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Signal Before Scale - Re:Des

MINI BOOK MIỄN PHÍ

VÌ SAO KHÁCH HỎI GIÁ RỒI IM?
7 tín hiệu khiến khách chưa đủ tin để mua - và cách sửa trong 7 ngày

Lời nói trước
Tài liệu này được tinh lọc từ hệ phương pháp Signal Before Scale - Từ khách xem đến khách tin của 
Re:Des. Nó không phải bản quảng cáo trá hình. Nó là một bản mini book độc lập: đọc xong, bạn có thể 
tự mở lại tin nhắn, tự kiểm tra profile, tự đo phản ứng và sửa được một vài điểm đầu tiên.

Tác giả: Re:Des

Dành cho chủ shop, chủ quán, chủ xưởng, người làm dịch vụ và founder nhỏ.
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Mục lục mini book
 Lời mở đầu - Đây không phải tài liệu câu khách
 Phần 1 - Khách không chỉ mua sản phẩm, khách đọc tín hiệu
 Phần 2 - Khách hỏi giá rồi biến mất đang nói gì?
 Phần 3 - Đừng vội trách giá: kiểm tra cảm giác đáng tiền
 Phần 4 - Vì sao hàng tốt vẫn bị nhìn rẻ?
 Phần 5 - Thị trường nói bằng hành vi
 Phần 6 - 7 ngày rải tín hiệu
 Phần 7 - Thử thách 7 ngày
 Lời kết - Nếu bạn làm thật và vẫn kẹt
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Lời mở đầu - Đây không phải tài liệu câu khách
Tôi không muốn bản PDF này chỉ làm nhiệm vụ kéo bạn vào một cái phễu bán hàng. Nếu đọc 
xong mà bạn không sửa được bất kỳ điều gì trong việc kinh doanh của mình, tài liệu này thất bại.

Vì vậy, bản mini book này chỉ tập trung vào một nỗi đau rất cụ thể: vì sao khách hỏi giá rồi im. Nó 
không cố dạy hết branding, content, offer, gateway hay hệ thống hóa doanh nghiệp. Những phần 
đó nằm trong bản sách đầy đủ. Ở đây, tôi chỉ muốn giúp bạn nhìn lại những tín hiệu đầu tiên 
đang làm khách chưa đủ tin để mua.

Các tình huống trong tài liệu dựa trên kinh nghiệm tư vấn và quan sát thực tế. Tên nhân vật đã 
được thay đổi, số liệu được làm tròn, một số case được tổng hợp từ nhiều tình huống tương tự để 
minh họa rõ hơn cho luận điểm. Kết quả cụ thể còn phụ thuộc vào ngành hàng, sản phẩm, mùa 
vụ, kênh bán, cách bạn làm và cả độ thật của giá trị bên trong.

Nói ngắn gọn: đây không phải phép màu. Đây là một cách nhìn.

Cách dùng
Đừng đọc tài liệu này như người đi tìm mẹo. Hãy đọc như người đang cầm lại 20 tin nhắn khách hỏi giá 
rồi im - và muốn biết mình đang sai ở đâu.

Phần 1 - Khách không chỉ mua sản phẩm, khách 
đọc tín hiệu
0.1. Vì sao cuốn sách này được viết
Cách đây không lâu, tôi nhận audit cho một chị bán áo khoác ở khu Sadovod, Moskva. Hàng nhập 
từ Quảng Châu, chất vải ổn, giá bán khoảng 3.000–5.000 RUB mỗi chiếc — không rẻ, không đắt, 
đúng tầm trung.

Chị kể: "Em đăng mỗi ngày. Ảnh cũng chụp đàng hoàng. Khách vào xem đều. Nhưng cứ hỏi giá 
xong là im."

Tôi mở trang cá nhân của chị ra. Ảnh sản phẩm chụp trên nền chăn nhăn. Bio ghi "Shop thời trang 
nữ" — giống y hệt 200 shop khác trong khu. Caption viết: "Áo khoác mới về, inbox giá." Feedback 
khách cũ? Không có. Bảng giá? Không có. Quy trình đặt hàng? Không rõ.

Nói thật thì hàng của chị không tệ. Nhưng nhìn từ mắt khách, tất cả tín hiệu đều nói một câu: "Chỗ 
này bình thường."

Và khi mọi thứ trông bình thường, khách chỉ còn một cách so sánh duy nhất. Giá.

Chị không phải trường hợp cá biệt. Tôi gặp rất nhiều anh chị kinh doanh ở đúng tình trạng này — 
có hàng, có dịch vụ, có kinh nghiệm, có cố gắng. Làm thật, bán thật, chăm khách thật. Nhưng 
khách vẫn im.

Có người hỏi giá rồi biến mất. Có người xem bài đều nhưng không mua. Có người khen đẹp rồi để 
đó. Có người mặc cả đến mức mình không còn muốn bán. Có người chọn đối thủ, dù mình biết sản 
phẩm của mình không hề kém hơn.

redes-ru.com

https://redes-ru.com/


Signal Before Scale - Re:Des

Lúc đó, người chủ thường bắt đầu tự hỏi: giá cao quá? Hàng chưa đủ tốt? Phải chạy quảng cáo 
mạnh hơn? Thị trường đang chậm?

Những câu hỏi đó không sai. Nhưng chúng chưa chạm đến gốc.

Câu hỏi gốc là: khách đang nhìn thấy gì, hiểu gì, sợ gì, tin gì — trước khi họ quyết định mua hoặc 
không mua?

Cuốn sách này được viết cho những người đang ở đúng đoạn đó: có giá trị thật bên trong, nhưng 
tín hiệu bên ngoài chưa đủ rõ. Có khách xem, nhưng chưa có đủ khách tin. Có ý tưởng, nhưng 
chưa biết biến nó thành lời đề nghị bán được. Có một vài kết quả, nhưng chưa biết hệ thống hóa 
để đi xa hơn.

0.2. Cuốn sách này không bắt đầu từ logo
Người kinh doanh thật không thức dậy và hỏi: "Hôm nay mình nên xây thương hiệu thế nào?"

Họ hỏi những câu đời hơn nhiều: sao khách không hỏi? Sao hỏi giá rồi im? Sao khách cứ mặc cả? 
Sao đối thủ bán đắt hơn vẫn có khách? Sao quảng cáo kéo người vào xem nhưng không ra đơn? 
Sao mình muốn tăng giá mà cứ thấy ngại?

Tôi từng nghĩ rằng chỉ cần thiết kế đẹp hơn là khách sẽ mua. Sai. Có shop tôi làm lại toàn bộ hình 
ảnh, đẹp hẳn — nhưng đơn không tăng. Vì vấn đề không nằm ở hình ảnh. Vấn đề nằm ở chỗ: 
khách nhìn vào và vẫn chưa đủ lý do để tin.

Vì vậy, cuốn sách này không bắt đầu từ logo, màu sắc, font chữ hay thuật ngữ chuyên ngành. Nó 
bắt đầu từ việc đọc lại những tình huống kinh doanh rất thật mà bạn gặp hằng ngày.

Nếu khách không hiểu, họ sẽ so sánh bằng giá.

Nếu khách chưa tin, họ sẽ trì hoãn.

Nếu khách chưa thấy đáng tiền, họ sẽ mặc cả.

Nếu khách chưa thấy mình trong câu chuyện của bạn, họ sẽ chỉ xem rồi đi.

Nếu khách không biết bước tiếp theo là gì, họ sẽ im lặng.

Vậy trước khi hỏi nên làm logo thế nào, chạy quảng cáo ở đâu, đăng bài bao nhiêu lần — người 
chủ cần hỏi một câu cơ bản hơn: khách đang nhận được tín hiệu gì từ mình?

0.3. Khách không chỉ mua sản phẩm — khách đọc tín hiệu
Có một chuyện tôi hay gặp khi làm việc với các shop: người chủ nghĩ mình đang bán sản phẩm. 
Nhưng trong đầu khách, quá trình mua không đơn giản như vậy.

Trước khi mua, khách tự hỏi rất nhiều câu mà họ không nói ra: chỗ này có đáng tin không? Hàng 
có giống ảnh không? Giá có bị đắt không? Người bán có hiểu vấn đề của mình không? Nếu có lỗi 
thì ai chịu? Mua xong có bị hớ không? Chỗ này khác gì những chỗ còn lại?

