
Phuong Thuc Solahart

SẢN PHẨM VÀ DỊCH VỤ

P����� ��Ư� S������� - X��� �A� 20201

GIỚI THIỆU THỊ TRƯỜNG TẠO KHÁCH HÀNG
TIỀM NĂNG

SẢN PHẨM &
DỊCH VỤ

LỘ TRÌNH BÁN HÀNG HƯỚNG DẪN

SAN PH�M & DICH VU





***Lợi thế cạnh tranh:

Hiểu rõ sản phẩm và dịch vụ 
của bạn

Biết cách 
truyền đạt những lợi ích 
của sản phẩm và dịch vụ 

của bạn

Việc tiếp thị bất kỳ sản phẩm nào cũng giống như việc trồng cây.
Sẽ không có cây nào mà không có hạt, nhưng chúng sẽ luôn mất
một thời gian để nảy mầm và phát triển trước khi thu hoạch. 

LÊN MỤC TIÊU VÀ PHỤC VỤ THỊ TRƯỜNG
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N��� �����, �
� �	� �Á� �A� ���� �À �I�� �U �À ��Ơ� ���� ��� �Ơ� �Á� ����� ������ ��O. BA� 
�Ó ��­ ���� ���� �Ò�� �A� ���� S������� �À ��� ����, ����� ��I ���Ơ�� �U� ��Ê� �U� �A� ���� 
���� �Ã ��	� ���� �À�. V��� ��Á� ���­� ���� ��Ư� �Ó ��U �	� �À �Ù� ����� �À� �A�, �Ơ� �Ư �� ��Ơ 
�U� �Ô�� �� S�������.

CÁ�� �A� ��Ư� ���� ���� �À� ��U ����� �À� �Ư ��­� ��	� �U� �A� �� ��I ���Ơ�� �À ��Ư�� �À�� 
���� �A� �Ó ��­ ��� �� ��� �Ơ� ������ ��Á� ��	� ��I �U� ����.

LÀ ��� ��
� �U� ���	� ��Ơ� ��	� ��I, �A� ��A� ��� �É� ��A� �� �A� ����, �Ư �A�� �����, ��Ó� ���� 
�U� ��Á�� �À��, ��Ơ� ���� �À ���� �A�. N���� �A� �Ê� ��	� ���� ���� ���� ��� ��Ó� ���� ��� �À�� 
�U� ���Ơ� ��Ê� �Ù�� (���� ��Ư� �U� �O) �Ó ��­ �Ò� �O� ��� �� �Ô�� ����.

LƠ� ��	 �A�� ����� �U� �A� �	� (���� �E �	�) �Ư ��� ����:

•     B�	� �A� ���� �À �I�� �U �U� �A� ��� ��� ��� ��U �A�� ����� ��	� �U� �O
•     H�­� �À ������ �A� ��Ư�� �Ơ� ��� �U� �A� ���� �À �I�� �U �U� �A� ���� ���� ��­� �U� ��Á�� 

�À��

N���� �A� �Ó ���� �� ��� ����?

M�� �� ����� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� 
��� ��Ơ� ��Á ����� �Ơ� ��� �� �� ����� 
�À� ��Á�, ��A� ��Ô��?

TA� ��� �O� ���Ơ� �Ê� ��� �Á� ��Ơ� 
�Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ���� �� ����� 
���� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ�?

TA� ��� �O� ���Ơ� �Ê� ��� �� ����� 
S�������?
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Khách hàng của bạn nghĩ gì về bạn và dịch vụ của bạn?

Dịch vụ là vô hình
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Q��� ��­� ������ ����� �� �I�� �U ��� �Á� �À�� ��� ���� �Ó �À ���� �A� �Ã �Ư� �­ �Á� ��Ơ� 
�A� ����. Đ���� ���Ê�, �Ó ����� ���Ơ� ��� ���� �� �Ư ���	� �Ó� ��Ư� �	 �U� �I�� �U ��� �Á� �À��.

CÓ ��� ���Ê� ���Ơ� �I �Ư� �Ơ� ���Ê� �� “�I�� �U 24 ��Ơ”? T�� ���Ê�, ��� �� �Ô�� �� �À� �I�� �U �À� 
��� �Ê�, ����� �Ê� �
� �¤� ���Ơ�� ��Ơ� ��� �� ���Ơ�� ���Ê�.

K�Ô�� ���� ��Ơ �� ��� �Á� ����� ������ ��À�� �Ô�� ��� ��� ��O�� �I�� �U ��� �Á� �À��, �À �A� 
�ũ�� ���. C�� ��� ���� ��� ����� �­ ��Ư ��� ��Á�� �À�� ���� �A� �À� �Ò�� ��� �À ��À�� (���) �A� 
��Ư�� ��Á�� �À�� �À �A� �Ó ��­ �Ã �Ú� ��A�. T�Ư ���� ���� �Á� ��Ơ� �Ó�� �Ó ��A ���� �I 
�O�� �À� ��Ư�� ��Ơ� ��­� ��� ���� ���� �À ���Ơ�� �À �À� ���� ��
�; ��� �A� �Ó ��­ �À� �� �­ ��A� 
���	� ��� �� �À� ��� �Á�� ��Ư� �	?

