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Brand TƯ VẤN CHIẾN LƯỢC

�ương hiệu

Xác định sai phân khúc, nhìn sai thị trường mục tiêu, 
định vị sai sản phẩm là hệ luỵ của việc định vị sai thương 
hiệu dự án và phân khúc sản phẩm. Tưởng chừng đơn 
giản, nhưng dòng tiền đầu tư khổng lồ, số lượng căn hộ 
chưa thanh khoản, chi phí phát triển thâm hụt mà chủ 
đầu tư phải gánh chịu là vô cùng to lớn. 

�ấu hiểu điều đó, trong vai trò người trong nghề am 
tường về phát triển bất động sản và chuyên môn về 
thương hiệu, SAHI cung cấp giải pháp định vị thương 
hiệu dự án bất động sản cho chủ đầu tư. Xuất phát từ quy 
trình thương hiệu, đầu ra thương hiệu SAHI tư vấn là 
một bản định vị dự án vừa đủ đúng thị trường, vừa đủ 
sâu về idea và sau đó, quan trọng nhất, dự án bất động 
sản được nhìn bằng hình hài thương hiệu ra sao.



Marketing
TƯ VẤN & TRIỂN KHAI

Marketing
tích hợp
Giai đoạn bán hàng, chiến lược marketing cho từng giai đoạn, đón sóng ở 
đâu, hạ sóng điểm nào.... Ở mặt khác, concept là gì, kênh nào hiệu quả, 
chiến lược truyền thông đi hướng nào, chiến thuật quản trị rủi ro và khắc 
phục khó khăn, triển khai ra sao, điều chỉnh như thế nào, KPI nào là hiệu 
quả... Các chỉ số quan trọng này, nếu thiếu một chiến lược marketing bài 
bản nó sẽ rơi vào tình trạng "tơ vò". Việc nào cũng đã làm, nhưng hiệu quả 
chưa thấy. Đặc biệt, điều quan trọng là một chiến lược marketing tốt không 
phải là nằm trên trang giấy mà nó phải được triển khai triệt để. Cũng là 
một bài PR với từng đó chi phí nhưng với hai chiến lược và ngòi bút khác 
nhau thì kết quả sẽ khác nhau, đó chính là tính triệt để trong triển khai và 
chiến thuật của cả một chiến lược marketing tổng thể



HOẠCH ĐỊNH CHIẾN LƯỢC

PR
Hoạch định chiến lược PR dự án bất động sản sẽ là đơn 
giản khi chúng ta cho rằng PR đơn giản, song PR sẽ 
không là hiệu quả khi chúng ta cho rằng PR hiệu quả.
Hiểu kiến thức ngành PR là chưa đủ, để hiệu quả hoạch 
định chiến lược PR phải là “hộp đen ý thức” về tâm lý 
khách hàng khi mua nhà, “cánh tay phải” của sàn giao 
dịch, “người bạn thân” của kinh doanh, “người đồng 
hành” của chủ đầu tư...
PR sẽ không là trung tâm khi chúng ta tư duy nội dung 
chỉ là viết ra những gì sản phẩm có. Song PR sẽ là trung 
tâm khi ở đó PR phát huy được với kế hoạch chiến lược, 
bài bản, đa chiều... khi đó vượt qua khuôn khổ là cung 
cấp thông tin, PR là điều hướng thị trường, thúc đẩy dự 
án và tạo ra cơ hội.

PR



Journalism
THIẾT LẬP

Quan hệ báo chí
Con đường mà báo chí và cộng đồng doanh nghiệp đang 
cùng đi không phải lúc nào cũng bằng phẳng. Có mối 
quan hệ mật thiết, song với những đặc thù của công việc 
mà báo chí và doanh nghiệp đang có những khoảng trống 
còn bỏ ngỏ. �ấu hiểu doanh nghiệp và báo chí, SAHI 
song hành thiết lập một quan hệ win-win dựa trên giá trị 
tích cực cho hoạt động doanh nghiệp và báo chí.

Relationship



Giai đoạn bán hàng, chiến lược marketing cho từng giai đoạn, đón sóng ở 
đâu, hạ sóng điểm nào.... Ở mặt khác, concept là gì, kênh nào hiệu quả, 
chiến lược truyền thông đi hướng nào, chiến thuật quản trị rủi ro và khắc 
phục khó khăn, triển khai ra sao, điều chỉnh như thế nào, KPI nào là hiệu 
quả... Các chỉ số quan trọng này, nếu thiếu một chiến lược marketing bài 
bản nó sẽ rơi vào tình trạng "tơ vò". Việc nào cũng đã làm, nhưng hiệu quả 
chưa thấy. Đặc biệt, điều quan trọng là một chiến lược marketing tốt không 
phải là nằm trên trang giấy mà nó phải được triển khai triệt để. Cũng là 
một bài PR với từng đó chi phí nhưng với hai chiến lược và ngòi bút khác 
nhau thì kết quả sẽ khác nhau, đó chính là tính triệt để trong triển khai và 
chiến thuật của cả một chiến lược marketing tổng thể

Event
KẾ HOẠCH VÀ QUẢN TRỊ

Sự kiện
Concept sáng tạo và quản trị rủi ro tốt là then chốt cho 
khách hàng thấy được diện mạo dự án, tầm quan trọng 
của sự phát triển bất động sản và uy tín của chủ đầu tư. 
Điểm nhìn trực diện toàn diện bao nhiêu thì thương hiệu 
dự án càng được đánh giá cao bấy nhiêu. Đó chính là 
thước đo trực quan tác động đến quyết định mua nhà của 
khách hàng. 



