
CƠ HỘI KINH DOANH Mc.TEST LITE CÙNG 
DSG NĂM 2017

BẠN QUAN TÂM CƠ HỘI KINH DOANH NÀY VỚI DSG?

Vui lòng để thông tin lại, chúng tôi sẽ cùng ngồi với bạn về chi tiết:

Họ và Tên:…………………………….………..…..Chức vụ:……………………………..……..Công ty….…………………..……

Điện thoại:…………………………..……………..Email:……………………………………………………

Tận dụng được chính sách hỗ
trợ kinh doanh ban đầu của
DSG dành cho đại lý, như trình
bày về kỹ thuật và cách tiếp
cận khách hàng mới, Demo
giải pháp trong 2 khách hàng
đầu tiên của đại lý, chính sách
đảm bảo giá vốn, chương trình
marketing

Giải pháp Mc. Test kết

hợp máy scan Kodak cho

ra giải pháp toàn diện với

mức giá tốt nhất thj

trường (DSG là nhà phân

phối đầu kênh).

Phần mềm Mc. Test Lite đã

được chấp nhận ở 60 tỉnh

thành, nhưng chưa hoàn toàn

tiếp cận được hết các đối

tượng khách hàng ở 60 tỉnh

thành. Nhu cầu tiềm năng vẫn

rất lớn.

Ngành giáo dục là một trong

những ngành có ngân sách

mua sắm thường xuyên.

Chấm thi trắc nghiệm lại là

chủ trương chung đã áp dụng.

Các trường / lãnh đạo sở đã

khá quen thuộc với sử dụng

giải pháp và máy scan.

TIỀM NĂNG THỊ TRƯỜNG

 Mc. Test Lite đang được chấp nhận rộng rãi ở 60/63 tỉnh thành.

Là liên kết giữa công ty phần mềm và DSG – nhà phân phối máy

scan Kodak. Sự quen thuộc và khả năng chi phí tốt nhất thị

trường có thể đem lại doanh thu và lợi nhuận ổn định cho đại lý.

 DSG có chương trình hỗ trợ ban đầu cho tất cả đại lý tham gia

phân phối năm 2017 cùng DSG.

 Giải pháp đi từ máy scan Kodak. Việc cung cấp giải pháp toàn

diện giúp tăng sự hài lòng của khách hàng và có thể để giải pháp

và máy scan cùng mở kênh, và mở rộng đối tượng khách hàng

cho đại lý.

GIẢI PHÁP

 Hiệu trưởng các

Trường THPT

 Lãnh đạo Sở giáo dục

và đào tạo 63 tỉnh

thành

 Chủ các đơn vị đào

tạo có sử dụng hình

thức Thi trắc nghiệm.

1. Chấm thi trắc

nghiệm là chủ trương

chung của Bộ. Các

trường nên chọn giải

pháp nào, của nhà

cung cấp nào, có uy tín

và chi phí hợp lý với

ngân sách nhà trường?

2. Để bắt đầu kinh

doanh giải pháp mới,

cần có sự hỗ trợ của

nhà cung cấp.

3. Làm cách nào tận

dụng được kênh khách

hàng hiện có để kinh

doanh giải pháp này,

tăng doanh thu công ty

và lợi nhuận công ty

lên tối đa?

VẤN ĐỀ:

ĐỐI TƯỢNG KHÁCH HÀNG


