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PHÁ BỎ NIỀM TIN GIỚI HẠN TRONG 

THIẾT KẾ CHƯƠNG TRÌNH GIÁ CAO 
Trong lộ trình xây dựng các chương trình đào tạo hoặc dịch vụ cao cấp (High-ticket), rào cản 
lớn nhất không nằm ở kỹ thuật mà nằm ở tâm trí (Mindset). Dưới đây là phân tích chi tiết về 9 
niềm tin giới hạn phổ biến và những "sự thật" giúp thay đổi hoàn toàn cuộc chơi. 

1. Niềm tin: "Tiền nằm ở danh sách khách hàng & Phải 

bám đuổi (Follow-up)" 
●​ Sai lầm: Nhiều người tin rằng phải có danh sách email hàng chục nghìn người hoặc phải 

liên tục gọi điện, nhắn tin làm phiền khách hàng thì mới có đơn hàng. Việc này gây tốn 
nguồn lực và tỷ lệ chuyển đổi lại thấp. 

●​ Sự thật: - Nhu cầu cấp thiết: Khách hàng cao cấp giống như bệnh nhân cần mổ gấp. Họ 
không cần được "nuôi dưỡng" quá lâu, họ cần một bác sĩ uy tín giải quyết vấn đề ngay lập 
tức. 
○​ Khách hàng "Lạnh" vẫn mua: Thực tế, gần 100% khách hàng mua sản phẩm cao cấp 

có thể đến từ lưu lượng truy cập mới (Cold traffic) nếu bạn có thông điệp đủ mạnh. 
○​ Chìa khóa: Không phải là bám đuổi, mà là Show up đúng cách: Tư vấn đúng, tư duy 

đúng và mô hình kinh doanh đúng. 

2. Niềm tin: "Tôi không giỏi bán hàng, tôi chỉ làm 

chuyên môn thôi" 
●​ Sai lầm: Do có trải nghiệm tệ về việc bán hàng kiểu "chèo kéo" hoặc bị dạy sai phương 

pháp dẫn đến cảm giác áy náy lương tâm khi thu tiền cao. 
●​ Sự thật: - Trách nhiệm đạo đức: Nếu bạn có phương thuốc cứu người mà không bán cho 

bệnh nhân, đó là một tội ác. 



○​ Giá trị cứu rỗi: Một lần bán hàng là một lần giúp đỡ thay đổi cuộc đời khách hàng. 
○​ Động lực tài chính: Bán một đơn hàng giá cao có thể giúp bạn trang trải cho gia đình 

cả năm, từ đó bạn có tâm trí thoải mái hơn để phụng sự khách hàng tốt nhất. 

3. Niềm tin: "Phải quay xong phim & Hoàn tất chương 

trình mới bắt đầu" 
●​ Sai lầm: Chủ nghĩa hoàn hảo khiến bạn mất nhiều năm chuẩn bị cho một thứ mà chưa 

chắc thị trường đã cần. 
●​ Sự thật: - Beta Forever: Sản phẩm không bao giờ là hoàn hảo. Hãy luôn ở trạng thái thử 

nghiệm và cải tiến. 
○​ Live Course: Hãy dạy trực tiếp (Live) trước. Chính quá trình dạy trực tiếp giúp nội 

dung tiến hóa dựa trên phản hồi thực tế của học viên. 
○​ Tự động hóa sau: Ghi hình trước khi bán là sai lầm; hãy bán, dạy, sau đó mới đóng gói 

thành tự động. 

4. Niềm tin: "Khách hàng không mua vì hệ thống kỹ 

thuật (Funnel/Tech) của tôi tệ" 
●​ Sai lầm: Đổ lỗi cho công cụ, phần mềm, giao diện website. 
●​ Sự thật: Vấn đề thường nằm ở 3 điểm cốt lõi: 

○​ Chân dung khách hàng lờ mờ: Bạn không biết chính xác mình đang phục vụ ai. 
○​ Sản phẩm không có USP: Sản phẩm không có điểm khác biệt độc bản, không giải 

quyết được nỗi đau lớn. 
○​ Kỹ năng bán hàng yếu: Khả năng kết nối và chốt sale chưa đạt. 

5. Niềm tin: "Phải nói năng nguy hiểm, chuyên nghiệp 

kiểu học thuật thì khách mới tin" 
●​ Sai lầm: Dùng quá nhiều thuật ngữ chuyên môn khó hiểu để tỏ ra "nguy hiểm". 
●​ Sự thật: - Gây buồn ngủ: Ngôn từ bác học chỉ khiến khách hàng xa cách và buồn ngủ. 

○​ Sự đơn giản là đỉnh cao: Bí quyết là dùng ngôn từ phổ thông (80%) kết hợp với vài 
thuật ngữ then chốt để giữ vị thế chuyên gia. 



○​ Sự gần gũi: Thỉnh thoảng dùng tiếng lóng hoặc cách nói đời thường lại giúp thu hút sự 
chú ý và tạo sự tin tưởng vì tính "người". 

6. Niềm tin: "Phải cá nhân hóa (1-1) cho từng khách 

hàng thì mới lấy được giá cao" 
●​ Sai lầm: Tự biến mình thành "nô lệ" của thời gian khi phải tư vấn riêng cho từng người. 
●​ Sự thật: - Kết quả là trên hết: Khách hàng cần kết quả, không nhất thiết cần bạn ở bên 

cạnh 24/7. Họ chỉ cần hỗ trợ đúng lúc. 
○​ Sức mạnh nhóm (Group Coaching): Mô hình dạy nhóm có sức mạnh của trí tuệ tập 

thể (Mastermind). Học viên học hỏi lẫn nhau và cùng tiến bộ nhanh hơn là học một 
mình. 

7. Niềm tin: "Khách hàng sẽ không chia sẻ thông tin cá 

nhân trong nhóm" 
●​ Sai lầm: Lo sợ khách hàng ngại ngùng khi tham gia Group Coaching. 
●​ Sự thật: - Quyền tự do: Khách hàng có quyền chỉ chia sẻ những gì họ muốn. 

○​ Feedback nhanh: Việc chia sẻ vấn đề trong nhóm giúp họ nhận được phản hồi đa 
chiều và nhanh nhất, giúp họ giải quyết vấn đề hiệu quả hơn. 

8. Niềm tin: "Tính giá bằng cách so sánh với đối thủ 

trong ngành" 
●​ Sai lầm: Định giá dựa trên thị trường thay vì dựa trên giá trị. 
●​ Sự thật: - Định giá dựa trên giá trị (Value-based Pricing): Hãy tính giá dựa trên số tiền 

bạn giúp khách hàng kiếm được hoặc số tiền bạn giúp họ tiết kiệm được. 
○​ Nâng cấp sản phẩm: Luôn có kỹ thuật để biến một sản phẩm bình dân thành cao cấp 

bằng cách thêm giá trị và thay đổi định vị. 

9. Niềm tin: "Khi khách hàng nói 'No' thì chắc chắn là 

họ không mua" 



●​ Sai lầm: Bỏ cuộc ngay khi nhận được lời từ chối đầu tiên. 
●​ Sự thật: - Sự lảng tránh: Đôi khi khách hàng nói "Không" vì họ chưa hiểu hoặc đang sợ hãi 

một điều gì đó. Nhiệm vụ của bạn là đào sâu lý do thật sự đằng sau. 
○​ Tâm lý đứa trẻ: Khách hàng đôi khi giống như đứa trẻ sợ tiêm. "Bác sĩ" bán hàng cần 

thuyết phục họ rằng "mũi tiêm" này là cần thiết để họ khỏe mạnh. 

TỔNG KẾT 

Để thiết kế một chương trình giá cao thành công, bạn cần chuyển dịch từ Tư duy bán hàng 
(Selling) sang Tư duy giúp đỡ (Helping). Bạn không phải là người đi xin tiền khách hàng, bạn là 
một chuyên gia có giải pháp giúp họ thoát khỏi nỗi đau. Khi niềm tin được giải phóng, việc 
thực thi kỹ thuật sẽ trở nên vô cùng đơn giản. 

GIẢI MÃ TÂM LÝ HỌC ĐẰNG SAU NIỀM TIN 

GIỚI HẠN & CHIẾN LƯỢC TÁI LẬP TRÌNH 

(FIX) 

Chào bạn, tôi là chuyên gia phân tích hành vi của bạn. Để bán được chương trình giá cao, bạn 
không chỉ cần một sản phẩm tốt, bạn cần một "Hệ Điều Hành Tâm Trí" mới. Dưới đây là phân 
tích sâu về 9 lỗ hổng nhận thức và cách vá chúng. 

1. Nỗi Sợ "Phải Bám Đuổi" (Follow-ups) 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Nỗi sợ bị từ chối (Rejection Sensitivity). Theo sinh học tiến 

hóa, việc bị bộ lạc từ chối đồng nghĩa với cái chết. Do đó, não bộ đánh đồng việc khách 
hàng không phản hồi là một sự phủ quyết đối với giá trị bản thân bạn. 

●​ Góc nhìn đa ngành: Trong kinh tế học, đây là lỗi "Chi phí cơ hội". Bạn tốn quá nhiều 
thời gian cho người không phù hợp thay vì tìm người có nhu cầu cấp thiết. 

●​ The FIX: Áp dụng Nguyên lý Sàng lọc (Pre-selection). Đừng làm thợ săn chạy theo 
con mồi; hãy làm ngọn hải đăng thu hút tàu thuyền đang cần tìm bến đỗ. Thay đổi thông 



điệp từ "Làm ơn mua đi" thành "Tôi có giải pháp, bạn có đủ tiêu chuẩn không?". 

2. Niềm Tin "Tôi Chỉ Làm Chuyên Môn, Không Giỏi Bán 

Hàng" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Nghịch hợp nhận thức (Cognitive Dissonance). Bạn gắn mác 

"Bán hàng = Kẻ lừa đảo/Chèo kéo". Để giữ hình ảnh "Người làm chuyên môn tử tế", não 
bộ buộc phải đẩy việc bán hàng ra xa. 

●​ The FIX: Tái khung nhận thức (Reframing). Hãy xem bán hàng là một Hành động 
phục vụ (Service). Nếu bạn thấy một người đang chết đuối và bạn có phao nhưng lại 
ngại "bán" cái phao đó, bạn đang thiếu trách nhiệm. Bán hàng giá cao là giúp khách 
hàng cam kết (Commitment) để có kết quả thực sự. 

3. Chủ Nghĩa Hoàn Hảo (Phải hoàn thiện mới bắt đầu) 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Sợ bị phán xét (Fear of Evaluation). Hoàn thiện sản phẩm là 

một cái cớ (Procrastination as a defense mechanism) để trì hoãn việc đối mặt với thực tế 
thị trường. Chừng nào chưa ra mắt, chừng đó bạn vẫn "an toàn" vì chưa bị ai chê. 

●​ Góc nhìn đa ngành: Áp dụng Triết lý Agile trong phần mềm: Chạy phiên bản 
Alpha/Beta để thu thập dữ liệu người dùng thật. 

●​ The FIX: Quy tắc 70%. Khi cảm thấy ổn khoảng 70%, hãy tung ra ngay. Giá trị lớn nhất 
của chương trình cao cấp không nằm ở video quay sẵn, mà nằm ở sự chuyển hóa 
(Transformation) bạn mang lại thông qua tương tác trực tiếp. 

4. Đổ Lỗi Cho Kỹ Thuật (Tech/Funnel) 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Cơ chế tự vệ (Defense Mechanism) - Ngoại lực hóa (External 

Locus of Control). Đổ lỗi cho công cụ dễ chịu hơn nhiều so với việc thừa nhận rằng 
thông điệp (Message) của mình chưa đủ sắc bén hoặc mình chưa hiểu khách hàng. 

●​ The FIX: Tập trung vào Gốc rễ hành vi. Con người mua hàng bằng cảm xúc và logic, 
không phải vì cái nút bấm màu xanh hay đỏ. Hãy dành 80% thời gian cho Nghiên cứu 



tâm lý khách hàng và 20% cho công cụ. 

5. Dùng Thuật Ngữ "Nguy Hiểm" Để Chứng Tỏ Vị Thế 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Hội chứng kẻ giả mạo (Imposter Syndrome). Bạn sợ người ta 

nhận ra mình không đủ giỏi, nên phải dùng lớp vỏ ngôn từ phức tạp để che đậy sự bất 
an bên trong. 

●​ Góc nhìn đa ngành: Nguyên lý KISS (Keep It Simple, Stupid) trong thiết kế hệ thống. 
Sự tinh tế nằm ở sự đơn giản. 

●​ The FIX: Kỹ thuật Feynman. Nếu bạn không thể giải thích cho một đứa trẻ 5 tuổi hiểu, 
nghĩa là bạn chưa thực sự hiểu nó. Chuyên gia thực thụ là người biến cái phức tạp thành 
cái đơn giản, không phải ngược lại. 

6. Nỗi Sợ "Cá Nhân Hóa Toàn Bộ" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Lầm tưởng về sự kiểm soát (Illusion of Control). Bạn nghĩ rằng 

chỉ có bạn 1-1 thì khách mới có kết quả. Thực tế là bạn đang làm khách hàng bị phụ 
thuộc (Co-dependency). 

●​ The FIX: Tư duy Hệ thống (Systems Thinking). Thiết kế một quy trình chuyển hóa mà ở 
đó học viên có thể tự vận hành và hỗ trợ lẫn nhau. Group Coaching tạo ra Sức mạnh 
cộng hưởng (Synergy) mà 1-1 không bao giờ có được. 

7. Nỗi Sợ Khách Hàng Không Chia Sẻ Trong Nhóm 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Hiệu ứng người ngoài cuộc (Bystander Effect) hoặc Áp lực 

đồng trang lứa. 
●​ The FIX: Xây dựng Vòng lặp an toàn (Safety Loops). Với tư cách là Leader, hãy là người 

đầu tiên chia sẻ sự tổn thương hoặc thất bại (Vulnerability). Khi người đứng đầu mở lòng, 
rào cản tâm lý của cả nhóm sẽ sụp đổ, tạo ra sự kết nối cực mạnh. 