DI�� �U ��� �Á� �À�� �À ��� ���� ���A� �� ���� ��� �U� ��Á�� �À��. HO ��Ô�� ��	� �A� �E �À� �� 
��� �O �
� �A�. ĐÂ� �À ��� �Á�� �­ ��� ��� ��Ư� �Á� �Ô�� �À ��� �§ �� ��Á� �­ ��� �� ����� 
S�������.

ĐƯ�� ��Ê� �Ư �U�� �Ơ� ��Ư�� ��Ư� �U� ��Á�� �À�� �­ ��� ��� ��Ư�� �� �A� ���� ���� ��� �� 
�I�� �U ��� �Á� �À��.



MO� ���Ơ� ��� �À�� �Ư� ��Ê� �Ơ� ��� �À �O ��� ��A� ��Á� ��� �Á� ��� ��. M�� �Á� ��Ơ� �Ó�� 
���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �Ó ��A ���� �Á� Ư�� ����� ��� �
� �À ���� ���� ��Á� ����. V��� �Ơ �Ư� 
��� �� ����� ��Ơ� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �
� ��� �E ��Ô� ��Ơ� ��� �À ��� �Á�� �­ ��A� �Ó� ��� 
���� ���� �À �Ó� ��
� ��A� ��Á� ��� ��A� ��À ����. Ơ ��� �� ��� ���� ��Á� ���­� �À �Ô�� ������ 
�Ó� ��Ê� ��	 ��Ơ�, �� ����� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �À ��� ��­� ��Ơ�� �I� �I ��� ��Ư�� ���Ơ� ��À� �Ó.

Đ� ���� BÁ� �À�� Đ�� ���� (USP) �U� S������� �À ��? Đ�� �Â� �O� �À� ���� ��� �Á�� ��Á�, �Ư ���� 
��­� �U� ��Á�� �À�� ���� ����, �A� �À� �� �­ ��Á� ���� �� �Ơ� ��� ��U �A�� ����� �U� ����?

CÓ ��� �Á�� ���� ��O�� �­ ��� ��­�. HÃ� ���� ���� ��Á�� �À�� �U� �A�. Đ��� �� ���	� �O ���� 
S������� ��Á� ���� �Ơ� ��Ư�� �� ����� ��Á�? BA� ���� �Ó �À ��? CÁ� § ��	� �Ó ��Ù�� ��Ơ� ��Ô��?

ĐÓ �Ó ��A� �À:
•     G�Á �Á�?
•     C��� ��Ơ��?
•     H��� ����?
•     SƯ ���� �Ơ�?
•     P���� �Á��?
•     T��� ����Ê� ������?

C�Ú�� �Ô� �Ã ���� �Ơ� 8 �§ �� ����� �­ ��A� ����� SƯ ��Á� ���� �U� S�������.

Solahart USP - 8 lý do để nhấn mạnh vào Solahart
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LỢI ÍCH CỦA SOLAHART

1. C�� ��� ���� ��Ơ�� ��Ơ� ����

T���� ��� 65 ���, ��Ú�� �Ô� �Ã ���	� ��� ��Ê� 
����� ��� �Á� �� ����� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� Ơ 
©�. H� ����� �U� ��Ú�� �Ô� ��Ơ� ���	� �	 ��� 
�Á� ���� ���� ���� ������ ���� �U� ©�. C��� 
��Ơ�� �Ã �� �Â� �À� �O� ��Ư ��Ú�� �Ô� �À� �À 
��� Á� A�� �U� ��Ú�� �Ô� �� �Á� �Ô�� ���� 
���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �Ã ��Ơ� ��� ��É� �A�.

S������� �Á� Ư�� �Á� T�Ê� ����� SA� 
���� �U� ©�, C�Â� ª� �À H�� K� 
��Ơ� Q��� �	 �Ô�� ����.
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•     MÁ� ��Ơ� �Ó�� �Á� �A� �U� ��Ú�� �Ô� �Ã �A� �Ư�� ��Ơ� ���� ��	�� �Ô ���� �� ���� 
��Ơ�� �À ���� ��A

•     P�A� �� ��� �Õ� �U� ��Ú�� �Ô� ��� �¤� �� ����� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��� 
��Ê� �Á� ��À, �� ����� ��Â� �Á�� - ��� ��� ���� ��Ư� ��Ê� ��� ��� �À MÁ� ��� ����� 
S������� A���� �U� ��Ú�� �Ô�.

•     CÁ� ��� ��� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �U� ��Ú�� �Ô� ��Ù �Ơ� �Ơ� �Á� �Ê� �
� �� ���� ��Ơ�� 
�À ���� ���� �U� S�������, �Ư �U�� ����� ��A� ��� ���� ��� ��U �À ��� �«� �­ ��� �� �Ó� 
���� ��A �À ���� ����.

