
Atalink Business Partner 
Program



Làm thế nào thúc đẩy tương tác
trên toàn chuỗi cung ứng chỉ với một nền tảng?



Atalink - Giải pháp quản trị
chuỗi cung ứng hợp nhất 
Tương tác trong-ngoài Doanh nghiệp
chỉ cần 1 nền tảng — với dữ liệu gốc về
sản phẩm và hơn 800K DN được chuẩn hóa

 Kết nối Doanh nghiệp với NCC, NPP và KH

 Kết nối hệ thống sản xuất với nguồn nguyên vật liệu 

 Kết nối sản phẩm với thị trường

 Mở rộng cơ hội cho DN với sàn giao dịch TMĐT B2B Atalink





Atalink Potential Partnership in 2024

Hóa đơn đầu vào

Điểm rủi ro tín dụng DN 
& các phân tích tài chính chuyên sâu

Phần mềm Kế toán

Giải pháp POS

Phần mềm quản lý nhân sự

Phần mềm E-learning cho DN

• Tư vấn chiến lược, thương hiệu

• Marketing Agency

• Huy động vốn, vay vốn

• Tư vấn, triển khai giải pháp CNTT (SI)

1

2

3

4

5

6

08
Lĩnh vực hợp tác

84.000+
KH DN tiềm năng



◉ Mô hình hợp tác & cách thức triển khai
• Co-Solution 

• Co-Branding

• Co-Marketing

• Co-Selling

◉ Cơ hội Đối tác tăng trưởng đột phá cùng Atalink
• Chính sách hợp tác

• Timeline hợp tác

◉ Atalink & Partners & Khách hàng
• Supply Chain Roadshow

◉ Atalink & Partners
• Atalink Interact

Làm thế nào Atalink và các đối tác gia tăng giá trị của hệ sinh thái
và phát triển kinh doanh?



Co-branding

Co-marketingCo-selling

Hệ sinh thái các NCC dịch vụ

ở nhiều lĩnh vực (do Atalink take the lead) 

nhằm giúp cộng đồng SMEs nâng tầm & 

phát triển vượt trội

Atalink Partnership Model

Tối ưu lợi ích từ “Vết dầu loang”

Tăng trưởng đột phá & phát triển bền vững

cho Atalink & các Đối tác

Co-solution



Atalink & Partners - “Vết dầu loang” cấp số nhân

Start
here

Atalink
& Partners

1. Catalog
2. Yêu cầu báo giá
3. Thư chào hàng
4. Đơn mua hàng

DN 
ĐẦU CHUỖI

NHÀ CUNG CẤP
CẤP 1

NHÀ CUNG CẤP 
CẤP 2 

NHÀ CUNG CẤP ...n 
CẤP 2 

Bùng nổ

NHÀ CUNG CẤP
CẤP 1

NHÀ CUNG CẤP 
CẤP 2 

NHÀ CUNG CẤP ...n 
CẤP 2 

Vết
dầu loang

đến cấp …n

NHÀ CUNG CẤP…n
CẤP 1

NHÀ CUNG CẤP 
CẤP 2 

NHÀ CUNG CẤP ...n 
CẤP 2 

Bùng nổ

5. Thanh toán & công nợ
6. HĐ đầu vào
7. Đánh giá NCC
8. Kiểm soát SCM của NCC



Atalink Partnership Ecosystem - “Vết dầu loang” 

Tập trung
trong vòng 3-6 tháng tới

Atalink
QL Mua hàng |

B2B OMS

M-Invoice
HĐ điện tử

Vacom
PM Kế toán

TinhHoa 
Solutions

PM Nhân sự

CLS.VN
PM E-learning

IS
Partners

Atalink: QL Mua hàng | B2B OMS GP Atalink HĐ điện tử Đẩy mạnh sau 6 tháng tới

M-Invoice (HĐ điện tử) GP Atalink HĐ điện tử

Vacom (PM Kế toán) GP Atalink GP Kế toán

TinhHoa Solutions (PM Nhân sự) GP Atalink GP Nhân sự

CLS.VN (E-learning) GP Atalink GP E-learning

IS Partners GP Atalink SP/DV IS

Atalink bán giải pháp của Partners

● Ưu tiên vào tập KH hiện tại
● Các Partners cross-selling giải pháp của Atalink và của Partners
● DN dùng giải pháp quản lý mua hàng của Atalink⇒Đưa các NCC lên Atalink⇒Vết dầu loang

Partners bán giải pháp của Atalink



Why Atalink (for Partners)?
Atalink là “Bệ phóng”- Giải pháp hợp lực với sản
phẩm, dịch vụ của Đối tác nhằm thúc đẩy:

◉ Nâng cao sức mạnh cạnh tranh
◉ Giữ chân KH hiện hành hiệu quả
◉ Tăng doanh thu nhanh chóng & bền vững
◉ Mở rộng tệp KH mới

Atalink add more value cho các KH, đồng thời tạo
ra 1 hệ sinh thái các Partner cùng nhau hợp tác, chia 
sẻ nguồn lực và thúc đẩy nhau phát triển nhằm:

◉ Khai thác tệp KH & nguồn lực sẵn có của các Đối tác
◉ Tăng hiệu quả & giảm chi phí marketing cho Atalink
◉ Rút ngắn thời gian “chốt deal”, giảm chi phí bán hàng
◉ Tăng sự tín nhiệm & độ tin cậy cho KH

Why Partners (for Atalink)?

ATALINK

1 VND 2 - 3 VND
Atalink thu Partner thu

Benefits of collaborating with Atalink



Co-Solution Co-Branding Co-Marketing Co-Selling

What? Tích hợp
hai giải pháp

Kết hợp
hai thương hiệu

Kết hợp và chia sẻ tài
nguyên tiếp thị và

quảng cáo

Kết hợp và khai thác
chéo đội ngũ bán hàng

How?

Why?
Tăng sức mạnh 

cạnh tranh, nâng 
cao trải nghiệm KH

Tăng độ phủ
và uy tín cho 
thương hiệu

Tiết kiệm chi phí, tăng SL 
leads, mở rộng hợp tác

và phát triển

Mở rộng KH và tăng
doanh thu và lợi nhuận

What 
Next? Hệ sinh thái các Đối tác hợp lực thúc đẩy tăng trưởng & phát triển

How to collaborate with Atalink?

Single sign-on Lễ ký kết, PR

Tài trợ sự kiện

Truyền thông chéo

CT khuyến mại

Training, meeting định kỳ

Tư vấn hỗ trợ 24/7

Kịch bản bán hàng

Gói SP free / dùng thử

Co-email marketingTích hợp sâu



12

Hợp tác như thế nào để 
thúc đẩy tăng trưởng?

1 2 3 4

How to 
Co-solution?

How to 
Co-branding?

How to 
Co-marketing?

How to 
Co-selling?



Atalink Potential Partnership in 2024

Hóa đơn đầu vào

Điểm rủi ro tín dụng DN 
& các phân tích tài chính chuyên sâu

Phần mềm Kế toán

Giải pháp POS

Phần mềm quản lý nhân sự

Phần mềm E-learning cho DN

• Tư vấn, triển khai giải pháp CNTT (SI)

• Tư vấn chiến lược, thương hiệu …

• Marketing Agency

• Huy động vốn, vay vốn
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1. How to Co-solution? 

Hóa đơn đầu vào



1. How to Co-solution? 



1. How to Co-solution? 

NHÂN SỰ

E-LEARNING

NHÂN SỰ

E-LEARNING

KẾ TOÁN



1. How to Co-solution? 

Chuỗi cung ứng

Chuỗi cung ứng



1. How to Co-solution?  

Chuỗi cung ứng
Chuỗi cung ứng



1. How to Co-solution?

Chuỗi cung ứng

Chuỗi cung ứng



2. How to Co-branding?

Media 
Channels

2.1

2.2

2.3

2.4

2.5



2. How to Co-branding?

Hệ sinh thái các đối tác 
Tăng trưởng đột phá cùng Atalink

Tại Grand Hotel Saigon 12/03/2024



3. How to Co-marketing?

Media Channels

3.1.2

3.1.2

3.1.3

3.1.4

3.1.5

3.1.6

3.1.7

3.1 Cross-media

Atalink
B2B Marketplace

Co-email marketing

3.2 Promotion

Mua GP Quản lý Bán hàng Atalink +
Nhận 1.000 HĐ Điện tử

Tặng gói Dùng thử Atalink + 
Free 3 tháng xem “Điểm rủi ro tín dụng DN”

Tặng Gói Dùng thử Atalink +
Free tính năng khảo sát nhân sự [Gallup]

1

2

3



4. How to Co-selling?
4.1. Training sản phẩm, dịch vụ Atalink

4.2. Triển khai các hoạt động bán hàng

Mục tiêu:

 Mở rộng leads

 Tăng trưởng Doanh thu

Directions:

 Ưu tiên khai thác tập khách hàng hiện hữu của 2 bên

 Training thường xuyên để cập nhật sản phẩm

 Chia sẻ tập Khách hàng 

 Hỗ trợ 24/7 trong việc tư vấn bán hàng



Nội dung training cho Partner 

Atalink 
Procurement 
Management

Atalink 
B2B Sales Order 

Management 

Atalink 
Advanced Procurement 

Management

Atalink 
Advanced B2B Sales Order 

Management

Atalink 
Sales Training Program

Atalink 
Procurement 
Management

Solution

Atalink 
B2B Sales Order 

Management Solution

Foundation

Associate

Professional

How ?