8. Định Giá Theo Đối Thủ 



●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Neo tâm lý (Anchoring Bias). Bạn để thị trường "neo" giá vào 

đầu mình thay vì tự tạo ra một cái neo mới dựa trên giá trị giải pháp. 
●​ Góc nhìn đa ngành: Lý thuyết trò chơi (Game Theory). Nếu bạn cạnh tranh về giá, 

bạn đang tham gia một cuộc đua xuống đáy (Race to the bottom). 
●​ The FIX: Định giá dựa trên ROI (Return on Investment). Nếu chương trình của bạn 

giúp khách hàng kiếm thêm 1 tỷ, thì mức giá 100 triệu là quá rẻ. Đừng bán "thời gian", 
hãy bán "kết quả kinh tế". 

9. Tin Rằng "No" Là Kết Thúc 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Định kiến xác nhận (Confirmation Bias). Khi nghe "Không", não 

bạn lập tức xác nhận: "Đúng rồi, mình không đủ giỏi, sản phẩm mình quá đắt". 
●​ The FIX: Tư duy thám tử (Investigative Mindset). Chữ "Không" thường là một cơ chế 

tự vệ bản năng của não bò sát khi đối mặt với sự thay đổi. Hãy đặt câu hỏi: "Điều gì đang 
ngăn cản bạn đạt được mục tiêu này?". Chữ "No" là nơi cuộc bán hàng thực sự bắt đầu. 

Lời khuyên cuối cùng: Tâm lý học hành vi cho thấy chúng ta không thay đổi bằng cách suy 
nghĩ, chúng ta thay đổi bằng cách Hành động. Hãy chọn 1 niềm tin bạn thấy mình mắc phải 
nặng nhất và "fix" nó ngay hôm nay bằng một hành động thực tế. 

GIẢI MÃ TÂM LÝ HỌC ĐẰNG SAU NIỀM TIN 

GIỚI HẠN (PHẦN 2) 

(Từ niềm tin số 10 đến 17 trong Kinh Doanh Giá Cao) 

Dưới góc nhìn của Tâm lý học hành vi, Kinh tế học thần kinh (Neuroeconomics) và Thiết kế hệ 
thống, chúng ta sẽ tiếp tục giải mã những "ảo giác" trong tư duy đang ngăn cản bạn thiết lập 
một chương trình High-Ticket đích thực. 

10. Niềm tin: "Chương trình cao cấp thì thời lượng phải dài 



& Nội dung phải nhiều" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Ảo giác về lao động (Labor Illusion). Chúng ta thường đánh 

đồng "giá trị" với "số lượng công sức/thời gian" bỏ ra. Thêm vào đó, việc nhồi nhét nội 
dung sinh ra Sự quá tải nhận thức (Cognitive Overload) cho khách hàng. 

●​ Sự thật & The FIX: Khách hàng cao cấp đang mua lại THỜI GIAN của họ. Họ cần kết 
quả nhanh nhất với ít nỗ lực nhất và tính khả thi cao nhất. Thay vì bán "Bách khoa toàn 
thư", hãy bán "Liều thuốc đặc trị". Áp dụng khái niệm Liều lượng hiệu quả tối thiểu 
(Minimum Effective Dose): cung cấp đúng và đủ những gì cần thiết để đạt kết quả. 

11. Niềm tin: "Phải cho đi Free thật nhiều mới bán được giá 

cao" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Hiệu ứng giá 0 đồng (Zero-Price Effect). Đồ miễn phí luôn kích 

hoạt sự hưng phấn của não bộ nhưng lại thu hút nhóm Kẻ đi xe chùa (Free-riders). Khi 
không mất tiền, người ta rơi vào Thiếu vắng Chi phí chìm (Lack of Sunk Cost), dẫn đến 
việc thiếu cam kết và dễ dàng bỏ cuộc. 

●​ Sự thật & The FIX: Nếu tỷ lệ bỏ cuộc cao, bạn sẽ không có Testimonial (lời chứng thực) 
tốt, làm hỏng danh tiếng của bạn. Hãy dừng việc cho đi miễn phí vô tội vạ. Khách hàng 
đóng tiền là khách hàng chú ý (Pay attention = Pay money). Bạn có thể ưu đãi cho những 
học viên khóa đầu (K1-K3) nhưng tuyệt đối Không Free. 

12. Niềm tin: "Khách hàng mua những gì họ cần" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Ảo tưởng về sự lý trí (Myth of the Rational Actor). Khoa học 

thần kinh chứng minh rằng 95% quyết định mua hàng diễn ra ở Hệ viền (Limbic System 
- phần não cảm xúc), sau đó Tân vỏ não (Neocortex - phần não logic) mới tìm lý do 
để biện minh. 

●​ Sự thật & The FIX: Khách hàng mua thứ họ MUỐN (danh vọng, sự an tâm, thoát khỏi 
nỗi đau), chứ không mua thứ họ CẦN (quy trình, công thức phức tạp). Chiến lược đúng 
là: Sell them what they WANT, give them what they NEED (Bán cho họ bức tranh mơ 
ước bằng cảm xúc, và khi họ vào trong, hãy cung cấp các công cụ thực tế giúp họ đạt 



được điều đó). 

13. Niềm tin: "Khách hàng không mua nếu họ không biết 

tôi là ai" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Thiên kiến quen thuộc (Familiarity Heuristic). Bạn nghĩ rằng 

thời gian quen biết tỷ lệ thuận với niềm tin. Thực chất, con người tin tưởng dựa trên Tín 
hiệu uy tín (Authority Signals) và khả năng giải quyết vấn đề. 

●​ Sự thật & The FIX: Ngành công nghiệp tri thức (Info/Coaching) trị giá hàng tỷ USD mỗi 
ngày đều diễn ra giữa những người xa lạ. Giống như một bệnh nhân nan y vái tứ phương, 
họ chỉ cần tìm "Thần y". Nếu hệ thống của bạn (Branding, Product, Funnel, Message, 
Sales call) chứng minh được khả năng giải quyết đúng "căn bệnh" của họ, họ sẽ chốt đơn 
ngay lần gặp đầu tiên. 

14. Niềm tin: "Nhiều lựa chọn = Nhiều cơ hội bán hàng" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Nghịch lý của sự lựa chọn (Paradox of Choice) và Sự cạn kiệt 

ý chí (Decision Fatigue). Khi đứng trước một menu quá nhiều món, não bộ sẽ bị đơ 
(Paralysis by Analysis) và xu hướng an toàn nhất là: Không chọn gì cả. 

●​ Sự thật & The FIX: Càng tạo nhiều sản phẩm, bạn càng phân tán nguồn lực của chính 
mình. Hãy áp dụng Hiệu ứng Omakase (Đầu bếp Nhật Bản tự lên thực đơn): Chỉ đưa 
ra một lựa chọn duy nhất, cao cấp nhất, trọn vẹn nhất. Khách hàng tin tưởng vào sự tự 
tin và sự dẫn dắt của bạn. 

15. Niềm tin: "Khách hàng của tôi không có tiền đâu" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Thiên kiến phóng chiếu (Projection Bias). Bạn đang lấy "ví tiền" 

hoặc "niềm tin tài chính" của chính bản thân mình (hoặc môi trường xung quanh bạn) để 
áp đặt lên toàn bộ thị trường. 

●​ Sự thật & The FIX: Luôn có Phân khúc cao cấp (Premiumization) trong mọi lĩnh vực. 
Ngay cả ở những ngành nghề có thu nhập thấp, người ta vẫn sẵn sàng vay mượn để 
mua một chiếc iPhone đời mới vì nó giải quyết một "giá trị vô hình" nào đó. Đừng nhìn 



vào túi tiền của họ, hãy nhìn vào độ lớn của vấn đề mà họ đang tuyệt vọng muốn giải 
quyết. 

16. Niềm tin: "Tôi muốn giúp nhiều người nên tôi tính giá 

thấp" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Phức cảm đấng cứu thế (Savior Complex) kết hợp với nỗi sợ bị 

phán xét là "kẻ hám tiền". Bạn nghĩ giá rẻ là từ bi, nhưng kết quả là bạn vắt kiệt sức lực 
của chính mình và đội ngũ (hy sinh bệnh viện). 

●​ Sự thật & The FIX: Không thể cứu tất cả mọi người. Theo nguyên lý Nhân - Duyên - 
Quả, bạn chỉ có thể giúp những người có đủ cam kết. Hãy dồn tâm huyết (độ sỉ) cho 
nhóm khách hàng cao cấp để có nguồn lực duy trì tổ chức. Đối với nhóm không đủ điều 
kiện kinh tế, bạn có thể tách nhỏ kiến thức thành các sản phẩm Mid-end/Low-end và 
chạy tự động hóa hoàn toàn. 

17. Niềm tin: "Giá cao sẽ làm tổn thương bệnh nhân (khách 

hàng)" 

●​ Cơ chế tâm lý ẩn sâu: Bỏ qua Hiệu ứng giả dược (Placebo Effect) và Hiệu ứng 

Veblen (Veblen Effect). Tâm lý học chứng minh rằng, người ta trả giá càng cao cho một 
viên thuốc, họ càng tin nó hiệu quả, và cơ thể họ tự động phản ứng tốt hơn. 

●​ Sự thật & The FIX: Khách hàng sẵn sàng trả x10, x100 lần cho dịch vụ VIP vì họ ghét sự 
chờ đợi và chất lượng thấp ở "bệnh viện công". Trả giá cao khiến khách hàng có cảm 
giác được tôn trọng, tự hào và hạnh phúc hơn. Giá cao sinh ra Skin in the game (Sự 
cam kết bằng máu thịt), khiến họ làm bài tập chăm hơn, hành động quyết liệt hơn và từ 
đó đạt kết quả cao hơn. Cả hai bên đều chiến thắng. 

TỔNG KẾT: Kinh doanh sản phẩm giá cao không phải là một trò chơi về định giá, mà là một trò 
chơi về Định Vị Tâm Lý. Khi bạn thiết kế chương trình của mình, hãy liên tục tự hỏi: Tôi đang 
phản hồi lại nhu cầu thực sự của hệ thần kinh khách hàng, hay tôi đang chiều chuộng nỗi sợ hãi 
của chính bản thân mình? 



KHUNG CHIẾN LƯỢC TOÀN DIỆN: KIẾN 

TẠO CHƯƠNG TRÌNH HIGH-TICKET DỰA 

TRÊN TÂM LÝ HỌC HÀNH VI 

Tác giả/Vai trò: Senior Strategy Consultant & Behavioral Psychologist 

Mục tiêu: Tái thiết kế toàn bộ hệ thống tư duy, định giá và phân phối sản phẩm để tạo ra một 
chương trình Premium (giá cao) mang lại sự chuyển hóa mạnh mẽ nhất cho khách hàng, với 
mức ROI cao nhất cho người kiến tạo. 

GIAI ĐOẠN 1: TÁI CẤU TRÚC HỆ ĐIỀU HÀNH TÂM TRÍ 

(Nguyên lý) 

Để xây dựng một chương trình giá cao, trước tiên chúng ta phải "nhổ bỏ" 17 niềm tin giới hạn 

(Cognitive Biases & Illusions) của cả người bán lẫn người mua, gom thành 3 trụ cột tâm lý cốt lõi: 

1. Trụ cột Tâm lý Bán hàng & Thu hút (Triệt tiêu Hội chứng Kẻ Giả Mạo & Nỗi 

sợ Từ chối) 

●​ Nguyên lý cũ: Phải bám đuổi (1), sợ bán hàng (2), đổ lỗi cho công cụ (4), sợ chữ "Không" 

(9), nghĩ khách phải biết mình từ lâu (13). 
●​ Tái khung (Reframing): Bán hàng không phải là xin xỏ, bán hàng là CẤP CỨU. Bạn là 

bác sĩ chuyên khoa, không phải nhân viên tiếp thị. Khách hàng đang mang "nỗi đau rỉ 
máu", họ mua TÍN HIỆU UY TÍN (Authority) và GIẢI PHÁP, không mua thời gian quen biết. 
Chữ "Không" chỉ là rào cản phòng vệ của não bò sát, đó là lúc cuộc chẩn đoán thực sự 
bắt đầu. 

2. Trụ cột Thiết kế Sản phẩm & Phân phối (Triệt tiêu Ảo giác Lao động & Sự 

phức tạp) 



●​ Nguyên lý cũ: Đợi hoàn hảo mới ra mắt (3), dùng từ ngữ phức tạp (5), phải làm 1-1 (6), 

sợ khách không chia sẻ (7), nhồi nhét thời lượng dài (10), tạo nhiều lựa chọn (14). 
●​ Tái khung (Reframing): Áp dụng Liều lượng Hiệu quả Tối thiểu (Minimum Effective 

Dose). Khách hàng cao cấp mua THỜI GIAN của họ, không phải mua sự bận rộn của 
bạn. Sự đơn giản là đỉnh cao của chuyên gia. Mô hình lý tưởng là Beta Forever (liên tục 
tối ưu) và Group Mastermind (tận dụng sức mạnh trí tuệ tập thể). Chỉ bán 1 Offer duy 
nhất, tốt nhất (Hiệu ứng Omakase). 

3. Trụ cột Định giá & Năng lượng Tiền bạc (Triệt tiêu Phức cảm Đấng Cứu 

Thế) 

●​ Nguyên lý cũ: Định giá theo đối thủ (8), phải cho Free (11), bán thứ khách Cần (12), nghĩ 

khách không có tiền (15), giá rẻ để cứu người (16), sợ giá cao làm tổn thương khách (17). 
●​ Tái khung (Reframing): Giá cao sinh ra Skin in the Game (Sự cam kết bằng máu thịt). 