2. K��� ����
� ����Ê� ����:
T��Ơ� ��� ��Ơ� ��� �À� ��A� �� �U� ��Ú�� �Ô�, ��� ��À�� ��
� �U� �� ����� ��Ơ� �Ó�� ���� 
��Ơ�� ��� ��Ơ� �U� ��Ú�� �Ô� ��� ��Ơ� ��­� ��� ����Ê� ���� �­ �A� �A� ��� ���� ���� ��Ơ�� ��� 
���­�, �A� ��Ơ�� ���� ��Ơ��, �Ư� �A�� �À ���� ��O ��� ��.

•     C�Ú�� �Ô� ��	� �À�� ��­� ��� �À�� �Ó� �Ê� ����� ��� �Ơ� �Á� �A� ���� ��Ơ� ����   
�À� ��� �U� ��Ú�� �Ô� �­ �A� �A� ���� ��Ơ�� ��Ù �Ơ� �Ơ� ��Ô�� �� �¬ ����� �U� 
S�������.

•     B�� �­ �A� ��O� �� ����� S������� �À�, �A� �Ó ��­ ���� ���� �� �Ư �Ê� �Â�, ��Ô�� 
��� �Ư �� ����� ����� ��� �Ơ�.
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3. H�
� 
��� ��	 ��� �� ���� ��
� ����� ���:

4. CÁ� ����Ê� ��� ���� ��Ơ�� ���� ��Í �U� ��:

5. NÂ�� ��� ��Á ��I ��Ô� ��À �U� �A�:

D� �Ư ���� ��A �À ���� ���� ���, �� ����� S������� ���� �A� �Ư ��	� ���� �Á�� ���� ��A�.

•     T��� ��	 ��� ���� ��� ��Ơ� �Ó�� ���� ��� ��� ���� ���� ��Ô�� ���Ơ�� ���� ��

       ����� S������� �Ó ��­ �À� ��A� �Á�� �­ ���� �Ư �U�� ���� ��Ơ�� ��Ơ� �Ó�� �U�

       �A� 

LƯ� ��O� �� ����� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��Ù �Ơ� ��Ô�� ��A� �À ���� �® �À��. M�� �Ù ��Á �A �E 
��Ô� ��Ơ� �Â� ����, ����� ���� ���� ��O�� �À ��Á�� �À�� �U� �A� �ũ�� ���� ��Ơ� �� ��� ��Ư� 
��	� ��Ù �Ơ�, ��Ô�� �Ó ��� �� ��� ��� ��� �À �I�� �U ��� �Á� �À�� ��À� ����. ĐÓ �À ��� ��Ú�� �Ô� 
�	�!

•     MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� S������� ��I ��Ơ� ���� ��� ��Ô�� ��� �Á� �A� �§ 
��Ơ� S������� U� �����, ��� �A ��� ��Ơ� �À� �A� �À �U ���� ���� �­ �A� �A� ��Á�� 
�À�� �U� �A� �Ó ��Ơ� ��A� ��Á� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��� ���� ��� ���� ���� �U� �O

•    CÁ� �A� �§ �U� S������� �E �	� ��À ��Á�� �À��, ��A� ���� �À ��� ��­� ��� �
� �U� �O, 
�Á�� ��Á ���� ���� �I� ��­� �À ��� �� ��A� ��Á� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��� ���� ��� �O.

•     T�Ơ ��� ��� S������� �Ã ��Ơ� �À� �A� �­ ��	� �À�� ��� ��� ���� �Á� ��Ê� ����� ����� 
�Á� �U� S�������.

N���� ����Ê� �Ư� ��I �� ���� ���� �� ���� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �E �À� ���� ��Á ��I ��Ô� ��À �U� 
�A�.

Mặc dù điều này không thể định lượng được, nhưng bạn có thể mong đợi 
rằng bất kỳ sáng kiến về tiết kiệm năng lượng quan trọng nào (chẳng hạn 
như bổ sung năng lượng mặt trời) sẽ làm cho một ngôi nhà hấp dẫn hơn là 

một ngôi nhà không có.

B� ���� ��� �� ����� S������� ���� ��Ơ�� �À� �Á� ��À �U� �A� �À�� �Â�� ��� ���� ��­� �À�.
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6. BA	 �À�� �Á�� ��� � � �U� S	������:

7. G�A� ��Ơ�� ��Í ��A� ����	�:

N	� ��Á�� �À�� ���� ���� �U� �A� ���� ��� ��	� �Á� �A� �À�� �Á�� ��� ���, �O �Ã �	� �Ú�� ���.