Trainer of Atalink 
Procurement solution

Trainer of Atalink 
B2B Sales Order 

Management Solution
Master

Đối tượng tham gia:
● Partners BD & MKT
● Atalink Sales Team
● Atalink MKT Team
● Atalink BA Team

Mục tiêu:
Hiểu Giải pháp Atalink để
CSKH từ hẹn gặp đến chốt deal
và X2 thu nhập



Atalink
Procurement Management

Atalink 
B2B Sales Order Management 

4.1 Atalink Training Programs 

• Các thách thức trong quản lý mua hàng 

• Làm thế nào để quản lý mua hàng?  Các 

công cụ, tính năng?

• Các lợi ích quản lý mua hàng với Atalink

• Các thức triển khai giải pháp

• Các DN nào sẽ cần giải pháp Quản lý mua 

hàng

• Làm sao để tiếp cận KH hiệu quả

• Các case study về Quản lý mua hàng

• Các thách thức trong quản lý đơn bán hàng 

B2B 

• Làm thế nào để quản lý đơn bán hàng B2B?  

Các công cụ, tính năng?

• Các lợi ích Giải pháp quản lý đơn bán hàng 

với Atalink

• Các thức triển khai giải pháp

• Các DN nào sẽ cần giải pháp Quản lý đơn bán 

hàng B2B

• Làm sao để tiếp cận KH hiệu quả?

• Case study về Quản lý đơn bán hàng B2B

FOUNDATION

Atalink 
Sales Training Program

• Kỹ năng tìm kiếm Khách hàng

• Kỹ năng xác định nhu cầu Khách hàng

• Kỹ năng thiếp lập cuộc hẹn thành 
công

• Kỹ năng giao tiếp tạo thiện cảm

• Kỹ năng tạo ấn tượng với khách hàng

• Kỹ năng tư vấn cho Khách hàng

• Kỹ năng đàm phám và chốt deal

FOUNDATION



Atalink 
Advanced Procurement Management

4.1 Atalink Training programs 

• Các thách thức trong quản lý mua hàng ở nhiều lĩnh vực (FnB, 
Retail, Bệnh viện, …)

• Giải pháp mua hàng của Atalink đáp ứng như thế nào cho các 
DN này

• Các tính năng nào là key hook cho tập KH này

• Làm thế nào để tiếp cận và tư vấn thành công cho khách hàng 
này

• Case Study

Atalink 
Advanced B2B Sales Order Management

• Các thách thức trong quản lý bán hàng ở nhiều lĩnh vực 
(Xuất nhập khẩu, FnB,…)

• Giải pháp bán hàng của Atalink đáp ứng như thế nào cho 
các DN này

• Các tính năng nào là key hook cho tập KH này

• Làm thế nào để tiếp cận và tư vấn thành công cho khách 
hàng này

• Case Study

ASSOCIATE



4.1 Atalink Training programs 

• Hệ sinh thái các giải pháp Atalink

• Sự liên quan giải pháp mua hàng giữa các bộ phận 

trong 1 DN

• Sự liên kết các tính năng trong giải pháp

• Làm thế nào để showcase giải pháp cho khách hàng

• Tích hợp giải pháp Atalink với các giải pháp khác như 

thế nào? Khả năng tương thích và quản lý đồng bộ?

• Hệ sinh thái các giải pháp Atalink

• Sự liên quan giải pháp bán hàng giữa các bộ phận 

trong 1 DN

• Sự liên kết các tính năng trong giải pháp

• Làm thế nào để showcase giải pháp cho khách hàng

• Tích hợp giải pháp Atalink với các giải pháp khác như 

thế nào? Khả năng tương thích và quản lý đồng bộ?