Giá cao kích hoạt Hiệu ứng Giả dược (Placebo), giúp khách hàng làm bài tập chăm hơn 
và ra kết quả tốt hơn. Bán thứ họ MUỐN (kích thích não cảm xúc) và đưa thứ họ CẦN. 
Định giá phải dựa trên ROI (sự chuyển hóa) mà khách hàng nhận được, không phải chi 
phí đối thủ. 

GIAI ĐOẠN 2: THIẾT KẾ KIẾN TRÚC SẢN PHẨM (Hệ thống) 

Dựa trên các nguyên lý tâm lý học, đây là cấu trúc của một Chương trình High-Ticket tối ưu 

nhất. 

1. Kiến trúc Offer: "Lời Chào Hàng Không Thể Chối Từ" 

●​ Lời hứa chuyển hóa (The Big Promise): Chuyển từ điểm A (Nỗi đau hiện tại) đến điểm 

B (Trạng thái mơ ước) trong một khoảng thời gian T xác định. 
●​ Phương pháp độc quyền (Unique Mechanism): Đặt tên cho công thức/quy trình của 

bạn. (Ví dụ: Thay vì "Dạy giảm cân", hãy gọi là "Hệ thống Metabolic Reset 30 ngày"). Điều 
này loại bỏ sự so sánh giá. 

●​ Giá trị hóa (Value-based Pricing): Nếu giải pháp của bạn giúp một doanh nghiệp cứu 



được 1 tỷ nguy cơ phá sản, mức giá 100 triệu (10% ROI) là cực kỳ rẻ. 

2. Kiến trúc Phân phối (Hybrid Delivery Model) 

Để phá vỡ niềm tin "Phải 1-1" và "Phải nhồi nhét nhiều nội dung", hãy dùng mô hình Hybrid: 

●​ Core Curriculum (Học liệu cốt lõi - 20%): Các video/tài liệu được quay sẵn (chỉ quay 
những phần không bao giờ thay đổi). Tư duy ngắn gọn, đi thẳng vào checklist hành 
động. 

●​ Group Coaching (Huấn luyện Nhóm - 60%): Tổ chức Live Q&A hàng tuần. Giải quyết 
trực tiếp các chướng ngại vật (Bottlenecks) của học viên. Tận dụng Vòng lặp an toàn để 
các học viên chia sẻ và học chéo từ nhau. 

●​ Targeted 1-1 (Cố vấn Cá nhân hóa - 20%): Chỉ can thiệp 1-1 ở những điểm mù (Blind 
spots) mà học viên không tự nhận ra, hoặc lúc onboarding/offboarding để lên chiến 
lược. 

GIAI ĐOẠN 3: KẾ HOẠCH THỰC THI (Execution Plan 30 

Ngày) 

Biến nhận thức thành kết quả thông qua lộ trình hành động. 

Tuần 1: Xác định Vị thế & Đóng gói "Omakase Offer" 

1.​ Vẽ lại Chân dung Khách hàng (Avatar): Tìm nhóm người đang có nỗi đau CẤP BÁCH 

NHẤT và có KHẢ NĂNG CHI TRẢ. Đừng cố chữa cho người không muốn uống thuốc. 
2.​ Thiết kế 1 Offer Duy Nhất: Gom tất cả tinh hoa của bạn vào 1 chương trình. Đóng gói 

theo dạng "Kết quả cuối cùng", loại bỏ hoàn toàn các lựa chọn rườm rà. 
3.​ Xây dựng Thông điệp (Message): Viết lại thông điệp marketing chuyển từ "Tôi có thể 

giúp bạn" sang "Tôi tìm kiếm 5 người đáp ứng đủ tiêu chí để tham gia dự án chuyển hóa 
này". 

Tuần 2: Xây dựng Cơ chế Sàng lọc (Pre-Selection Funnel) 



Thay vì bám đuổi (Follow-up), hãy để khách hàng phải "ứng tuyển": 

1.​ Tạo một VSL (Video Sales Letter) hoặc Masterclass ngắn (15-30 phút): Cung cấp 1 
sự thay đổi tư duy mạnh mẽ (Shift in perspective). 

2.​ Form Đăng ký (Application): Yêu cầu họ điền form khảo sát về khó khăn và khả năng 
tài chính trước khi được nói chuyện với bạn. Tâm lý học: Tạo ra rào cản để tăng giá trị 
(Scarcity & Exclusivity). 

3.​ Hẹn lịch (Booking): Khách hàng tự chọn giờ phù hợp trên lịch của bạn. 

Tuần 3: Kịch bản Bán Hàng Tư vấn (Diagnostic Sales) 

1.​ Giai đoạn Khám bệnh: Đặt câu hỏi để đào sâu vào Nỗi đau (Pain) và Khát vọng (Desire). 

Mở khóa hệ viền (Cảm xúc). 
2.​ Giai đoạn Kê đơn: Trình bày Omakase Offer như một chiếc cầu nối duy nhất nối từ A 

sang B. 
3.​ Xử lý Sự từ chối (Objection Handling): Khi họ nói "Để tôi suy nghĩ" hay "Không đủ tiền", 

dùng tư duy thám tử để xem họ đang sợ hãi điều gì (Thiếu niềm tin vào bản thân hay 
thiếu niềm tin vào phương pháp?). 

Tuần 4: Khởi động (Beta Launch & Giao hàng) 

1.​ Bán trước khi quay (Sell before you build): Thu tiền khách hàng (Founder's Cohort) 

trước. 
2.​ Dạy Live (Trực tiếp): Chạy lứa đầu tiên hoàn toàn qua Zoom Live. Thu thập phản hồi 

thực tế. 
3.​ Ghi hình và Tối ưu: Sau khi lứa đầu tiên có kết quả, lấy Video Live đó làm Core 

Curriculum cho lứa sau. Bắt đầu tự động hóa dần. 

LỜI KẾT TỪ CHUYÊN GIA: Việc bán một chương trình giá 100 triệu không tốn nhiều năng 
lượng hơn việc bán một khóa học 1 triệu. Thực chất, nó đòi hỏi ÍT năng lượng vận hành hơn, 
nhưng đòi hỏi SỰ CAN ĐẢM lớn hơn để phá vỡ những trần kính tâm lý của chính bạn. 

Hệ thống đã có. Tâm lý đã thông. Bây giờ là lúc bạn định giá lại toàn bộ tri thức của mình. 



KHUNG FRAMEWORK BẤT BIẾN: TƯ DUY - 

SẢN PHẨM - HÀNH ĐỘNG CHO MỌI MÔ 

HÌNH HIGH-TICKET 

Tác giả/Vai trò: Senior Strategy Consultant & Behavioral Psychologist 

Tính ứng dụng: Framework này là một "bản thiết kế lõi" (Core Blueprint) có thể "plug-and-play" 
(lắp ráp và chạy) cho nhiều mô hình kinh doanh khác nhau như Huấn luyện (Coaching), Cố vấn 
doanh nghiệp (Consulting), B2B Agency, hoặc Dịch vụ chuyên gia (Professional Services). 

Mô hình này hoạt động dựa trên nguyên lý triệt tiêu 17 niềm tin giới hạn và cấu trúc lại theo 3 
tầng cốt lõi: Tầng Nhận Thức (Tư Duy) -> Tầng Kiến Trúc (Sản Phẩm) -> Tầng Thực Thi (Hành 
Động). 

TẦNG 1: TƯ DUY (MINDSET) - TÁI LẬP TRÌNH NHẬN THỨC 

CỐT LÕI 

Tầng này phá vỡ các rào cản tâm lý của cả người bán (Hội chứng kẻ giả mạo, sợ bán hàng) và 

người mua (Định kiến về giá). 

Dù bạn kinh doanh bất cứ ngành nghề nào, hệ điều hành tâm lý của bạn phải tuân theo 3 
nguyên lý dịch chuyển sau: 

1. Dịch chuyển Vị thế: Từ "Người đi bán" sang "Bác sĩ Chẩn đoán" 

●​ Loại bỏ tư duy: Sợ bám đuổi, sợ chữ "Không", sợ bán hàng, mong muốn làm hài lòng tất 

cả mọi người. 
●​ Nguyên lý mới (Authority Shift): Bạn không thuyết phục ai mua gì cả. Bạn đang Khám 

bệnh và Kê đơn. Khách hàng mang nỗi đau "rỉ máu", họ cần giải pháp chứ không cần 
bạn làm bạn với họ. Khi khách hàng từ chối, đó là sự phản kháng của não bò sát trước 



rào cản thay đổi, việc của bạn là đào sâu chứ không phải bỏ cuộc. 

2. Dịch chuyển Định giá: Từ "Chi phí đối thủ" sang "ROI Chuyển hóa" 

●​ Loại bỏ tư duy: Định giá dựa trên thị trường, sợ giá cao làm tổn thương khách, phải cho 

free nhiều. 
●​ Nguyên lý mới (Value Shift): Khách hàng mua KẾT QUẢ, không mua thời gian của bạn. 

Giá trị sản phẩm = (Sự chắc chắn đạt kết quả + Tốc độ đạt được) / (Công sức khách 
hàng bỏ ra). Giá cao tạo ra "Skin in the game" (Sự cam kết) và kích hoạt Hiệu ứng giả 
dược, khiến khách hàng trân trọng và hành động quyết liệt hơn. 

3. Dịch chuyển Giá trị: Từ "Phức tạp & Ôm đồm" sang "Đơn giản & Tinh gọn" 

●​ Loại bỏ tư duy: Nhồi nhét nội dung, dùng từ ngữ học thuật, phải hoàn hảo mới ra mắt. 

●​ Nguyên lý mới (Simplicity Shift): Áp dụng Liều lượng hiệu quả tối thiểu (Minimum 
Effective Dose). Khách hàng cao cấp mua lại THỜI GIAN của họ. Sự đơn giản là đỉnh 
cao của chuyên gia. Hoàn thành quan trọng hơn hoàn hảo (Done is better than perfect). 

TẦNG 2: SẢN PHẨM (PRODUCT) - KIẾN TRÚC GIẢI PHÁP 

GIÁ TRỊ CAO 

Tầng này biến tư duy thành một vật phẩm hữu hình (Offer) có sức hút chết người. 

Bất kể mô hình kinh doanh là gì, Kiến trúc Sản phẩm High-Ticket luôn xoay quanh 2 yếu tố: 

1. Lời Chào Hàng Độc Bản (The "Omakase" Offer) 

Đừng bắt khách hàng chọn lựa (gây mệt mỏi quyết định). Hãy thiết kế 1 Lời chào hàng duy nhất, 

cao cấp nhất bao gồm: 

●​ The Big Promise (Lời hứa lớn): Đưa khách hàng từ [Nỗi đau hiện tại A] đến [Tình trạng 
mơ ước B] trong [Thời gian T]. 

●​ Unique Mechanism (Cơ chế Độc quyền): Đóng gói phương pháp của bạn thành một 
"Công thức/Hệ thống" có tên gọi riêng biệt. (VD: Thay vì bán "Dịch vụ Facebook Ads", 



hãy bán "Hệ thống Cỗ máy Tạo Lead Tự động"). 
●​ Risk Reversal (Đảo ngược rủi ro): Cam kết đồng hành hoặc bảo hành mạnh mẽ dựa 

trên kết quả. 

2. Mô Hình Phân Phối Lai (Hybrid Delivery System) 

Để thoát khỏi cái bẫy "Lấy công làm lãi" (đổi thời gian lấy tiền) và "Cá nhân hóa quá mức", hãy 

thiết kế cơ chế giao hàng theo tỷ lệ chuẩn: 

●​ 20% Core System (Hệ thống cốt lõi): Các quy trình, tài liệu, video hướng dẫn được 
chuẩn hóa và đóng gói sẵn. Học viên/Khách hàng tự tiêu thụ phần này để nắm nền tảng. 

●​ 60% Group Mastermind (Trí tuệ tập thể): Giải quyết vấn đề qua các buổi Live Group, 
Q&A hàng tuần. Dùng sức mạnh nhóm để tạo động lực, thúc đẩy sự thay đổi và đa dạng 
hóa góc nhìn (Safety Loops). 

●​ 20% Targeted 1-1 (Cố vấn Điểm mù): Chỉ làm việc 1-1 ở những khúc cua quyết định 
(Onboarding lên chiến lược, Offboarding nghiệm thu) hoặc gỡ rối những điểm mù cá 
nhân. 

TẦNG 3: HÀNH ĐỘNG (ACTION) - CHU TRÌNH VẬN HÀNH 

LẶP LẠI (THE LOOP) 

Tầng này là quy trình Sales & Marketing thực chiến, có thể chuyển giao cho team vận hành. 

Quy trình này hoạt động như một cỗ máy lọc, chỉ cho phép những người phù hợp nhất đi qua. 

Bước 1: Phễu Sàng Lọc Phân Cực (Pre-Selection & Attraction) 

●​ Nam châm thu hút (Masterclass/VSL): Tung ra một thông điệp mạnh mẽ, bẻ gãy 1 

niềm tin sai lầm của thị trường để tạo sự chú ý (Shift in perspective). 
●​ Tạo rào cản (Application Form): Yêu cầu khách hàng tiềm năng phải "Ứng tuyển" bằng 

cách điền Form khảo sát chi tiết về nỗi đau và cam kết tài chính. (Tâm lý học: Cái gì khó 
đạt được thì càng có giá trị). 

●​ Thiết lập vị thế: Chỉ những ai vượt qua bộ lọc mới được cấp quyền đặt lịch hẹn 



(Booking). 

Bước 2: Bán Hàng Chẩn Đoán (Diagnostic Sales) 

●​ Giai đoạn Khám (Triage): Hỏi sâu về Nỗi đau (Pain) và Khát vọng (Desire). Mục tiêu là 

khiến khách hàng tự nói ra mức độ nghiêm trọng của vấn đề. 
●​ Giai đoạn Kê đơn (Prescription): Trình bày Omakase Offer của bạn như là phương 

thuốc DUY NHẤT và thiết kế riêng cho căn bệnh của họ. 
●​ Xử lý kháng cự (Objection Mastery): Đừng bào chữa về giá. Hãy dùng câu hỏi để giúp 

họ đối mặt với rào cản nội tâm: "Điều gì khiến anh/chị nghĩ mình không xứng đáng đầu tư 
số tiền này để thay đổi cục diện hiện tại?". 