•     C�Ú�� �Ô� ��Ô�� ��I ��A� ���� ��Ư�� ���� ��� �Á� ����� 
��Ó�� �À ��Ú�� �Ô� �Ò� �� ��A� �� ���� ��	�� ������ ���� �U� 
���� - ��� �Ã ��Ơ� �Â� �Ư�� �Ư ���� ��Ơ ��À�� ��� ��
� �U� 
��À�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �Ư ��� 1953.

•     BA� �À�� S������� ���� ��� ��� �A� �Ư �� �Â� ���� �	� �A� 
��� �Ư �� �Ơ� �� ����� S������� �U� ����, �A� ��I �
� ��� ���� 
���� ���A� �­ ��A� ���	� ��� ��.

•    C�Ú�� �Ô� �E �Ư� ��Ư� ���� ���� ��	 �Á� ��À�� ��
� ���� �Á� 
���� ���A� �A� �À�� �U� �A�.

•     N��À� ��, ��Ú�� �Ô� �°� �Ò�� ��� �� �Ơ� ����Ê� �À �A� ��� ��Ò�� ��Ư� �� ��A� ���� �U� �� 
�����.

B��� �Á�� ����­� ���� ���¤� ���� ��Ơ�� ���� �À �A�� ��� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ�, �A� �E �À� ��A� 
��Ơ�� ��� ��A� ������ �U� ���� �À �Ó ��� ��� ���� ��� �Ư�� ���.

•     C���­� ���� MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� S������� �À �A� �Ó ��­ ��A� ��Ó�� �À�� 
���� �Ê� �	� 1,6 �	� 2,6 ��� ������ ��� ���, ����� ����� �Ơ� ���� ��A� ��Ê� ��� ���	� Ô �Ô 
4 ��-���� ��A� ��Ê� ��Ơ��.

•     G�A� ��� �
� �� �Á� ��À �Á� ����� ���� ���� �À ��� ���, �� �Ó ��A� ��Ơ�� ��� ��À ����

•    G�A� Ô ���®� ��Ô�� ��� �Ư �Á� ��À �Á� ����

•     N��� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��Â� ����� �Ơ� �Ô� ���Ơ�� - �Ư� �À �Ó �Á� ���� ����� �Ơ� �	� �Ô� ���Ơ��



Phuong Thuc Solahart

TÍNH NĂNG, ƯU ÐIỂM VÀ LỢI ÍCH

LỢI ÍCH CỦA MÁY NƯỚC NÓNG NĂNG LƯỢNG MẶT TRỜI SOLAHART
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MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �
� ��Ơ� �Ư �§ ����� ��� ��� �� �A� ���� ��Ê� �Ù�� �À� 
��Á�. T�� ���Ê�, ��� �Ơ� ��� �Ư� �U� �A�, �A� �Ê� �Á� �I�� �Õ �À�� �À ��­� �§ �� �A� ��� �O� ���Ơ� 
�E ��� ��Ú��. N�Ư�� �Ơ� ��� ��� �Ó �À ��? C��� ���� �À �Ó ��Ơ� �Ó��, ���À� �� �Ò� �À �A� ��Á� 
�À� �Ò�� �	� �Ư ��� �� �Á� �A� ���� ��Á�. ĐÓ �À:

•     G�A� ��Ơ�� ��� ��A� ������ ���� �Á�� ��	� ���� �Ơ� 1,6 �	� 2,6 ��� ��� ��A� CO2 ��� ��� 
(����� ����� �Ơ� ���� ��� ��� ���	� �� 4 ��-���� �� ��O� ��Ơ��)

•     T�	� ���� �	� 65% ���� ��Ơ�� �Ư �U�� ��Ơ� �Ó�� �À ����� ��� ���� ��Ơ�� ���� ����� 
����� ���

•     ĐA� ��Ơ� ��� �� �Ư� �� ��� ��� �� �Ơ� �Ơ� �Á� ��À ���� ��� ���� ��Ơ�� ��Ô�� ���Ơ��

•     P�Â� ���� �A� ��Â� ����� ���� �¤�� �Á� ��À ���� ��� ���� ��Ơ��

•     M�� ��� �A� ���� ��� �E ���� ��� ��� �O ����� ��� �I�� �U �Á�� ��� ���,

       ��Ô�� ��� �Ư ��

T��Ơ�� ��� �Â� �O� �� “��Ơ� ���� ��À� ��� ���� �	” ��� ���� ��O��. N���� �Â� �Ó ��Ư� �Ư �À �Á�� 
��� ���� �­ ��	� ��I �Á� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ�?

M�� ����� ��Ư�� ��� �
� �¤� �� ���� �À ��Â� ��Ê� �Á� �À�� ���Ơ�� ��� ��� ��A�, ���� �A ��Ư�� 
���Ơ� �Ó ����� ���� ������, �À “�� ���� ���� ����”. Ơ �Â�, �Á� ����Ê� ��Ê� �Á� �À�� �Ó� �� �Ó� 
�A� �� �Á� ���� ���� �U� �A� ���� ���� �I�� �U �À ��Ô�� ��Ư� �Ư ��	� ���Ơ� ��� ��Ư� �Ư ���� 
��. H��� �Ó ��­ �O ��	� ����� ��Ô�� ��­ ���� ��I�� �Á�� ����� �À� �U� ���� ��� ��Ù �Ơ�.

