC 2

BẢNG KIỂM 13 TẦNG

Điền tỷ  lệ  nố i tiếp củ a bạ n mỗ i tuần. Tầng có  tỷ  lệ  tụ t bấ t thườ ng là  tầng phả i sử a
tuần tớ i.

Tầng Công thức tỷ lệ
Tuần
1

Tuần
2

Tuần
3

Tuần
4

1 Follow mớ i / lượ t xem

2 Ngườ i gõ  từ  khó a, nhắn tin / follow
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Tầng Công thức tỷ lệ
Tuần
1

Tuần
2

Tuần
3

Tuần
4

3 Lead có  liên lạ c / ngườ i nhắn tin

4 Vào nhó m / lead

5 Đăng ký  Zoom / thành viên hoạ t độ ng

6 Có  mặ t cao nhấ t / đăng ký

7 Cò n lạ i lú c chào bán / có  mặ t cao nhấ t

8 Mua bậ c thấp / cò n lạ i lú c chào bán

9 Mua thêm trong 30 ngày / ngườ i dự
chưa mua

10 Mua bậ c cao / đã  mua bậ c thấp

11 Có  kế t quả  / họ c viên

12 Mua lạ i, gia hạ n / họ c viên có  kế t quả

13 Họ c viên có  giớ i thiệu / tổ ng họ c viên

Bảng kiểm nhanh mỗ i tầng:

☐ Mỗ i video có  từ  khó a hoặ c lờ i mờ i riêng.

☐ Tin chào đầu tiên là  câu hỏ i A hay B, phản hồ i trong và i giây.

☐ Mó n quà  đạ t đủ  8 bướ c, có  tính mó c nố i.

☐ Nhó m có  Ngườ i Thắp Lử a, nộ i dung đú ng tỷ  lệ  80/10/10.

☐ Mỗ i sự  kiện có  lờ i hứ a đú ng ngườ i và  mộ t cụ m từ  ám thị.

☐ Nhắ c lịch 3 lớ p, có  ưu đã i cho ngườ i vào đú ng giờ .

☐ Buổ i Zoom trao quà  đầu buổ i, để  phần hay nhấ t ở  cuố i.

☐ Lờ i chào bán trả  lờ i đủ  3 câu hỏ i, có  cam kế t viế t thành văn bản.
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☐ Có  kịch bản thu hoạ ch 24 giờ , 7 ngày, 30 ngày.

☐ Có  câu bán tiếp ngay sau thanh toán và  bậ c lù i cho ngườ i từ  chố i.

☐ Có  chuỗ i kích hoạ t 72 giờ  và  chiến thắng nhỏ  tuần đầu.

☐ Có  lịch nhắ c mua lạ i 2 tuần, 30 ngày, 90 ngày.

☐ Có  lờ i mờ i giớ i thiệu 5 phần và  bậ c thưở ng rõ  ràng.

KẾT

TỐI ƯU ĐỂ SỐNG TỐT HƠN

Nếu phả i gó i cả  cuố n sá ch vào mộ t câu, tô i sẽ  nó i thế  này:

CÂU CHỐT Tiền củ a chuyên gia đào tạo khô ng nằm ở  số  ngườ i bạn kéo
vào. Nó  nằm ở  số  ngườ i bạn khô ng để  rơi.

Bạ n khô ng cần thêm triệu view để  giàu hơn. Bạ n cần mỗ i tầng giữ  đượ c thêm mộ t
ít ngườ i, và  5 đò n bẩy nhân lên cho bạ n.

Tối ưu không phải để vắt kiệt
Tô i muố n nhắ c lạ i mụ c đích thậ t sự  củ a việ c tố i ưu. Chú ng ta đo tỷ  lệ , vá  chỗ  rò ,
giao việ c lặ p lạ i cho AI agent, khô ng phả i để  làm việ c nhiều hơn hay ép khá ch
hàng mua nhiều hơn. Chú ng ta làm vậy để  mỗi giờ lao động tạo ra nhiều giá trị
hơn, để  ngườ i chủ  có  thờ i gian suy nghĩ chiến lượ c, có  thờ i gian cho gia đình, và
có  dư địa để  chăm họ c viên củ a mình thậ t tử  tế .