Bước 3: Vận Hành Tinh Gọn (Agile Execution & Delivery) 

●​ Sell Before Build: Luôn bán trước (Pre-sell) nhóm hạt giống (Founder's Cohort) trước 

khi xây dựng toàn bộ chương trình/hệ thống. 
●​ Iterate Live: Triển khai trực tiếp (Live) để bắt chính xác phản ứng và thắc mắc của 

khách hàng thực tế. 
●​ Tự động hóa (Automate): Lưu trữ các tài liệu từ quá trình thực chiến và biến chúng 

thành Core System cho các thế hệ khách hàng tiếp theo, giảm thiểu thời gian vận hành 
về sau. 

CÁCH SỬ DỤNG FRAMEWORK NÀY: Bất cứ khi nào bạn định tạo ra một sản phẩm mới hay 
bước vào một ngách thị trường mới, hãy quét ý tưởng của bạn qua 3 Tầng này. Nếu Tư duy đã 
thông, Sản phẩm đã đóng gói thành "Omakase", và Phễu lọc đã được dựng lên -> Bạn đã sẵn 
sàng để thống lĩnh phân khúc High-Ticket. 

CHIẾN LƯỢC CHUYÊN SÂU: XÂY DỰNG 

HỆ SINH THÁI SẢN PHẨM CHO HỌC 

VIỆN SỐ (DIGITAL ACADEMY) VÀ LỘ 



TRÌNH TRIỂN KHAI 12 THÁNG 
Tài liệu dành cho: CEO, Founder Học viện số, Chuyên gia (Expert), Coach, Consultant đang 
muốn thoát khỏi bẫy "bán khóa học lẻ tẻ" để xây dựng một hệ thống kinh doanh tri thức bền 
vững, mang lại LTV (Giá trị vòng đời khách hàng) cao nhất. 

LỜI MỞ ĐẦU: SỰ DỊCH CHUYỂN TỪ "SẢN PHẨM ĐƠN 

LẺ" SANG "HỆ SINH THÁI CHUYỂN HÓA" 
Trong ngành công nghiệp tri thức hiện đại, việc chỉ sở hữu một khóa học online (DIY) hoặc chỉ 
làm dịch vụ 1-1 là con đường ngắn nhất dẫn đến sự cạn kiệt (burnout) hoặc tắc nghẽn dòng 
tiền. Khách hàng không mua thông tin, họ mua Sự chuyển hóa (Transformation). 

Dựa trên dữ liệu chuẩn hóa của các học viện số hàng đầu, một hệ thống sản phẩm vững mạnh 
phải bao phủ được toàn bộ quang phổ nhu cầu của khách hàng: Từ người ít tiền nhưng nhiều 
thời gian (Cần DIY), đến người nhiều tiền nhưng ít thời gian (Cần D4U - Done For You), và nhóm 
cần sự kèm cặp để ra kết quả chắc chắn (DWU - Done With You). 

Bài viết này sẽ giải phẫu chi tiết 8 mô hình sản phẩm cốt lõi và cung cấp lộ trình lắp ghép chúng 
theo từng tháng để tối ưu hóa doanh thu và nguồn lực của bạn. 

PHẦN 1: GIẢI PHẪU CHI TIẾT 8 MÔ HÌNH SẢN PHẨM 

CỐT LÕI 
Mỗi mô hình dưới đây giải quyết một bài toán riêng biệt trên ma trận: Thời gian của chuyên gia 
vs. Kết quả của khách hàng. 

1. KHÓA HỌC ĐÓNG GÓI DIY (Do It Yourself) 

Mô hình "Tự làm lấy". Đây là tài sản số có khả năng nhân bản vô hạn, giúp tạo dòng tiền thụ 
động và phễu lọc khách hàng. 

●​ Mục tiêu (Core Goal): Cung cấp thông tin, kiến thức nền tảng, chiến lược và công cụ 
chuẩn hóa để khách hàng có thể tự học và tự triển khai. 

https://docs.google.com/document/d/1VXZasyDcdy47XC_MXsGeSMDTkFYKnLOzLtFzb-HVHF4/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1VXZasyDcdy47XC_MXsGeSMDTkFYKnLOzLtFzb-HVHF4/edit?usp=sharing


●​ Đối tượng khách hàng (Target Audience): * Nhóm hạn chế về tài chính nhưng có cam 
kết cao. 
○​ Người có khả năng tự học xuất sắc, kỷ luật cá nhân (action) cao. 
○​ Khách hàng đã có sẵn đội ngũ/nguồn lực nội bộ để tự triển khai, chỉ cần công thức. 

●​ Nhu cầu: Cần lộ trình rõ ràng, framework chuẩn xác, chi phí thấp, linh hoạt thời gian học 
tập. 

●​ Hình thức sản phẩm: Video quay sẵn đóng gói trên các nền tảng LMS (Web, App) hoặc 
lưu trữ đám mây (Google Drive). 

●​ Giá trị cốt lõi mang lại: Thuần túy là Thông tin (Information). 
●​ Khả năng mở rộng (Quantity): 1 - X^N (Bán một lần, phục vụ không giới hạn). 

2. LEVERAGED GROUP COACHING (Front-End) - Đòn bẩy Nhóm 

Đây là "trái tim" của các học viện số hiện đại. Sản phẩm giá cao (High-Ticket) mang lại dòng tiền 
lớn nhất với nguồn lực tối ưu nhất. 

●​ Mục tiêu (Core Goal): Kèm cặp, đồng hành đốc thúc học viên cho đến khi họ giải quyết 
trọn vẹn 1 vấn đề/mục tiêu ĐẦU TIÊN (Thường kéo dài từ 6 - 8 - 12 tuần). 

●​ Đối tượng khách hàng: * Khách hàng cam kết mạnh và có đủ nguồn lực tài chính. 
○​ Khách hàng có thể bị giới hạn tài chính nhưng sẵn sàng huy động nguồn lực vì nỗi đau 

quá lớn. 
○​ Người muốn có kết quả NHANH, ĐẢM BẢO, không muốn mò mẫm thử sai. 

●​ Nhu cầu: Sự hỗ trợ liên tục, giải đáp thắc mắc (Q&A), sửa lỗi trực tiếp, môi trường 
(community) để không bị tụt năng lượng. 

●​ Hình thức sản phẩm: DWU (Done With You). Bao gồm: Nội dung đóng gói sẵn (Core 
Curriculum) + Các buổi Live Coaching hàng tuần + Template làm sẵn + Sự cam kết đồng 
hành ra kết quả. 

●​ Giá trị cốt lõi mang lại: Kèm cặp, đốc thúc (Accountability) & Cố vấn (Consulting). 
●​ Khả năng mở rộng (Quantity): 1 - N (Phục vụ nhiều người cùng lúc nhưng vẫn đảm bảo 

chất lượng). 

3. LEVERAGED MASTERMIND (Back-End) - Nhóm Tinh Hoa 

Sản phẩm "Giữ chân" (Retention) cao cấp nhất. Nơi hội tụ của những người đã đạt kết quả từ 
Front-End và muốn nâng cấp lên một tầng cao mới. 



●​ Mục tiêu (Core Goal): Đồng hành, kèm cặp để giải quyết MỤC TIÊU LỚN HƠN, TẦM 
VÓC CAO HƠN trong thời gian dài (6 tháng - 12 tháng - 36 tháng). 

●​ Đối tượng khách hàng: * Tương tự Group Coaching nhưng là những cá nhân tinh hoa 
nhất, khát khao kết quả đột phá. 
○​ Muốn đi cùng với Chuyên gia lâu dài để được cập nhật chiến lược liên tục. 
○​ Muốn kết nối với những học viên xuất sắc khác (Network is Net worth). 

●​ Nhu cầu: Cần các chiến lược nâng cao (Scaling), sự tư vấn ở cấp độ định hướng kinh 
doanh/cuộc đời, một cộng đồng đẳng cấp (Inner Circle). 

●​ Hình thức sản phẩm: DWU cao cấp. Cấu trúc giống Group Coaching nhưng cường độ 
sâu hơn, gặp gỡ trực tiếp (offline retreats) kết hợp online, chia sẻ rủi ro/cơ hội. 

●​ Giá trị cốt lõi mang lại: Kèm cặp dài hạn & Cố vấn chiến lược. 
●​ Khả năng mở rộng (Quantity): 1 - N (Giới hạn số lượng thành viên để đảm bảo tính độc 

quyền). 

4. D4U SERVICE (Done For You) - Dịch vụ Trọn gói 

Đây là nhóm dịch vụ hái ra tiền nhanh nhất, định giá cao nhất nhưng tốn nhiều sức lực nhất của 
đội ngũ. 

●​ Mục tiêu (Core Goal): Triển khai hoàn thiện mọi thứ thay cho khách hàng. Khách hàng chỉ 
việc nhận kết quả cuối cùng. 

●​ Đối tượng khách hàng: * Khách hàng CỰC KỲ MẠNH về tài chính. 
○​ Có nhu cầu kết quả nhanh chóng, chuẩn xác. 
○​ Hoàn toàn không có thời gian, không muốn hoặc rất ít muốn bỏ thêm nỗ lực cá nhân 

vào tiến trình. 
●​ Nhu cầu: "Hãy làm nó cho tôi. Tôi sẽ trả tiền để mua lại toàn bộ thời gian và sự đau đầu". 
●​ Hình thức sản phẩm: D4U - Agency Model. Bạn và đội ngũ xắn tay áo vào làm. 
●​ Giá trị cốt lõi mang lại: Kèm cặp/Thực thi trực tiếp. 
●​ Khả năng mở rộng (Quantity): 1 - 1 (Bị giới hạn gắt gao bởi quy mô đội ngũ thực thi). 

5. VIP DAYS (Ngày Huấn Luyện Đặc Quyền) 

Phiên bản "cấp tốc" của Cố vấn chiến lược. 

●​ Mục tiêu: Giải quyết dứt điểm một nút thắt (bottleneck) khổng lồ của khách hàng chỉ 
trong 1-2 ngày làm việc chuyên sâu cường độ cao. 



●​ Đối tượng: CEO, Chủ doanh nghiệp, những người bận rộn cần giải pháp thiết kế riêng tư 
ngay lập tức. 

●​ Nhu cầu: Cần sự tập trung 100% tâm trí của chuyên gia vào hệ thống của riêng họ. 
●​ Hình thức: Gặp mặt trực tiếp 1-1 (tại resort/khách sạn cao cấp) hoặc qua Zoom 1-1 liên tục 

6-8 tiếng. 
●​ Giá trị cốt lõi: Thuần túy là Cố vấn (Consulting) đỉnh cao. 
●​ Khả năng mở rộng: 1 - 1. 

6. LIVE EVENT / WORKSHOP 

Mô hình chuyển đổi trạng thái năng lượng, gom phễu và upsell cực kỳ hiệu quả. 

●​ Mục tiêu: Huấn luyện kỹ năng cường độ cao, truyền cảm hứng, thay đổi tư duy (Mindshift), 
và chốt sales các chương trình bậc cao (Group Coaching/Mastermind). 

●​ Nhu cầu: Trải nghiệm cảm xúc mạnh mẽ, kết nối mạng lưới (networking). 
●​ Hình thức: Sự kiện hội trường offline (50-500+ người) diễn ra trong 2-3 ngày. 
●​ Giá trị cốt lõi: Huấn luyện kỹ năng (Training) & Kèm cặp trực tiếp tại hội trường. 
●​ Khả năng mở rộng: 1 - N. 

7. ĐÀO TẠO ONLINE LIVE & THUÊ BAO (Membership/Subscription) 

●​ Đào tạo Online Live: Dạy trực tiếp qua Zoom cho nhiều người. Giá trị chính là Thông tin. 
Scale 1 - N. Phù hợp làm phễu đầu vào (Challenge 3-5 ngày). 

●​ Thuê bao (Membership): Khách hàng trả phí hàng tháng để truy cập vào thư viện tài liệu 
cập nhật liên tục hoặc cộng đồng Discord/Facebook. Giá trị là Thông tin. Scale 1 - X^N. 
Phù hợp cho việc duy trì dòng tiền ổn định (MRR - Monthly Recurring Revenue). 

PHẦN 2: THIẾT KẾ MA TRẬN CHUYỂN HÓA (VALUE 

LADDER) 
Để khách hàng không bị ngợp, bạn phải dẫn dắt họ đi qua một hệ thống phễu. Dưới đây là kiến 
trúc chuẩn: 

●​ Lead Magnet (Miễn phí): Ebook, Mini-course, Checklist (Đổi lấy Email/SĐT). 
●​ Low-Ticket (Dưới 100$): Khóa học DIY cơ bản, Sách, Membership tháng (Để phá vỡ rào 

cản chi tiền). 



●​ Mid-Ticket (200$ - 1000$): Khóa học DIY chuyên sâu, Online Live Camp (Truyền tải 
thông tin + Kỹ năng). 

●​ High-Ticket Front-End (1500$ - 5000$+): Leveraged Group Coaching. Đây là cỗ máy 
in tiền chính của Học viện số. Khách hàng trả tiền cao để lấy Cố Vấn & Sự Đốc Thúc. 

●​ Ultra-High-Ticket Back-End (10,000$ - 50,000$+): Mastermind / VIP Days / D4U 
Services. Dành cho Top 10% khách hàng đỉnh cao nhất. 

PHẦN 3: LỘ TRÌNH THỰC THI & XÂY DỰNG HỆ THỐNG 

SẢN PHẨM THEO TỪNG THÁNG (12-MONTH 

EXECUTION PLAN) 
Rất nhiều chuyên gia mắc sai lầm là nhảy vào làm Khóa học đóng gói (DIY) đầu tiên. Việc này 
tốn hàng tháng trời quay phim, nhốt mình trong phòng kín và tỷ lệ rủi ro cao vì không rõ thị 
trường có thực sự cần không. 