Khách hiếm khi viết những câu đó ra. Họ chỉ phản ứng: hỏi giá rồi im, mặc cả, lưu bài, share, hoặc 
rời đi.

Vậy nhiệm vụ thật của người chủ không chỉ là đăng sản phẩm lên. Nhiệm vụ thật là làm cho từng 
tín hiệu khách nhìn thấy đều giảm bớt một phần nghi ngờ trong đầu họ.

Tôi lấy ví dụ cụ thể:

 Ảnh sản phẩm tốt không chỉ để đẹp. Nó giúp khách tưởng tượng sản phẩm trong đời sống thật.
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 Bảng giá rõ không chỉ để báo tiền. Nó giúp khách bớt sợ bị phát sinh hoặc mua nhầm gói.
 Feedback thật không chỉ để khoe. Nó giúp khách mới bớt sợ mình là người đầu tiên thử.
 Quy trình rõ không chỉ để nhìn chuyên nghiệp. Nó giúp khách cảm thấy bạn biết mình đang làm gì.
 Founder xuất hiện thật không chỉ để xây thương hiệu cá nhân. Nó giúp khách cảm thấy có người chịu trách 

nhiệm phía sau.

Khi nhìn theo cách đó, marketing không còn là chuyện làm ồn. Content không còn là chuyện đăng 
cho đều. Tất cả trở thành một việc thực tế hơn: phát ra tín hiệu đúng để khách có đủ lý do tin.

Khách không mua điều bạn tin về mình. Khách mua điều họ có thể nhìn thấy, hiểu được, tin được 
— và cảm thấy đủ an toàn để xuống tiền.

Luận điểm lõi
Khách không mua điều bạn tin về mình. Khách mua điều họ có thể nhìn thấy, hiểu được, tin được - và 
cảm thấy đủ an toàn để xuống tiền.
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Phần 2 - Khách hỏi giá rồi biến mất đang nói gì?
Đọc hành vi hỏi giá rồi im như dữ liệu — không chỉ như một lần mất khách.

1. MỞ — Một cảnh tôi gặp ở gần như mọi shop
Khoảng hai năm trước, tôi làm việc với một chị bán quần áo trẻ em ở khu Lyublino. Chị nhắn cho 
tôi: "Em ơi, em xem giúp chị. Ngày nào cũng có người hỏi giá. Chị trả lời đàng hoàng. Nhưng 10 
người hỏi thì 8 người im."

Tôi xin chị gửi 15 đoạn chat gần nhất. Đọc xong, tôi thấy một pattern rất rõ:

 Khách hỏi: "Bộ này bao nhiêu chị?"
 Chị trả lời: "1.200 RUB em."
 Khách: seen.

Hết. Mười lăm cuộc trò chuyện, mười hai cuộc kết thúc giống hệt nhau.

Chị nghĩ khách thấy đắt. Nhưng khi tôi nhìn kỹ hơn, vấn đề không nằm ở con số 1.200. Vấn đề là 
trước khi nhận con số đó, khách chưa biết bộ quần áo này may bằng vải gì, có co rút sau giặt 
không, size nào phù hợp bé mấy tuổi, chị có đổi trả không, có ship nội thành không.

Con số 1.200 RUB đứng một mình. Không có bối cảnh. Không có lý do để tin.

Nói thật thì lỗi này tôi gặp ở gần như mọi shop tôi từng audit — từ thời trang nữ, mỹ phẩm, đồ gia 
dụng, cho đến dịch vụ thiết kế. Khách hỏi giá rồi biến mất không phải vì giá cao. Mà vì giá đến quá 
sớm, trước khi khách có đủ lý do để thấy giá đó hợp lý.

Bạn có bao giờ đếm xem trong 20 khách hỏi giá gần nhất, bao nhiêu người thật sự trả lời tiếp?

2. LỖI — Cái bẫy "chắc khách thấy đắt"
Lỗi phổ biến nhất tôi thấy: mỗi khi khách hỏi giá rồi im, người bán kết luận ngay "chắc đắt." Rồi 
giảm giá. Rồi khuyến mãi. Rồi giảm tiếp.

Cái vòng lặp này nguy hiểm vì nó không sửa gốc. Giá không phải lúc nào cũng là lý do. Có 6 lý do 
khác — và đa số đều không liên quan đến giá:
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1. Giá đến trước giá trị — khách chưa hiểu vì sao đáng mức đó

2. Khách chưa rõ mình nhận được gì — gói dịch vụ mơ hồ, không có 
phạm vi rõ

3. Thiếu bằng chứng — không feedback, không ảnh thật, không case

4. Câu trả lời làm cuộc trò chuyện dừng lại — gửi bảng giá dài, không 
hỏi thêm, không dẫn bước tiếp

5. Khách không đúng tệp — nội dung kéo sai người đến

6. Không có lý do hành động ngay — khách "để sau" rồi quên
Tôi từng audit một shop mà 20 khách hỏi giá, 15 người thuộc nhóm "giá đến trước giá trị." Chị chủ 
shop đã giảm giá 3 lần trong 2 tháng. Tình trạng không đổi. Vì vấn đề không phải giá — mà là 
khách chưa thấy đáng giá.

3. Ý CHÍNH
Khách hỏi giá rồi biến mất không phải là khách khó. Đó là thị trường đang nói cho bạn biết tín 
hiệu nào đang thiếu.

4. CÁCH LÀM — Đọc lại 20 cuộc trò chuyện gần nhất
Đừng đoán trong đầu. Mở tin nhắn ra. Lấy 20 trường hợp khách hỏi nhưng không mua.

Bước 1: Chọn đúng mẫu (15 phút)

 Chỉ lấy khách có hành động thật: hỏi giá, hỏi size, hỏi gói, hỏi lịch, hỏi chi tiết
 Không lấy người chỉ like hoặc xem story mà chưa nhắn
 Nếu chưa đủ 20, lấy 10. Ít còn hơn không có dữ liệu

Bước 2: Ghi lại theo 3 lớp (30 phút)

Mỗi khách, ghi 3 thứ:

Lớp 1 — Trước khi hỏi:

 Khách đến từ đâu? (bài đăng, quảng cáo, giới thiệu, story, chợ?)
 Bài đó nói về gì? (sản phẩm, nỗi đau, case, offer?)

Lớp 2 — Lúc hỏi:

 Khách hỏi ngắn ("bao nhiêu?") hay có bối cảnh ("gói nào phù hợp cho shop nhỏ?")?
 Câu hỏi có chứa nỗi đau không? (ví dụ: "khách cứ mặc cả"  có nỗi đau)→

Lớp 3 — Sau khi bạn trả lời:

 Bạn gửi gì? (giá thẳng, bảng giá, hỏi thêm?)
 Khách im sau thông tin nào?
 Bạn có đưa bước tiếp theo không?

Bước 3: Gắn nhãn lý do (15 phút)

Mỗi khách, gắn 1 trong 6 nhãn:

 GTTG: Giá đến trước giá trị
 CHH: Chưa hiểu mình nhận gì
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 TBC: Thiếu bằng chứng
 CHC: Câu trả lời làm hội thoại dừng lại
 ST: Sai tệp
 KHD: Không có lý do hành động ngay

Bước 4: Đếm nhãn nào nhiều nhất (5 phút)

 Nếu GTTG chiếm đa số  Chương 2 sẽ giúp bạn sửa→

 Nếu TBC chiếm đa số  Chương 6 (bằng chứng) là ưu tiên→

 Nếu ST chiếm đa số  Xem lại kênh và nội dung đang kéo ai đến (Chương 37)→

5. MẪU ĐIỀN — Bảng đọc 20 khách gần nhất
Copy bảng này vào Google Sheet, Notion, Excel hoặc sổ tay:

# Khách đến từ đâu Hỏi gì Bạn trả lời gì Khách im sau gì Nhãn lý do
1 Bài đăng áo mới "Bao nhiêu chị?" "1.200 RUB" Sau giá GTTG
2 Story chia sẻ set đồ "Set này còn size M 

không?"
"Còn em, 2.500 RUB" Sau giá GTTG

3 Quảng cáo Facebook "Bên chị có giao 
ngoại thành không?"

"Có, phí ship 300 
RUB" + gửi bảng giá 
dài

Sau bảng giá CHC

4 Giới thiệu từ bạn "Chị ơi em muốn may 
50 áo cho công ty"

"Để em báo giá chi 
tiết"  gửi PDF 3 →
trang

Sau PDF CHH

5 Bài show case trước-
sau

"Anh làm logo bao 
nhiêu?"

