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Định nghĩa: Tô Thái Growth Hacking (viết tắt: TTGH),
là một lớp học Mentor (hướng dẫn quản trị), dạy Growth
Hacking (tăng trưởng thần tốc), cho từng Founder
Startup (người sáng lập khởi nghiệp) phù hợp.

TTGH hướng đến việc, giúp từng Founder có 3 điều

● Một căn nhà riêng làm căn cứ địa.
● Thu nhập 150tr/tháng (1,8 tỷ/năm).
● Và đạt 150tr đầu tiên (với chi phí ~10% doanh thu)
làm mẫu ngay khi học.

TTGH, trang bị cho từng Founder và Co-Founder (đồng
sáng lập), 3 (ba) giá trị cốt lõi:

– Con người: Bất biến (Smac), Tìm vấn đề (Lý thuyết Nội
suy), Và Nhỏ Nhất Để Lớn Nhất (Don’t Scale)

– Sản phẩm: 3C (Chính Mình, Đối Thủ, Khách Hàng)

– Và Growth Hacking: thống nhất Tool (công cụ) tìm
kiếm/thăm dò/lọc khách hàng quy mô lớn.

Tất cả những gì mà TTGH dạy, là để trang bị nền móng bất
biến cho học viên. Không phải là đích cuối cùng.

Về TTGH Team

Quan điểm xuyên suốt TTGH?
Lắng nghe chính mình, tối thiểu cần gì, và theo đuổi điều tối thiểu này.

http://www.growth.vn


Thay vì: để rơi vào trạng thái phải chịu áp lực, sợ hãi, ham muốn, bắt chước,
diễn kịch, hỗn loạn, quá sức, tự kỉ ảm thị, ép buộc,  khiên cưỡng thành công.

Tại sao, đa phần Founder, không muốn bảo vệ, bất kì thứ gì bất biến?
Do bản năng yếu ớt của Tâm trí, sợ hãi thất bại, áp lực thành công không thể
dừng lại, chỉ có thể tùy cơ ứng biến vô độ cho cảm thấy an toàn.
Nên việc kinh doanh: không thể lớn, ít hiệu quả, và hỗn loạn.

Sai lầm lớn nhất, về Kinh doanh, theo góc nhìn của TTGH?
Theo đuổi điều sai lầm, quá sức. Do áp lực của: giặc ngoài, thù trong, và bắt
chước .
Mà không đủ sứ lắng nghe/bảo vệ/giữ gìn: sự Vô Ngã của bản thân.

Cảnh giới cao nhất, theo TTGH, trong kinh doanh?
Không chấp Quả, trong mọi hoàn cảnh, để có trạng thái: làm việc cần làm một
cách tự nhiên.
Không chấp Quả, thì có Quả.

TTGH yêu gì? Ghét gì?
Yêu Toyota.
Ghét việc kinh doanh không chú tâm vào Nội lực. Dẫn đến kinh doanh khốn
nạn/vô lương tâm/chộp giật mà không hay biết (thường là thất bại, có kết quả
hạn chế, và không duy trì được lâu).

Lịch sử hình thành, TTGH?
7 năm Growth Hacking, 3 năm dạy học. Chi tiết: http://growth.vn

Một ngày của Team TTGH?
● Làm việc 2h-4h/ngày
● Bao gồm các công việc: Suy nghĩ, xây dựng và kiểm tra công việc, bán

hàng, dạy học tới bến, và build thương hiệu.
● Tại sao TTGH chỉ cần nghĩ, không cần làm? Vì đã setup xong hệ thống,

bạn có thể xem một phần hệ thống của TTGH tại đây:
https://growth.vn/video-present

● Team TTGH, hàng ngày, thường KHÔNG phải giải thích cho nhau: tại
sao phải làm mỗi việc cụ thể.

● Không có bất cứ một áp lực nào, đứng trên đầu mỗi thành viên của
TTGH.

● TTGH Team, thường nói chuyện cùng nhau, về triết lý, nhân sinh quan,
luận bàn cuộc sống: Đông, Tây, Kim, Cổ.

http://growth.vn
https://growth.vn/video-present


● Chúng tôi thích nghiền ngẫm, học hỏi, từ rất nhiều tài liệu. Và trao đổi
cùng nhau.

● Chính trị ổn định, công việc tự khắc hanh thông.
● Như đã nói ở trên, Team TTGH, có một khái niệm Phản Trực giác:

Không chấp Quả, thì có Quả.
● Chúng tôi là một Team: nhỏ bé, phản trực giác, và không thức thời.

TTGH không phù hợp với?
Những Startup / Founder:

● Chỉ thừa hành, không muốn nội suy.
● Ham muốn kết quả, doanh số ngay,  mà không tập trung nội lực trước.
● Tin vào chiêu thức, không cần Con người.

Chúng tôi nghĩ, không thể giật được dây TTGH Team, vì chẳng có sợi dây nào
mà giật.

A. Con Người
3 Giá trị trong phần Con Người TTGH là gì?
Smac - Nội suy - Don’t Scale

Tại sao Con người, được để làm phần đầu tiên trong giáo án?
Không có con người phù hợp, thì không thể làm bất cứ tác vụ kinh doanh nào
nói chung, và Growth Hacking nói riêng.

Con người trong lớp học TTGH, hướng đến điều gì?
Liên tục rèn luyện khả năng Suy nghĩ (soi xét lại chính mình) : Nội suy tìm vấn
đề, xây giá trị cốt lõi, và khống chế bản năng sai lầm.

I, Smac
Smac là gì?
Một danh sách, chứa các checklist, là giá trị cốt lõi, bất biến, của Founder.
Dùng để Founder kiểm điểm mình hàng ngày.

Tại sao cần Smac?
“Tôi không sợ người đá một nghìn cú đá. Tôi sợ người đá 1 cú đá 1000 lần” -
Bruce Lee

Nếu không có Smac chuyện gì diễn ra?



● Hỗn loạn, hoang mang, tâm trí không có chỗ dựa. Liên tục chạy theo
những chiêu thức khác nhau mỗi ngày. Không ổn định, bền vững, và
không có hiệu quả.

● Thất bại liên tục bị lặp lại, do tâm trí yếu ớt bị ngoại cảnh tác động,
không còn tâm trí mà phân tích đúng sai.

● Bài học từ thành công trong quá khứ, không được khuếch đại.
● Những kiến thức hay trong quá trình học tập, không được lưu lại, để làm

tư duy dẫn dắt cho quá trình kinh doanh.
● Tâm trí không ổn định, không thể làm được những công việc, cần chất

xám.
● Không vượt qua được, nút thắt, trong quá trình kinh doanh->suy sụp và

sụp đổ

Ví dụ mẫu về Smac, của TTGH?

Smac được lên như thế nào?
Bằng việc kết hợp của 2 điều:



- Bài học từ tất cả thành công và thất bại trong quá khứ. Có thể là từ thời
Mẫu giáo, những kinh nghiệm rút ra từ bất kì điều gì, đều ứng nghiệm trong cả
Kinh doanh.
- Những điều/triết lý mà mình tin, không cần giải thích cho ai.
Cách lên Smac chi tiết, được dạy trong lớp học TTGH

Nội dung trong Smac có bắt buộc phải không thay đổi gì không?
Không, chỉ có Smac là bất biến. Còn nội dung trong Smac, thay đổi theo nhận
thức của người làm ra nó, được tiến hóa trong quá trình kinh doanh.

Dùng Smac như thế nào?
Founder, hàng ngày, nhìn vào Smac của mình, xem mình có sống đúng giá trị
cốt lõi hay không? Để tự sửa chữa sai lầm.
Thông thường bằng cách: nhìn Smac, phát hiện thiếu sót và sai lầm, để đưa ra
Checklist hành động.

Khi nào thì học viên qua phần Smac này?
Khi có một bản Smac của riêng mình, nói lên triết lý được rút ra, từ thành bại
của chính mình trong quá khứ.
Và chứa những triết lý kinh doanh mà mình tin tưởng, trong quá trình học tập.

Sai lầm thường có với Smac?
Bắt chước. Viết dài. Không phải là dạng câu hỏi tự vấn. Và giải thích quá nhiều
(không phải viết cho mình)

Smac của mỗi người, có nên giống nhau không?
Không. Mỗi người, có những bài học thành bại trong quá khứ khác nhau, nên
Smac của mỗi người khác nhau.
Tuy nhiên, triết lí học được, trong quá trình kinh doanh, có thể giống nhau.

Tần suất dùng Smac, nên như thế nào?
Như đã nói ở trên, trong thời gian đầu, Founder cần liên tục kiểm điểm Smac
của mình, mỗi ngày. Ví dụ: đang đúng với Smac không, bản thân Smac này có
gì sai không? Bỏ đi và thêm vào thành phần gì trong Smac?
Nhưng, khi Smac, đã bất biến được, đã không còn băn khoăn gì, đã thuộc lòng,
thì nên cho Smac biến mất luôn(không nên khiên cưỡng lôi ra hàng ngày)
Mượn lời Đức Phật: Thuyền là phương tiện để qua sông. Khi đã qua sông rồi,
thì không nên vác thuyền trên vai nữa

Tại sao Founder, không có Smac (bất biến)?



● Vì bị áp lực kinh doanh, nên muốn: cứ theo đuổi kết quả, bất chấp cách
làm, cho yên tâm về mặt tâm trí.

● Quá sợ hãi, để tin vào bất biến.
● Thực tiễn chỉ ra: không có văn bản giá trị cốt lõi bất biến (Smac) này,

khiến Founder liên tục theo đuổi kết quả (mà bất chấp mình có gì). Điều
này tạo ra hỗn loạn, kinh doanh vất vả, và không hiệu quả, trong cả ngắn
hạn và dài hạn.

II, Nội suy

Nội suy là gì?
Là thay vì để cho tâm trí bắt chước, ham muốn, sợ hãi kết quả. Thì Founder, tự
soi xét chính mình và công việc kinh doanh, nhằm tìm ra: vấn đề/điểm yếu/rủi
ro, kể cả ở trạng thái đã rõ mồn một hoặc tiềm ẩn.

Nội suy để làm gì?
Thay vì theo đuổi thành công mà ngoài tầm với, thì Founder dọn dẹp sai lầm
ngay trong chính mình, mới đón được thành công vào.
Nhờ triết lý nội suy, Founder tự hỏi mình hàng ngày, để tìm ra những điểm yếu:
cả hiện hữu và tiềm ẩn, của công việc kinh doanh, sau đó sẽ có được Checklist
để tiêu diệt nó.
Đồng thời, phát huy những điểm mạnh sẵn có.

Tại sao đa phần Founder không Nội suy?
- Không tin tưởng vào Năng lực của mình
- Muốn bắt chước mô thức thành công cho An toàn
- Không tin Nội suy mới là Cảnh giới cao nhất của kinh doanh.
- Không biết nên Nội suy, soi xét như thế nào?
- Các câu hỏi Nội suy linh tinh, trôi theo tâm trí, dẫn đến không có hành

động cụ thể

VD mẫu, triết lý nội duy, của TTGH



Cách làm 5 triết lý này, để có được Checklist hành động, được dạy trong lớp
học TTGH.

Ví dụ về thực hành Nội suy?
- Hàng ngày, nhìn vào Smac, thấy có triết lí: TOC(điểm yếu nhất)
- Tìm điểm yếu nhất của việc kinh doanh. Ví dụ: khách hàng chưa biết về

mình đủ nhiều, trước khi gặp mặt bán hàng
- Ra checklist: làm website, viết sách trắng, quay video Present, giới thiệu

chính xác về mình.
- Để các tài liệu này, lên Website Official
- Đảm bảo khách từ quảng cáo vào Website, đi qua hết tài liệu này, mới

gặp người bán hàng.

Nội suy làm như thế nào?
Làm hành ngày. Tự hỏi mình những câu hỏi trên, để tìm ra điểm yếu, vấn đề rồi
ra checklist khắc phục.
Và tìm ra điểm mạnh, để khuếch trương.

Khi nào thì học viên vượt qua phần nội suy này?
Khi trả lời được những câu hỏi nội suy trên, và ra được một checklist hành
động. Rồi thực hiện hết checklist đó.

Sai lầm khi thực hiện nội suy?
● Không có Smac, làm chỗ dựa cho tâm trí. Để cho tâm trí hỗn loạn, mà

không biết. Nên không thể nội suy.
● Không có câu hỏi Nội suy, để tự tìm ra phương án hành động.
● Tâm trí dễ dãi, theo đuổi chiêu thức học được, mà không phải tự tìm ra

từ chính mình.



● Bắt chước chiêu thức kinh doanh của người khác, nên dễ không thực
hiện được, do không hợp hoàn cảnh của chính mình.

● Tốn kém đi học chiêu thức để bắt chước, rồi thấy không thể làm được.

III, Don’t Scale (không tăng trưởng)

Tại sao trong TTGH có tư tưởng Don’t Scale?
Được rút ra từ:

- Những tư duy thành công của: Paypal, Louis Vuitton, Lexus.
- Bài học thất bại từ: We Work, Món huế, Mạng xã hội Lotus…
- Những con người: Paul Graham (Y Combinator), Peter Thiel (Paypal),

Reid Hoffman (Linkin)
- Jim Collin (StandFord)
- Và lịch sử thành công/thất bại của chính mình trong quá khứ.

Don’t Scale nghĩa là như thế nào?
Nghĩ nhỏ, làm nhỏ, sẽ lớn. Và ngược lại.

Tư duy Don’t Scale để làm gì?
Khống chế bản năng sai lầm, gồm:

- Muốn hơn thua với đối thủ
- Muốn thể hiện bản thân
- Muốn nhàn hạ vô độ
- …

Những tư duy này, đều dẫn đến thất bại.

Ví dụ mẫu, tư duy Don't Scale của TTGH?
- 1 Dự án - 1 thời điểm.
- Không tuyển người, khi chưa đủ sức nuôi 1 năm, mà không có đồng lãi

nào.
- Tự chịu trách nhiệm thành bại, kể cả khi có nhân sự.
- Không tự động hóa, khi chưa vượt qua giai đoạn từ 0 đến 1, và từ 1 đến

10.
- Không chấp quả (không bị bất cứ áp lực nào, để buộc phải thành công)
- Không nghĩ chiến lược, vì động cơ muốn hơn thua hay thể hiện.
- …

Chi tiết hơn về Don’t Scale?
Được dạy trong khi học



Tư tưởng: “Không chấp Quả”, được thể hiện như thế nào trong TTGH?
Mỗi khi vì thù trong, giặc ngoài, mà cần hay ham muốn có kết quả, lập tức phải
dẹp đi, để tiếp tục làm việc đang làm.
Tại sao: giải thích trong lớp học

Bất biến quan trọng hơn, hay tùy cơ ứng biến quan trọng hơn theo
TTGH?
Cả hai, quan trọng ngang nhau.
Mất một trong hai điều: bất biến và tùy cơ ứng biến, là không đúng.

Trong giai đoạn khởi nghiệp, nếu quy mô đang nhỏ, hoặc mỗi ngày một bé
đi, là đang đúng hay đang sai?
Đúng
Tại sao: giải thích trong lớp học

TTGH hướng tới hợp tác chia cổ phần hay Team độc lập tác chiến?
Team Độc lập tác chiến.
Tại sao: giải thích trong khi học.

B. Sản Phẩm 3C

Triết lý cốt lõi, trong việc xây dựng sản phẩm, theo phong cách TTGH là
gì?
3C. Một sản phẩm, phải mang trong mình, yếu tố thể hiện 3 điều: Customer (lợi
ích thật cho khách hàng), Company (Chính mình yêu mến), và Competitor
(cạnh tranh đối thủ)

Tại sao lại có triết lý 3C này?
Dựa vào lịch sử thành bại, trong 10 năm chiến đấu, của TTGH

Chuyện gì xảy ra, khi không quan tâm tới 3C, trong quá trình làm sản
phẩm?

- Sản phẩm chất lượng thấp.
- Liên tục phải tìm chiêu thức, dẫn dụ, lôi kéo khách hàng.
- Không đáng tin cậy.
- Không đủ nội lực để viết Content Quảng cáo hay.
- Không có hiệu quả quảng cáo cao.
- Khách hàng dùng xong không giới thiệu (mà thường trách mắng)
- Biên lợi nhuận thấp.



Ví dụ mẫu, sản phẩm 3C, của TTGH?
Lớp học TTGH. Truy cập: https://growth.vn, để biết TTGH, xây 3C cho một
sản phẩm như thế nào?

Các câu hỏi để khai thác 3C?
7 câu hỏi, được hướng dẫn trong lớp học TTGH. Ví dụ:

- Tại sao sản phẩm nên tồn tại?
- Nếu sản phẩm không tồn tại, chuyện gì diễn ra?
- Tại sao chính mình, bỏ xxx tiền (giá bán), cho sản phẩm của mình?
- ….
- Câu hỏi còn lại, trong lớp học TTGH.

Tổng kết quá trình nghiên cứu 3C phức tạp, tại đâu, để sẵn sàng cho bán
hàng?
Bảng giá, hoặc sách trắng, nói về sản phẩm

Sai lầm nghiêm trọng,  trong bước đầu chọn sản phẩm là gì?
- Sản phẩm mình không dùng, không thích (nghiêm trọng và hay gặp nhất)
- Có biên lợi nhuận thấp: Nhỏ hơn 2.000.000đ
- Chưa sẵn sàng để bán.
- Hời hợt, không đủ khả năng, nhìn đủ 3C, của sản phẩm
- Không xây dựng đủ 3C cho sản phẩm, mặc kệ sản phẩm với những điểm

yếu có sẵn, vẫn cố bán hàng.
- Chỉ muốn quan tâm doanh thu, không quan tâm chất lượng sản phẩm
- Không muốn, không đủ khả năng, không quan tâm, tới đối thủ cạnh

tranh

Tại sao, biên lợi nhuận, nên tối thiểu 2.000.000đ/lần bán, với Startup?
Để có nhiều không gian cho quảng cáo. Nguồn lực Startup thường nhỏ, bán sản
phẩm giá trị thấp, phải phục vụ nhiều, dẫn đến không phục vụ tốt, mà lợi nhuận
vẫn thấp.

Phải liệt kê tối thiểu bao nhiêu đối thủ cạnh tranh?
10

Học tập điểm mạnh hay đánh điểm yếu của đối thủ?
Đánh điểm yếu trước, cân nhắc học tập sau.

Tại sao không thể làm được sản phẩm 3C?

https://growth.vn


● Do ở bước Con người (Smac/ Nội suy/ Don’t Scale), yếu, chưa làm vững
chắc, nên không đủ tâm trí, để làm 3C.

● Do giặc ngoài: áp lực kinh doanh, do chính mình đặt mình vào, nên
không đủ tâm trí tĩnh lặng nghiên cứu.

● Do thù trong: ham muốn, sợ hãi, tâm trí yếu ớt, không đủ khả năng tập
trung.

● Do không hiểu được, tầm quan trọng của Sản phẩm Siêu hạng (yêu cầu
tối thiểu: chính mình dùng)

C. Growth Hacking

Quá trình Growth Hacking, đi qua những giai đoạn nào?
1. Sách trắng/Bảng giá
2. Content Kiểm toán 3C
3. Ad thăm dò (quy mô lớn)
4. Chatbot lọc khách
5. Bán hàng Sale 5T
6. Sau bán.

1. Sách trắng/Bảng giá
Nó là gì?
Một văn bản thống nhất, tổng hợp lại toàn bộ quá trình phân tích 3C ở trên

Để làm gì?
● Tổng kết quá trình nghiên cứu, phân tích, xây dựng 3C phực tạp ở trên,

thành một văn bản dễ hiểu, phục vụ cho bán hàng.
● Không thể bán hàng, khi không có văn bản thống nhất này.
● Không thể viết Content Kiểm toán 3C, khi không có Bảng giá 3C.

Ví dụ mẫu, Bảng giá, Sách trắng cho sản phẩm?
Bạn đang đọc Sách Trắng, về sản phẩm lớp học TTGH

Làm nó như thế nào?
Được dạy trong quá trình học tập TTGH

Sai lầm với Sách trắng/Bảng giá?
- Không có nó. Toàn bộ: tâm trí của chính mình, nhân sự, khách hàng,

không có chỗ dựa để tham khảo, trong quá trình giao dịch.



- Cẩu thả, không trung thực, không đáng tin cậy. Viết mà không dùng
được.

- Làm 3C yếu-> Sách trắng yếu.

II. Content Kiểm toán 3C

Content kiểm toán 3C là gì?
Một bài viết quảng cáo, số hóa, những lợi ích dành cho khách hàng, được lấy từ
Bảng giá 3C

Nó khác gì so với content thông thường?
Content thông thường hời hợt: như chỉ có khuyến mãi, rồi tính từ mang tính
chất chung chung.
Còn content kiểm toán 3C: là con số mang tính kiểm chứng, chứng thực, không
tưởng tượng.

Ví dụ mẫu Content Kiểm toán 3C?
- VD1: Bán bể cá cảnh

+ Content thường: bể cá cảnh A gia tăng phong thủy cho ngôi nhà
của bạn

+ Kiểm toán 3C: tăng 1% giá bán(~30tr), bằng cách bịt điểm yếu
khô cứng cho Căn hộ Chung cư của bạn với bể cá cảnh X. Inbox
để xem 50+ mẫu bể cá tùy chọn. Nhận thiết kế kích thước riêng,
tùy chỉnh, kèm tặng bộ vật phẩm 5 món (588k) để bể cá bất tử
không cần thay nước
Bạn muốn xem tiếp quảng cáo nào?

- VD2: giới thiệu cửa hàng Cafe
+ Content thường: Cafe A sang xịn mịn tại X mời khai trương, giảm

30% các loại đồ uống
+ Kiểm toán 3C: Cafe Y rộng 300+ m2, đối diện sân Mỹ Đình, để

xe ô tô rộng rãi, design Bụi Đường phố cổ. Giá tham khảo: 25k/ly
nước chanh đậm đặc. Thử ngay
Bạn muốn đến quán cafe nào?

Làm thế nào viết Content Kiểm toán 3C?
Hướng dẫn trong khi học TTGH

Kết cấu một bài viết Content Kiểm toán 3C trên Facebook Ad?
Được dạy trong khi học TTGH



Cần viết bao nhiêu bài content?
10 bài content. Tiêu đề khác nhau

Lấy 10 tiêu đề khác nhau ở đâu?
Bằng 7 câu hỏi, khai thác 3C, ở phần sản phẩm.

Tại sao tiêu đề phải khác nhau?
Để kiểm tra xem: thị trường thích gì nhất, trong những lợi ích mình đưa ra.
Từ đó, dồn tiền quảng cáo cho những điều này, mà tắt những quảng cáo khác đi.

Thông thường, có mấy tiêu đề chiến thắng cuối cùng?
4/10 tiêu đề chiến thắng.
6 tiêu đề còn lại, và kể cả sau này thêm tiêu đề mới, vẫn thua 4 tiêu đề chiến
thắng này.

Làm gì với tiêu đề chiến thắng?
Nhân bản quảng cáo chứa nó ra. Với tiêu đề không chiến thắng, tắt đi.

Nhân bản quảng cáo, bằng việc tăng tiền ngân sách trên mỗi nhóm, hay
nhân bản số lượng nhóm?
Nhân bản số lượng nhóm.
Tại sao: giải thích trong khi học

Sai lầm thường gặp với từng phần trong bài quảng cáo?
- Con người và sản phẩm yếu, nên không có tâm trí và tập trung để viết

Content.
- Con người yếu ớt, sản phẩm coi thường, content nhạt nhẽo, nên không

đủ tâm trí, mà chi tiền cho quảng cáo. (Thay vì coi quảng cáo là việc
dưới tầm như một Growth Hacking)

- Viết số lượng không đủ, không thăm dò được tiêu đề, nên quy mô quảng
cáo nhỏ, dẫn đến không có khách trong lúc Startup

- Hiểu biết sản phẩm yếu, Content: vô hồn, giả mạo, thổi phồng. Chỉ phản
tác dụng

- Tiêu đề (không phải câu hỏi, không có con số, thổi phồng, quá 100 kí tự)
- CTA (không có giới hạn)
- Mô tả (chém gió không đúng sự thật, không có con số trung thực trong

phần này, không có cái tôi)
- Lợi ích (viết khô khan, không ăn khớp ngữ cảnh)
- Tái bút (không viết)



- Bài viết dài hơn 3000 kí tự

10 bài Content Kiểm toán 3C này, sẽ là nguyên liệu, cho quá trình…

III. Facebook Ad

Tại sao không giải thích: “tại sao lại tổ chức Facebook Ad như phía dưới”?
Vì Facebook Ad thuần kĩ thuật. Giải thích tại sao trong khi học

Ai làm kĩ thuật này?
Co-Founder, người đi cùng Founder

Kết cấu tài khoản Facebook?
1 Chiến dich - 80 nhóm quảng cáo - 80 quảng cáo - 10 tiêu đề ở trên - 8 đối
tượng

Ngân sách trên mỗi nhóm?
25.000đ/nhóm. 2.000.000đ/ngày/80 nhóm
Tại sao 25.000đ/nhóm: giải thích khi học.

Làm thế nào để có 8 đối tượng khác nhau trên FB Ad?
Thay đổi vị trí địa lý (4 tỉnh) . Và phạm vi độ tuổi (2 phạm vi)

Làm thế nào, tạo dựng, quản trị, và duy trì, số lượng quảng cáo lớn này?
Học trong lớp TTGH

Hình ảnh FB được tạo từ phần mềm nào?
Canva.com

Nhân bản hàng loạt(80 nhóm cùng lúc) hay hay làm từng nhóm 1 mới
nhân bản?
Nhân bản từng nhóm 1.
Nghĩa là: xong 1 chiến dịch, 1 nhóm quảng cáo, 1 quảng cáo, 1 ảnh, 1 bài viết,
1 ảnh, kiểm tra lỗi. Sau đó mới nhân bản sang nhóm thứ 2.
Thời gian Setup 80 nhóm: 3h.

Sau khi setup xong lọc quảng cáo thì 1 người quảng cáo phải làm gì?
Kiểm tra Quảng cáo hàng ngày: tìm lỗi, tìm tiêu đề chiến thắng, Nội suy

Tài khoản Fb Ad chết như thế nào? Và khi chết thì làm gì?



Được học trong lớp TTGH.
Tại TTGH, thông thường, 6 tháng, tài khoản gặp lỗi một lần. Và lấy lại trong
3h.

IV. Chatbot Lọc khách

Tại sao phải lọc khách?
Tránh gặp phải khách không đúng từ đầu, để mất thời gian chăm sóc. Growth
Hacking tập trung vào giai đoạn từ 0 đến 1: bán hàng thu tiền, chưa phải lúc
chăm sóc khách hàng.
Với khách hàng chưa qua lọc, sẽ dùng tới ở phần: Sau bán.

Nếu không lọc khách, chuyện gì diễn ra?
Chăm sóc khách hàng không phù hợp cả ngày, lãng phí nguồn lực, và căng
thẳng cuộc sống.
Trong khi, có rất nhiều khách hàng mơ ước, đang mong chờ được phục vụ, mà
không còn sức.

Ví dụ mẫu, lọc khách TTGH?

5 câu hỏi trong chatbot của TTGH là gì?
Tiền - Quyền - Cần - Gấp - Tâm

Sau khi khách hàng từ Chatbot đổ về thì đổ vào đâu?
GG Sheet



Làm thế nào để đổ được về đây?
Trên ứng dụng Chatbot

Làm sao tạo dựng, gắn chatbot vào quảng cáo?
Được học trong lớp TTGH

Sai lầm thường gặp?

- Không dám lọc khách, do Nội tại yếu ớt, tư duy hời hợt.
- Áp lực kinh doanh, không biết đang ở giai đoạn nào của kinh doanh
- Dẫn dụ khách hàng, thay vì dùng để tìm đúng khách hàng.
- Gặp nhiều khách, nhưng không đúng người->lãng phí nguồn lực
- …

V. Sale 5T

Sau khi có khách hàng qua lọc,  làm gì?
Gọi điện xác nhận thông tin, tìm hiểu hiểu thêm, hỏi thêm vài vấn đề khác để
xác nhận xem khách có phù hợp không.

Tại sao cần gọi Confirm?
Để bán hàng luôn, với sản phẩm thông dụng, giá thấp.
Hoặc để có thêm thông tin, tạo cảm hứng cho người bán hàng, khi bán sản
phẩm giá cao

Cần chuẩn bị gì trước khi gọi confirm?
Lên list câu hỏi trước khi gọi, tránh bị lúng túng không hỏi hết những vấn đề để
đánh giá sự phù hợp của khách.

Ví dụ mẫu, tại lớp học TTGH?
Sau khi có thông tin từ chatbot, có thể khai thác thêm: kinh doanh sản phẩm gì,
toàn quyền quyết định không, giá sản phẩm… thường là 7-9 câu.

Kĩ năng Gọi xác nhận?
Trong lớp học TTGH

Sai lầm gọi xác nhận?
- Không coi trọng việc gọi Confirm



- Luôn muốn bán hàng ngay, khiên cưỡng ép buộc
- Nhân viên phụ trách yếu ớt tư duy, hỗn loạn, không yêu thích công việc.
- Không chuẩn bị sẵn câu hỏi trước khi gọi xác nhận.
- Lúng túng trước câu hỏi ngược của khách.
- …

Vấn đề trên, được giải quyết ngay từ đầu, trong phần Con người, tại lớp học
TTGH

Sale 5T là gì?
Quy trình bán hàng, tổng kết từ 80 năm lịch sử nghề bán hàng. Nó hiệu quả.
Sale 5T, là quy trình bán hàng: gồm 5 bước

Tại sao dùng Sale 5T?
Một quy trình bán hàng: hiệu quả, có tổ chức, dễ dàng để bắt đầu và kết thúc

Không có quy trình bán hàng, chuyện gì diễn ra?
- Nội lực khỏe, nhưng Không biết bắt đầu bán hàng từ đâu
- Nói linh tinh, không có trọng điểm
- Không tự tin, tự nhiên

Làm thế nào bán hàng Sale 5T?
Học tại lớp TTGH

Bước quan trọng nhất của Sale 5T?
Do quá quan trọng, nên khó công khai được ngay.

Sai lầm thường gặp ở bán hàng?
● Con người yếu không hiểu sản phẩm, sản phẩm yếu, tự tin thấp, không

dám bán hàng
● Bán hàng bằng chiêu trò, thay vì Nội lực hùng cường
● Không có quy trình, nên không biết bắt đầu từ đâu, và kết thúc thế nào
● Sai lầm ngay từ đầu, khi lọc khách hàng không đủ kĩ.
● …

VI. Sau bán

Tại sao có quá trình này?
Khai thác tập khách tiềm năng cũ, và mở rộng khách hiện có (affiliate)



Tại sao chi phí Aff cao hơn quảng cáo, vẫn làm?
Vì Aff chính là công cụ phòng thủ, khi thị trường đi xuống, hoặc sai lầm nếu
gặp phải, trong kinh doanh.

Ví dụ mẫu, kết quả Aff, tại lớp học TTGH?
Trung bình, một khách hàng hiện tại, giới thiệu 1 khách hàng mới

Làm thế nào để khách giới thiệu?
- Tới bến từng khách hàng một
- Khống chế tham vọng, để phục vụ được từng khách tới bến. Xem lại:

Don't Scale
- Có một chương trình Aff đơn giản và hấp dẫn (15%)

Khách giới thiệu khách, nên là tư duy tùy cơ, hay là bắt buộc, trong
TTGH?
Bắt buộc

Tại sao nhiều đơn vị kinh doanh, không quan tâm chỉ số Viral?
Không biết tại sao nên làm, nội bộ hỗn loạn, không đủ bản lĩnh, kinh doanh
chộp giật->không nhìn được tần quan trọng

Làm thế nào để khách hàng giới thiệu?
Học TTGH

Tại sao cần có Website Official?
- Khai thác tập khách hàng tiềm năng chưa qua lọc ở trên
- Để khách hàng biết rõ về sản phẩm, trước khi bán hàng
- Làm nền tảng, cho những kênh quảng cáo khác: Chatbot Event, Zalo Ad,

Seo Hack, GDN.

Ví dụ mẫu, Website Official,  TTGH?
Truy cập: https://growth.vn

Những loại quảng cáo nào, sẽ được triển khai, sau khi có Website?
Zalo Ad. Và GDN.
Chi tiết: trong lớp học TTGH

D. Sư Phạm

Số lượng học viên tối đa/khóa học 3 tháng, tại TTGH?

https://growth.vn


4-7 học viên. Không hơn một người

TTGH học trong bao lâu? Thời lượng học?
Học 3 tháng.  Mỗi tuần 1-2 buổi

Với mỗi Module mới,  thầy giáo cần dạy học viên theo kết cấu như thế nào?
Tên buổi học -> ý nghĩa -> yêu cầu -> Sai lầm thường gặp -> làm mẫu -> Học
viên thực hành -> Kiểm tra

Khi nào thì học viên tốt nghiệp?
Vượt qua 3 bài kiểm tra lớn, nhiều kiêm tra nhỏ, của thầy giáo

TTGH, cam kết gì?
3 giá trị cốt lõi TTGH, và toàn bộ đặc điểm kĩ thuật của nó, được chuyển giao
cho học viên, bằng mọi giá.

TTGH hoàn tiền khi nào?
Khi học viên, không: hiểu, làm và xuất sắc, được 3 giá trị cốt lõi, TTGH.

Tại sao TTGH,  không cam kết doanh thu?
Chúng tôi hiểu được cam kết doanh thu là bạn sẽ dựa dẫm, và không tự chịu
trách nhiệm với việc học tập này.
Chúng tôi muốn để bạn thấy được giá trị của lớp học là giúp bạn có thể vượt
qua bản năng thèm tiền vô căn cứ. Và chúng tôi sẽ giúp bạn tự kiếm tiền, tự
chịu trách nhiệm với công việc hiện tại của mình.
Chúng tôi vẫn luôn đồng hành cùng bạn, và sẽ không từ bỏ khi bạn chưa có kết
quả.
Doanh thu, là chất Ma túy: làm yên lòng ngắn hạn, nhưng không giúp đạt kết
quả trong thực tiễn.
Tập trung 3 giá trị cốt lõi, giúp học viên kiếm được tiền, và được nhiều tiền
hơn.

Tại sao không cho trả góp?
Lịch sử chỉ ra: học viên trả góp, học rất chậm, yếu kém, so với học viên đóng
phí đầy đủ.
Bạn có 3 buổi gặp mặt TTGH, trước khi quyết định theo học hay không.
Trong lịch sử chúng tôi hiểu được rằng. Nếu trong quá trình học tập, mà chúng
ta luôn phải bận tâm tới tiền -> Thất bại.



Làm cho bạn sao nhãng việc phát triển, tư duy, nội suy trong quá trình học.
Chính vì vậy, khi đã bắt đầu vào học tập là cần loại bỏ tiền ra khỏi tâm trí trước
đã.

TTGH, cần tối thiểu mấy người, để khởi nghiệp?
2 (hai)

Tại sao, rất ít chiêu thức, để bắt chước, trong lớp TTGH?
7 năm Growth Hacking, 3 năm dạy học, cho chúng tôi thấy, điểm yếu của chiêu
thức(mà không đi kèm Tâm thức)

● Chúng cực kì khó vận dụng, khi học viên chưa chuẩn bị con người. Dạy
chiêu, không dạy tâm, học viên không làm được, hoặc bỏ cuộc rất sớm.

● Bản chất chiêu thức(không kèm Tâm thức), tạo ra kinh doanh hỗn loạn,
không bền vững, ít hiệu quả.

● Nội sut, hiệu quả hơn bắt chước
● Chính trị vững chắc còn vượt qua được, thì mọi công việc cụ thể lại vô

cùng dễ dàng
● TTGH, không phải không có Chiêu thức. Chúng tôi tập trung vào Tâm

thức trước, và kĩ càng.
● Cuộc sống kinh doanh, dạy chúng tôi như vậy.

Lời kết
Bằng việc chú tâm tới cả Nội lực và năng lực tổ chức. Rồi khả năng R&D như
một thiền sư và quyết liệt như một vị tướng.
TTGH muốn mang tới một mô hình kinh doanh đầy đủ nhất có thể.
Chúng tôi, bằng mọi giá muốn thấy, những Founder: không thể gục ngã khi gặp
chuyện không như ý, bình tĩnh khi công việc thuận lợi, và vô ngã kinh doanh
trong khả năng.
Nhằm giúp mỗi Founder, thống khoái thực sự, trong công việc kinh doanh và
cuộc sống của mình.

Và, trước khi có bất kì quyết định nào, thì trong Module Nội suy, thuộc phần
Con người của TTGH, có một kĩ thuật, tên là: Thất bại 70%/Con đường hạnh
phúc.
Nó nói rằng: tưởng tượng quyết định của bạn, thất bại 70%, thì tại sao?
Bạn hãy thử ứng dụng tư duy này, vào lớp học TTGH, hay bất kì lớp học nào,
bạn có ý định lựa chọn.
Nó sẽ cho bạn, sự lựa chọn khôn ngoan, và an toàn. Sau đó, nó mới đi cùng
những lợi ích nhận được.



Theo TTGH, đừng dễ dãi tin vào mơ ước của bản thân, nó thường mang lại
chuyện không vui.
Lắng nghe bản thân của bạn, bằng cả con tim và lí trí, thì tốt hơn nhiều, lựa
chọn dựa vào một trong hai.

—Hết—

Tài liệu tham khảo:
Tư tưởng bổ sung: https://growth.vn/category/danh-ngon
Hẹn riên TTGH: https://growth.vn/hen-rieng
Định giá TTGH: https://growth.vn/dinh-gia

https://growth.vn/category/danh-ngon
https://growth.vn/hen-rieng
https://growth.vn/dinh-gia