Mộ t phễu khô ng rò  là  mộ t phễu tôn trọng thời gian củ a tấ t cả  mọ i ngườ i: củ a
bạ n, củ a độ i ngũ , và  củ a chính nhữ ng ngườ i đang tìm đến bạ n để  họ c.
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Hãy để AI làm phần máy, bạn làm phần người
Ở  mỗ i tầng trong 13 tầng, hãy tự  hỏ i: việ c này có  lặ p lạ i khô ng? Nếu có , hãy để
mộ t AI agent làm. Trả  lờ i tin nhắn, nhắ c lịch, phân loạ i khá ch, gử i bà i họ c, đó ng số
mỗ i tố i: đó  là  phần máy.

Cò n lắng nghe nỗ i đau củ a mộ t họ c viên, kể  câu chuyện thậ t củ a mình, trao niềm
tin cho mộ t ngườ i đang do dự , ăn mừ ng chiến thắng nhỏ  đầu tiên củ a họ : đó  là
phần ngườ i. Phần đó  khô ng ai thay đượ c bạ n, và  cũ ng chính phần đó  làm họ c viên
ở  lạ i vớ i bạ n cả  đờ i.

Nhân giá trị lên, rồi trao đi
Khi phễu chạy trơn và  AI gánh bớ t việ c, bạ n sẽ  có  nhiều hơn: nhiều thờ i gian hơn,
nhiều doanh thu hơn, nhiều câu chuyện thành cô ng hơn. Hãy trao phần dô i ra đó
cho độ i ngũ  củ a mình. Mộ t độ i đượ c tiếp sứ c, đượ c họ c cô ng nghệ , đượ c chia
thành quả , là  độ i sẽ  cù ng bạ n đi xa.

Và  khi hàng nghìn doanh nghiệp Việ t cù ng làm như vậy, chú ng ta khô ng cò n là
nhữ ng ngườ i chạy theo. Chú ng ta đủ  sứ c đứ ng trên đấu trườ ng quố c tế , bằng
chính chuyên mô n, sự  tậ n tâm và  hệ  thố ng củ a ngườ i Việ t.

3 việc cho tuần này
1. Điền bảng tính Fiveways và  bảng kiểm 13 tầng.

2. Tìm tầng đang rơi nhiều nhấ t.

3. Mở  đú ng chương đó , làm phần LÀ M NGAY, và  chọ n mộ t việ c lặ p lạ i để  giao cho
AI agent.

Tuần sau, đo lạ i. Lặ p lạ i như vậy 12 tuần. Phễu củ a bạ n sẽ  khô ng cò n rò  như hô m
nay, và  bạ n sẽ  có  lạ i nhữ ng giờ  quý  giá  củ a mình.

Nếu bạ n muố n đi con đườ ng này cù ng nhữ ng ngườ i đang làm y như bạ n, nhữ ng
cánh cử a ở  trang tiếp theo đều đang mở , miễn phí. Có  ngườ i đi cù ng, bạ n sẽ  đi
xa hơn.
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Thái Thượng Hoàng Huynh

LỜI MỜI CUỐI SÁCH - ĐỪNG ĐI MỘT MÌNH

Bạ n vừ a cầm trong tay tấm bản đồ . Nhưng khô ng ai giàu lên nhờ  bản đồ , ngườ i ta
giàu lên nhờ  ĐI. Và  đi cù ng nhau thì đi rấ t xa. Ba cánh cử a cộ ng đồ ng dướ i đây đều
MIỄ N PHÍ, chọ n đú ng cử a bạ n đang "đau" nhấ t và  bướ c vào ngay hô m nay.

1. Kênh làm mãi không ai xem, không ra khách?
Vào nhó m Zalo CÙ NG NHAU XÂY KÊ NH TRIỆ U VIEW CHUYỂ N ĐỔ I, nơi nhữ ng
ngườ i đang xây kênh như bạ n chia sẻ , hỗ  trợ  và  truyền cảm hứ ng cho nhau mỗ i
ngày: bí kịch bản có  ngườ i gỡ , video flop có  ngườ i mổ  xẻ , nản có  ngườ i kéo dậy.
Xây mộ t mình thì bỏ  cuộ c, xây cù ng nhau thì thành thó i quen. Vào cử a số  1:
https://zalo.me/g/m1g6i9cloildrxmqdyba