"Tùy gói, anh cần cho 
shop hay công ty?"

Khách kể thêm  →
chốt tư vấn

 Chốt✓

...

Ghi chú viết tắt:

 GTTG = Giá đến trước giá trị
 CHH = Chưa hiểu mình nhận gì
 TBC = Thiếu bằng chứng
 CHC = Câu trả lời làm hội thoại dừng lại
 ST = Sai tệp
 KHD = Không lý do hành động ngay

6. CASE THẬT — Cùng một giá, hai cách trả lời
Có một shop áo khoác nữ tôi làm việc cùng. Giá bán: 3.000 RUB/chiếc. Hàng nhập từ Quảng Châu, 
chất vải ổn, đường may tốt.

Trước khi sửa:

 Ảnh: áo treo trên móc, nền hơi tối
 Caption: "Áo mới về, đủ size, inbox giá"
 Khách hỏi "bao nhiêu?"  Chị trả lời "3.000 RUB"  Khách seen, im→ →

 Kết quả 2 tuần: 35 người hỏi giá, 28 người im, 4 người mặc cả, 3 người mua

Sau khi sửa:

 Ảnh: áo mặc trên người thật, 3 bối cảnh (đi làm, cafe, siêu thị cuối tuần)
 Caption: "Mẫu này dành cho người muốn áo khoác nhẹ nhưng gọn dáng, mặc được cả đi làm lẫn đi chơi. Chất 

vải đứng form, không quá dày, hợp những ngày chuyển lạnh. Giá 3.000 RUB. Muốn em tư vấn size theo chiều 
cao/cân nặng, nhắn em số đo nhé."

 Khách hỏi  chị hỏi lại: "Chị cao bao nhiêu, nặng bao nhiêu, thường mặc size gì?"  Khách trả lời  Chị tư vấn → → →

size + gửi ảnh khách cũ mặc  Khách chốt→

 Kết quả 2 tuần: 30 người hỏi, 12 người trả lời tiếp, 8 người mua

Giá không đổi. Sản phẩm không đổi. Thay đổi duy nhất: cách giá được đặt trong bối cảnh.

redes-ru.com

https://redes-ru.com/


Signal Before Scale - Re:Des

Tính nhanh: từ 3 đơn/2 tuần  8 đơn/2 tuần = tăng ~167%. Doanh thu tăng thêm 15.000 RUB/2 →

tuần = 30.000 RUB/tháng — chỉ nhờ sửa cách trả lời và cách đưa giá.

7. CHỈ SỐ ĐO — Theo dõi trong 14 ngày
Sau khi sửa cách trả lời, đo 6 chỉ số nhỏ:

Chỉ số Trước Sau 14 ngày
Số khách hỏi giá rồi trả lời tiếp ___/20 ___/20
Số khách hỏi thêm (size, chất liệu, quy 
trình)

___ ___

Số khách kể vấn đề thật sau khi bạn hỏi 
lại

___ ___

Số khách được phân loại rõ (tò mò / 
quan tâm / có tiền / phù hợp)

___ ___

Số cuộc chuyển sang bước tiếp (tư vấn, 
đặt cọc, mua thử)

___ ___

Số lần khách im ngay sau giá ___ ___

Chỉ cần 1 chỉ số thay đổi cũng đáng chú ý. Ví dụ: trước 10 khách hỏi thì 8 im. Sau khi sửa, 10 khách 
hỏi có 4 trả lời tiếp. Chưa cần kết luận doanh thu tăng ngay — nhưng cuộc trò chuyện đã sống lại.

8. KEY TAKEAWAYS
 Khách hỏi giá rồi im ≠ giá đắt. Có 6 lý do khác, đa số không liên quan giá.
 Giá đứng một mình = giá bị so sánh bằng tiền. Giá có bối cảnh = giá được đánh giá bằng giá trị.
 Đừng đoán lý do khách im. Mở 20 tin nhắn gần nhất, ghi lại, gắn nhãn, đếm — dữ liệu sẽ tự nói.
 Sửa cách trả lời inbox có thể tăng tỷ lệ chốt mà không cần giảm giá.
 Đo bằng hành vi (trả lời tiếp, kể vấn đề, đặt cọc), không đo bằng cảm giác.

9. NẾU BỊ KẸT
Bạn có thể đang kẹt nếu:

 Khách hỏi giá nhiều nhưng rất ít người trả lời tiếp
 Không biết khách im vì đắt, vì chưa hiểu, hay vì không đúng tệp
 Đã giảm giá nhiều lần nhưng tình trạng không giảm

Gửi cho tôi 5 cuộc hội thoại gần nhất (chụp màn hình hoặc chép lại, che thông tin cá nhân khách). 
Ghi thêm: khách đến từ đâu, họ hỏi gì đầu tiên, bạn trả lời gì, họ dừng ở đâu.

Tôi sẽ góp ý: khách đang dừng ở bước nào, tín hiệu nào đang thiếu, và nên sửa tin nhắn/bài 
đăng/offer ở đâu trước.

10. CAM KẾT 7 NGÀY
Tuần này, làm một việc: mở lại 20 tin nhắn gần nhất từ khách hỏi giá. Điền vào bảng ở mục 5. Gắn 
nhãn. Đếm nhãn nào nhiều nhất. Không cần sửa gì ngay — chỉ cần nhìn ra pattern.

Khi bạn biết khách thường dừng ở đâu, bạn sẽ biết sửa ở đâu.

Câu chốt chương:

Khách hỏi giá rồi biến mất không phải là khách khó. Đó là thị trường đang nói cho bạn biết — 
bằng sự im lặng — rằng tín hiệu nào đó đang thiếu.
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Phần 3 - Đừng vội trách giá: kiểm tra cảm giác 
đáng tiền
Khách không chỉ hỏi "bao nhiêu tiền?". Trong đầu họ còn hỏi: "Nó có đáng không?"

1. MỞ — Hai chiếc áo giống nhau, hai phản ứng khác nhau
Tôi có một thí nghiệm nhỏ mà tôi hay làm khi tư vấn cho các shop: lấy cùng một sản phẩm, đăng 
hai bài khác nhau, rồi xem phản ứng.

Lần đó tôi làm với một chị bán áo len ở khu Lyublino. Chị có một mẫu áo len cổ lọ, giá 2.800 RUB. 
Chất vải tốt, mặc ấm, form đẹp.

Bài 1 — chị đăng kiểu cũ: ảnh áo treo trên móc, nền trắng, caption "Áo len cổ lọ mới về. Inbox giá." 
Kết quả: 6 người hỏi giá, 5 người im sau khi nghe 2.800.

Bài 2 — tôi giúp chị sửa: ảnh mặc trên người, phối với quần jean và boots, chụp ngoài trời lúc trời 
se lạnh. Caption: "Mẫu này tôi chọn cho những ngày Moskva 5-10 độ — đủ ấm mà không cần áo 
khoác ngoài. Chất len mềm, không ngứa, giặt máy được. 2.800 RUB. Chị nào muốn em tư vấn size, 
nhắn chiều cao và cân nặng nhé." Kết quả: 11 người hỏi, 7 người nhắn tiếp, 4 người mua.

Giá y hệt. Áo y hệt. Khác duy nhất: bài 2 cho khách thấy chiếc áo đó đáng 2.800 RUB.

Đó chính là cảm giác đáng tiền. Và đó là thứ chương này sẽ giúp bạn kiểm tra.

2. LỖI — "Khách chê đắt" ≠ giá cao
Lỗi tôi gặp nhiều nhất: chị/anh chủ shop nghe khách nói "đắt"  giảm giá ngay. Lần sau khách lại →

nói đắt  giảm tiếp. Sau 3-4 lần, giá đã thấp hơn vốn cộng ship nhưng khách vẫn mặc cả. Tại sao?→

Vì "giá cao" và "chưa thấy đáng tiền" là hai chuyện khác nhau:
Giá cao thật Chưa thấy đáng tiền

Bản chất Mức tiền vượt khả năng chi trả của 
nhóm khách này

Khách có thể có tiền nhưng tín hiệu 
chưa thuyết phục

Dấu hiệu Khách nói rõ "vượt ngân sách", so sánh 
với mặt bằng chung

Khách mặc cả, "để em suy nghĩ", im 
lặng, hoặc mua chỗ đắt hơn

Cách sửa Tạo gói gateway rẻ hơn, hoặc nhắm 
nhóm khách khác

Sửa tín hiệu: ảnh, bối cảnh, bằng chứng, 
cách đưa giá

Tôi từng audit một shop mà chị giảm giá 4 lần trong 3 tháng. Từ 4.500  4.000  3.500  3.000 → → →

RUB. Tỷ lệ mặc cả không giảm. Vì vấn đề không phải giá — mà là tín hiệu "đáng tiền" chưa đủ.

3. Ý CHÍNH
Đừng vội trách giá. Đừng vội trách khách. Trước khi giảm giá, hãy kiểm tra: khách đang thiếu lý 
do gì để thấy đáng tiền?

4. CÁCH LÀM — So sánh bạn với 3 đối thủ bán đắt hơn
Đừng nhìn đối thủ bán rẻ hơn. Nhìn những người bán đắt hơn mà vẫn có khách. Không phải để 
bắt chước — mà để hiểu: họ tạo tín hiệu nào khiến khách chấp nhận giá cao hơn?

Bước 1: Chọn 3 đối thủ (10 phút)
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 Cùng ngành, cùng sản phẩm/dịch vụ tương tự
 Bán giá cao hơn bạn ít nhất 20-30%
 Có khách thật (không phải shop ảo, có feedback, có tương tác)

Bước 2: Chụp 5 điểm chạm đầu tiên của họ (20 phút)

Mỗi đối thủ, chụp màn hình 5 thứ khách nhìn thấy đầu tiên:

1. Avatar / Bio / Tên trang

2. Ảnh sản phẩm chính

3. Caption / Bài bán hàng gần nhất

4. Feedback / Bằng chứng

5. Bảng giá / Cách báo giá
Bước 3: Chụp 5 điểm chạm của chính mình (10 phút)

Cùng 5 điểm, chụp lại của bạn. Đặt cạnh nhau.

Bước 4: So sánh theo 7 tiêu chí (20 phút)

Dùng bảng ở mục 5 bên dưới.

Bước 5: Chọn 1 điểm yếu nhất, sửa trong 7 ngày

Đừng sửa tất cả cùng lúc. Chọn điểm yếu nhất — thường là ảnh hoặc cách đưa giá — sửa 1 thứ, đo 
phản ứng, rồi sửa tiếp.

5. MẪU ĐIỀN — Bảng so sánh 3 đối thủ bán đắt hơn
Copy bảng này vào Google Sheet hoặc sổ tay:

Tiêu chí Bạn Đối thủ A Đối thủ B Đối thủ C
Giá sản phẩm/dịch vụ 
tương đương

___ RUB ___ RUB ___ RUB ___ RUB

Ảnh: có người thật/bối 
cảnh sử dụng?

Có / Không

Mô tả: có nói rõ cho ai, 
dùng khi nào, kết quả gì?

Có / Không

Bằng chứng: feedback, 
case, ảnh thật?

___cái ___cái ___cái ___cái

Bảng giá: rõ phạm vi, gồm 
gì, không gồm gì?

Có / Không

Founder xuất hiện: có 
người thật đứng sau?

Có / Không

Bước tiếp theo: khách biết 
phải làm gì sau khi xem?

Có / Không

Sau khi điền xong, khoanh 3 ô bạn yếu nhất so với đối thủ. Đó là 3 tín hiệu đang kéo cảm giác 
đáng tiền của bạn xuống.

6. CASE THẬT — "Đắt" biến thành "đáng" chỉ nhờ sửa cách trình bày
Một anh làm dịch vụ chụp ảnh sản phẩm cho các shop thời trang ở Moskva. Giá: 15.000 RUB cho 
30 ảnh. Anh chụp đẹp, edit kỹ, giao đúng hẹn. Nhưng khách cứ nói "đắt quá, bên kia chỉ 8.000."

Khi tôi nhìn vào trang của anh: bio ghi "Photographer | Product | Fashion." Không có ảnh 
before/after. Không có case nào cho thấy: shop A trước khi chụp bán 5 đơn/ngày, sau khi dùng ảnh 
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mới bán 12 đơn/ngày. Không có quy trình (anh chụp bao lâu, bao nhiêu set, có concept không, có 
chỉnh sửa mấy vòng).

Tôi bảo anh: "Anh không bán ảnh. Anh bán khả năng giúp shop tăng đơn nhờ ảnh tốt hơn. Nhưng 
khách chưa thấy điều đó."

Anh sửa 3 thứ:

1. Thêm 5 case before/after với số liệu (dù chỉ ước tính từ phản hồi 
khách cũ)

2. Viết rõ quy trình: "Buổi chụp 3 tiếng  30 ảnh  3 concept  2 vòng → → →

chỉnh sửa  giao trong 5 ngày"→

3. Đổi caption từ "Nhận chụp ảnh sản phẩm" sang "Ảnh sản phẩm 
giúp shop giảm mặc cả — trước và sau"
Kết quả sau 1 tháng: số khách hỏi giá rồi im giảm từ ~70% xuống ~40%. Số khách chấp nhận giá 
15.000 tăng. Anh bắt đầu được giới thiệu từ khách cũ — vì khách cũ có case cụ thể để kể cho bạn 
bè.

7. CHỈ SỐ ĐO — Theo dõi trong 14 ngày
Sau khi sửa tín hiệu "đáng tiền," đo 5 hành vi:

Chỉ số Trước Sau 14 ngày
Số khách mặc cả ___/10 ___/10
Số khách hỏi "sao đắt?" hoặc "có giảm 
không?"

___ ___

Số khách hỏi sâu hơn (chất liệu, quy 
trình, size, thời gian)

___ ___

Số khách chấp nhận giá không mặc cả ___ ___
Số khách mua chỗ đắt hơn bạn (nếu 
biết)

___ ___

Mục tiêu không phải loại bỏ hoàn toàn mặc cả. Mục tiêu là: sau khi sửa tín hiệu, tỷ lệ khách chấp 
nhận giá tăng lên, và tỷ lệ khách hỏi sâu hơn (thay vì chỉ hỏi giá) tăng lên.

8. KEY TAKEAWAYS
 "Đắt" và "chưa thấy đáng tiền" là hai vấn đề khác nhau. Giảm giá chỉ sửa được vấn đề đầu.
 Cảm giác đáng tiền = tổng hợp 5 nhóm tín hiệu: rõ ràng, bối cảnh, bằng chứng, trải nghiệm, nhất quán.
 Muốn biết mình thiếu gì, nhìn đối thủ bán đắt hơn — không phải bán rẻ hơn.
 Sửa 1 điểm chạm yếu nhất trong 7 ngày, đo phản ứng, rồi sửa tiếp — đừng sửa tất cả cùng lúc.
 Trước khi giảm giá, hỏi: khách đang thiếu lý do gì để thấy đáng?

9. NẾU BỊ KẸT
Bạn có thể đang kẹt nếu:

 Không biết khách chê đắt vì giá cao thật hay vì chưa thấy đáng tiền
 Nhìn đối thủ bán đắt hơn nhưng không hiểu họ hơn mình ở tín hiệu nào
 Muốn tăng giá nhưng sợ khách bỏ đi

Gửi cho tôi:
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1. Sản phẩm/dịch vụ bạn đang bán và mức giá hiện tại
1. 3 đối thủ bán đắt hơn (link hoặc screenshot)

2. 5 ảnh/screenshot điểm chạm đầu tiên của bạn

3. 3 cuộc hội thoại khách chê đắt hoặc mặc cả

Tôi sẽ góp ý: tín hiệu nào đang làm giá trị thật bị giảm trong mắt khách, và nên sửa đâu trước.

10. CAM KẾT 7 NGÀY
Tuần này, làm một việc: chọn 3 đối thủ bán đắt hơn, chụp 5 điểm chạm đầu tiên của họ và của 
bạn, điền bảng so sánh ở mục 5. Khoanh 3 điểm bạn yếu nhất. Chọn 1 điểm — chỉ 1 — sửa trong 
tuần.