Đ­ ��Á�� �� ���� ���� ����, �A� ��A� ��� �Ư�� �Á� �¬ ���� �Á� �À�� ���: 

          •      Đ�� �Â� �O� �­ �Á� �I�� ��� �
� �U� ���Ơ� ���

•     C�� ���� ���� ���� �Â� ��A �Ơ�

•     T����� �A� ��� ��A� ��Á� �Á� Ư�� ��� �
� �U� ���Ơ� ���

Đổ đống tính năng khiến quy trình bán hàng đi chệch hướng bởi vì chuyên 
viên bán hàng không trả lời được câu hỏi cơ bản nhất của

người mua: "Tôi nhận được gì từ việc này?"
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Đổ đống tính năng khiến quy trình bán hàng đi chệch hướng bởi vì chuyên 
viên bán hàng không trả lời được câu hỏi cơ bản nhất của

người mua: "Tôi nhận được gì từ việc này?"

T��Ơ� �Â� ��Ú�� �� �Ã ��A� ���� �� �
� ���� ��O�� �U� ���� ��� �Â� �O� �À ��� ���� ���� ���� 
�­ �Á� �I�� ��� �
� �U� ���Ơ� ���. BÂ� ��Ơ ��Ú�� �� �Ã� ��� ����� �À� �¬ ���� �Á� �À�� ���	� 
�	� ��� ���� �Ư �U�� T��Ê� �� F-A-B �­ ������ �A� ��A� ��Á� �U� �A� ��� ���Ơ� ���.

Người mua muốn gì

Các tính năng cần hỗ trợ

H
� �	� �Á� ����Ê� ��� �Á� �À�� ��� ��	� Ư� ��­� �À LƠ� ��� �À ��, ����� �ũ�� �Ó ����� ���Ơ� 
��� ��Ó ���� ��� ���� �Ư �U�� ��Ú�� ��� �Á�� ���� ��A ����� ���� �O� �Á� �À��. CÁ�� �A� 
�	� �Ơ� �Á� T��� ����, Ư� ��­� �À LƠ� ��� �Ơ� ���� �À ��� ���� ��O�� �­ ������ �A� ���� ��A ��� 
���Ơ� ��� �� ��A� ��Á� �A� ��A� ���	� ��� �
� �U� �O.

G�A �Ư ����� ���� �O� �Á� �À�� �A� ��Ơ� ��­� �À�, �A� �Ã ��Ú� ���Ơ� ��� �Á� �I�� ��� �
� �U� 
�O ���� �Á�� ��� �Â� �O�, ��� ���Ê� �À ���Ơ� ��� ���� ���� �Ó ��Ơ� ��	� ��Ư� ���� ��­� ��	� 
�� ��Ư�� �� �A� �Ó ��­ ���� ��� �­ ��O� �Ã� ��Ư�� ��� �
� �U� �O. NÓ� �Á�� ��Á�, ��� ��� �A� 
��Ú� ���Ơ� ��� ��� ����� �À� ��� �� �U� �O ���Ơ� ��� �Â� ��Ơ �O �E ���� �Ó ��Ô�� ��� �� �Á�� 
��A� ���	� ��� �� �Ó

T��� ���� �À ��� ��� ��­� ��Ô�� ��­ �Á�� �Ơ� �U� �A� ���� / �I�� �U ��� ��A� ��Á� �A� ���� ���, 
����� �	� ��Ô�� �Ó �Ư ��Ơ ��Ú�, ��� ���� T��� ���� �Ó� ����� �E ��Ô�� ��­ ��Ú� ��� �Á� �À��.

T�Ư ��� �É� ��� �A� ����� �À� �À ��� �A �Á� T��� ����. P�
� ����� �À� �À� ��Ô�� ��� �«� ��� �À �Ó 
��­ ���	� ���Ơ� ��� ��Ó ��I�. H�� �Ư�, �Á� T��� ���� ��Ô�� ��A� ����� �Á�� ��A� ��Á� �U� �A� �E ��A� 
���	� ��� �� �U ��­ �U� ���Ơ� ���. BA� �ũ�� ���� �­ ���Ơ� ��� �Ư ��� �� �	� ���� �� �Á�� ��Ư�� 
���� ���� �À� �E ���� �A� �Ơ� ��� ��� �O. M�� �� �Ó ��­ ��� �� �Â� ��A �Ơ� �Ú��, ����� ��� ��Ư�� ���Ơ� 
��Á� �E ��Ô�� ��� �Â�.