2. Việc ngập đầu, muốn AI làm thay phần nặng?
Vào nhó m Zalo DOANH CHỦ  X10 HIỆ U SUẤT CÔ NG VIỆ C, nơi chia sẻ  kỹ  năng và
cô ng cụ  AI thự c chiến. Chính bộ  ebook bạ n đang đọ c đượ c tạ o ra bằng AI theo
đú ng cá ch chia sẻ  trong nhó m này: bạ n cũ ng có  thể  tự  làm nhữ ng bộ  tà i liệu như
vậy cho thương hiệu củ a mình. Vào cử a số  2:
https://zalo.me/g/bu8ybazdxhquaxqdu7qb

3. Muốn doanh nghiệp gọn nhẹ mà
vẫn tăng trưởng trong thời đại AI?
Vào cộ ng đồ ng Facebook DOANH CHỦ  VƯỢ T SÓ NG - Kinh doanh tinh gọ n trong
thờ i đạ i AI. Chiến lượ c thự c chiến giú p bạ n: thu hú t và  chuyển đổ i khá ch hàng
bằng marketing · tự  độ ng hó a bán hàng, chăm só c khá ch và  vậ n hành · ứ ng dụ ng
AI để  tiế t kiệm thờ i gian, nâng cao năng suấ t · tố i ưu chi phí, nhân sự  và  quy trình.
Vào cử a số  3: https://www.facebook.com/groups/980662778289162

62

https://zalo.me/g/m1g6i9cloildrxmqdyba
https://zalo.me/g/bu8ybazdxhquaxqdu7qb
https://www.facebook.com/groups/980662778289162


Mỗ i nhó m đều có  quà  chờ  sẵn bạ n ở  tin ghim.

CÁNH CỬA ĐẶC BIỆT: KHO QUÀ TẶNG VÀ LỘ
TRÌNH XÂY KÊNH CHO NGƯỜI MỚI TRÊN SKOOL
Và  sau cù ng, mó n quà  lớ n nhấ t: toàn bộ  KHO QUÀ  TẶ NG trong lớ p họ c "KINH
DOANH - XÂY KÊ NH ONLINE" trên Skool đang mở  MIỄ N PHÍ cho bạ n, kèm lộ  trình
họ c 4 bướ c: HỌ C ĐÚ NG - LÀ M ĐÚ NG - TĂ NG TRƯỞ NG BỀ N VỮ NG.

1. NHẬ N VÀ  XEM TOÀ N BỘ  QUÀ  TẶ NG MIỄ N PHÍ (bướ c quan trọ ng nhấ t): Thư
gử i ngườ i xây kênh · 8 yếu tố  triệu view lan truyền · 27 yếu tố  triệu view ·
600+ tiêu đề  video thu hú t triệu view · 6 yếu tố  biến đổ i video triệu view ·
Phương pháp nhân bản 20 video triệu view · Phễu thô ng tin 5 cấp độ  · Ma trậ n
nộ i dung · Định vị kênh triệu view - chuyển đổ i cao · Top 100 kênh kể  chuyện
tố t nhấ t Việ t Nam · Chính sá ch nền tảng FB 2026 · Shopee Affiliate cho ngườ i
mớ i kiếm tiền từ  con số  0.

2. Xem thậ t kỹ  2 video: "Định vị kênh" (miễn phí) và  "Tư duy Top 20".

3. Bắ t tay vào làm: chọ n chủ  đề  và  định vị, lên kế  hoạ ch nộ i dung, sản xuấ t và
đăng video, đo lườ ng - tố i ưu - tăng trưở ng.

4. Hỏ i đáp bấ t cứ  điều gì: bạ n khô ng đơn độ c trên hành trình này, cứ  đặ t câu hỏ i
trong cộ ng đồ ng.

Nhậ n kho quà  tạ i đây: https://www.skool.com/kinh-doanh-xay-kenh-online-
2342/classroom/fb70c334?md=bfc8b6dd0c484b18b8be2783cae4cd0a

Sẽ chẳng có chuyện gì xảy ra cả nếu bạn không học, không làm, hoặc làm mà bỏ
qua việc học.

Hẹn gặ p bạ n ở  trong đó , nơi câu chuyện củ a bạ n bắ t đầu có  ngườ i lắng nghe.
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