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S Ổ  T A Y  V Ậ N  H À N H  S T A R T U P

Từ Product–
Market Fit đến
tăng trưởng.

Không tăng trưởng bằng cách tuyển người trước. Hãy bán trước,
tạo lợi nhuận sớm bằng đòn bẩy đối tác, rồi mới đóng gói thành
hệ thống có thể nhân rộng.
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01 · LUẬN ĐIỂM MỞ ĐẦU

P R O D U C T – M A R K E T  F I T  K H Ô N G  P H Ả I  M Ộ T  K H O Ả N H  K H Ắ C

Product–Market Fit là một chuỗi bằng
chứng được mua bằng tiền thật
Startup không "tìm thấy Product–Market Fit" trong phòng họp. Người sáng lập đi ra thị
trường, bán một lời hứa, giao giá trị, quan sát khách hàng quay lại — rồi lặp lại cho đến
khi có một mô hình đủ rõ để nhân rộng.

01

Vấn đề có đủ đau không?
02

Giá trị có đủ rõ không?

03

Khách có quay lại không?
04

Cách bán có lặp lại được không?

"Product–Market Fit không phải khi thị trường nói sản phẩm hay.
Nó là khi khách hàng thay đổi hành vi và trả tiền để giữ kết quả đó."

Nhịp nói: Mở bằng một câu hỏi: "Có bao nhiêu người đang dùng sản phẩm — và có bao nhiêu người thật sự sẽ trả tiền để
giữ nó?"

01:30

Khách hàng có ưu tiên ngân sách để giải quyết
ngay?

Họ có sẵn sàng dành thời gian cho việc này?

Vấn đề có xuất hiện thường xuyên, không phải đôi
lần?

Nếu không giải quyết, họ có thiệt hại rõ ràng
không?

Khách mô tả được kết quả bằng ngôn ngữ của
họ?

Họ phân biệt được sản phẩm với cách làm cũ?

Họ kể cho người khác bằng câu chuyện cụ thể?

Không chỉ khen tính năng mà biết mình thu được
gì?

Dùng tiếp sau lần đầu, không cần thúc giục?

Gia hạn hoặc mua thêm tự nhiên?

Chủ động giới thiệu người khác?

Chấp nhận trả giá trị, không chỉ dùng miễn phí?

Nhiều khách mua vì cùng một lý do?

Quy trình bán tương tự giữa các giao dịch?

Thời gian chốt giao dịch ngày càng ngắn hơn?

Không phải mỗi giao dịch là một câu chuyện khác
nhau?
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02 · HÀNH TRÌNH TÌM PMF

B Á N  H À N G  L À  C Ô N G  C Ụ  N G H I Ê N  C Ứ U

Ở giai đoạn đầu, người sáng lập phải bán
trước khi nghĩ đến mở rộng
Mỗi cuộc bán hàng là một vòng khảo sát có áp lực thật: khách hàng có vấn đề không, ai
quyết định, giá trị nào khiến họ xuống tiền và doanh nghiệp phải làm gì để giao kết quả.

1
Chọn nỗi đau
Một phân khúc hẹp,
một người mua rõ,
một vấn đề cấp thiết.

→

2
Bán lời hứa
Chốt kết quả và giá trị
trước khi hoàn thiện
toàn bộ sản phẩm.

→

3
Giao thủ công
Người sáng lập làm
những việc chưa thể
mở rộng để hiểu "đơn
vị giá trị".

→

4
Đóng gói
Chuẩn hóa phần lặp
lại thành sản phẩm,
cẩm nang và quy
trình.

Người sáng lập nên trực tiếp
làm

Chưa nên vội làm

Nguyên tắc David Tung: Bán hàng sớm không chỉ để có doanh thu. Nó giúp người sáng lập học nhanh
hơn bằng tín hiệu khó giả nhất: quyết định mua.

ĐẦU RA SAU MỖI GIAO
DỊCH

1 hiểu biết mới về nỗi đau · 1 phản đối được ghi lại · 1 giả thuyết giá được kiểm tra · 1 bước
bàn giao được chuẩn hóa.

03:00

Phỏng vấn và giới thiệu cho khách hàng đầu
tiên.

Chốt hợp đồng, giá và phạm vi triển khai.

Nghe phản đối, theo dõi mức sử dụng, lý do
rời bỏ.

Biến câu chuyện khách hàng thành thông
điệp bán hàng.

Tuyển đội bán trước khi có cách bán lặp lại.

Xây mọi tính năng khách hàng yêu cầu.

Đốt tiền cho lưu lượng khi hướng dẫn còn rò
rỉ.

Gọi tăng nhân sự là "tăng trưởng".
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03 · MA TRẬN GIÁ TRỊ

B Á N  Đ Ú N G  G I Á  T R Ị  T R Ư Ớ C  K H I  B Á N  T Í N H  N Ă N G

Ma trận giá trị: làm rõ vì sao khách hàng phải
mua ngay
Trước mỗi đề xuất, người sáng lập cần nối được hai nửa: công việc khách hàng đang cố hoàn thành và
cách sản phẩm tạo ra kết quả tốt hơn cách làm hiện tại.

KHÁCH HÀNG

Bức chân dung khách
hàng

KHỚP

Bằng chứng
khớp nhau

GIẢI PHÁP

Bản đồ giá trị

01 · BÁN CHO AI?

Một khách hàng lý tưởng cụ thể, không
phải "mọi doanh nghiệp".

02 · HỌ ĐANG THUÊ CÁI GÌ?

Kết quả cần đạt, không phải tính năng
cần dùng.

03 · BẰNG CHỨNG NÀO?

Giới thiệu thực tế, câu chuyện khách,
thử nghiệm hoặc cam kết giảm rủi ro.

Cách dùng khi bán hàng: dùng chính ngôn ngữ nỗi đau và kỳ vọng của khách hàng để viết câu mở
đầu, kịch bản giới thiệu, đề xuất và tiêu chí nghiệm thu.

04:00

Việc cần làm
Việc cần hoàn thành; quyết định cần
đưa ra; tiến bộ họ muốn đạt.

Nỗi đau
Rủi ro, chi phí, chậm trễ, bất tiện và nỗi
sợ của cách làm hiện tại.

Kỳ vọng
Kết quả mong muốn, tiêu chí thành
công và điều khiến họ tự hào.

Sản phẩm & dịch vụ
Thành phần tối thiểu cần có để tạo kết
quả đã hứa.

Giảm đau
Cách giải pháp loại bỏ rủi ro, ma sát
hoặc chi phí cụ thể.

Tạo giá trị
Cách giải pháp tạo thêm tốc độ, doanh
thu, kiểm soát hoặc trải nghiệm.
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04 · MA TRẬN MÔ HÌNH KINH DOANH

B Á N  Đ Ư Ợ C  C H Ư A  Đ Ủ  —  P H Ả I  C Ó  M Ô  H Ì N H  T Ạ O  L Ợ I  N H U Ậ N

Ma trận mô hình kinh doanh: thiết kế cách tạo,
giao và thu giá trị
Ma trận giá trị giúp chốt thông điệp bán. Ma trận mô hình kinh doanh giúp người sáng lập kiểm tra toàn
bộ cỗ máy kinh doanh — đặc biệt là kênh đối tác, cấu trúc chi phí và dòng doanh thu.

LỢI NHUẬN SỚM BẰNG ĐÒN BẨY ĐỐI TÁC

Đối tác biến chi phí cố định thành chi phí biến đổi: chỉ mở rộng nguồn lực khi đã có cơ hội và
doanh thu thật.

05:00

Đối tác chính
Ai mang mạng lưới,
uy tín chuyên ngành,
triển khai hoặc công
nghệ bổ trợ?

Hoạt động chính
Khảo sát · sản phẩm ·
hỗ trợ đối tác · đảm
bảo chất lượng.

Giá trị cung cấp
Kết quả nào đủ rõ để
khách hàng trả tiền
và giới thiệu?

Quan hệ khách
hàng
Người sáng lập dẫn
dắt, cộng đồng,
chăm sóc khách hay
đối tác dẫn dắt?

Phân khúc khách
hàng
Khách hàng lý tưởng
nào có nỗi đau cấp
thiết, ngân sách và
quyền quyết định?

Nguồn lực chính
Sở hữu trí tuệ, dữ
liệu, nền tảng,
thương hiệu và cẩm
nang giao giá trị.

Kênh
Bán trực tiếp · giới
thiệu · đối tác tư vấn
· đại lý · cộng đồng.

Cấu trúc chi phí
Giữ chi phí cố định thấp; ưu tiên chi phí biến đổi theo giao
dịch và bàn giao thật.

Dòng doanh thu
Phí triển khai · thuê bao · dịch vụ gia tăng · chia sẻ doanh thu.
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05 · DẤU HIỆU THỊ TRƯỜNG ĐÓN NHẬN

Đ Ọ C  T Í N  H I Ệ U ,  Đ Ừ N G  T Ự  T H U Y Ế T  P H Ụ C

Một bảng theo dõi PMF gồm cả hành vi,
kinh tế và lời truyền miệng
TÍN HIỆU CÂU HỎI CẦN TRẢ LỜI BẰNG CHỨNG

Kích hoạt Khách hàng chạm giá trị đầu tiên nhanh
đến đâu?

Thời gian tới "khoảnh khắc nhận ra" giảm

Giữ chân
Họ có quay lại theo nhịp tự nhiên của
công việc?

Nhóm khách hàng tốt giữ được hành vi

Sẵn sàng chi trả Ai duyệt ngân sách và vì sao họ trả tiền? Hợp đồng thật, ít phụ thuộc giảm giá

Mở rộng Giá trị có lan sang đội, phòng ban hoặc
trường hợp khác?

Mua thêm, tăng người dùng, gia hạn

Giới thiệu Khách hàng có đặt uy tín của họ để giới
thiệu?

Đầu mối giới thiệu và đối tác chủ động mang cơ
hội

Bán lặp lại
Ta có bán được bằng cùng một câu
chuyện và quy trình?

Chu kỳ bán và tỷ lệ chuyển đổi ổn định hơn

Chỉ số sáo rỗng dễ đánh lừa: lượt đăng ký, lượt tải, lưu lượng truy cập, số tính năng, số nhân sự. Chúng chỉ có
nghĩa khi nối được với sử dụng, giữ chân, doanh thu và lợi nhuận.

"Đừng hỏi thị trường có thích sản phẩm không. Hãy hỏi: hành vi nào
chứng minh họ không muốn quay lại cách làm cũ?"

06:00
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06 · MINH HOẠ SIMPLAMO

T Ừ  P H Ư Ơ N G  P H Á P  Đ Ế N  N Ề N  T Ả N G

Simplamo: bán năng lực thực thi
trước, sản phẩm hóa phần lặp lại sau

Bài toán không bắt đầu từ "làm một phần mềm OKRs". Nó bắt đầu từ nhu cầu của lãnh
đạo: nối chiến lược, mục tiêu, chỉ số, dự án và nhịp họp thành một hệ thống vận hành
chung.

01

Giải bài toán thật
Đồng hành cùng doanh nghiệp triển khai quản trị
giúp nhìn thấy quy trình, ngôn ngữ và lực cản thực
tế.

02

Tìm mẫu số chung
Các vấn đề lặp lại: mục tiêu rời rạc, họp thiếu dữ
liệu, trách nhiệm không rõ, thiếu nhịp cải tiến.

03

Đóng gói thành nền tảng
Chuyển tri thức triển khai thành cấu trúc sản phẩm:
OGSM, BSC/KPI, OKRs, bảng điều khiển và nhịp họp.

04

Mở rộng qua hệ sinh thái
Chuyên gia, tư vấn và đối tác triển khai mang uy tín
chuyên ngành và tệp khách hàng — Simplamo cung
cấp nền tảng.

BÀI HỌC PMF

Khách hàng mua khả năng vận hành tốt hơn,
không mua danh sách tính năng.

BÀI HỌC MỞ RỘNG

Đóng gói tri thức triển khai để đối tác có thể
giao giá trị nhất quán.

Câu chuyện dựa trên hồ sơ dự án David Tung và nội dung Simplamo hiện có. Số liệu hiệu quả cụ thể cần được xác
minh riêng trước khi công bố.

07:00
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06b · SIMPLAMO — MA TRẬN GIÁ TRỊ & MÔ HÌNH KINH DOANH

K H Á C H  H À N G  M U A  K H Ả  N Ă N G  V Ậ N  H À N H

Simplamo: ma trận giá trị và mô hình
kinh doanh

Khách hàng: Ban điều hành doanh
nghiệp

Việc cần làm: Đồng bộ chiến lược → mục tiêu →
chỉ số → cuộc họp → trách nhiệm.

Nỗi đau: Mục tiêu nằm nhiều nơi, họp thiếu dữ
liệu, không ai chịu trách nhiệm rõ.

Kỳ vọng: Ra quyết định nhanh, đội tự chủ, họp
có cấu trúc, nhìn được tiến bộ.

Giải pháp: Simplamo OS

Sản phẩm: Nền tảng OGSM, BSC/KPI, OKRs, bảng
điều khiển, nhịp họp.

Giảm đau: Một hệ thống chung, dữ liệu thật
trong cuộc họp, trách nhiệm rõ.

Tạo giá trị: AI tóm tắt, đề xuất điều chỉnh, báo
cáo tuần tự động.

Đối tác
Chuyên gia quản trị · công ty tư
vấn · đối tác triển khai

Giá trị
Nền tảng vận hành giúp lãnh đạo
đồng bộ chiến lược đến thực thi

Khách hàng
Doanh nghiệp vừa và nhỏ có
HĐQT/Ban điều hành

Kênh
Bán trực tiếp · đối tác tư vấn ·
cộng đồng CEO · sự kiện

Chi phí
Phát triển sản phẩm + đội lõi nhỏ;
đối tác trả theo doanh thu

Doanh thu
Thuê bao theo người dùng + phí
triển khai + dịch vụ gia tăng

Điểm khác biệt Simplamo: Đối tác tư vấn mang tệp khách hàng và uy tín chuyên ngành; Simplamo
cung cấp nền tảng chia sẻ — chi phí cố định giữ thấp, doanh thu mở rộng theo số khách đối tác mang
đến.

08:00
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07 · MINH HOẠ ILOTUSLAND

Q U A N  T R Ắ C  C Ô N G  N G H I Ệ P  ·  D O A N H  N G H I Ệ P  F D I  ·  C Ơ  Q U A N  N H À  N Ư Ớ C

iLotusLand: trong thị trường phức tạp,
đối tác là một phần của sản phẩm
Nền tảng quan trắc không thể chỉ "bán phần mềm". Giá trị cuối cùng cần thiết bị, tích hợp
dữ liệu, triển khai tại hiện trường, tuân thủ, vận hành ổn định và quan hệ ngành.

Đòn bẩy đối tác
Mỗi đối tác bổ sung một tài sản startup chưa cần
tuyển: năng lực triển khai, quan hệ khách hàng, uy
tín ngành hoặc năng lực phần cứng.

Lợi nhuận sớm
Doanh thu dự án và dịch vụ triển khai có thể tài trợ
cho năng lực sản phẩm lõi — thay vì ôm toàn bộ chi
phí cố định ngay từ ngày đầu.

Bài học iLotusLand: Khi giải pháp cần nhiều năng lực khác nhau, mô hình đúng không phải "xây tất
cả". Mô hình đúng là làm chủ lớp giá trị cốt lõi và điều phối hệ sinh thái.

Hồ sơ David Tung ghi nhận iLotusLand là nền tảng quan trắc công nghiệp phục vụ FDI, nhà máy và cơ quan nhà nước,
quy mô 1.000+ trạm; đây là số liệu hồ sơ tự công bố, chưa có nguồn độc lập trong sổ tay.

09:00

09

iLotusLand

NỀN TẢNG
DỮ LIỆU

Thiết bị
Cảm biến · cổng truyền

Tích hợp
API · hệ thống hiện hữu

Triển khai
Khảo sát · lắp đặt

Chuyên môn
Môi trường · quy chuẩn

Thị trường
Nhà máy · KCN · cơ quan



07b · ILOTUSLAND — MA TRẬN GIÁ TRỊ & MÔ HÌNH KINH DOANH

K H Á C H  H À N G  M U A  Đ Ộ  T I N  C Ậ Y  D Ữ  L I Ệ U

iLotusLand: ma trận giá trị và mô hình
kinh doanh

Khách hàng: Nhà máy FDI, KCN, cơ
quan nhà nước

Việc cần làm: Quan trắc môi trường/nước/khí,
tuân thủ quy chuẩn, báo cáo cơ quan.

Nỗi đau: Thiết bị rời rạc, dữ liệu không nối, báo
cáo thủ công, rủi ro không tuân thủ.

Kỳ vọng: Dữ liệu thời gian thật, vận hành ổn
định, báo cáo tự động, tuân thủ đầy đủ.

Giải pháp: Nền tảng iLotusLand

Sản phẩm: Nền tảng thu thập, phân tích, báo
cáo dữ liệu quan trắc.

Giảm đau: Tích hợp thiết bị đa nhà sản xuất, kết
nối hệ thống hiện hữu.

Tạo giá trị: Cảnh báo tự động, bảng điều khiển
thời gian thật, báo cáo theo quy chuẩn.

Đối tác
Nhà sản xuất thiết bị · đơn vị triển
khai · đối tác ngành môi trường

Giá trị
Nền tảng quan trắc công nghiệp
tin cậy, dữ liệu thời gian thật

Khách hàng
Nhà máy FDI · KCN · cơ quan nhà
nước · Sở TN&MT

Kênh
Đối tác thiết bị · đối tác triển khai ·
đấu thầu · giới thiệu

Chi phí
Phát triển nền tảng lõi; chi phí
triển khai theo dự án

Doanh thu
Phí dự án + thuê bao nền tảng +
bảo trì + thiết bị

Điểm khác biệt iLotusLand: Mỗi đối tác mang một mảng năng lực startup chưa cần sở hữu — thiết bị,
triển khai, quan hệ ngành — nền tảng lõi giữ chi phí cố định thấp, doanh thu dự án tài trợ phát triển sản
phẩm.

10:00
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08 · LỢI NHUẬN SỚM BẰNG ĐÒN BẨY ĐỐI TÁC

T Ă N G  T R Ư Ở N G  K H Ô N G  Đ Ồ N G  N G H Ĩ A  V Ớ I  T Ă N G  N H Â N  S Ự

Dùng đòn bẩy đối tác để có doanh thu và
lợi nhuận trước khi tuyển dụng

MÔ HÌNH NẶNG

Tuyển trước, tìm doanh thu
sau

Chi phí cố định tăng ngay

Người sáng lập phải quản lý nhiều lớp người

Chưa có cẩm nang nhưng đã giao chỉ tiêu

Đốt vốn để học điều thị trường chưa xác
nhận

VS

MÔ HÌNH ĐÒN BẨY

Bán trước, kích hoạt đối tác
sau

Chi phí biến đổi theo cơ hội thật

Mượn mạng lưới, uy tín chuyên ngành và
năng lực triển khai

Chia lợi ích trên doanh thu đã tạo

Giữ đội lõi nhỏ, tập trung vào sở hữu trí tuệ
cốt lõi

STARTUP

Sản phẩm lõi
trí tuệ · dữ liệu · chuẩn giao

×
ĐỐI TÁC

Tệp khách hàng
uy tín · triển khai

=
KẾT QUẢ

Doanh thu sớm
chi phí cố định thấp

Bốn điều phải chốt trước khi bắt tay

01 · Khách hàng lý tưởng chung
Cùng nhắm một khách hàng và một bài toán rõ.

02 · Ai sở hữu giao dịch?
Quyền dẫn dắt, quy trình hỗ trợ trước bán và dữ liệu
khách hàng.

03 · Chia tiền thế nào?
Biên lợi nhuận, hoa hồng, phí triển khai và thời điểm trả.

04 · Chuẩn giao giá trị
Phân vai, cam kết dịch vụ, hướng dẫn, nghiệm thu và phản
hồi sản phẩm.

"Đối tác tốt không chỉ mang đầu mối. Họ giúp startup biến một năng lực
lõi thành một giải pháp hoàn chỉnh mà không phải sở hữu mọi nguồn lực."

11:00
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09 · TỪ NGƯỜI SÁNG LẬP ĐẾN HỆ THỐNG

H Ệ  T H Ố N G  H O Á  T R Ư Ớ C  K H I  M Ở  R Ộ N G

Người sáng lập phải dần rời khỏi từng giao
dịch — nhưng không rời khỏi thị trường
Mục tiêu không phải loại người sáng lập ra khỏi doanh nghiệp. Mục tiêu là chuyển tri
thức trong đầu người sáng lập thành hệ thống để đội ngũ và đối tác có thể tạo kết quả mà
không cần người sáng lập cứu từng việc.

01 Lời hứa
Giá trị: cho ai, kết quả gì, trong điều kiện nào.

02 Cẩm nang
Cách khảo sát, giới thiệu, đề xuất, hướng dẫn ban đầu, bàn giao và đánh giá.

03 Nền tảng
Dữ liệu, quy trình, bảng điều khiển, tự động hoá và nguồn dữ liệu duy nhất.

04 Con người & đối tác
Vai trò, quyền quyết định, khuyến khích và chuẩn năng lực.

05 Nhịp
Tuần/tháng để đọc tín hiệu khách hàng, chất lượng và hiệu quả kinh tế.

Văn hóa trong giai đoạn tăng trưởng
Gần khách hàng
Không để bảng điều khiển thay thế tiếng nói thật.

Người phụ trách rõ
Mỗi kết quả có một người chịu trách nhiệm.

Nói bằng dữ liệu
Phân biệt niềm tin, giả thuyết và bằng chứng.

Chuẩn hoá để tự do
Quy trình giữ chất lượng; con người tập trung cải tiến.

13:00
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10 · LỘ TRÌNH 90 NGÀY

T Ừ  P M F  Đ Ế N  C Ỗ  M Á Y  T Ă N G  T R Ư Ở N G

Ba chu kỳ để chuyển từ "người sáng lập
bán được" sang "hệ thống tạo tăng trưởng"

0–30
Chốt sự thật thị
trường

Chọn một khách hàng lý
tưởng ưu tiên

Người sáng lập thực hiện 20
cuộc bán hàng/khảo sát

Ghi lại 5 phản đối và 3 lý do
mua lặp lại

Đo kích hoạt, giữ chân, sẵn
sàng chi trả

ĐẦU RA · Bảng bằng chứng PMF

31–60
Đóng gói cách thắng

Chuẩn hoá chào hàng, giá và
phạm vi

Viết cẩm nang bán và hướng
dẫn

Chọn 2–3 đối tác bổ trợ

Chốt biên lợi nhuận, người
phụ trách và chuẩn giao

ĐẦU RA · Chào hàng lặp lại
được

61–90
Nhân rộng có kiểm
soát

Chạy luồng cơ hội chung với
đối tác

Tự động hoá dữ liệu và báo
cáo

Tuyển đúng nút thắt đã được
chứng minh

Đánh giá hiệu quả kinh tế
theo nhóm khách

ĐẦU RA · Nhịp vận hành tăng
trưởng

CHỈ TUYỂN KHI
Nút thắt đã lặp lại · cẩm nang đã rõ · hiệu quả kinh tế chịu được · người mới có
thể được đo bằng kết quả.

Doanh thu
Mới · mở rộng · gia hạn

Lợi nhuận
Biên gộp · đóng góp

Khách hàng
Kích hoạt · giữ chân · giới thiệu

Hệ thống
Thời gian chu kỳ · chất lượng ·

phụ thuộc người sáng lập

14:00
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11 · GÓC NHÌN THÀNH CÔNG

K Ế T  L U Ậ N

Thành công của startup
không phải là lớn thật nhanh.
Đó là xây được một cỗ máy tạo giá trị mà khách hàng muốn giữ, đối tác muốn
cùng bán, đội ngũ có thể vận hành và người sáng lập có thể tiếp tục nhìn về
phía trước.

01 Bán sớm để học bằng tín hiệu tiền thật.

02 Chứng minh PMF bằng hành vi lặp lại, không bằng lời khen.

03 Dùng đối tác để mở rộng năng lực và mạng lưới trước tăng nhân sự.

04 Đóng gói hệ thống để kết quả không phụ thuộc người sáng lập.

05 Giữ văn hoá gần khách hàng khi tổ chức bắt đầu lớn lên.

"Lợi nhuận cho startup quyền được tiếp tục học.
Hệ thống cho startup quyền được tăng trưởng."

PHAN THANH TÙNG · DAVID TUNG

Người sáng lập · Kiến trúc sư sản phẩm · Vận hành
davidtung.net/hermes · thanhtung@simplamo.com

Ghi chú bằng chứng: Các minh hoạ được trình bày dưới góc nhìn vận hành của diễn giả, dựa trên hồ sơ dự án
và tài liệu nội bộ hiện có. Các số liệu 200K người dùng Simplamo và 1.000+ trạm iLotusLand là số liệu hồ sơ
tự công bố, chưa được xác minh độc lập trong ấn bản này.

15:00
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