Chiến lược thông minh là: Bán -> Dạy Live -> Đóng Gói. Dưới đây là Lộ trình 12 tháng xây 
dựng Học viện số tinh gọn (Lean Digital Academy). 

GIAI ĐOẠN 1: KIỂM CHỨNG & TẠO DÒNG TIỀN NHANH (Tháng 1 - 

Tháng 3) 

Trọng tâm: Xây dựng Sản phẩm chủ lực - Leveraged Group Coaching (Front-End). 

●​ Tháng 1: Định vị & Bán trước (Sell before you build) 
○​ Hành động: Xác định Nỗi đau lớn nhất -> Tạo ra 1 Lời chào hàng duy nhất (Omakase 

Offer) giải quyết triệt để 1 Vấn đề đầu tiên trong 8 tuần. 
○​ Hình thức: Bán trước khóa Group Coaching Beta qua các cuộc gọi tư vấn 1-1 

(Diagnostic Sales). Không cần quay video trước. 
○​ Mục tiêu: Chốt được 5-10 học viên đầu tiên với giá High-ticket (VD: $1,000 - $2,000). 

●​ Tháng 2 & 3: Phân phối sản phẩm & Lưu trữ tài nguyên (Delivery & Record) 
○​ Hành động: Chạy chương trình Group Coaching khóa 1. Dạy trực tiếp (Online Live) 

qua Zoom. 
○​ Bí quyết: Thu lại toàn bộ các buổi dạy Live. Ghi chú lại những câu hỏi thường gặp, 

những nút thắt học viên hay mắc phải. Cung cấp sự Kèm cặp & Đốc thúc cao độ để 



tạo ra những Case Study thành công đầu tiên (Testimonials). 
○​ Kết quả Tháng 3: Có tiền mặt, có Testimonial thực tế, và có 1 kho video bài giảng thô. 

GIAI ĐOẠN 2: HỆ THỐNG HÓA & MỞ RỘNG TẦP KHÁCH HÀNG (Tháng 

4 - Tháng 6) 

Trọng tâm: Tự động hóa Group Coaching và ra mắt sản phẩm Khóa Học Đóng Gói (DIY) / 
Membership. 

●​ Tháng 4: Chuyển đổi sang mô hình DWU thực thụ 
○​ Hành động: Edit lại các video từ khóa 1 thành Core Curriculum (Giáo trình cốt lõi 

đóng gói). 
○​ Thay đổi vận hành: Khóa 2 của Group Coaching lúc này học viên sẽ tự xem Video nền 

tảng ở nhà (Thông tin), thời gian gặp bạn trên Zoom hàng tuần chỉ dùng để Hỏi-Đáp 
(Q&A), sửa bài (Cố vấn, Đốc thúc). Bạn giải phóng được 70% thời gian giảng dạy. 

●​ Tháng 5 & 6: Ra mắt DIY (Downsell) & Thuê bao (Membership) 
○​ Hành động: Từ giáo trình cốt lõi đã quay, bạn trích xuất ra một phiên bản "Rút gọn" 

hoặc "Thiếu sự kèm cặp" để bán dưới dạng Khóa học đóng gói (DIY). 
○​ Mục tiêu: Tiếp cận tệp "Khách hàng hạn chế tài chính nhưng có khả năng tự học". Bán 

khóa DIY này tự động hóa thông qua Phễu (Webinar/VSL). 
○​ Upsell logic: Nếu khách hàng học DIY thấy hay nhưng bị kẹt, họ có thể trả thêm tiền 

để nâng cấp lên Group Coaching. 

GIAI ĐOẠN 3: KHAI THÁC GIÁ TRỊ VÒNG ĐỜI (LTV) CAO CẤP (Tháng 7 

- Tháng 9) 

Trọng tâm: Ra mắt sản phẩm giữ chân (Back-End) - Leveraged Mastermind & VIP Days. 

●​ Tháng 7 & 8: Ra mắt Mastermind 1 năm 
○​ Khách hàng: Chính là những cựu học viên từ khóa Group Coaching 1 & 2 đã ra kết quả 

xuất sắc. Họ giờ đây có nguồn lực lớn hơn và cần chinh phục mục tiêu mới. 
○​ Hành động: Thiết kế chương trình Mastermind kéo dài 12 tháng. Phí cao gấp 3-5 lần 

Group Coaching (VD: $5,000 - $10,000/năm). 
○​ Vận hành: Gặp online 2 lần/tháng + 1 buổi Offline Retreat mỗi quý. Giá trị nằm ở mạng 

lưới quan hệ và cố vấn đỉnh cao. 
●​ Tháng 9: Cung cấp VIP Days 



○​ Hành động: Dành ra 2 ngày/tháng trên lịch của bạn để bán các phiên tư vấn chiến lược 
1-1. Dành cho nhóm khách hàng bận rộn muốn "hút" não chuyên gia ngay lập tức mà 
không cần theo học dài hạn. 

GIAI ĐOẠN 4: ĐA DẠNG HÓA PHỄU & TỐI ĐA HÓA DOANH THU 

(Tháng 10 - Tháng 12) 

Trọng tâm: Bơm thêm "Máu" (Traffic) và cung cấp dịch vụ cuối cùng - Live Events & D4U 
Service. 

●​ Tháng 10 & 11: Tổ chức Live Event / Workshop quy mô vừa 
○​ Hành động: Dùng doanh thu tích lũy để tổ chức một sự kiện Offline 2 ngày. 
○​ Mục tiêu chiến lược: Live Event không phải để kiếm tiền từ vé bán, mà là phễu để 

gom lượng lớn khách hàng tiềm năng. Cuối sự kiện 2 ngày, bạn sẽ "Pitch" bán chương 
trình Group Coaching hoặc Mastermind. Tỷ lệ chuyển đổi tại hội trường luôn cao nhất 
do hiệu ứng đám đông. 

●​ Tháng 12: Mở nhánh Agency - D4U Service (Tùy chọn) 
○​ Hành động: Lúc này, bạn đã có một quy trình chuẩn xác (proven process) và nguồn 

lực tài chính để thuê nhân sự giỏi. Bạn mở gói D4U (Done For You) dành cho tệp "Đại 
gia" không muốn làm gì cả. 

○​ Vận hành: Team của bạn sẽ trực tiếp triển khai dịch vụ dựa trên công thức của Học 
viện. Giá trị gói này là cao nhất hệ sinh thái. 

TỔNG KẾT: QUY LUẬT THÀNH CÔNG CỦA HỆ SINH 

THÁI 
1.​ Chỉ làm Thông Tin thì nghèo, làm Kèm Cặp (DWU) thì giàu, làm D4U thì mệt mỏi 

nhưng nhiều tiền ngay. Bạn cần cân bằng cả 3. 
2.​ Bắt đầu xây dựng nhà từ Tầng giữa (Group Coaching). Đó là nơi kiểm chứng sản phẩm 

hoàn hảo nhất. 
3.​ Sử dụng nội dung của tầng giữa đóng gói lại thành Tầng đáy (DIY/Membership) để tạo 

phễu và thu nhập thụ động. 
4.​ Lấy tệp học viên giỏi nhất ở Tầng giữa đẩy lên Tầng đỉnh (Mastermind/VIP Days/D4U) để 

tối đa hóa lợi nhuận mà không tốn thêm chi phí Marketing. 



Bằng cách tuân thủ đúng lộ trình 12 tháng này, bạn không chỉ tạo ra một rổ sản phẩm hỗn độn, 
mà bạn đang kiến tạo một "Hành trình Anh Hùng" (Hero's Journey) cho khách hàng. Họ vào 
bằng sự tò mò (Free/DIY), họ chuyển hóa ở giai đoạn đồng hành (Group Coaching), và họ vĩ đại 
ở giai đoạn tinh hoa (Mastermind). 

– 

MASTERCLASS: KHUNG TIÊU CHUẨN KỸ 
THUẬT VÀ MA TRẬN ĐÁNH GIÁ SẢN 
PHẨM HIGH-TICKET 
Tác giả: Chuyên gia Thiết kế Sản phẩm Số (High-Ticket Offer Architect) 

Mục tiêu: Cung cấp bộ khung cấu trúc (Framework) để xây dựng, định giá và kiểm định xem 
một sản phẩm số/dịch vụ đã đủ "chuẩn" để được dán nhãn High-Ticket hay chưa. 

LỜI MỞ ĐẦU: BẢN CHẤT CỦA "HIGH-TICKET" KHÔNG 
NẰM Ở GIÁ TIỀN 
Nhiều Creator, Coach, và Expert mắc một sai lầm chết người: Họ nghĩ rằng High-Ticket đơn giản 
là lấy một khóa học bình thường, nhồi nhét thêm 50 videos, tặng thêm vài cuốn ebook, rồi gắn 
lên đó cái mác $2,000 hoặc $5,000. 

Kết quả? Không ai mua. Hoặc tệ hơn, bán được nhưng khách hàng đòi hoàn tiền vì cảm thấy bị 
lừa dối. 

Sự thật là: Khách hàng High-Ticket không trả tiền để mua THÔNG TIN. Họ trả tiền để mua 
SỰ CHUYỂN HÓA (Transformation), TỐC ĐỘ (Speed), và SỰ CHẮC CHẮN (Certainty). 

Nếu một sản phẩm giá rẻ (Low-ticket) bán phương tiện ("Cách chạy quảng cáo FB"), thì một sản 
phẩm High-Ticket bán kết quả cuối cùng ("Hệ thống tự động mang về 50 khách hàng chất 
lượng mỗi tháng"). 

Để một sản phẩm đủ điều kiện trở thành High-Ticket, nó phải được xây dựng dựa trên một bộ 
khung kỹ thuật cực kỳ khắt khe. Dưới đây là Mô hình 5 Trụ Cột (5-Pillar Framework) tạo nên 
một siêu phẩm giá cao. 

PHẦN 1: MÔ HÌNH 5 TRỤ CỘT CỦA MỘT SẢN PHẨM 

https://docs.google.com/document/d/1eOk0yr-Exi8J2ya8Ic3gwxjSRH95L3GMZZenqLEQUlo/edit?usp=sharing


HIGH-TICKET ĐÍCH THỰC 
Trụ Cột 1: Giải Quyết Một "Nỗi Đau Rỉ Máu" (Bleeding-Neck Problem) 
Khách hàng không chi hàng ngàn đô la cho những vấn đề "có thì tốt, không có cũng không sao" 
(Vitamin). Họ chỉ chi tiền lớn cho những vấn đề "không giải quyết thì chết" (Painkiller). 

Tiêu chuẩn để đánh giá Nỗi đau: 

●​ Tính cấp bách: Vấn đề này đang tiêu tốn của họ bao nhiêu tiền, thời gian, hoặc năng lượng 
mỗi ngày? 

●​ Mức độ tác động: Nó phải rơi vào 3 thị trường lớn (Sức khỏe, Sự giàu có, Mối quan hệ). 
○​ Thay vì: "Giúp bạn ăn uống lành mạnh hơn" (Low-ticket). 
○​ High-ticket: "Giúp chủ doanh nghiệp bận rộn giảm 10kg mỡ nội tạng trong 90 ngày để 

phục hồi sinh lực lãnh đạo mà không cần ăn kiêng kham khổ". 
●​ Lời hứa lớn (The Big Promise): Phải có một kết quả định lượng rõ ràng. Lời hứa A -> B phải 

sắc lẹm. Đưa khách hàng từ Địa ngục (Điểm A) lên Thiên đường (Điểm B) trong thời gian 
(T). 

Trụ Cột 2: Cơ Chế Độc Bản (The Unique Mechanism) 
Tại sao họ phải trả $5,000 cho bạn thay vì trả $50 cho một khóa học trên Udemy dạy về cùng 
một chủ đề? Câu trả lời nằm ở Cơ chế Độc bản. 

Bạn không thể bán một thứ "hàng hóa" (Commodity). Bạn phải bán một "phương pháp bí 
truyền". Khách hàng phải tin rằng lý do duy nhất khiến họ thất bại trong quá khứ là vì họ chưa sở 
hữu "Cơ chế" của bạn. 

Cách xây dựng Cơ chế Độc bản: 

●​ Đóng gói IP (Intellectual Property): Biến quy trình làm việc của bạn thành một khung 
framework có bản quyền. 

●​ Đặt tên cho nó: Đừng gọi là "Khóa học Sales". Hãy gọi là "Hệ thống chốt sale thôi miên 
lượng tử 3 bước". 

●​ Hợp lý hóa sự thất bại cũ: Giải thích cho khách hàng hiểu tại sao các cách cũ (của đối 
thủ) không hiệu quả, và tại sao Cơ chế mới của bạn là "Chiếc chìa khóa duy nhất" còn 
thiếu. 

Trụ Cột 3: Tốc Độ & Mô Hình Phân Phối Cắt Giảm Ma Sát (Frictionless 
Delivery) 
Nghịch lý của High-Ticket: Giá càng cao, bạn càng phải bắt khách hàng LÀM ÍT LẠI. 

Người giàu không có thời gian xem 100 giờ video. Họ trả tiền để mua lại thời gian. 

Tiêu chuẩn của Hệ thống phân phối High-Ticket: 



●​ Không phải DIY (Do It Yourself): Đừng bán khóa học. 
●​ Phải là DWU (Done With You) hoặc D4U (Done For You): * DWU (Cố vấn đồng hành): Bạn 

cung cấp framework chuẩn + Bạn review, sửa lỗi, đốc thúc họ làm hàng tuần. (Group 
Coaching, Mastermind). 
○​ D4U (Dịch vụ trọn gói): Đội ngũ của bạn làm 100% thay cho họ. (Agency services). 