P����� ��Ư� S������� - X��� �A� 202011

GIỚI THIỆU THỊ TRƯỜNG TẠO KHÁCH HÀNG
TIỀM NĂNG

SẢN PHẨM &
DỊCH VỤ

LỘ TRÌNH BÁN HÀNG HƯỚNG DẪN

SAN PH�M & DICH VU

Ưu điểm quá chung chung

V� �U:

V�� �À� ��	 �À� �­ ��Ú�� �Ô� �� ��Ơ �Á� T��� ����? K�� �­� ��� Ư� ���� �Ơ� TÍ�� ����.

 CÔ�� ���� ��� ��� �����

B� ��� ����� ���� ��Ơ�� ���� ��� ��� ���� ����

H� ����� �A�� ���

BA� �À�� S�������

T�� ��� ���� ��Ơ�� ���� ��A ���

TÍ�� N���

Ư� ��­� ��A� ����� �Á�� T��� ���� ��A� ���� ���� ��Ư�� �� ��Ú�� �À�. Ư� ��­� �À ����� 
�����, ��Ô�� �À�� ��Ê�� ��� ���Ơ� ���. V� ���, ��Ú�� �«� ��Ư ����Ê� ��� �­ �� ��Ê� �U ��­ 
�U� ���Ơ� ���.

M�� �A� ����� �À� ��I ��� �¤� �Á� T��� ���� �À Ư� ��­� ��� ��� ��I? M�� �Ù ��� ��� �À ��I �Ư 
�U�� T��� ����, �A� �«� �Ó ���� �� ���	� ���Ơ� ��� ��À� ��Á� �� ��� �Ù �A� �Ã �Ô �A ���� 
�Á� ����� ��Ư “����� �����” ��Ư�� ���� ��� �E� �� �A� ���� / �I�� �U �U� ����, ����� �A� 
�Ã ��Ô�� �À� ��� �Ó �U ��­ �Ơ� ���Ơ� ���.

Ư� ��­� �ũ�� �Ó ��­ �Ó ���� �� ���	� ���Ơ� ��� �� �Á�� �� �Á�� �À� ��� ��� �Á� ���� ���� 
�À �O ��Ô�� ���� �À �O �
� �À �Ó ��A ���� �À� ���� ��� ��� �U� ��A� ��Á� �À ��Ô�� ��Ê� ��� 
�� ��Á ��I �À�.

TÍ�� N��� Ư� Đ���

CÔ�� ���� ��� ��� ����� K�Ô�� �Ó �� ���� ����­� ���� ���� �Á� ���

N�Ơ� �Ó�� ��� �­ ��Ơ� ��	� �À�

T���� �Ơ� �Ơ� ��Ư�� ��� �Ư� �® �I ����� ��Á

G�Ú� ��Á�� �À�� �Ê� �Â�

H� ����� �A�� ���

BA� �À�� S�������

CÓ ��­ ��	� ���� �	� XX% ���� ��Ơ�� ��Ê� ��U ��� ��� ��Ơ�

B� ��� ����� ���� ��Ơ�� ���� ��� ��� 
���� ����

Phuong Thuc Solahart
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LƠ� ��� �Ô �A �Á�� CÁ� ���� ���� �À Ư� ��­� �Ó ��­ ��Ê� ���� �	� �Á� �� ��Ê� �U� ���Ơ� ��� 
��� ��	 �À�.

MO� ���� �I�� ��� ��� ��U ����� �À� �
� ���� �� ��A� ��Á� �U� ���Ơ� ���, �� ���, ���� ���� 
��O�� ��� ��� �Â� �O� �À �A� ��A� ��Á� ��Á ��Ô�� ��� ��� ��	� �� § ��Ơ�� ��A� ��Á� �U� ���Ơ� 
��� �­ �Á� Ư�� ��� �
� �U� �O.

N�Ư�� ��� ��	� �À� ���� ��� ��� �A� �I�� ��Ơ�� �� ��Ư�� T��� ���� �À Ư� ��­� �
� ����� �À� 
�À LƠ� ��� �À ���Ơ� ��� �E �A� ��Ơ�.

Điều gì làm cho một bài thuyết trình bán hàng hấp dẫn người mua? Bản trình 
bày giải thích rõ ràng "lợi ích" trong giải pháp của bạn. Ai cũng biết rằng Lợi ích 
giúp tăng động lực mua hàng của người mua vì chúng vẽ nên bức tranh về những 

gì sẽ họ sẽ thu được nếu mua giải pháp của bạn.

 M�� �� �Ơ� ��� ����� �� �A�:

• T�	� ���� ��Ơ� ����

• CA� ����� ���� ����

• G�A� ��Á

• CA� ����� ���� A��

V�� �A� ��� ��Ô�� �Ó ��� �À� ����	� ����� ��I ��� �¤� LƠ� ���?