Đừng sửa tất cả. Sửa 1 thứ. Đo phản ứng. Rồi sửa tiếp.

Câu chốt chương:

Đừng vội trách giá của mình quá cao. Cũng đừng vội trách khách không biết giá trị. Trước khi 
giảm giá, hãy kiểm tra: khách đang nhìn thấy gì — và thứ họ nhìn thấy có đủ lý do để đỡ được giá 
đó không?
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Phần 4 - Vì sao hàng tốt vẫn bị nhìn rẻ?
Khách đánh giá chất lượng bằng mắt, trước khi họ có cơ hội đánh giá bằng trải nghiệm. Đừng để 
giá trị thật bị trừ điểm bởi những tín hiệu làm giảm cảm giác giá trị.

1. MỞ — Nghịch lý của sự tử tế
Năm ngoái, tôi có tư vấn cho một chị làm dịch vụ nail và mi tại Moskva. Giá một bộ nail của chị là 
2.500 RUB. Chị làm rất kỹ, dụng cụ tiệt trùng 100%, sơn xịn nhập từ Hàn, khách làm xong giữ được 
4 tuần không bong.

Nhưng chị rất mệt. Tuần nào chị cũng than: "Em ơi, sao khách toàn so sánh chị với mấy tiệm 1.500 
RUB? Rõ ràng đồ chị xài tốt hơn, chị làm kỹ hơn gấp đôi cơ mà!"

Tôi xin link Instagram của chị. Khi mở ra, tôi lập tức hiểu vì sao khách so sánh.

Avatar là hình một bông hoa tải trên mạng. Bio ghi vỏn vẹn: "Nail & Lashes Moskva. Booking via 
DM." Ảnh trên feed toàn là ảnh chụp bàn tay khách sát rạt, ánh sáng vàng vọt từ bóng đèn trần, 
nền phía sau lộn xộn những chai lọ đang dùng dở. Không có một video nào quay cảnh chị tiệt 
trùng dụng cụ. Không có bảng giá rõ ràng. Không thấy không gian tiệm.

Chị làm rất tử tế. Chất lượng thật sự đáng giá 3.000 RUB chứ không phải 2.500. Nhưng những tín 
hiệu chị phát ra cho khách — từ avatar, bio đến hình ảnh — đều đang "hét lên" một thông điệp: 
"Đây là một tiệm bình thường."

Khách chưa làm móng nên không biết sơn của chị xịn. Khách chỉ nhìn thấy ảnh tối và nền lộn 
xộn. Khi tín hiệu bên ngoài nhìn rẻ, não khách tự động kết luận chất lượng bên trong cũng rẻ.

2. LỖI — "Hữu xạ tự nhiên hương"
Lỗi lớn nhất của người bán hàng có tâm là tin vào câu "hữu xạ tự nhiên hương". Họ nghĩ rằng: 
mình cứ nhập hàng tốt, mình cứ làm dịch vụ kỹ, rồi khách sẽ nhận ra, rồi khách sẽ giới thiệu cho 
nhau.

Điều này đúng ở thập niên trước. Nhưng bây giờ thì sai.

Khách hàng hiện đại lướt qua hàng chục shop mỗi ngày. Họ không có thời gian, cũng không có 
nghĩa vụ phải "dùng thử" để khám phá xem bạn có tốt thật không. Họ đánh giá bạn trong 3 giây 
đầu tiên dựa trên những gì họ nhìn thấy.

Có một nguyên lý tâm lý học gọi là "Hiệu ứng Hào quang" (Halo Effect): nếu thứ gì đó trông đẹp, 
chỉn chu và chuyên nghiệp ở bề ngoài, người ta có xu hướng tin rằng chất lượng cốt lõi của nó 
cũng tốt. Ngược lại, nếu bao bì xấu, ảnh tối, caption sai chính tả, thì dù hàng bên trong là đồ nhập 
khẩu cao cấp, khách vẫn có cảm giác lợn cợn.

Hàng tốt là điều kiện cần. Nhưng nếu bạn đóng gói thứ hàng tốt đó trong một bộ tín hiệu làm giảm 
cảm giác giá trị — bạn đang tự làm mất giá chính mình.

3. Ý CHÍNH
Giá trị cốt lõi quyết định việc khách có quay lại không. Nhưng tín hiệu bên ngoài quyết định việc 
khách có dám mua lần đầu tiên không.

redes-ru.com

https://redes-ru.com/


Signal Before Scale - Re:Des

4. CÁCH LÀM — Audit 5 điểm chạm đầu tiên
Khi khách mới biết đến bạn (qua Facebook, Instagram, Zalo hay website), có 5 điểm chạm đầu tiên 
họ lướt qua để quyết định bạn là "hàng phổ thông" hay "hàng có giá trị cao". Hãy tự kiểm tra cả 5 
điểm này.

Bước 1: Avatar / Tên / Bio (Tiểu sử)

 Tên có rõ ràng không, hay là một cái tên teen code khó nhớ?
 Avatar có sắc nét không? (Nếu là cá nhân: mặt phải sáng. Nếu là logo: không bị cắt lẹm).
 Bio có trả lời được 3 câu: Bạn là ai? Bán gì? Ở đâu?

Bước 2: Hình ảnh / Video

 Ánh sáng có đủ sáng không, hay tối tăm và sai màu?
 Bối cảnh xung quanh có gọn gàng không?
 Hình ảnh có sự đồng nhất không, hay mỗi tấm một filter, chèn chữ lộn xộn?

Bước 3: Caption / Mô tả

 Có mô tả rõ ràng, cấu trúc dễ đọc không?
 Có bị sai chính tả ngữ pháp cơ bản không?
 Chỉ báo "hàng mới về", hay có bối cảnh sử dụng rõ ràng?

Bước 4: Bằng chứng / Feedback

 Có highlight (hoặc album) lưu lại feedback khách cũ không?
 Có hình ảnh người thật việc thật không?

Bước 5: Bảng giá / Cách báo giá

 Bảng giá có được thiết kế gọn gàng, rõ chữ không? Hay bạn chụp màn hình một file Excel nhằng nhịt?
 Khi khách hỏi, bạn có kịch bản trả lời chỉn chu, hay nhắn tin cộc lốc, không viết hoa đầu câu?

Nếu bạn đầu tư 10 đồng cho chất lượng sản phẩm, hãy dành ít nhất 3 đồng để làm cho 5 điểm 
chạm này nhìn tươm tất.

5. MẪU ĐIỀN — Bảng tự chấm điểm (Audit 5 điểm chạm)
Hãy dùng bảng này để tự chấm điểm các kênh của bạn (Facebook cá nhân, Fanpage, Instagram, 
Zalo). Điểm: 1 (Kém), 2 (Tạm), 3 (Tốt).

Điểm chạm Tiêu chí Điểm tự chấm (1-3)
1. Avatar/Bio Ảnh rõ nét. Có thông tin ngành 

nghề/dịch vụ rõ ràng, chuyên nghiệp.
___

2. Ảnh/Video Sạch sẽ, đủ sáng, không lộn xộn nền, có 
tính thẩm mỹ cơ bản.

___

3. Caption Cấu trúc dễ đọc, có dấu câu, không sai 
chính tả, nội dung có giá trị.

___

4. Bằng chứng Khách mới dễ dàng tìm thấy 
feedback/hình ảnh khách cũ 
(album/highlight).

___

5. Báo giá Kịch bản trả lời lịch sự, rõ ràng, bảng giá 
thiết kế gọn gàng dễ xem.

___

Tổng điểm:

 12-15 điểm: Tín hiệu tốt, đỡ được giá cao.
 8-11 điểm: Tạm ổn, nhưng đang tự trừ điểm giá trị thật.
 Dưới 8 điểm: Đang tự phát ra tín hiệu "rẻ hóa" sản phẩm. Khách mặc cả là đương nhiên.
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6. CASE THẬT — Thoát kiếp bị so sánh giá nhờ dọn dẹp tín hiệu
Quay lại câu chuyện chị làm nail ở mục 1. Thay vì khuyên chị giảm giá xuống 2.000 RUB, tôi 
hướng dẫn chị mất đúng 3 ngày để "dọn dẹp" lại các điểm chạm.

Trước đây:

 Bio trống, ảnh tối, nền lộn xộn, không nhắc gì đến chất lượng sơn hay độ vệ sinh. Khách so sánh với tiệm 1.500 
RUB.

Cách chị sửa:

1. Đổi Bio: "Nail & Mi Moskva | Dụng cụ tiệt trùng y tế 100% | Độ bền 
4-5 tuần | Zalo/WhatsApp: [Số ĐT]"

2. Mua 1 chiếc đèn Ring Light: Toàn bộ ảnh móng sau làm được chụp 
đủ sáng, nền đặt trên một chiếc khăn trắng sạch sẽ.

3. Tạo 2 Highlight Story: Một cái tên "Tiệt trùng" (quay ngắn cảnh máy 
hấp dụng cụ), một cái tên "Feedback" (chụp màn hình khách khen 
bền).

4. Sửa cách trả lời: Thay vì nhắn "2.500 rúp em", chị soạn một đoạn: 
"Giá bên chị là 2.500 RUB (đã bao gồm nhặt da kỹ, sơn Hàn Quốc và 
bảo hành 1 tuần nếu bong tróc). Em gửi mẫu chị xem nhé."
Kết quả: Giá vẫn 2.500 RUB. Nhưng chỉ trong vòng 1 tháng, số khách chê đắt giảm hẳn. Tỷ lệ khách 
book lịch qua Instagram tăng 40% vì họ lướt thấy "trông sạch sẽ, chuyên nghiệp". Có khách mới 
đến còn bảo: "Em tìm mãi mới thấy một tiệm có quay cảnh tiệt trùng dụng cụ, mấy chỗ kia em sợ 
không dám làm."

Chị không nâng cấp kỹ năng làm móng. Kỹ năng của chị vốn đã tốt. Chị chỉ làm cho tín hiệu phát 
ra bên ngoài khớp với giá trị thật bên trong.

7. CHỈ SỐ ĐO — Đo lường sau khi "dọn dẹp"
Sau khi bạn sửa lại avatar, bio, và cách đăng ảnh trong 7 ngày, hãy theo dõi các chỉ số sau:

 Tỷ lệ khách mới chủ động nhắn tin mà không bắt đầu bằng từ "Có giảm giá không?"
 Số khách dành lời khen cho hình ảnh hoặc sự chuyên nghiệp (ví dụ: "Nhìn feed của bạn xịn quá", "Shop làm 

bảng giá rõ ràng ghê").
 Thời gian chốt đơn có nhanh hơn không (vì khách đã tự tìm thấy bằng chứng trên tường nhà bạn và tự tin 

tưởng trước khi hỏi).

8. KEY TAKEAWAYS
 Hàng tốt là điều kiện cần. Nhưng tín hiệu làm giảm cảm giác giá trị sẽ giết chết ấn tượng về hàng tốt.
 Khách đánh giá bạn qua 5 điểm chạm đầu tiên (Avatar/Bio, Ảnh, Caption, Bằng chứng, Cách báo giá) trước khi 

họ dùng thử sản phẩm.
 "Hữu xạ tự nhiên hương" không còn đúng. Bạn phải biết cách "đóng gói mùi hương" đó lại để khách ngửi thấy 

ngay trên online.
 "Dọn dẹp" hình ảnh, bio, bảng giá không phải là làm màu. Đó là sự tôn trọng sản phẩm của chính bạn.
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9. NẾU BỊ KẸT
Bạn có thể đang kẹt nếu:

 Đã điền bảng chấm điểm nhưng thấy cái nào cũng... tạm ổn, không biết sửa từ đâu.
 Sản phẩm của bạn rất khó để chụp ảnh đẹp (ví dụ: bán phụ tùng máy, hoặc dịch vụ tư vấn tâm lý).
 Không biết thiết kế bảng giá sao cho chuyên nghiệp.

Đừng lo. Hãy chụp ảnh màn hình 5 điểm chạm đầu tiên của bạn (Trang cá nhân/Fanpage, 1 bài 
đăng gần nhất, và đoạn chat báo giá gần nhất). Gửi cho tôi. Tôi sẽ giúp bạn chỉ ra điểm nào đang 
làm giảm giá trị và cách sửa nhanh nhất.

10. CAM KẾT 7 NGÀY
Tuần này, làm một việc duy nhất: Lấy bảng ở mục 5, mở Facebook/Instagram của mình ra và tự 
chấm điểm thật khắt khe. Tìm ra 1 tiêu chí có điểm thấp nhất (ví dụ: Ảnh tối, hoặc Bio lộn xộn). 
Hãy dành ra 2 tiếng để dọn dẹp và sửa lại duy nhất điểm đó.

Câu chốt chương:

Sự tử tế trong chất lượng không thể chuộc lỗi cho sự cẩu thả trong hình ảnh. Hãy để sự chỉn chu 
bên ngoài xứng đáng với giá trị thật mà bạn đặt vào bên trong.
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Phần 5 - Thị trường nói bằng hành vi
Khách hàng thường nói dối để giữ phép lịch sự. Nhưng họ cực kỳ thành thật bằng ví tiền và hành 
vi của mình.

1. MỞ — Lời nói dối ngọt ngào của khách
Có một anh chủ xưởng may ở khu Lyublino gọi cho tôi, giọng rất nản: "Dạo này khách sỉ bỏ đi 
nhiều quá em ạ. Ai cũng chê bên anh may sỉ đắt, toàn mang mẫu đi xưởng khác."

Tôi hỏi: "Khách chê đắt, thế họ có cắt đứt liên lạc với anh luôn không?"

Anh đáp: "Không. Mấy cái mẫu cực khó, nhiều chi tiết, họ vẫn mang qua xưởng anh nhờ may mẫu 
(sample). May mẫu xong họ khen nức nở. Nhưng đến lúc đặt may sỉ số lượng lớn thì họ lại mang 
đi xưởng khác rẻ hơn."

Nếu chỉ nghe lời nói, vấn đề nằm ở giá. Anh đang định hạ giá may sỉ xuống để giữ khách.

Nhưng khi tôi nhìn vào hành vi, bức tranh hoàn toàn khác. Nếu chê đắt và chê dở, tại sao mẫu khó 
nhất lại mang đến anh? Điều đó chứng tỏ họ công nhận tay nghề của xưởng.

Tôi hỏi thêm: "Anh may sỉ có hay bị trễ hẹn không?"

Anh khựng lại một giây: "À... thì đôi khi cũng trễ 2-3 ngày, xưởng nào chả vậy."

Đó mới là sự thật. Với người bán sỉ thời trang, trễ 3 ngày là lỡ một nhịp trend, hàng tồn kho sẽ 
đọng lại, thiệt hại lớn hơn rất nhiều so với tiền chênh lệch may gia công. Khách hàng không muốn 
cãi nhau với anh về chuyện trễ hẹn, nên họ dùng từ "giá đắt" làm một cái cớ lịch sự để rời đi.

Nếu anh tin vào lời nói, anh sẽ giảm giá. Giảm giá mà vẫn giao hàng trễ, khách vẫn sẽ bỏ đi, còn 
xưởng thì lỗ nặng.

Khi hiểu được hành vi, anh không giảm giá. Anh tổ chức lại thợ, cam kết: "Giao trễ 1 ngày đền 5% 
giá trị đơn hàng". Khách sỉ lớn lập tức quay lại.

2. LỖI — Chạy theo lời khách nói
Lỗi phổ biến nhất của người kinh doanh là: hỏi khách "tại sao không mua?", nghe khách trả lời, 
rồi vội vàng mang câu trả lời đó về sửa sản phẩm.

Sự thật là: thị trường rất ít khi nói thật bằng lời.

 Khách nói: "Để chị xem đã"  Thực tế: Họ không thấy đáng tiền, hoặc họ đang đi so sánh chỗ khác.→

 Khách nói: "Dạo này kinh tế khó khăn"  Thực tế: Họ vẫn tiêu tiền, chỉ là họ chọn ưu tiên mua thứ khác cần thiết→  
hơn sản phẩm của bạn.

 Khách nói: "Sản phẩm của em tuyệt vời lắm"  Thực tế: Nếu họ không giới thiệu ai cho bạn, cũng không mua →

lại, thì chữ "tuyệt vời" đó chỉ là lời khen giao tiếp.

Người bán chạy theo lời nói sẽ liên tục bị xoay mòng mòng. Hôm nay khách chê đắt thì giảm giá. 
Ngày mai khách bảo thích màu xanh thì nhập màu xanh. Nhập về không ai mua lại than thị 
trường khó đoán.

Thị trường không khó đoán. Chỉ là bạn đang nghe nhầm kênh. Đừng nghe những gì khách nói. 
Hãy nhìn những gì khách làm.
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3. Ý CHÍNH
Khách hàng lịch sự bằng lời nói, nhưng thành thật bằng ví tiền. Đừng làm cho tốt hơn doanh 
nghiệp dựa trên lời khen hay câu từ chối. Hãy làm cho tốt hơn dựa trên hành vi.

4. CÁCH LÀM — Dịch mã 6 nhóm hành vi
Để ngừng đoán mò, bạn cần phân loại được hành vi của khách hàng. Trong kinh doanh, mọi phản 
ứng của thị trường đều có thể xếp vào 6 nhóm hành vi sau. Mỗi hành vi là một tín hiệu cho biết 
bạn cần sửa cái gì.

Bước 1: Nhóm "Xem nhưng không hỏi"

 Hành vi: Bài đăng reach cao, nhiều người xem, view story cao, nhưng không ai inbox.
 Tín hiệu: Bạn đang kéo đúng sự chú ý, nhưng thất bại trong việc tạo ra nhu cầu. Lỗi ở offer (chưa đủ hấp dẫn) 

hoặc không có lời kêu gọi hành động (Call to Action) rõ ràng.

Bước 2: Nhóm "Hỏi nhưng không mua"

 Hành vi: Inbox liên tục, hỏi giá, hỏi size, nhưng báo giá xong thì lặn.
 Tín hiệu: Giá đến trước giá trị. Hoặc nội dung của bạn đang thu hút sai tệp khách (hấp dẫn người tò mò chứ 

không phải người có tiền). (Bạn đã học cách xử lý ở Chương 1).

Bước 3: Nhóm "Nghi ngờ / Mặc cả"

 Hành vi: Khách chê đắt, đòi giảm giá, hoặc hỏi vặn vẹo rất nhiều về chất lượng.
 Tín hiệu: Tín hiệu "đáng tiền" của bạn đang quá yếu. Khách thiếu bằng chứng để tin (Chương 2 và 3).

Bước 4: Nhóm "Mua thử một lần rồi lặn"

 Hành vi: Chốt đơn rất mượt, nhưng không bao giờ quay lại mua lần hai.
 Tín hiệu: Trải nghiệm thực tế kém hơn kỳ vọng bạn tạo ra trên mạng. Hoặc bạn thiếu chiến lược chăm sóc để 

gọi họ quay lại.

Bước 5: Nhóm "Mua lại liên tục"

 Hành vi: Có món mới là mua, ít khi hỏi giá, tin tưởng tuyệt đối.
 Tín hiệu: Đây là "Lợi thế thật" của bạn. Bạn cần phân tích xem nhóm này thích bạn ở điểm nào nhất, và nhân 

bản tệp khách này lên.

Bước 6: Nhóm "Giới thiệu khách mới"

 Hành vi: Tự hào tag tên bạn, dẫn bạn bè đến quán, share bài cho người thân.
 Tín hiệu: Bạn không chỉ cung cấp sản phẩm tốt, bạn còn cung cấp "sĩ diện" và "niềm tự hào" cho họ. Đây là đỉnh 

cao của tín hiệu.

5. MẪU ĐIỀN — Bảng đo lường hành vi 14 ngày
Đừng nhớ trong đầu. Trong 14 ngày tới, hãy ghi chép lại mọi phản ứng của khách vào bảng này. 
Bạn sẽ thấy ngay doanh nghiệp của mình đang "tắc" ở tầng hành vi nào.

Nhóm Hành Vi Số lượng (người/lần) Tín hiệu thị trường đang 
gửi cho bạn

Hành động cần sửa

1. Xem nhưng không hỏi ___ Lỗi ở Offer / Thiếu Call to 
Action

Sửa lại lời mời mua cuối bài

2. Hỏi nhưng không mua ___ Lỗi định giá / Hút sai tệp 
khách

Sửa cách báo giá (Chương 1)

3. Nghi ngờ / Mặc cả ___ Thiếu cảm giác đáng tiền, 
thiếu bằng chứng

Audit lại 5 điểm chạm 
(Chương 3)

4. Mua 1 lần rồi lặn ___ Trải nghiệm kém hơn kỳ vọng Gọi điện hỏi thăm 5 khách cũ
5. Mua lại ___ Bạn đang làm rất tốt phần 

Core
Giữ phong độ

6. Giới thiệu khách ___ Điểm chạm cảm xúc xuất sắc Xin feedback để làm Case 
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Study

6. CASE THẬT — Chị bán yến sào và lời nói dối "kinh tế buồn"
Một chị bán yến sào cao cấp nhắn tôi: "Em ơi dạo này kinh tế buồn, khách cũ của chị bảo phải thắt 
chặt chi tiêu nên ít mua yến ăn như trước. Chị tính nhập yến vụn về bán giá rẻ cho dễ ra đơn."

Tôi bảo: "Đừng nhập vội. Chị mở danh sách khách cũ ra, xem lại hành vi thật của họ trên 
Facebook xem họ có 'thắt chặt chi tiêu' thật không."

Chị theo dõi 1 tuần và bất ngờ: khách bảo "thắt chặt chi tiêu" vừa check-in đi du lịch Dubai. Một 
khách khác vừa sắm túi hiệu.

Sự thật là: Khách không thiếu tiền. Họ chỉ ngừng ưu tiên việc mua yến về tự chưng ăn hàng ngày 
(do bận rộn hoặc chán).

Nhưng chị phát hiện ra một hành vi khác: thỉnh thoảng, khách cũ vẫn nhắn tin hỏi mua gấp 1-2 
hộp yến *thật đẹp* để đi biếu sếp hoặc tặng đối tác.

Lời nói: "Kinh tế khó khăn, chị ít ăn yến."

Hành vi: "Chị vẫn cần mua quà biếu cao cấp."

Thay vì nhập yến vụn giá rẻ, chị chuyển hướng. Chị giữ nguyên loại yến tinh chế cao cấp, nhưng 
đầu tư thêm vào hộp gỗ sơn mài, thiệp viết tay, túi giấy xịn. Đổi thông điệp từ "yến bồi bổ sức 
khỏe" sang "Quà tặng sức khỏe thượng hạng cho đối tác".

Kết quả: Chỉ với tệp khách cũ đó, doanh thu tháng lễ Tết của chị tăng 200%. Chị bán được giá cao 
hơn, lãi dày hơn, và khách mua không cần suy nghĩ vì họ đang mua "sĩ diện đi biếu" chứ không 
chỉ mua yến.

Nếu chị tin vào lời than vãn "kinh tế buồn", chị đã biến một thương hiệu cao cấp thành tiệm bán 
yến vụn giá rẻ.

7. CHỈ SỐ ĐO — Tắt âm thanh, bật dữ liệu
Hãy ngừng đếm số lần khách khen "Đồ của em đẹp quá". Lời khen không quy ra tiền.

Trong tháng này, hãy đo 3 chỉ số hành vi:

1. Tỷ lệ chuyển đổi từ "Hỏi" sang "Mua": (Chỉ số này cho biết kịch bản 
inbox của bạn có đang giết chết cuộc trò chuyện không).

2. Tỷ lệ mua lại (Retention rate): Có bao nhiêu % khách tháng này là 
khách cũ? (Chỉ số này đo lường chất lượng lõi của bạn).

3. Số lượng khách đến từ giới thiệu: (Chỉ số này đo lường sự hài lòng 
vượt kỳ vọng).

8. KEY TAKEAWAYS
 Khách hàng dùng lời nói để giữ lịch sự, nhưng dùng ví tiền để bỏ phiếu cho giá trị thật.
 Đừng bao giờ sửa sản phẩm hay giảm giá chỉ vì một câu chê của khách. Hãy nhìn xem họ có tiếp tục hành vi 

mua ở nơi khác không.
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 Lời khen "sản phẩm tuyệt vời" là vô nghĩa nếu khách không mua lại và không giới thiệu.
 Phân loại khách thành 6 nhóm hành vi giúp bạn biết chính xác hệ thống bán hàng của mình đang "tắc" ở đâu.

9. NẾU BỊ KẸT
Bạn có thể đang kẹt nếu:

 Khách tương tác trên bài rất nhiệt tình, còm-men khen liên tục nhưng chốt đơn lẹt đẹt.
 Khách mua một lần, khen ngon/khen đẹp, nhưng không bao giờ thấy quay lại và bạn không biết vì sao.
 Bạn đang nghe khách than vãn quá nhiều và bắt đầu nghi ngờ sản phẩm của mình.

Hãy xuất danh sách phản ứng của khách trong 14 ngày gần nhất (số người hỏi giá, số người mặc 
cả, số người mua). Gửi cho tôi dữ liệu thô đó cùng với lời mà khách thường xuyên từ chối bạn. Tôi 
sẽ giúp bạn "dịch mã" xem thị trường đang thực sự nói gì.

10. CAM KẾT 7 NGÀY
Tuần này, làm một việc duy nhất: Lấy danh sách 10 khách hàng vừa từ chối bạn gần nhất (hoặc 
"để chị xem đã"). Thử vào xem trang cá nhân của họ, hoặc để ý hành vi của họ. Xem họ có đang đi 
mua sản phẩm tương tự của đối thủ không? Nếu có, lý do thực sự họ từ chối bạn không phải là 
"hết tiền" — mà là tín hiệu của bạn yếu hơn đối thủ. Ghi nhận lại bài học đó.

Câu chốt chương:

Đừng nghe những gì khách hàng nói. Hãy nhìn cách họ tiêu tiền. Thị trường không bao giờ biết 
nói dối bằng hành vi.

Phần 6 - 7 ngày rải tín hiệu
Sau khi đọc lại tin nhắn, kiểm tra cảm giác đáng tiền, audit 5 điểm chạm và nhìn hành vi thật, bạn 
cần đưa tín hiệu mới ra thị trường. Không phải đăng bừa. Đăng có chủ đích để xem ai tiến lại gần.

Rải tín hiệu không phải là đăng cho đủ số lượng. Rải tín hiệu là đặt 7 câu hỏi nhỏ ra ngoài thị 
trường trong 7 ngày, rồi xem câu hỏi nào làm khách phản ứng thật.

Ngày Loại bài Mục đích
Ngày 1 Bài gọi nỗi đau Xem ai thấy mình trong vấn đề
Ngày 2 Bài chỉ sai lầm Xem ai đang làm sai nhưng chưa biết
Ngày 3 Bài show quy trình Làm khách tin mình biết cách làm
Ngày 4 Bài hậu trường Cho khách thấy người thật việc thật
Ngày 5 Bài logic tiền Nối một quyết định nhỏ với doanh 

thu/rủi ro
Ngày 6 Bài case thật Cho thấy hành trình từ rối đến rõ
Ngày 7 Bài offer nhẹ Mời khách gửi vấn đề để kiểm tra

7 mẫu viết ngắn để bạn dùng ngay
1. Bài gọi nỗi đau
Tôi thấy nhiều [nhóm khách] không bị kẹt vì [lý do họ tưởng]. Họ bị kẹt vì [gốc vấn đề]. Dấu hiệu là 
[3 biểu hiện]. Bước đầu tiên không phải [hành động sai], mà là [hành động đúng].

2. Bài chỉ sai lầm
Nhiều người nghĩ [niềm tin sai]. Tôi cũng từng nghĩ vậy. Nhưng khi nhìn vào [case/hành vi], tôi nhận 
ra vấn đề thật nằm ở [gốc].
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3. Bài show quy trình
Trước khi làm [kết quả], tôi luôn kiểm tra [bước 1], [bước 2], [bước 3]. Không phải để làm cho cầu kỳ. 
Mà để tránh [rủi ro khách sợ nhất].

4. Bài hậu trường
Đây là phần khách thường không thấy: [công đoạn]. Nó tốn [thời gian/công sức], nhưng tôi vẫn làm 
vì [lý do bảo vệ chất lượng/niềm tin].

5. Bài logic tiền
Một lỗi nhỏ ở [điểm chạm] có thể làm khách cảm thấy sản phẩm của bạn chỉ đáng [mức thấp hơn]. 
Khi đó bạn không chỉ mất tiền trên một đơn, mà mất cả quyền tăng giá.

6. Bài case thật
Trước đó khách bị [vấn đề]. Tôi phát hiện [gốc]. Tôi sửa [3 điểm]. Sau đó phản ứng thay đổi ở [hành 
vi đo được].

7. Bài offer nhẹ
Tuần này tôi nhận [số lượng nhỏ] trường hợp đang gặp [vấn đề cụ thể]. Tôi sẽ kiểm tra [phạm vi 
nhỏ]. Phù hợp nếu bạn [điều kiện]. Không phù hợp nếu bạn chỉ muốn [điều không phù hợp].

Đo phản ứng
Đăng xong, đừng nhìn like trước. Hãy nhìn inbox, câu hỏi, người kể vấn đề, người lưu bài, người share 
và người hỏi bước tiếp theo.

Phần 7 - Thử thách 7 ngày
Bản mini book này sẽ vô nghĩa nếu bạn chỉ đọc và gật gù. Trong 7 ngày tới, hãy làm 3 bảng dưới 
đây. Không cần hoàn hảo. Chỉ cần có dữ liệu thật.

Bảng 1 - 20 khách hỏi giá gần nhất
# Khách đến từ đâu Hỏi gì Bạn trả lời gì Dừng ở đâu Nhãn
1

2

3

4

5

...

Bảng 2 - 5 điểm chạm đầu tiên
Điểm chạm Điểm 1-3 Việc sửa trong tuần
Avatar/Bio

Ảnh/Video

Caption/Mô tả

Bằng chứng/Feedback

Báo giá
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Bảng 3 - 7 bài rải tín hiệu
Ngày Loại bài Đã đăng? Phản ứng đáng chú ý
Ngày 1 Bài gọi nỗi đau

Ngày 2 Bài chỉ sai lầm

Ngày 3 Bài show quy trình

Ngày 4 Bài hậu trường

Ngày 5 Bài logic tiền

Ngày 6 Bài case thật

Ngày 7 Bài offer nhẹ

Cam kết 7 ngày
 Ngày 1-2: mở lại tin nhắn, điền bảng 20 khách.
 Ngày 3: tự chấm 5 điểm chạm đầu tiên.
 Ngày 4-6: viết và đăng 3 bài rải tín hiệu đầu tiên.
 Ngày 7: nhìn phản ứng, ghi lại pattern, chọn 1 điểm sửa tiếp theo.

Lời kết - Nếu bạn làm thật và vẫn kẹt
Nếu bạn đã làm đủ 3 bảng trong PDF này, bạn đã có dữ liệu thật đầu tiên về cách khách đang 
phản ứng với mình. Dữ liệu đó có thể chưa đẹp. Có thể hơi đau. Nhưng nó thật.

Nếu sau đó bạn vẫn thấy rối, bạn có thể gửi cho Re:Des. Đừng gửi cảm giác chung chung. Hãy gửi 
dữ liệu thật: ảnh chụp profile, 5 đoạn chat, 3 bài đăng gần nhất, bảng bạn đã điền, và điều bạn 
đang muốn sửa.

Tôi không hứa làm thay bạn. Tôi cũng không hứa câu trả lời nào cũng hoàn hảo ngay. Nhưng nếu 
bạn đang làm thật và kẹt thật, tôi sẽ góp ý trong khả năng có thể.

Bản đầy đủ của Signal Before Scale - Từ khách xem đến khách tin gồm 46 chương. Nó đi tiếp từ tín 
hiệu ban đầu đến offer, gateway, bán thử, thang giá trị, tài sản mềm và hệ thống hóa doanh 
nghiệp.

Nhưng trước khi đi xa như vậy, hãy bắt đầu từ việc nhỏ nhất: mở lại những tin nhắn khách hỏi giá 
rồi im. Ở đó, thị trường đã nói với bạn rất nhiều. Chỉ là trước đây, bạn chưa có bảng để nghe.

Câu chốt
Hành trình từ khách xem đến khách tin không bắt đầu bằng một chiến dịch lớn. Nó bắt đầu bằng một 
việc nhỏ: nhìn lại cách khách đang phản ứng với bạn.
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