●​ Plug-and-Play Assets: Cung cấp sẵn các biểu mẫu (Templates), kịch bản (Scripts), quy 
trình chuẩn (SOPs) để khách hàng chỉ việc "Copy & Paste" thay vì phải nghĩ từ đầu. Mọi 
công cụ giúp tiết kiệm 1 giờ đồng hồ cho khách hàng đều làm tăng giá trị sản phẩm lên 
hàng ngàn đô la. 

Trụ Cột 4: Môi Trường Khép Kín & Tính Độc Quyền (Proximity & 
Exclusivity) 
Giá trị của một sản phẩm giá cao thường nằm ngoài phần kiến thức nội dung. Nó nằm ở "Quyền 
truy cập" (Access). 

●​ Access to the Expert (Tiếp cận chuyên gia): Họ được bạn trực tiếp "bắt mạch, kê đơn" 
trong những hoàn cảnh cụ thể của riêng họ, thay vì học lý thuyết chung chung. 

●​ Access to the Network (Tiếp cận mạng lưới): Khách hàng High-Ticket trả tiền để được ở 
trong cùng một "Căn phòng ảo" với những người ưu tú khác. Hiệu ứng Mastermind (Trí tuệ 
tập thể) giúp họ nâng tầm tư duy nhanh chóng. 

●​ Vòng lặp an toàn (Psychological Safety): Một môi trường kín, nơi họ có thể chia sẻ 
những thất bại, những con số kinh doanh thật mà không sợ bị phán xét. 

Trụ Cột 5: Đảo Ngược Rủi Ro & Cam Kết Chuyển Hóa (Risk Reversal) 
Khách hàng mua High-Ticket phải vượt qua rào cản tài chính rất lớn. Nỗi sợ bị lừa hoặc sợ "mình 
không làm được" là cực kỳ cao. Để chốt được deal $5,000, bạn phải gánh chịu rủi ro thay cho 
họ. 

Các cấp độ Cam kết (Guarantees): 

●​ Cấp độ 1 (Yếu): "Hoàn tiền 100% trong 30 ngày nếu không hài lòng". (Quá phổ thông, dễ bị 
lạm dụng). 

●​ Cấp độ 2 (Tốt): "Hoàn tiền dựa trên hành động". (Nếu bạn làm đủ các bước A, B, C trong 90 
ngày mà không ra kết quả, tôi sẽ hoàn tiền). 

●​ Cấp độ 3 (Đỉnh cao của High-Ticket): Cam kết Đồng hành vô thời hạn (Work with you 
until you succeed). "Nếu sau 12 tuần bạn chưa đạt mục tiêu XYZ, tôi và đội ngũ sẽ tiếp tục 
làm việc miễn phí 1-1 với bạn cho đến khi bạn đạt được thì thôi".​
Chỉ khi bạn có một cơ chế sản phẩm cực kỳ xuất sắc, bạn mới dám đưa ra cam kết cấp độ 
3. Và khi bạn đưa ra, tỉ lệ chốt sale gần như tuyệt đối. 

PHẦN 2: MA TRẬN ĐÁNH GIÁ ĐIỀU KIỆN TRỞ THÀNH 
HIGH-TICKET (THE AUDIT MATRIX) 
Hãy tự chấm điểm sản phẩm hiện tại của bạn dựa trên Ma trận sau. Nếu một tiêu chí trả lời là 



KHÔNG, sản phẩm của bạn chưa đủ chuẩn để thu phí hàng ngàn đô. 

1. Kiểm định Về Giá Trị Định Lượng (ROI Test) 
●​ [ ] Sản phẩm này có giúp khách hàng kiếm được số tiền gấp 5 đến 10 lần số tiền họ trả cho 

tôi không? (Return on Investment). 
●​ [ ] Hoặc, sản phẩm này có giúp họ tiết kiệm được số tiền/thời gian/sức khỏe tương đương 

gấp 5-10 lần số tiền họ bỏ ra không? 
●​ Luật Định Giá: Nếu bạn bán giá $2,000, bạn phải chứng minh được sản phẩm mang lại giá 

trị tương đương $20,000. 

2. Kiểm định Về Ma Sát Thực Thi (Friction Test) 
●​ [ ] Tôi đã loại bỏ hoàn toàn các lý thuyết dư thừa và chỉ giữ lại những hành động cốt lõi 

mang lại 80% kết quả (Nguyên lý 80/20)? 
●​ [ ] Tôi có cung cấp sẵn các công cụ (Templates, Checklists, Scripts) để khách hàng không 

phải "phát minh lại cái bánh xe" không? 
●​ [ ] Thời gian đi từ lúc thanh toán đến khi có "Thắng lợi nhỏ đầu tiên" (Quick Win) của khách 

hàng có dưới 7 ngày không? 

3. Kiểm định Về Sự Kèm Cặp (Accountability Test) 
●​ [ ] Tôi có hệ thống theo dõi KPI/Tiến độ của từng khách hàng không? 
●​ [ ] Nếu một khách hàng bị tụt lại phía sau hoặc biến mất trong 1 tuần, hệ thống của tôi có 

phát hiện ra và kéo họ lại không? 
●​ [ ] Tôi có tổ chức các buổi Q&A trực tiếp hàng tuần để gỡ rối các "nút thắt cổ chai" cho họ 

không? 

4. Kiểm định Về Lời Chào Hàng (Offer Test) 
●​ [ ] Lời hứa của tôi có định lượng được bằng con số cụ thể không? (Ví dụ: "Tăng 20% doanh 

thu" thay vì "Giúp kinh doanh tốt hơn"). 
●​ [ ] Tên của phương pháp/cơ chế của tôi có tính sở hữu trí tuệ không? (Ví dụ: The Lean 

Academy Method). 
●​ [ ] Tôi đã có chính sách đảo ngược rủi ro khiến khách hàng cảm thấy "thật ngu ngốc nếu từ 

chối" chưa? 

PHẦN 3: CÁC LỖI SAI CHẾT NGƯỜI KHI CHUYỂN ĐỔI 
TỪ LOW-TICKET LÊN HIGH-TICKET 
Rất nhiều người đang bán sản phẩm $50 và muốn nhảy vọt lên bán sản phẩm $2,000. Đây là 
những cái bẫy sẽ giết chết thương hiệu của bạn: 

●​ Bẫy "Bán Thời Gian": Bạn tính giá $2,000 bằng cách hứa sẽ gọi điện 1-1 với họ mỗi ngày. 
Điều này khiến bạn trở thành một nhân viên làm thuê lương cao chứ không phải chủ doanh 
nghiệp. Khắc phục: Thiết kế mô hình Group Coaching. 80% học liệu đóng gói sẵn, 20% là 



sức lực trực tiếp của bạn. 
●​ Bẫy "Bách Khoa Toàn Thư": Bạn đưa vào khóa học 20 module, 200 bài giảng với hy vọng 

"nhiều tức là giá trị". Điều này gây ra sự "quá tải nhận thức" (Cognitive Overload). Khách 
hàng chán nản, bỏ cuộc và không có kết quả. Khắc phục: Bán chiếc cầu nối ngắn nhất từ A 
đến B. Cắt bỏ mọi thứ không phục vụ trực tiếp cho mục tiêu. 

●​ Bẫy "Định Giá Theo Chi Phí": Bạn tính giá dựa trên công sức bạn bỏ ra quay video hay 
thuê nền tảng. Khắc phục: Định giá dựa trên Giá trị (Value-Based Pricing). Khách hàng trả 
tiền cho kết quả của họ, không trả tiền cho công sức của bạn. 

LỜI KẾT: SỰ CHUYỂN HÓA VỀ MẶT BẢN THỂ (IDENTITY 
SHIFT) 
Xây dựng và bán một sản phẩm High-Ticket không chỉ là một chiến thuật kinh doanh. Nó là một 
sự lột xác về mặt bản thể đối với người tạo ra nó. 

Bạn không thể bán một sản phẩm $5,000 nếu sâu thẳm bên trong bạn mắc "Hội chứng kẻ giả 
mạo" (Imposter Syndrome) và tin rằng mình không xứng đáng. 

Khi bạn áp dụng đúng Khung Tiêu Chuẩn 5 Trụ Cột này, bạn sẽ nhận ra: Bạn không đi xin tiền 
khách hàng. Bạn đang cung cấp cho họ một "chiếc phao cứu sinh" được thiết kế tinh xảo 
nhất. Và khi chiếc phao đó cứu sống doanh nghiệp, sức khỏe hay hạnh phúc của họ, thì cái giá 
vài ngàn đô la chỉ là một khoản đầu tư sinh lời khổng lồ. 

Hãy rà soát lại ma trận, cắt bỏ những phần thừa thãi, nâng cấp sự kèm cặp, và tự tin đính một 
mức giá mới cho tri thức của bạn! 

 

CẤU TRÚC "VI DIỆU" CỦA HỌC VIỆN SỐ: 

BẢN ĐỒ ĐẠT TỰ DO THU NHẬP, THỜI 

GIAN & KHÁCH HÀNG 
Tác giả: Chuyên gia Thiết kế Hệ sinh thái Sản phẩm Số (Digital Offer Architect) 

Chủ đề: Phân tích hành trình khách hàng từ Front-End đến Back-End trong mô hình Digital 
Academy. 

https://docs.google.com/document/d/1yIJF16cAb7kCdEvm7B8tQ3jwBha9MBkpUXCkVQggzfE/edit?usp=sharing


LỜI MỞ ĐẦU: BÍ MẬT CỦA SỰ TỰ DO 
Đa số các chuyên gia (Coach, Expert, Trainer) khởi nghiệp với một khát khao tự do, nhưng cuối 
cùng lại tự nhốt mình vào một "nhà tù" mang tên chính họ. Họ bận rộn từ sáng đến đêm để dạy 
1-1, hoặc tuyệt vọng chạy quảng cáo bán những khóa học vài trăm nghìn đồng để rồi bị vắt kiệt 
sức bởi hàng tá yêu cầu hỗ trợ vụn vặt. 

Sự tự do thực sự của một Academy Founder không đến từ việc bạn giỏi chuyên môn đến đâu, 
mà đến từ Cấu Trúc Sản Phẩm của bạn. 

"Cấu trúc vi diệu" (The Magic Architecture) là một nghệ thuật sắp xếp phễu giá trị. Nó biến một 
người lạ mặt ngoài thị trường trở thành một khách hàng trung thành, liên tục chi trả những 
khoản tiền lớn (High-Ticket) và đồng hành cùng bạn trong nhiều năm. Hệ thống này hoạt động 
như một cỗ máy lọc tự động, giữ lại những khách hàng chất lượng nhất và đẩy họ đi từ 
Front-End qua Back-End. 

Dưới đây là phần giải phẫu chi tiết từng bước của cấu trúc này. 

BƯỚC 1: TẦNG CHUẨN BỊ (PRE-FRAME & LOW-TICKET) 

- LỌC VÀ LÀM ẤM 
Mọi hành trình vĩ đại đều bắt đầu bằng một bước chân nhỏ. Tầng này không sinh ra để kiếm lợi 
nhuận, mà sinh ra để trả chi phí Marketing và sàng lọc tệp khách hàng tiềm năng. 

●​ Nội dung (Content): Cung cấp tư duy nền tảng, thay đổi nhận thức (Paradigm Shift) hoặc 
giải quyết một nút thắt (Quick-win) vô cùng nhỏ bé nhưng cụ thể. 

●​ Format (Hình thức): Sách điện tử (Ebook), Checklists, Mini-Course đóng gói sẵn (DIY), 
hoặc các buổi hội thảo trực tuyến miễn phí (Webinar/Live Challenge 3 ngày). Hoàn toàn tự 
động hóa. 

●​ Thời gian tiêu thụ: Rất ngắn. Từ 1 giờ đến tối đa 3-5 ngày. 
●​ Đối tượng: Thị trường lạnh. Nhóm người có nhận thức mơ hồ về nỗi đau của họ, chưa có 

nhiều niềm tin vào bạn, hoặc bị hạn chế về nguồn lực tài chính nhưng có khả năng tự học 
(DIY). 

●​ Định giá: Miễn phí (Lead Magnet) hoặc Low-Ticket (Dưới $100). 



💡 Tính vi diệu: Khách hàng bắt đầu quen với việc "mở ví" trả tiền cho bạn. Họ 
nhận được giá trị vượt xa số tiền nhỏ gọn họ bỏ ra, tạo tiền đề tâm lý hoàn hảo cho 
cú chốt sale tiếp theo. 

BƯỚC 2: FRONT-END (CORE OFFER) - CỖ MÁY IN TIỀN 

CHỦ LỰC 
Đây là "Trái tim" của toàn bộ cấu trúc. Nếu không có Front-End đủ mạnh, Back-End sẽ chết yểu. 
Đây là nơi bạn tạo ra sự chuyển hóa sâu sắc nhất và thu về dòng tiền lớn nhất. 

●​ Nội dung (Content): Tập trung giải quyết TRỌN VẸN 1 VẤN ĐỀ ĐẦU TIÊN (Nỗi đau rỉ 
máu). Ví dụ: Không phải "Học cách sống khỏe", mà là "Giảm 10kg mỡ nội tạng an toàn". 
Không dạy lan man, chỉ dạy đúng những gì cần thiết để đi từ điểm A đến điểm B. 

●​ Format (Hình thức): Leveraged Group Coaching (Kèm cặp nhóm đòn bẩy). Áp dụng 
mô hình Hybrid DWU (Done With You): 
○​ Video quay sẵn (Core Curriculum) để truyền tải thông tin nền tảng. 
○​ Q&A Live hàng tuần để sửa bài, đốc thúc (Accountability), gỡ rối. 
○​ Templates/Công cụ làm sẵn. 

●​ Thời gian: 6 tuần - 8 tuần - 12 tuần. Đủ dài để tạo thói quen, đủ ngắn để không gây chán 
nản. 

●​ Đối tượng: Khách hàng đã được lọc qua phễu, cam kết cực kỳ mạnh mẽ, khát khao kết 
quả NHANH và ĐẢM BẢO. Họ có đủ (hoặc sẵn sàng xoay sở) nguồn lực tài chính. 