BƠ� �� ���Ơ� ��� �E ��� ���� ��Ư�� �À� ����	� ����� �Á� �À�� ��I �Ó� �� LƠ� ��� �À ��Ô�� ��­ ��� 
��Ơ� ���� ��Á ��� �	� �Ư� ��Ô�� ��­ ��� ��Ơ�. NÓ �Ó ��­ ��� �Ú� �Ư ��Ú § �U� ���Ơ� ��� �À 
�Ó ��� �� ��� �«� �� ��� �A� �Ú�, ����� ���� �Ù�� �E ���	� ��� ����. N��Ơ� ��� ���� ��Ơ� 
�Ê� �
� ���� ���� �Á� Q���� �Ơ� ��Ê� ���� ��Á �� ��Ô�� �Ó �� ��A� ����� “�Á�� ��Ư�”.

“CÁ�� ��Ư�” ��� ���¤� �Ư ���� ��� �­� LƠ� Í�� �Ơ� TÍ�� ���� �À Ư� ����.

Lợi ích luôn đến từ người mua, 

không phải sản phẩm hay dịch vụ 

của bạn. Hãy nhớ rằng đó chỉ là 

một Lợi ích vì người mua nói 

rằng nó quan trọng.



Ràng buộc tất cả với nhau: Tuyên bố F-A-B
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Đ­ ��� �Á� T��� ����, Ư� ��­� �À LƠ� ��� �Ù�� ���� �A� �� ��� ��Ô�� ���� ��� �«�, ��Ơ� 
���� �U� ��Ê� ��� ���Ơ� ��� ��� ��	 �À�, �Ã� ��� �É� �Á� ���Ê� �� ���:

T��Ê� �­ #1: “C�Ú�� �Ô� ��I �Ư �U�� �Á� ��� ��� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��Ù �Ơ� �Ơ� �Á� 
�Ê� �
� �� ���� ��Ơ�� �À ���� ���� �U� S�������.”

T��Ê� �­ #2: “C�Ú�� �Ô� ��I �Ư �U�� �Á� ��� ��� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��Ù �Ơ� �Ơ� �Á� 
�Ê� �
� �� ���� ��Ơ�� �À ���� ���� �U� S�������, �Ó ����� �À �Ó �À �A� ���� �Ã ��Ơ� 
��­� ������ �À ��Ư�� ���� �� ���� ��Ơ��, �Ó ��­ ��I� ��Ơ� �Á� ���� ���� ���� ������ 
���� �U� ©�.

T��Ê� �­ #3: “C�Ú�� �Ô� ��I �Ư �U�� �Á� ��� ��� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ��Ù �Ơ� �Ơ� �Á� 
�Ê� �
� �� ���� ��Ơ�� �À ���� ���� �U� S�������, �Ó ����� �À �Ó �À ��� �A� ���� �Ã 
��Ơ� ��­� ������ �À ��Ư�� ���� �� ���� ��Ơ��, �Ó ��­ ��I� ��Ơ� �Á� ���� ���� ���� 
������ ���� �U� ©�, �­ �A� �Ê� �Â� �Ư �U�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ����� ��� ���, ��Ô�� 
��� �Ư ��.

V�� T��Ê� �� �À� �Ó �Á� ���� ����� ���?

T��Ê� �� �
� ��Ê� �À �É� ���� ��A ���� �� �Ó ��I ��� ��A� �Ê� T��� ���� �� ��� ��� ���� 
��Ơ�� ��� ��Ơ�.

T��Ê� �� ��Ư ��� �� ���� ��Ê� Ư� ��­� - “�Ó �À �A� ���� �Ã ��Ơ� ��­� ������ �À ��Ư�� 
���� �� ���� ��Ơ�� �E ��I� ��Ơ� �Á� ���� ���� ���� ������ ���� �U� ©�”. M�� �Ù �Ó �À ��� �A� 
��	�, ����� �Á� ��� ��� ��� �I �Ó ��­ ��Ô�� ���� ��O�� ��� �Ơ� ���Ơ� ��� �U ��­ �À�.

T��Ê� �� ��Ư ��, ��� T��Ê� �� F-A-B, �À ��� ���� �� �Ó ��� �¤� T��� ����, Ư� ��­� �À LƠ� ���. 
D� �Ó, �Ó ��Ô�� �Á� �Õ �À�� ��� ���Ơ� ��� �§ �� �A� ��� T��� ���� �U ��­ �A� ���� ��O�� ��� 
�Ơ� �O - �Ư� �À “TÔ� ���� ��Ơ� �� �Ư �Ó?”

SƯ �U�� T��Ê� �� F-A-B �À ��� �¬ ���� �Á� �À�� ���� ��O�� �
� ��À�� ��A� �� ��Ư�� �Â� �Ó� 
�À� ��� ����� ���� ��Ò ������ �Á� �À�� �U� �A� �À� ��Ư�� �� ���� ��O�� ��� �Ơ� ���Ơ� ���. 
C�Ú�� �Ô� �E �� ��� �¬ ��� ��� �� �À� ����� ��
� Q�� ����� �Á� �À�� �U� T�� S������� W��.