PROFESSIONAL

Atalink 
Procurement Management Solution

Atalink 
B2B Sales Order Management Solution

PROFESSIONAL



4.2 Pilot triển khai bán hàng

Thời gian Pilot:

 3 tháng [~ 12 tuần]

Mục tiêu:

 Đánh giá tiềm năng hợp tác

 Nhận phản hồi từ KH, thị trường

Directions:

 Atalink training cho NV của Partner
 Triển khai việc tư vấn + bán hàng cho

1 số KH để đánh giá

No. Cách thức Timeline

4.2.1
Partner + Atalink:
Lập DS KH tiềm năng với SP/GP Atalink (10 
KH/ nhóm ngành)

W1 - W2

4.2.2

Partner: Tiếp cận KH và đặt lịch đến tư vấn
giải pháp (4 cuộc hẹn/ ngành x 3 ngành) 

Partner + Atalink: Gặp và tư vấn giải pháp

Partner: Follow-up với KH

W3 - W10

4.2.3 Partner + Atalink:
Đánh giá việc hợp tác và có next actions

W10 – W12



Kế hoạch sau training (Pilot bán hàng)

Foundation Procurement
Management

B2B Sales Order 
Management

Sales Training
Program

Roles of 
Sales

● [Sau training] add vào Atalink 
Partner community on Zalo

● Mời Partner tham gia 
khóa học

● Mời Partner tham gia 
khóa học

● [Within 3 ngày] Meeting với Partners lập DS KH mục tiêu
● [Within 6 ngày] liên lạc với Partners để hoàn thành DS KH mục tiêu
● [Next] Theo sát Partners cho đến khi ra cuộc hẹn đầu tiên.
● [Daily] tương tác và hỗ trợ Partners
● [Within 12 weeks] at least thiết lập được 12 cuộc hẹn/ đối tác

Roles of 
MKT

● [Daily] Manage process, tương tác với Sales để hỗ trợ 
● [Weekly] tổ chức các khóa training khác cho Partner [Sáng/chiều T5]
● [Daily] tương tác với cộng đồng Atalink để nuôi dưỡng tinh thần hợp tác với Atalink
● Xây dựng các Sales kit material (proposal, brochure,...) cho Sales và Partner



Atalink Partner Community

Người tham gia:
● Sale / MKT Partners
● Sale / MKT Atalink

Thành viên:
● Hỗ trợ và giải đáp
● Tiếp cận chuyên môn
● Phát triển cá nhân
● Lợi thế hợp tác

Atalink:
● Tăng cường giao tiếp & chia sẻ thông tin
● Theo dõi sự phối hợp giữa các bên
● Tiết kiệm chi phí & thời gian
● Nâng cao hiệu quả bán hàng

Value

Community

Tạo Group Zalo
● Thông tin
● Hình thức
● Quy tắc

Tạo Zalo Group:
● Thông tin
● Hình thức
● Quy tắc
● Theo dõi & đánh giá

Activities:
● Nội dung hấp dẫn: chia sẻ kiến 

thức / kinh nghiệm …
● Tương tác: thảo luận, contest, 

minigame, Q&A…



4.3 Scale-up hoạt động bán hàng

Mục tiêu:

 Mở rộng tập KH tiếp cận
 Tối ưu hóa quy trình bán hàng để scale nhanh

Directions:

 Tham gia các buổi online seminar của Atalink để update thêm
tính năng, learn từ các case study

 Lập DS và kế hoạch đi tư vấn cho các KH

Cách thức triển khai:

 Đặt mục tiêu đạt được cho các giải pháp của Atalink (số lượng HĐ, 
Doanh thu)

 Lập mục tiêu các cuộc hẹn hàng tuần với KH cho từng sales

 Thường xuyên tham gia các buổi training, meeting định kỳ với
Atalink để được hỗ trợ



Timeline hợp tác với Atalink

Week 1 Week 3 Week 12

Co-Solution

Co-marketing

Co-Selling

Week 2

Ký kết hợp tác

Truyền thông-PR

Co-branding

Truyền thông chéo SP/DV

Training fundamental modules cho Partner mới

Trao đổi solution về việc tích hợp

Xây dựng combo ưu đãi cho KH

Weekly online training

Pilot triển khai Cross-selling Scale-up hoạt động bán hàng

Week 13 Week 52



Atalink’s Partner Ecosystem Events

Chuỗi sự kiện dành cho 
các Đối tác trong

Hệ sinh thái Atalink

Supply Chain Roadshow

Chuỗi sự kiện dành 
cho các Đối tác & 

Khách hàng

 Liên hệ với Atalink để biết thêm chi tiết về các sự kiện này!



Chính sách hợp tác

Các cấp bậc Đối tác:

 Đối tác liên kết

 Đối tác hạng Bạc

 Đối tác hạng Vàng

 Đối tác Bạch kim

 Đối tác Kim cương

chia sẻ
Doanh thu
hấp dẫn%

 Liên hệ với Atalink để tìm hiểu thêm về Chính sách hợp tác!



THANK YOU!