●​ Định giá: High-Ticket (High-End). Dao động từ $1,000 - $5,000. 

💡 Tính vi diệu: Mô hình Group Coaching giúp Founder phục vụ được 20, 50 hay 
100 người cùng lúc với cùng 1 lượng thời gian bỏ ra so với làm 1-1. Doanh thu tăng 
cấp số nhân, trong khi thời gian vận hành cố định. Khách hàng nhận được kết quả 
xuất sắc nhờ tính năng động nhóm (Group Dynamics). 

BƯỚC 3: BACK-END (MAXIMIZER) - GIA TĂNG LỢI 

NHUẬN TỐI ĐA 
Acquisition (Tìm khách mới) luôn tốn kém. Lợi nhuận thực sự của mọi học viện số nằm ở 



Back-End: Bán thêm cho những người đã tin tưởng và yêu quý bạn. 

●​ Nội dung (Content): Giải quyết mục tiêu VĨ MÔ HƠN, TẦM VÓC CAO HƠN. Nếu 
Front-End dạy họ cách "Kiếm $10k đầu tiên", thì Back-End dạy họ cách "Scale lên $100k và 
tự động hóa doanh nghiệp". Nội dung thiên về Chiến lược cấp cao, Xây dựng đội ngũ và 
Đầu tư. 

●​ Format (Hình thức): Mastermind (Nhóm tinh hoa) / Inner Circle. 
○​ Vẫn là DWU nhưng ở cấp độ cao cấp. 
○​ Họp nhóm Online 1-2 lần/tháng. 
○​ Đặc biệt: Có các buổi Offline Retreats (Nghỉ dưỡng & Lên chiến lược trực tiếp) 3-4 

lần/năm. 
●​ Thời gian: Dài hạn. Từ 6 tháng, 1 năm đến 3 năm. Khách hàng trả tiền theo kỳ gia hạn. 
●​ Đối tượng: Cựu học viên xuất sắc đã tốt nghiệp chương trình Front-End và CÓ KẾT QUẢ. 

Đây là giới tinh hoa, muốn liên tục cập nhật chiến lược mới từ bạn và khát khao kết nối 
(Network) với những học viên xuất sắc khác. 

●​ Định giá: Ultra High-Ticket. Thường từ $10,000 - $30,000/năm. 

💡 Tính vi diệu: Khách hàng Mastermind không đòi hỏi bạn phải cầm tay chỉ việc 
mỗi ngày. Họ cần "môi trường" và "những từ khóa đắt giá". Bạn tốn rất ít thời gian để 
duy trì nhóm này, chi phí Marketing = 0 (vì upsell từ bên trong), nhưng lại mang về 
mức biên lợi nhuận (Profit Margin) khổng lồ 90-95%. 

BƯỚC 4: THE PEAK (D4U / VIP DAYS) - ĐÒN BẨY 

QUYỀN LỰC CAO NHẤT 
Đây là tùy chọn đỉnh tháp, chỉ dành cho Top 1% những người quyền lực và giàu có nhất trong 
tệp khách hàng của bạn. 

●​ Nội dung (Content): Giải quyết dứt điểm một dự án phức tạp hoặc một điểm mù chiến 
lược bằng cách trực tiếp can thiệp thay vì chỉ hướng dẫn. 

●​ Format (Hình thức): 
○​ D4U (Done For You): Đội ngũ Agency của bạn trực tiếp thi công toàn bộ hệ thống cho 

khách hàng (Setup phễu, chạy quảng cáo, viết sales page...). 
○​ VIP Days: 1-2 ngày bay đến tận nơi, đóng cửa phòng họp, chỉ có bạn và đội ngũ cốt lõi 

của khách hàng để tái cấu trúc toàn bộ doanh nghiệp của họ. 



●​ Thời gian: * VIP Days: 1-2 ngày cường độ cực cao. 
○​ D4U: Tùy tiến độ dự án (thường 1-3 tháng setup). 

●​ Đối tượng: CEO, Chủ doanh nghiệp siêu giàu, siêu bận rộn. Họ không có thời gian để học 
hay tự làm. Nhu cầu duy nhất: "Đừng bắt tôi học, hãy lấy tiền và làm xong mọi thứ cho tôi". 

●​ Định giá: Đỉnh cao nhất (Premium/Bespoke Pricing). Thường từ $20,000 - $50,000+ hoặc 
dựa trên tỷ lệ chia sẻ lợi nhuận (Profit Share). 

💡 Tính vi diệu: Củng cố quyền lực và vị thế chuyên gia tuyệt đối. Tuy nhiên, bạn 
phải cực kỳ giới hạn số lượng (chỉ nhận 1-2 khách/tháng) để tránh phá vỡ sự "Tự do 
thời gian" mà bạn đã nỗ lực xây dựng ở các bước trước. 

TỔNG KẾT: TẠI SAO CẤU TRÚC NÀY MANG LẠI SỰ "TỰ 

DO"? 
●​ Tự do Thu nhập: Bằng cách sở hữu thang giá trị kéo dài từ $100 đến $50,000, Giá trị trọn 

đời của một khách hàng (LTV) được tối đa hóa. Bạn không cần hàng ngàn khách hàng để 
đạt triệu đô; bạn chỉ cần vài trăm người trung thành đi dọc hệ thống. 

●​ Tự do Thời gian: Đòn bẩy (Leverage) từ Front-End (Group Coaching) giúp bạn tách biệt số 
tiền kiếm được khỏi số giờ làm việc. Bạn quay video 1 lần, nhưng bán cho vạn người. 

●​ Tự do Chọn lựa Khách hàng: Cấu trúc phễu lọc khắc nghiệt này tự động đẩy lùi những 
khách hàng "độc hại", thích phàn nàn và ít hành động. Những người lọt được vào Back-End 
là những người cùng tần số, đáng yêu, cam kết cao, biến việc "phục vụ khách hàng" thành 
một niềm đam mê thay vì gánh nặng. 

Hãy nhìn lại hệ sinh thái của bạn: Bạn đang kẹt ở bước nào, và bước nào là nút thắt bạn cần xây 
dựng ngay ngày mai? 

CASE STUDY THỰC CHIẾN: ỨNG DỤNG 

"CẤU TRÚC VI DIỆU" CHO FINHUB 

ACADEMY 



Ngành học: Tài chính / Phát triển sự nghiệp (Career Development) 

Đối tượng mục tiêu: Nhân sự trẻ mới đi làm 1-2 năm (Junior). 

Nỗi đau cốt lõi: Bị kẹt ở mức lương 10-15 triệu, làm việc vặt lặp đi lặp lại (data entry, báo cáo cơ 
bản), thiếu kỹ năng phân tích chuyên sâu (phân tích dữ liệu, modeling, tư duy chiến lược) để 
thăng tiến hoặc nhảy việc sang các tập đoàn lớn (MNCs/Quỹ đầu tư). 

Dưới đây là bản đồ hành trình biến một nhân sự Junior hoang mang thành một thành viên VIP 
trong hệ sinh thái của FinHub Academy. 

BƯỚC 1: TẦNG CHUẨN BỊ (PRE-FRAME) - "BẮT MẠCH" 

VÀ THU HÚT 
Tầng này dùng để giáo dục thị trường, thay đổi tư duy sai lầm của các bạn trẻ (ví dụ: nghĩ rằng 
cứ làm việc chăm chỉ cắm mặt vào Excel là sẽ được tăng lương) và gom phễu. 

●​ Nội dung: Thay đổi nhận thức (Paradigm Shift). Chỉ cho họ thấy 3 sai lầm khiến nhân sự 1-2 
năm kinh nghiệm mãi dậm chân tại chỗ. Cung cấp một "Quick-win" (thắng lợi nhỏ) như: Bộ 
phím tắt Excel thần tốc, hoặc Template quản lý tài chính/báo cáo tự động cơ bản. 

●​ Format (Hình thức): * Lead Magnet (Miễn phí): Ebook "Bản đồ thăng tiến tài chính 3 năm 
đầu đời" hoặc Chuỗi Mini-Video 3 ngày. 
○​ Low-Ticket: "Bộ Template Báo Cáo Tài Chính Cơ Bản Cho Người Mới Bắt Đầu". 

●​ Thời gian tiêu thụ: Rất ngắn (30 phút - 2 giờ). 
●​ Đối tượng: Thị trường lạnh. Nhân sự trẻ đang hoang mang, bắt đầu chán việc hiện tại, 

muốn thay đổi nhưng túi tiền còn eo hẹp, chưa tin tưởng bạn 100%. 
●​ Định giá: Miễn phí (đổi lấy Email/Zalo) hoặc dưới 500,000 VNĐ ($20). 

BƯỚC 2: FRONT-END (CORE OFFER) - CỖ MÁY IN TIỀN 

CHỦ LỰC 
Khách hàng nhận ra họ cần một quy trình bài bản để thoát khỏi "vũng lầy Junior". Đây là sản 
phẩm tạo ra 80% doanh thu cho FinHub Academy. 

●​ Nội dung: Chương trình "FinPro Bootcamp: Bứt Phá Năng Lực Phân Tích Thực Chiến". 

https://docs.google.com/document/d/1FkghuL_PLQ76y8qJqbipMkE30tiKgg6wTnSzsbKvuLE/edit?usp=sharing


Không dạy lý thuyết suông. Giải quyết trọn vẹn 1 mục tiêu: Trang bị kỹ năng Hard-skills 
(Financial Modeling, Data Analysis, Định giá) và Soft-skills (Thuyết trình báo cáo cho sếp 
lớn, Deal lương) để họ tự tin apply vào vị trí Senior hoặc x1.5 đến x2 lần thu nhập. 

●​ Format (Hình thức): Leveraged Group Coaching (Hybrid DWU) 
○​ Core Curriculum: Video quay sẵn về lý thuyết tài chính, hàm Excel nâng cao, Data Viz. 

(Học viên tự xem ở nhà). 
○​ Live Coaching: Zoom 1 lần/tuần để review bài tập thực tế (Case study thật từ các 

doanh nghiệp). Gỡ rối trực tiếp. 
○​ Templates: Cấp sẵn bộ Financial Models, Dashboard chuẩn quốc tế để họ mang về 

công ty áp dụng ngay. 
●​ Thời gian: 8 tuần (Thời lượng hoàn hảo để duy trì động lực, đủ để thấy sự lột xác). 
●​ Đối tượng: Những bạn đi làm 1-2 năm ĐÃ TỈNH NGỘ. Họ cực kỳ cam kết, sẵn sàng trích 

tiền tiết kiệm hoặc dùng thẻ tín dụng đầu tư vào bản thân vì họ tính được ROI (Đầu tư khóa 
học này, sang tháng nhảy việc lương tăng thêm 10 triệu thì chỉ 2 tháng là hòa vốn). 

●​ Định giá: High-Ticket (Mức giá phù hợp cho Gen Z có đi làm): 15,000,000 VNĐ - 
30,000,000 VNĐ (Khoảng $600 - $1,200). 
○​ Lưu ý: Giá này tạo ra sự cam kết (Skin in the game) rất lớn. Họ sẽ học ngày đêm để lấy 

lại vốn. 

BƯỚC 3: BACK-END (MAXIMIZER) - HỆ SINH THÁI 

TINH HOA 
Sau 8 tuần, họ được thăng chức hoặc chuyển việc thành công. Họ có thu nhập cao hơn (30-40 
triệu+). Giờ đây, nỗi đau của họ thay đổi: Làm sao để lên Manager? Làm sao để xây dựng 
thương hiệu cá nhân trong ngành? Làm sao để đầu tư số tiền lương đang dư ra? 

●​ Nội dung: "FinHub Elite Inner Circle". Chuyển từ việc dạy Kỹ năng (Skills) sang dạy Tư duy 
Lãnh đạo (Leadership), Chiến lược quản lý danh mục đầu tư cá nhân, và Xây dựng mạng 
lưới quan hệ (Networking). 

●​ Format (Hình thức): Mastermind (Cộng đồng tinh hoa DWU Cao Cấp) 
○​ Gặp mặt Online 2 tuần/lần để thảo luận về thị trường, case study M&A, hoặc kỹ năng 

quản trị team. 
○​ Mời Guest Speakers (Các Giám đốc tài chính CFO, Quản lý quỹ) vào chia sẻ kín. 
○​ 1 buổi Offline Retreat/Networking Party mỗi quý. 



●​ Thời gian: Gói Subscription kéo dài 1 năm. 
●​ Đối tượng: Cựu học viên FinPro Bootcamp ĐÃ CÓ KẾT QUẢ. Họ là giới tinh hoa trẻ, có thu 

nhập tốt và khát khao lọt vào vòng tròn (Circle) của những người giỏi hơn mình. 
●​ Định giá: Ultra High-Ticket: 50,000,000 VNĐ - 100,000,000 VNĐ / Năm (Khoảng 

$2,000 - $4,000/năm). 
○​ Lưu ý: Biên lợi nhuận của bạn ở đây là 95%. Bạn không phải dạy kỹ năng cứng nữa, bạn 

chỉ tạo ra "Môi trường" và đưa ra "Từ khóa chiến lược". 

BƯỚC 4: THE PEAK (VIP DAYS / 1-ON-1) - ĐÒN BẨY 

QUYỀN LỰC 
Trong cộng đồng Elite ở Bước 3, sẽ có những cá nhân xuất chúng (ví dụ: họ chuẩn bị thi tuyển 
vào quỹ đầu tư cực khó như Mekong Capital, VinaCapital, hoặc họ chuẩn bị mở startup riêng). 
Họ cần sự giúp đỡ KHẨN CẤP và CÁ NHÂN HÓA 100% từ bạn. 

●​ Nội dung: Xé nháp làm lại CV, thiết kế chiến lược phỏng vấn riêng biệt 1-1, hoặc cùng họ 
xây dựng mô hình tài chính cho startup của chính họ để gọi vốn. 