Sản phẩm của Solahart không chỉ là một tài sản hữu hình, cho dù nó được cố 
định vào mái nhà hay gắ n vào tường của một ngôi nhà. Đó là một tập hợp các 
lợi ích mà người tiêu dùng có thể hoàn toàn hài lòng bởi vì khách hàng không 

chọn Solahart hoàn toàn dựa trên các tính năng kỹ thuật và giá cả, cho dù bạn 
nghĩ gì. (Hãy nhớ rằng những khách hàng tiềm năng tốt nhất đến từ những 

khách hàng hài lòng).

Phuong Thuc Solahart
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LỘ TRÌNH BÁN HÀNG HƯỚNG DẪN

SAN PH�M & DICH VU

N���Ê� �Ư� ��I ���Ơ�� �U� ����� S������� ����� ��Ư�� ��� ��� �Ã �Ê� ��� ��Ư�� �§ �� ���
�Â� �A� ��� �O� ���Ơ� ��� �É� �� ����� S�������:

CÁ� �	� �� �� �Ư� ���� ��Á� �ũ�� ��� �
� ���	�. T����� ����, ���� ��Ơ�� �À �A� �À�� �À ��� ���� 
��O��, �ũ�� ��� �Á� ��� �� �� ��� ��� �À �I�� �U ��� �Á� �À��.

ĐƯ�� ��Ê� �Ơ� ��� �U ��­ �À �� ����� S������� ���� �A� �À ��A� ��Ơ�� ��� ��A� ������ ���� �Á�� 
�A� �� ���� ��Ơ�� �À ��Ô�� �
� ���Ê� ���� �Ó� ��A��. V� ���, S������� ��Ú� �A� �Ó ��� ��� ���� 
��� �Ư�� ���.

N��� ��Ư� �À ��Ú�� �Ô� ���� �A� �� ����� �Â� ��� ��Á�� �À�� ���� ���� ��A� ��� �¤� �Á� �Ơ� ��� 
����� ��Á� ���:

• SƯ �� �Â� �	� �Ư �� ��� ��� �À �� ��� ���� ����

• T��� ���� �À �A� ��� �Ư ��� �� ��Ư� �Á� �À�� ����Ê� ������ ���� ��� �� ��Ơ ��� �Á� 
�À�� �
� �U

• T�	� ���� ��� ��� ���� ��Ơ�� �Ư �Á� ��A� ���� ���� ��A ���

• T�A�� ��Á� �À �Ư ��Á� ���� �Ư �A� ��Á� ���� �O ���� �À� ���� �Ú�� ��� ��� �Ô� ���Ơ�� 

• SƯ �À� �Ò�� ��Á� ���� �Ư �A� ��Á� �O ���� ��A� ��Ơ�� ��� ��A� ������ �� �Ô� ���Ơ��

Các lý do khác để mua hệ thống Solahart

•    MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �Ó ���     
��� ��� �À�� ���� ��� ��� �
� �	� �O� ���Ơ�

•    C�Ú�� �Á�� ���� �À �Ó �Ơ� ��� ��	� ���� ��� ��� 
����� ���� ��Ơ� ���� ��A� ���� �U� ���	� �I

•    MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� ���� �A� 
��Á ��I ���� �A� ��� ��� ����� ���� ��Ơ� ���� �Ư 
�U�� �U� �A� ����

•   CÀ�� �Ư �U�� ����� ��Ơ� �Ó��, �Á� ��Ơ� 
�Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �À�� ��Ơ �Ê� ��	� 
���� ���, ��Ô�� ����� ��� �Á� �� ����� �Ư 
�U�� ���Ê� ���� �Ó� ��A��

•   G�� ���� �Ô�� ���Ơ� ��� ��	� ���� ����� ���

MO� ���Ơ� �Ó ��Ơ� �Ó�� ��� �Ư ��� �À� �O �
�. CÁ� 
�A� ���� �U� S������� �Á� Ư�� ��� �
� �À� ���� 
�Á��:

•     B� ��� ����� ���� ��Ơ�� ���� ���� ���� ��� ��� 
�­ ��Ù �Ơ� �Ơ� �Á� ��A� ���� ��Ơ�� �I� ������

•    MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �� ��� ���

      ����� �Ó ��­ ��	� �U� ��A� ���� ����� ���� ��A��

      ��� ���� ��� �Ó �U ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ� �
� �À�

•    H� ����� S������� �A�� ��� �Á� ��Ô�� �Ó �� 
���� ����­� ���� �À �Ó �� ��Ơ �I�� �U �À �A� 
�À�� ��� ���.

•    P�A� �� �U� S������� ��� �¤� �Á� �Ò�� �A� 
���� ��� ��Ê� �
�� ���Ơ�� �À ��Ê� ��� ��� �­ 
�Á� Ư�� �Á� �Ê� �
� �U� ��Á�� �À�� ��Ó ���� 
����.

C�� ��Í � � �À�� ����: Đ� ��� � �:

MÁ� ��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� ��� ��Ơ�


