
 

 

 

Chuẩn bị Feature Presentation 
 
Tầm quan trọng của Feature Presentation 
Hãy viết ra những lý do tại sao bài Feature Presentation lại quan trọng đối với bạn và doanh nghiệp.  
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Khách mời 
Liệt kê danh sách 5 ngành nghề bạn muốn thành viên mời đến chapter, và liệt kê 10-15 khách hàng, bạn 

bè và người thân trong gia đình mà bạn sẽ mời đến buổi thuyết trình của mình.  

        Top 5 ngành nghề                  Khách hàng, Bạn bè, Người thân bạn sẽ mời  
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Chuẩn bị nội dung Feature Presentation 

1. Giới thiệu (1-2 phút) 
Trong 1 tới 2 phút đầu tiên, bạn nên bắt đầu với câu chuyện của bạn, trong đó bao gồm các thông tin về 

doanh nghiệp. Hãy đề cập tới các lợi thế cạnh tranh cũng như lợi ích doanh nghiệp bạn đem lại cho khách 

hàng. Nhớ rằng đây là lúc mà bạn kết nối với người nghe, nên chắc chắn rằng bạn tạo được một mạch 

cảm xúc để khiến họ gắn kết với bạn. Nếu phần này chỉ là một công việc cho có thì bạn có thể sẽ muốn 

loại phần này ra khỏi bài trình bày.  

Hãy viết những ý chính cho câu chuyện. Nghĩ về lý do bạn bắt đầu, những gì bạn đã làm và bạn sẽ làm gì 

để giúp mọi người kết nối với bạn 
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2. Phần nội dung (4-6 phút) 
Sau 2 phút đầu, hãy tiếp tục với phần nội dung chính. Đây là trọng tâm của bài thuyết trình, nên bạn cần 

chắc chắn rằng phần thân sẽ bao gồm một hoặc nhiều nội dung sau:  

o Một câu chuyện về vấn đề của khách hàng và cách bạn giải quyết vấn đề đó. Câu chuyện đó bao 

gồm miêu tả về công ty hoặc khách hàng, vấn đề họ gặp phải là gì, cách bạn giải quyết, và kết quả 

cuối cùng.  

o Những cơ hội mà bạn muốn mở ra, hoặc những người hay công ty mà bạn muốn kết nối.  

o 3 loại referral mà hiện tại bạn đang tìm kiếm, và tại sao.  

o Những điều mà các thành viên có thể nghe và tìm kiếm khi trò chuyện với người khác.  

o Chia sẻ những cách mở đầu cuộc hội thoại để các thành viên có thể giới thiệu bạn hoặc sản phẩm/ 

dịch vụ tới người đối diện.  

Chọn hai trong những điều này để thêm vào trong bài trình bày của bạn và viết một vài ghi chú về những 

thông tin mà bạn sẽ đề cập.  
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3. Kết thúc (1-2 phút) 

Kết thúc bài thuyết trình với lời kêu gọi hành động. Hãy nhớ rằng bạn không muốn bán hàng cho các 

thành viên, mà là bán hàng thông qua họ. Cần trình bày rõ ràng về loại referral bạn mong muốn.  

Đề nghị các thành viên trong chapter nói chuyện với bạn sau cuộc họp hoặc lên lịch hẹn gặp One-to- One.  

Dành một ít thời gian để suy nghĩ và viết ra một vài lời kêu gọi hành động khác nhau. Bạn nên dự phòng 

nhiều lời kêu gọi hành động hơn là chỉ có một trong trường hợp các thành viên chưa sẵn sàng giới thiệu 

cho bạn.  
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