●​ Format (Hình thức): VIP Intensive Day (Ngày huấn luyện đặc quyền) 
○​ Gặp mặt trực tiếp 1-1 tại quán cafe VIP/Khách sạn 5 sao trong trọn vẹn 1 ngày (8 tiếng 

làm việc cường độ cao). 
○​ Chỉ có bạn và họ. Không dạy lý thuyết, chỉ tập trung giải phẫu và giải quyết dứt điểm 

mục tiêu khổng lồ của họ. 
○​ Follow-up (Hỗ trợ qua Zalo) thêm 30 ngày sau đó. 

●​ Thời gian: 1 Ngày (+30 ngày hỗ trợ). 
●​ Đối tượng: Top 1-5% những người tham vọng nhất, đang đứng trước một "bước ngoặt đổi 

đời" (Vào quỹ lớn / Gọi vốn startup). Họ sẵn sàng trả bất cứ giá nào để mua lấy TỈ LỆ 
THẮNG cao nhất từ chuyên gia. 

●​ Định giá: Premium Pricing: 25,000,000 VNĐ - 50,000,000 VNĐ / Ngày (Khoảng $1,000 
- $2,000/ngày). 
○​ Lưu ý: Chỉ nhận tối đa 1-2 người/tháng để bảo vệ sự tự do thời gian của bạn. 

BỨC TRANH TỔNG QUAN VỀ SỰ TỰ DO CỦA FINHUB FOUNDER: 

Giả sử mỗi tháng bạn chạy quảng cáo thu về 1000 Leads (Bước 1). 



●​ Chuyển đổi được 20 học viên vào Front-End Bootcamp (Bước 2): 20 x 20,000,000 = 
400,000,000 VNĐ/tháng. (Bạn chỉ dạy Zoom 1 buổi/tuần). 

●​ Từ 20 người này, có 3 người nâng cấp lên Mastermind 1 năm (Bước 3): 3 x 60,000,000 = 
180,000,000 VNĐ. 

●​ Thỉnh thoảng có 1 người book VIP Day (Bước 4): 30,000,000 VNĐ. 

Doanh thu: ~610,000,000 VNĐ/tháng. 

Lịch làm việc của bạn: - 1 buổi Zoom hàng tuần cho Bootcamp. 

●​ 2 buổi Zoom/tháng cho Mastermind. 
●​ 1 ngày Offline cho VIP Day.​

Kết quả: Bạn làm việc ít hơn 80% so với thời đi làm thuê hoặc dạy lẻ tẻ 1-1, nhưng tạo ra sự 
thay đổi cuộc đời thực sự cho học viên, và thu nhập của bạn hoàn toàn bứt phá. 

Đó chính là sức mạnh của Cấu trúc Vi Diệu! 

CASE STUDY THỰC CHIẾN: CẤU TRÚC 

SẢN PHẨM CHO NGÁCH TƯ VẤN TỰ 

ĐỘNG HÓA DOANH NGHIỆP (AUTOBIZ) 
Ngành học/Dịch vụ: Tư vấn Quản trị & Tự động hóa doanh nghiệp (Business Automation & 
Systematization). 

Đối tượng mục tiêu: Chủ doanh nghiệp SMEs (Doanh thu từ 5-20 tỷ/năm), Solopreneurs, 
Founders. 

Nỗi đau cốt lõi: Trở thành "người làm thuê" cho chính doanh nghiệp của mình. Làm việc 12-14 
tiếng/ngày, không dám nghỉ ốm hay đi du lịch vì hễ vắng mặt là công ty rối loạn. Mọi quyết định 
lớn nhỏ đều đến tay Founder, nhân sự làm việc cảm tính, thiếu quy trình (SOPs) và hệ thống đo 
lường hiệu suất. 

Dưới đây là bản đồ hành trình biến một Chủ doanh nghiệp kiệt sức thành một "Kiến trúc sư 
doanh nghiệp" hoàn toàn tự do, và cách Founder của AutoBiz Academy đạt được mức thu nhập 

https://docs.google.com/document/d/1Lf7gPdQlcvQdqvBfczLYVrgWwiwGBBDY6KqtfR0nMUI/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1Lf7gPdQlcvQdqvBfczLYVrgWwiwGBBDY6KqtfR0nMUI/edit?usp=sharing


đỉnh cao. 

BƯỚC 1: TẦNG CHUẨN BỊ (PRE-FRAME) - ĐÁNH THỨC 

VÀ GOM PHỄU 
Tầng này dùng để đánh vào nỗi đau "làm nô lệ cho công việc" của các chủ doanh nghiệp, giúp 
họ nhận ra sự khác biệt giữa "Tự doanh" (Self-employed) và "Làm chủ hệ thống" (Business 
Owner). 

●​ Nội dung: Thay đổi tư duy (Paradigm Shift). Chỉ ra "5 Dấu hiệu bạn đang là nút thắt cổ chai 
của công ty". Cung cấp một Thắng lợi nhỏ (Quick-win): Hướng dẫn cách liệt kê công việc 
và ủy quyền (Delegation) bước đầu, hoặc mẫu báo cáo công việc ngày tự động. 

●​ Format (Hình thức): * Lead Magnet (Miễn phí): Ebook "Sổ tay Giải phóng Lãnh đạo 1.0" 
hoặc Masterclass Webinar (90 phút): "Cách xây dựng công ty tự vận hành mà không cần 
bạn có mặt". 
○​ Low-Ticket: "Bộ 50 Mẫu Quy trình (SOPs) chuẩn cho Doanh nghiệp nhỏ" hoặc 

Mini-course "Kỹ năng Ủy quyền hiệu quả". 
●​ Thời gian: Rất ngắn (Tiêu thụ trong 1-3 ngày). 
●​ Đối tượng: Chủ doanh nghiệp đang kiệt sức, nhận ra mình cần thay đổi nhưng chưa tin 

tưởng bạn hoặc chưa sẵn sàng chi một số tiền lớn để đập đi xây lại hệ thống. 
●​ Định giá: Miễn phí (thu thập Data) hoặc dưới 1,000,000 VNĐ ($40). 

BƯỚC 2: FRONT-END (CORE OFFER) - CHƯƠNG 

TRÌNH ĐỒNG HÀNH CHỦ LỰC 
Đây là nơi bạn giúp họ giải quyết dứt điểm nỗi đau lớn nhất: Gỡ rối vận hành lõi để họ có thể 
nghỉ phép 1-2 tuần mà công ty không sập. 

●​ Nội dung: Chương trình "AutoBiz 90 Ngày: Xây Dựng Cỗ Máy Tự Vận Hành". Giải quyết 
trọn vẹn 1 mục tiêu: Chuyển giao hệ thống quản trị công việc, sơ đồ tổ chức (Org Chart), 
hệ thống tính lương/thưởng theo KPI/OKR, và thiết lập quy trình vận hành tiêu chuẩn (SOP) 
cho các bộ phận nòng cốt (Sale, Marketing, CSKH). 

●​ Format (Hình thức): Leveraged Group Coaching (Hybrid DWU) 
○​ Core Curriculum: Video hướng dẫn cài đặt các phần mềm ERP/CRM/Quản lý công việc 



(Larksuite, Base, Asana, Trello...) và lý thuyết quản trị hệ thống. 
○​ Live Coaching: Họp Zoom 1 buổi/tuần. Chủ DN sẽ mang sơ đồ, quy trình của công ty 

họ lên để bạn "khám bệnh" và tối ưu trực tiếp. 
○​ Templates: Cấp sẵn kho tài liệu khổng lồ: Mẫu mô tả công việc (JD), Mẫu đánh giá KPI, 

Mẫu kịch bản sales... 
●​ Thời gian: 12 tuần (90 ngày). 
●​ Đối tượng: Chủ DN đã mệt mỏi với việc "chữa cháy" mỗi ngày. Doanh nghiệp ĐÃ CÓ 

DÒNG TIỀN ổn định nhưng Founder bị vắt kiệt sức. Họ sẵn sàng chi tiền để MUA LẠI THỜI 
GIAN của chính mình. 

●​ Định giá: High-Ticket: 50,000,000 VNĐ - 120,000,000 VNĐ (Khoảng $2,000 - $5,000). 
○​ Lưu ý: Giá trị ROI ở đây cực rõ ràng. Nếu hệ thống giúp họ tiết kiệm lương của 2 nhân 

sự thừa, hoặc giúp họ rảnh 4 tiếng/ngày để tập trung mang về hợp đồng lớn, khóa học 
sẽ hòa vốn ngay trong tháng đầu. 

BƯỚC 3: BACK-END (MAXIMIZER) - HỘI ĐỒNG QUẢN 

TRỊ TINH HOA 
Sau 90 ngày, chủ DN đã rút chân ra khỏi vận hành. Giờ đây họ có thời gian rảnh. Nỗi đau mới 
xuất hiện: "Làm sao để nhân bản công ty (mở thêm chi nhánh/chuỗi)? Làm sao để tối ưu hóa 
thuế, quản trị dòng tiền đầu tư, hoặc chuẩn bị M&A (mua bán sáp nhập)?" 

●​ Nội dung: "AutoBiz Board of Directors (BOD) Inner Circle". Mở rộng từ "Tự động hóa 
vận hành" sang "Tăng trưởng cấp số nhân (Scale-up)" và "Tự động hóa dòng tiền". Tập trung 
vào chiến lược cấp cao: Gọi vốn, Đóng gói nhượng quyền (Franchise), Đầu tư chéo. 

●​ Format (Hình thức): Mastermind (Cộng đồng tinh hoa cấp cao) 
○​ Không dạy công cụ nữa. Các CEO sẽ họp Online 2 lần/tháng, đóng vai trò như một "Hội 

đồng quản trị chéo" cho nhau. 
○​ Offline Retreat: 1 lần/quý tại Resort 5 sao. Vừa đánh golf/nghỉ dưỡng, vừa mổ xẻ chiến 

lược kinh doanh của từng người. 
○​ Kết nối (Networking): Các thành viên hợp tác làm ăn chéo, chia sẻ tệp khách hàng. 

●​ Thời gian: Subscription theo năm (Gia hạn hàng năm). 
●​ Đối tượng: Cựu học viên AutoBiz 90 ngày ĐÃ CÓ KẾT QUẢ. Doanh nghiệp của họ đang 

chạy tự động tốt. Họ cần môi trường của những Founder đồng cấp để không bị cô đơn 
trên đỉnh thành công. 



●​ Định giá: Ultra High-Ticket: 250,000,000 VNĐ - 500,000,000 VNĐ / Năm (Khoảng 
$10,000 - $20,000/năm). 

BƯỚC 4: THE PEAK (D4U / VIP DAYS) - CHUYÊN GIA 

THỰC THI (CHÌA KHÓA TRAO TAY) 
Sẽ có những chủ doanh nghiệp siêu bận, hoặc các tập đoàn lớn có ngân sách khổng lồ, họ 
không muốn cử nhân sự đi học hay tự mày mò setup phần mềm. 

●​ Nội dung: Tái cấu trúc toàn diện doanh nghiệp, setup hệ thống ERP (ví dụ Larksuite) từ A-Z 
cho công ty quy mô 100-500 nhân sự. Hoặc trực tiếp tuyển dụng và huấn luyện Giám đốc 
điều hành (CEO/COO) để thay thế Founder. 

●​ Format (Hình thức): * Done-For-You (D4U Agency): Đội ngũ chuyên gia của bạn "cắm 
chốt" tại doanh nghiệp của họ trong 3-6 tháng để cài đặt toàn bộ hệ thống, viết SOP cho 
mọi phòng ban. Chìa khóa trao tay. 
○​ VIP Day (Consulting 1-1): Dành trọn 2 ngày đóng cửa với Hội đồng quản trị của họ để 

vẽ lại toàn bộ kiến trúc doanh nghiệp. 
●​ Thời gian: D4U (3-6 tháng) hoặc VIP Day (1-2 ngày). 
●​ Đối tượng: Chủ DN quy mô lớn, ngân sách dồi dào, cần kết quả chắc chắn 100% không rủi 

ro. "Hãy lấy tiền của tôi và làm cho công ty tôi chạy tự động". 
●​ Định giá: Đỉnh tháp (Bespoke Pricing): 1,000,000,000 VNĐ - 3,000,000,000+ VNĐ / 

Dự án (Từ $40,000 - $120,000+). 

BỨC TRANH TỔNG QUAN VỀ SỰ TỰ DO THU NHẬP (LỜI GIẢI TÀI 

CHÍNH CỦA BẠN): 

Nhờ thiết kế cấu trúc vi diệu, bạn không còn là một "chuyên gia chạy show tư vấn dạo". Cỗ máy 
này hoạt động như sau: 

●​ Sức mạnh đòn bẩy: Bạn dành 1 buổi tối thứ 3 hàng tuần để Coaching cho một nhóm 20 
Chủ DN (Bước 2). Với mức giá $3,000/người, bạn thu về $60,000/tháng (1.5 tỷ VNĐ) chỉ 
với 2-3 tiếng làm việc mỗi tuần. 

●​ Lợi nhuận thụ động: Khoảng 5 Chủ DN xuất sắc nhất sẽ nâng cấp lên Mastermind (Bước 
3). Bạn thu thêm $50,000 (1.2 tỷ VNĐ). Nhóm này tự hoạt động, thi thoảng bạn mới cần 
đưa ra định hướng. 



●​ Tiền thưởng siêu hạng: 1 quý bạn nhận 1 dự án D4U (Bước 4) giao cho đội ngũ Agency thi 
công, thu về $50,000+. 

Kết quả: Bạn xây dựng thành công định vị "Kiến trúc sư doanh nghiệp" đỉnh cao, đạt mức thu 
nhập nhiều tỷ đồng mỗi tháng. Quan trọng nhất, bạn hoàn toàn làm chủ quỹ thời gian của mình, 
tự do chọn lọc những Chủ doanh nghiệp thực sự khát khao để làm việc cùng, đúng với tinh thần 
"Tự do Thu nhập - Thời gian - Khách hàng". 
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