• Flycam

• 360 VR Tour

• 3D Scanning

• TVC/Video

• Event

• OHH

• Direct Marketing

• Printing

• Catalogue Design

• Key Visual

• Public Relation

• Booking

• Website

• Google Advertising

• Facebook Advertising

• Digital Marketing

• CocCoc Advertising

• Banner Online

• Logo Design

• Brand Identity

• Design Profile

Sahi service





• Grandeur Palace sở hữu diện tích 9024,8m² tại vị trí trung tâm quận Ba Đình gồm 32 căn biệt thự truyền cảm hứng bởi kiến trúc Châu 
Âu, tòa nhà 22 tầng với 78 căn hộ cao cấp và 06 căn hộ thông tầng tọa lạc trên tầng 19 và 20.

• Tái định vị thương hiệu dự án với concept xây dựng xuyên suốt câu chuyện dự án.
• Xây dựng kịch bản PR cho vòng đời dự án với mục tiêu làm bật lên được môi trường sống đẳng cấp bằng ngôn   ngữ tinh tế nhằm thể 

hiện được cộng đồng sống tinh hoa.
• Xây dựng bộ tagline quy chuẩn dự án phục vụ cho Brochure và các hoạt động liên quan khác.

• Định vị thương hiệu câu chuyện Grandeur Palace - Giảng Võ là nơi “Hội tụ những người thành công trong xã hội có cùng quan điểm, 
cùng cách sống, cùng cách nghĩ, thích môi trường sống tinh tế và văn hóa sang trọng tại những vị trí độc tôn giữa Trung tâm của Trung 
tâm”. 

• Xây dựng Kịch bản PR & Triển khai viết bài cho vòng đời dự án đúng insight khách hàng.
• Tôn vinh giá trị sống qua bộ tagline xuyên suốt theo câu chuyện, trọn vẹn.

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

Grandeur Palace
Giảng Võ

Khách hàng: Vă n Phú Invest
Thời gian: Nă m 2020



•   �e Terra An Hưng tọa lạc tại Khu Đô �ị An Hưng, La Khê, Hà Đông, Hà Nội là Tổ hợp dịch vụ thương mại, liền kề, shophouse và căn 
hộ chung cư.

•   Quy mô dự án: 166 lô liền kề shophouse và 3 tòa chung cư cao 45 tầng có 2 tầng hầm
•   Tổng số căn hộ: 1328 căn hộ chung cư

•   Xây dựng kịch bản PR cho vòng đời dự án khác biệt và sáng tạo.
•   Viết bài PR chuyên sâu dưới nhiều loại hình như Phân tích chuyên gia, Lifestyle, Emagazine...

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

The Terra
An Hưng

Khách hàng: Vă n Phú Invest
Thời gian: Nă m 2020



• Lập kịch bản truyền thông và triển khai viết các tuyến bài về định vị dự án và thương hiệu CĐT theo từng giai đoạn
• Xây dựng và phát triển Fanpage bằng chuỗi nội dung và hình ảnh, video theo từng giai đoạn
• Truyền thông Digital dự án 

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

• Định vị thành công dự án 
• Đạt 80% kết quả bán hàng theo dừng giai đoạn 

KẾT QUẢ

• Dự án chung cư cao tầng - Khu đô thị mới Sài Đồng với tên thương mại “Le Grand Jardin” tọa lạc tại khu đất vàng giữa đô thị mới Sài 
Đồng, quận Long Biên, Hà Nội (cận kề Vinhomes Riverside - �e Harmony). Dự án được phát triển bởi BRG Group - Tập đoàn Kinh tế 
Dịch vụ đa ngành hàng đầu Việt Nam, Chủ đầu tư tên tuổi trên thị trường bất động sản.

• Gồm 9 toà căn hộ với tổng số lượng hơn 1.000 căn hộ. Các căn hộ tại đây có diện tích đa dạng từ 49.87m2 đến 105.59m2 được bố trí công 
năng hợp lý đối với căn 2PN, 3PN.

• Le Grand Jardin xác lập định vị phong cách “Sống Chất” - sống mới, sống tâm điểm, sống hiện đại tại khu vực, sống chất lượng bởi 50 
tiện ích phong phú.

• Định vị lại dự án theo concept "Sống chất"
• Top of mind khách hàng đây là dự án chung cư cao cấp không phải nhà ở xã hội
• Tăng nhận diện dự án và CĐT
• �úc đẩy quá trình bán hàng 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

LE GRAND
JARDIN

Khách hàng: BRG Group
Thời gian: Từ t há ng 11/2019  -  Nay



• Dự án tọa lạc tại 35 Lê Văn �iêm, �anh Xuân Trung, Hà Nội (nằm ngay ngã tư Lê Văn �iêm và Ngụy Như Kon Tum). Đây là sản phẩm 
chung cư cao tầng từ tầng 6 đến tầng 28; giá bán trung bình từ 34 - 37 triệu/m2; gồm 2 hầm + 1 kỹ thuật + 1 tum mái + 28 tầng (trong 
đó 5 tầng trung tâm thương mại, văn phòng và dịch vụ)

• Tăng khả năng nhận diện dự án
• Đẩy mạnh thanh khoản
• Truyền thông về căn hộ 3PN, cao cấp

• TOM Stellar Garden xác lập đẳng cấp sống về căn hộ cao cấp to và rộng với định vị “Cơ cấu diện tích vàng – Mở lối cuộc sống sang”. 
Nhắc đến căn hộ rộng nhớ ngay đến Stellar Garden.

• Tạo điểm cạnh tranh cao nhất về lựa chọn căn hộ to, rộng, 3 phòng ngủ tới khách hàng mục tiêu. Top 1-3 trong danh sách lựa chọn mua 
căn hộ cao cấp 3PN tại khu vực.

• Định vị sâu sắc Stellar Garden là dự án có mức giá tốt nhất thị trường với thông điệp “mua căn hộ 3PN = căn hộ 2PN”, tác động trực 
tiếp đến lợi ích của người mua nhà.

• Tạo quyết định mua cho khách hàng bằng các yếu tố về lý trí và cảm xúc liên quan đến các thế mạnh: Vị trí, tiện ích, CSBH, tiến độ,... 
Và cái tôi “mua nhà thông thái”.

• Tăng nhận diện thương hiệu về dự án 
• �anh khoản 90% quỹ hàng 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢSTELLAR
GARDEN

Khách hàng: Qua ng M i n h Group
Thời gian: Từ t há ng 9/2019  -  Nay



•   Rivera Park Hà Nội là dự án căn hộ chung cư cao cấp do Long Giang Land (Mã CK: LGL) làm chủ đầu tư và Weland là đơn vị phân phối 
chiến lược. Rivera Park toạ lạc tại 69 Vũ Trọng Phụng, �anh Xuân. Dự án gồm 2 toà A và B với tổng số nguồn cung là 666 căn hộ.

•   Sau một thời gian triển khai bán hàng, dự án Rivera Park Hà Nội có nhiều thách thức như: Nhận thức thương hiệu tương đối thấp so 
với các dự án tại khu vực, thiếu sự tham gia để xây dựng tình yêu thương hiệu và lòng trung thành thương hiệu sản phẩm, không có 
sự khác biệt trong Truyền thông sản phẩm để làm nổi bật điểm bán hàng độc đáo của Rivera Park. Truyền thông chưa làm nổi bật giá 
trị ưu việt của dự án, khách hàng nhận biết về sản phẩm còn thấp, tốc độ thanh khoản sản phẩm chưa cao.

1. Branding
•   Định vị lại câu chuyện truyền thông gắn với USP của dự án
•   Xây dựng chiến lược truyền thông và kịch bản truyền thông
•   Định hướng xây dựng nhận diện thương hiệu, đào tạo và chuyển giao ý tưởng
2. Public Relation
•   Hoạch định chiến lược PR
•   Triển khai viết series PR theo kịch bản truyền thông
3. Marketing
•   Xây dựng TRUST như một nền tảng cho tất cả các thông điệp truyền thông để tạo ra những cảm hứng tích cực cho khách hàng về dự 

án thông qua chuỗi sự kiện văn hoá, âm nhạc hàng tuần tại sky garden của dự án.
•   Chia sẻ những giá trị của Rivera Park và câu chuyện truyền thông qua trên mạng xã hội, PR series và POSM.
•   Chia sẻ những khoảnh khắc trong cuộc sống hàng ngày của khách hàng đang sinh sống để truyền đi giá trị sống của sản phẩm trên 

Facebook và PR trực tuyến.

•   Nhận diện dự án được biểu hiện sâu sắc ở từng USP, KSP của sản phẩm
•   Hoạt động gắn kết cư dân và xây dựng niềm tin vào sản phẩm
•   Mở ra một cộng đồng sống văn minh được nuôi dưỡng bởi chuỗi sự kiện văn hoá, âm nhạc
•   Tăng tốc độ bán hàng lên 130%.

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢRivera
Park

Khách hàng: Qua ng M i n h Group
Thời gian: Từ t há ng 9/2018



Grand World
phú quốc

• Dự án khu du lịch và biệt thự nghỉ dưỡng cao cấp Grand World Phú Quốc do Vingroup làm chủ đầu tư. Dự án có quy mô 85 ha với 3 khu 
phức hợp gồm Shoptel, Condotel và Mini Hotel. 

• Sản phẩm mở bán: Shoptel.

• Tốc độ triển khai là yêu cầu số 1.
• TOM DTJ Group là đơn vị phân phối bất động sản nghỉ dưỡng chuyên nghiệp nhằm tạo lợi thế cạnh tranh so với 19 sàn đồng phân phối.
• Shoptel là sản phẩm mới của Vingroup và "tốc độ hết 1000 căn" chỉ trong 10-15 ngày.

• Đi trước đón đầu thông tin và dẫn dắt đi đầu về sản phẩm shoptel trên thị trường bằng chiến lược nội dung "Đầu tư shoptel sát Casino - 
Bàn tròn đầu tư cùng DTJ Group" và sự kiện đón lượng khách đầu tư đầu với chủ đề "Đầu tư shoptel sát casino - Siêu lợi nhuận nhìn từ mô 
hình thành công trên thế giới". 

• Dựa trên chiến lược, triển khai đa kênh trong đó đáng kể nhất là 15 bài PR/tháng và 1000 database khách hàng.

• Định vị thành công DTJ Group là đơn vị phân phối bất động sản nghỉ dưỡng chuyên nghiệp
• DTJ Group thuộc TOP 1 đơn vị bán shoptel tốt nhất
• Đạt kỳ vọng mục tiêu thanh khoản.

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  Vingroup & DTJ Group
vai trò của sahi :  Tư vấn chiến lược marketing và truyền thông 



• Elegant Park Villa – Cảm hứng Pháp lãng mạn giữa miền xanh. Tọa lạc tại trung tâm phường �ạch Bàn, quận Long Biên, Elegant Park 
Villa được ưu ái khi nằm trọn trong không gian xanh khổng lồ, thoáng đãng với hệ thống 5 hồ tự nhiên lớn nhỏ rộng hơn 20ha. Elegant 
Park Villa là khu biệt thự ven hồ hiếm hoi khi cách phố cổ Hà Nội chỉ hơn 10 phút lái xe, dễ dàng tiếp cận những dịch vụ tiện ích hàng 
đầu như trung tâm thương mại AEON MALL, Vincom Plaza Long Biên, Big C ...

• Định vị và tăng nhận diện tự án qua các kênh digital
• Lấy giữ liệu khách hàng từ quảng cáo để cung cấp cho phòng kinh doanh 
• �anh khoản hêt 86 liên kề, biêt thự

• Sản xuất nội dung các thông tin về dự án
• Chạy quảng cáo tập trung chủ yếu trên 2 kênh: Facebook và Google trên giao diện web và mobile 
• Target khách hàng mục tiêu: Nhóm mua tích lũy , Nhóm nam mua để ở, Nhóm nữ mua để ở, Tiếp thị lại
• �ị trường mục tiêu: Tại Hà Nội: Ba Đình, Hoàn Kiếm, Hai Bà Trưng, Long Biên. Bán kính cách dự án 15km.
• Khách hàng các tỉnh lân cận: Bắc Ninh, Bắc Giang, Hưng Yên, Hải Dương, Hải Phòng... là chủ doanh nghiệp, quan chức, lãnh đạo 

các sở ban nghành.

• Dự án đã nhận diện được trên thị trường
• Tốc độ bán hàng đạt kỳ vọng

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢElegant Park
Villa

Khách hàng: M IK GROU P
Thời gian: Từ t há ng 2/2019  -  �á ng 5/2019



• Định vị lại sản phẩm và khách hàng mục tiêu 
• TOM Hội An là địa điểm đầu tư sinh lời bền vững bên cạnh các thị trường đang nổi khác
• TOM Villatel tại Casamia Hội An là sản phẩm đầu tư được các nhà đầu tư chào đón và tiềm năng gia tăng giá trị đầu tư.
• Định hướng thông tin truyền thông về việc đầu tư biệt thự du lịch tại Hội An là hướng đi mới, tiềm năng, thoát những rủi ro hiện tại.
• Nhấn mạnh về giá trị sống của chủ nhân khi được sở hữu sản phẩm 

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

• Sản phẩm đã được nhiều nhà đầu tư và khách hàng đón nhận với hình thức hoạt động mới 
• Số lượng khách hàng tham dự event và đặt mua căn hộ tăng 
• Đạt 85% kế hoạch bán hàng 

KẾT QUẢ

• Casamia Hội An là dự án được chủ đầu tư Đạt Phương dành nhiều tâm huyết để hình thành, phát  triển. Từ vị trí đắc địa, quy hoạch  độc 
đáo, thiết kế độc bản với 3 phân khu đẳng cấp: Casa Gala, Casa  Rivana, và cuối cùng là Casa Vela 

• Dự án nằm trong vùng dự trữ sinh quyển dừa nước và thành phố di sản Hội An, một mặt giáp đường lớn rộng 38m, một mặt giáp sông 
tự nhiên.

•     Khách hàng khi sở hữu sản phẩm được quyền chủ động khai thác cho thuê, chủ động liên kết với các đơn vị vận hành, hoặc có thể ủy 
thác cho chủ đầu tư vận hành.

• Ra mắt thị trường phân khu cuối cùng Casa Vela - Mô hình biệt thự khách sạn tại Casamia Hội An (Villatel)
• Đây là mô hình khá mới tại Việt Nam và CĐT mong muốn đón đầu nguồn cầu cao cấp và hình thành nên sản phẩm mới khác biệt trên thị 

trường, từ đó tạo lợi thế cạnh tranh với các dự án khác trong cùng phân khúc.
• Mỗi căn biệt thự được thiết kế 7-8 PN, tổng giá trị lớn (12 tỷ - 19 tỷ)
• Lượng khách hàng khan hiếm vì đã mua từ 2 phân khu trước 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

CASAMIA
HỘI AN

Khách hàng: Đạt  Phương Group
Thời gian: Từ t há ng 10/2019  -  �á ng 1/2020



•  Vị trí: Tỉnh lộ 824, Xã An �ạnh, Bến Lức, Long An
•  Chủ đầu tư: Công ty Cổ phần Southgate – Liên doanh Nam Long, NNR, TBS Group và Tân Hiệp
•  Quy mô toàn khu: 355 hecta – Giai đoạn 1 phát triển 165 hecta
•  Sản phẩm: Nhà phố liên kế, biệt thự song lập, biệt thự đơn lập, đất nền.

•  Vị trí: Tỉnh lộ 824, Xã An �ạnh, Bến Lức, Long An
•  Chủ đầu tư: Công ty Cổ phần Southgate – Liên doanh Nam Long, NNR, TBS Group và Tân Hiệp
•  Quy mô toàn khu: 355 hecta – Giai đoạn 1 phát triển 165 hecta
•  Sản phẩm: Nhà phố liên kế, biệt thự song lập, biệt thự đơn lập, đất nền.

•  Vị trí: Tỉnh lộ 824, Xã An �ạnh, Bến Lức, Long An
•  Chủ đầu tư: Công ty Cổ phần Southgate – Liên doanh Nam Long, NNR, TBS Group và Tân Hiệp
•  Quy mô toàn khu: 355 hecta – Giai đoạn 1 phát triển 165 hecta
•  Sản phẩm: Nhà phố liên kế, biệt thự song lập, biệt thự đơn lập, đất nền.

• Đưa sản phẩm tiếp cận thị trường phía Bắc, đón sóng đầu tư
• Tăng nhận diện thương hiệu CĐT tại trị trường phía Bắc
• �anh khoảnh hết hơn 300 sản phẩm

• Xây dựng kịch bản truyền thông về CĐT và dự án tiếp cận khách hàng, nhà đầu tư phía Bắc
• Sử dụng 2 kênh chính pr và social 

• Chỉ sau 1 tháng ra mắt 100% quỹ hàng đã được bán hết

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢWATER POINT
NAM LONG

Khách hàng: Na m L ong Group
Thời gian: �á ng 10/2019



•   Vị trí: 302 Cầu Giấy, P. Dịch Vọng, Cầu Giấy, HN
•   Loại hình: Nhà ở kết hợp dịch vụ thương mại, văn phòng
•   Chủ đầu tư: Công ty CP Đầu tư thương mại dịch vụ Cầu Giấy
•   Đơn vị thi công: Hòa Bình + Posco E&C Việt Nam

•   Tập trung thanh khoản hơn 100 căn hộ cao cấp (~200m2 với 4 phòng ngủ), 8 căn Penthouses (~400m2) thông tầng trong đó: 4 căn 
Penthouse sở hữu vị trí góc, với 2 mặt view và 4 căn còn lại có 1 mặt view rộng. 

•   Xây dựng thương hiệu và tên gọi mới cho dòng sản phẩm này. DISCOVERY SKYLINE - DẤU ẤN TIỆN ÍCH, ĐỘC TÔN TẦM NHÌN
•   Lập chiến lược truyền thông đến hết vòng đời dự án 
•   Triển khai bộ salekit bán hàng 

•   Định vị thương hiệu thành công và áp dụng để triển khai bán hàng 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ302
CẦU GIẤY

Khách hàng: Qua ng M i n h Group
Thời gian: Từ t há ng 12/2019  -  �á ng 1/2020



TMS Hotel
Quy Nhon
Beach

• Dự án nằm tại 28 Nguyễn Huệ, TP Quy Nhơn
• Là tổ hợp khách sạn và căn hộ du lịch 5 sao gồm 42 tầng với 740 phòng khách sạn và căn hộ du lịch hạng sang.
• 70% căn hộ TMS Quy Nhơn view biển Quy Nhơn
• Đơn vị quản lý vận hành Pullman - là một thương hiệu nghỉ dưỡng cao cấp của Tập đoàn Accor

• Gia tăng hình ảnh và vị thế thương hiệu đối với thị trường HCM
• Giá bán hiện tại khá cao khó hấp thụ với số đông --> Xác định phân khúc để tiếp cận đúng đối tượng tiềm năng
• Xây dựng concept thông điệp truyền thông mới 

• Truyền thông dự án theo thông điệp " Ngôi nhà thứ 2 - Đầu tư cho tương lai", tiếp cận tệp khách hàng đầu tư ở khu vực Tp HCM và HN 
• Sử dụng các kênh digital để tiếp cận sâu vào khách hàng mục tiêu
• Xây dựng chuỗi bài cơ hội đầu tư về dự án và là nơi nghỉ dưỡng lý tưởng

• Đạt 90% mục tiêu đặt ra 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  TMS GROU P
Thời gian: Từ t há ng 4 /2019  -  �á ng 12/2019



• Viễn Đông Star tọa lạc tại số 1 Giáp Nhị, quận Hoàng Mai, Hà Nội do UDIC làm nhà thầu thi công chính. 
• Dự án gồm một tòa nhà cao 28 tầng, một tầng hầm và khối đế 7 tầng trung tâm thương mại, dịch vụ, văn phòng
• Dự án có diện tích từ 81 - 109m2 với giá chỉ 22,7 triệu/m2

• Hồi sinh lại dự án (Trước đây do CĐT cũ gặp tài chính khó khăn nên dự án bị chậm tiến độ bàn giao cho khách hàng) 
• Phối hợp với CĐT xây dựng lại bộ thông tin sản phẩm và định vị lại dự án 
• Xử lý khủng hoảng truyền thông từ giai đoạn trước
• Lấy lại niềm tin khách hàng về dự án 
• Hỗ trợ phòng kinh doanh thanh khoản hết số lượng căn hộ còn lại

• Xây dựng và lên các tuyến bài dự án đã được hồi sinh, chủ đầu tư tiềm lực tài chính mạnh, chất lượng dự án tốt đặc biệt cam kết đúng tiến độ 
• Định vị dự án có mức giá bán cạnh tranh nhất khu vực : "Cạnh tranh về giá - Đột phá về chất" 
• Tổ chức cuộc họp giữa đại diện CĐT, ngân hàng và cư dân cũ để giải quyết những vướng mắc còn tồn đọng
• Lập plan MKT tích hợp trên tất các các kênh với ngân sách 3 tỷ đồng: Website, bộ ảnh 3D, Pr, social, banner online, biển bảng, tờ rơi, phướn, event.... 

• Dự án đã được định vị thành công lấy lại niềm tin khách hàng
• Số lượng khách hàng đến tham quan dự án ngày càng đông
• �anh khoản 80% căn hộ 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢViễn đông
star

Khách hàng: Viễn Đông Group
Thời gian: Từ t há ng 10/2019  -  �á ng 12/2019



• HANHOMES - thương hiệu bất động sản của chủ đầu tư HANDICO 5 được phát triển dựa trên hai lĩnh vực chiến lược: đầu tư và phát triển 
bất động sản; kinh doanh và vận hành bất động sản thương mại.

• Định vị thương hiệu mới dễ dàng tiếp cận khách hàng 
• Xây dựng bộ nhận diện thương hiệu 
• Bảo vệ thương hiệu 

• Định vị thương hiệu : " Hanhomes - Han viết tắt của handico, homes - nhà ở (căn hộ để ở). 
• Slogan " Xây chất lượng - Dựng tương lai" mang ý nghĩa CĐT muốn kiến tạo nên cuộc sống hạnh phục và chất lượng công trình luôn được 

đảm bảo theo thời gian.
• Xây dựng bộ nhận diện thương hiệu: Logo, quy chuẩn thương hiệu, ấn phẩm văn phòng.

• �ương hiệu đã được đăng ký và áp dụng 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

HANHOMES

Khách hàng: Ha nd ico  5
Thời gian: Từ t há ng 12/2019  -  �á ng 1/2020



HẢI QUÂN
TAM GIANG

• Xây dựng kịch bản truyền thông về thị trường và dự án
• Làm nóng thị trường bất động sản Bắc Ninh, đặc biệt là tiềm năng BĐS gần KCN
• Sử dụng marketing tích hợp để mở rộng truyền thông 
• Phối hợp phòng KD tổ chức event bàn giao sổ đỏ khách hàng đã mua để tạo niềm tin cho khách hàng lồng ghép mở bán dự án

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

• Tiếp cận được nhiều khách hàng ở ngoài khu vực quan tâm đến dự án 
• �anh khoản 60% quỹ hàng mở bán 

KẾT QUẢ

• Dự án khu đô thị Hải Quân Tam Giang do Công ty Cổ phần Đầu tư Phát triển Hạ tầng Hải Quân làm chủ đầu tư
• Là dự án đất nền tọa lạc tại xã Tam Giang, huyện Yên Phong, tỉnh Bắc Ninh. Nằm trên trục đường trung tâm mới của xã Tam Giang và 

cách cao tốc Hà Nội - �ái Nguyên hơn 500m.
• Tổng diện tích 96.866 m2. Trong đó diện tích dành cho đất ở trên 41.000 m2; với diện tích gần 2.000 m2 đất dành cho nhà văn hóa, công 

trình xã hội; trên 6.000 m2 công viên cây xanh; gần 40.000 m2 đất giao thông và 6.000 m2 đất dành cho bãi đỗ xe.
• Tổng sản phẩm 375 lô đất. Trong đó, đất nền biệt thự có diện tích từ 236,9 m2 - 308,1 m2; đất nhà liền kề có diện tích 90 m2 - 206 m2.
• Giá bán từ 11,5 - 16 triệu/m2

• Nhận diện dự án với thông điệp: "KĐT Hải Quân Tam Giang - Cuộc cách mạng công nghiệp" là thông điệp khẳng định giá trị tiềm năng của 
dự án khi sở hữu vị trí đắc địa nằm liền kề 3 phân khu A, B và C của tổng KCN Yên Phong II chuẩn bị triển khai.

• Xác định lại tệp khách hàng mục tiêu và KSP sản phẩm
• Mở rộng khu vực truyền thông ra khu vực lân cận không chỉ ở địa phương và tỉnh Bắc Ninh
• Hỗ trợ phòng kinh doanh thanh khoản quỹ hàng 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

Khách hàng: A m i n K i n h Bắc
Thời gian: Từ t há ng 12/2019  -  Nay



TIMEs GaRDEN
Hạ LONG

•   Times Garden Hạ Long là tổ hợp khu chung cư cao cấp cùng hệ thống trung tâm thương mại mang đẳng cấp được xây dựng bởi nhà 
thầu Hoà Bình và Quản lý vận hành bởi CBRE.

•   �ực hiện truyền thông marketing cho sự kiện "Sắc màu Times Garden Hạ Long năm 2017" với chương trình nghệ thuật biểu diễn 
đặc sắc theo phong cách Châu Âu.

• Tăng nhận biết về dự án qua sự kiện qua hoạt động truyền thông marketing tổng thể như PR, banner online, facebook, kích hoạt 
thương hiệu, event...

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

Khách hàng:  Times Garden
vai trò của sahi :  Vai trò của sahi: Tư vấn marketing



NeW CITY
PHỐ NỐI

• New City Phố Nối tọa lạc tại thị trấn Phố Nối, có quy mô lên đến hơn 100ha với sản phẩm nhà phố, biệt thự và liền kề.

• Ra mắt vào tháng 11/2018 khi thị trường bất động sản có dấu hiệu chững về đầu tư đất nền; 
• Các sản phẩm cùng phân khúc đất nền tương đương đã hút lượng khách mua lớn. Song tại thời điểm ra hàng, New City Phố Nối có những 

cơ hội về thị trường đầu tư cấp 2 lên ngôi, các dự án cùng phân khúc đã hết hàng. Bên cạnh đó, tại Hưng Yên hút vốn FDI lớn từ các doanh 
nghiệp Nhật Bản và Hàn Quốc.

• Nhận diện của dự án còn thấp, chưa làm nổi bật được UPS, KSP của sản phẩm.

• Xây dựng chiến lược PR 
• Triển khai viết bài PR
• Tư vấn chiến lược nội dung cho toàn dự án.

• Định vị thành công dự án là sản phẩm đầu tư tốt trên thị trường tại thời điểm mở bán.
• Đạt mục tiêu bán hàng 162 sản phẩm ngay tại thời điểm mở bán.
• Giữ sóng truyền thông dự án tăng kết quả bán hàng cho các giai đoạn kế tiếp.

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  MAXLAND
vai trò của sahi :  Từ giai đoạn rumor đến k hi bán hết sản phẩm



• Tọa lạc tại số 187 Nguyễn Lương Bằng, từ dự án dễ dàng di chuyển đến bệnh viện Đống Đa, nhà thờ �ái Hà, khu vui chơi công viên Quang Trung, 
Hồ Đống Đa; trung tâm mua sắm Vincom Phạm Ngọc �ạch, Media Mart, Khu đô thị Royal city...Đây cũng là khu vực dân trí cao, an ninh tốt với 
nhiều tiện ích xung quanh.Chủ đầu tư tung ra thị trường chỉ 30 căn duy nhất của dự án, với giá chỉ  30tr/m2, khách hàng đã có thể sở hữu căn hộ 
với diện tích lên đến 132m2 với 3 phòng ngủ rộng lớn, nằm giữa trung tâm thành phố, bình tâm để xây dựng tương lai, an cư lạc nghiệp. 

• Định vị dự án, tăng nhận diện thương hiệu 
• �anh khoản hết số lượng căn hộ còn lại của dự án ( Dự án đã được bàn giao khá lâu, nhưng ở thời điểm hiện tại vẫn còn khoảng 30 căn chưa 

bán hết)

• Định vị truyền thông dự án với key truyền thông bán hàng: Mua nhà to, giá nhà nhỏ (Trong bối cảnh đất chật người đông, hệ thống hạ tầng giao 
thông chưa hoàn thiện, các phương tiện giao thông công cộng chưa được áp dụng rộng rãi và quy hoạch hạ tầng còn nhiều bất cập.Với những 
người có tiền thích ở nội đô họ không có nhiều lựa chọn để có thể sở hữu một không gian sống rộng rãi, tiện nghi. Chính vì thế, dự án đem đến 
lời giải triệt để cho bài toán nhà ở. �ật hiếm có khó tìm được một dự án ngay giữa lõi nội đô, sở hữu một không gian sống đẹp, được chủ đầu 
tư chú trọng đến từng chi tiết trong thiết kế, xây dựng, lại được bán ra với giá chỉ 30tr/m2.)

• Xây dựng lại hệ thống website, fanpage theo key truyền thông mới
• Truyền thông theo thông điệp: cơ hội sở hữu căn hộ với giá 30triệu/m2 tại Tây Sơn, view Hồ Đắc Di, nhấn mạnh điểm khác biệt độc nhất của 

dự án là giá bán, tạo thị trường khắc phục những điểm yếu về bãi tỗ xe và căn hộ đã đi vào hoạt động lâu.
• Truyền thông dự án trên đa kênh: Báo chí, VOV, Frame, Banner Online, Tờ rơi, Phướn, Social...

• �anh khoản hết quỹ căn còn lại của dự án 
• Tăng nhận diện CĐT Handico 5

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ187
Nguyễn Lương Bằng

Khách hàng: Ha nd ico  5
Thời gian: Từ t há ng 10/2019  -  Nay



PaNoRaMa
NHa TRaNG 

• Panorama Nha Trang nằm ngay trên trục đường chạy dọc bờ biển, tiếp giáp trục đường chính: Hùng Vương, Nguyễn �ị Minh Khai và Trần 
Phú do Vịnh Nha Trang làm CĐT. Tòa nhà 39 tầng nổi (cao 160m), trong đó có 6 tầng thương mại và 33 tầng căn hộ và khách sạn.

• Nguồn cung thị trường lớn và cạnh tranh
• Giá bán cao
• Condotel ít thông tin hỗ trợ

• Làm nổi bật những điểm mạnh, khác biệt, educate thị trường theo hướng nhiều dự án không cam kết lợi nhuận vẫn đắt khách
• Điểm khác biệt từ concept, tiện ích, hình thức quản lý...

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

Khách hàng:  Công ty CP Đầu Tư Xây Dựng Vịnh Nha Trang
vai trò của sahi :  Tư vấn truyền thông, marketing



THE aRENa
CaM RaNH
NHa TRaNG

• Là tổ hợp condotel với 4 tòa Sea - Sand - Light - Wind rộng 29 ha nằm sát biển Bãi Dài tại Nha Trang do Vịnh Nha Trang làm chủ đầu tư

• Nguồn cung thị trường lớn và cạnh tranh
• Giá bán cao
• Condotel ít thông tin hỗ trợ

• Làm nổi bật những điểm mạnh, khác biệt, educate thị trường theo hướng nhiều dự án không cam kết lợi nhuận vẫn đắt khách.

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

Khách hàng:  Công ty CP Đầu Tư Xây Dựng Vịnh Nha Trang
vai trò của sahi :  Tư vấn truyền thông



COGO
CO-WORKING

sPaCE

• Hệ thống COGO Co-working space có qui mô và số lượng thành viên lớn nhất Việt Nam. COGO sẽ là nơi hội tụ của các cá nhân và 
doanh nghiệp tràn đầy năng lượng, sức sáng tạo, tham vọng lớn... cùng nhau đồng hành phát triển vững mạnh, cùng nhau hợp tác 
và sẻ chia giá trị.

• �ay đổi nhận thức toàn diện co-working là không gian làm việc chung cho startup sang nhận thức co-working là không gian 
làm việc chung cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ.

• Đi sâu vào khách hàng mục tiêu để tạo ra một nhận thức toàn diện về loại hình co-working
• Định vị thành một lựa chọn cho văn phòng làm việc, đặt song song hoặc hơn trong danh sách lựa chọn đặt văn phòng là các toà 

nhà văn phòng, văn phòng làm việc truyền thống.
• Lấp đầy hệ thống COGO tại Hà Nội với 5 điểm lên tới 13.000 m2.

• Lấy thực tế trải nghiệm tại co-working làm thế mạnh để đi vào giải pháp.
• Tập trung vào trải nghiệm của từng đối tượng khách hàng.
• Đa dạng hoá hình thức thể hiện, trong đó nhấn mạnh vào TVC.
• Chuỗi PR tạo thị trường co-working bên cạnh thị trường văn phòng thương mại và truyền thống.

• Bước đầu định vị co-working là không gian làm việc cho doanh nghiệp vừa và nhỏ thông qua việc gia tăng tỷ lệ công ty SMEs đặt 
trụ sở tại Cogo.

• Số lượng người tiêu dùng biết đến mô hình co-working đã tăng lên dựa theo kết quả báo của của CBRE.
• Tỷ lệ lấp đầy hệ thống cogo tại Hà Nội đạt kỳ vọng.

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  Công ty Cogo
vai trò của sahi :  Chiến lược định vị thương hiệu Cogo qua hoạt động PR.



• Hanhomes NO.08 Mai Chí �ọ là dự án nhà ở thương mại đã ra mắt thị trường vào đầu năm 2017. Quy mô 2 tòa nhà với tổng 220 căn 
hộ diện tích từ 65m2 - 72m2. Nhờ vị trí nằm giữa quần thể KĐT Việt Hưng và liền Vinhomes Riverside cao cấp, con cái của cư dân được 
hưởng hệ thống giáo dục bài bản và hưởng lợi nhiều tiện ích trực tiếp với sân bóng tennis, bể bơi Vincom, chợ Việt Hưng, Vincom Long 
Biên, BigC, Aeon Mall, công viên Giang Biên... Vào cuối năm 2018, dự án hoàn thiện và bắt đầu bàn giao đến tay những khách hàng đầu 
tiên. 

• Định vị dự án, tăng nhận diện thương hiệu 
• Lấy data cho sale bán hàng
• Tổ chức sự kiện để thu hút khách hàng đến tham quan dự án
• Đẩy mạnh tốc độc bán hàng, thanh khoản hết số lượng căn còn lại (Dự án đã được bàn giao khá lâu, tuy nhiên hiện tại vẫn còn khá 

nhiều căn hộ chưa bán hết, tốc độ bán hàng chậm, hệ thống sale bán hàng mỏng)

• Định vị truyền thông dự án với key truyền thông bán hàng: Yêu nơi mình sống - Sống nơi mình yêu 
• Xây dựng lại hệ thống website, fanpage theo key truyền thông mới
• Truyền thông theo thông điệp: Chỉ từ 1,4 tỷ trả góp 320 triệu Mừng tân gia - Rước xe ga (Tặng 1 xe máy Yannus )
• Truyền thông dự án trên đa kênh: Báo chí, VOV, Frame, Banner Online, Tờ rơi, phướn, Social...
• Tổ chức chuỗi event mỗi tuần 1 chủ đề khác nhau: Ngày hội gia đình, cafe sáng chủ nhật, chợ phiên Hanhomes No.08 Mai Chí �ọ...
• Tư vấn CĐT lựa chọn đại lý bán hàng để đẩy tốc độ bán hàng. 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

NO 08
MAI CHÍ THỌ

Khách hàng: Ha nd ico  5
Thời gian: Từ t há ng 10/2019  -  Nay



vINCOM
sHOPHOUsE
CầN THƠ

• Vincom Shophouse Cần �ơ là dự án thứ hai mà Tập đoàn Vingroup đầu tư vào thị trường Cần �ơ. Với tổng diện tích đất: 20.179 m2. Dự án 
là tổ hợp nhà phố thương mại, khách sạn 5 sao và trung tâm thương mại cao cấp.

• Mặc dù nền kinh tế phát triển, tuy nhiên những hạn chế về thị trường địa phương tại Cần �ơ là thách thức đối với việc phát triển dự án. 
Khách hàng chưa biết nhiều đến các khu đô thị tích hợp đa tiện ích nên vấn đề cần giải quyết là bài toán giá bán.

• Làm sao để giúp khách hàng hiểu giá trị mà dự án mang lại là một chuỗi  tiện ích khép kín với chất lượng công trình cao là câu hỏi mà chúng 
tôi đặt ra. Chính từ câu hỏi đó chúng tôi lựa chọn chiến lược nội dung đi sâu vào từng vấn đề để thay đổi nhận thức của khách hàng, thay đổi 
hành vi và thúc đẩy hành động.

• Dự án thanh khoản đúng kỳ vọng chủ đầu tư đặt ra
• Góp phần tạo giá trị thương hiệu bền vững của Vingroup trên thị trường  trong nước và quốc tế

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  Vi n homes  2
Thời gian: Từ g ia i  đoạ n r u mor  đến k h i  bá n hết  sả n  phẩ m



ĐÔNG DƯƠNG
GREEN

• Đông Dương Green là khu đô thị hiện đại nhất tại phường Mạo Khê gồm 146 lô nhà ở thương mại và một toà thương mại 7 tầng do 
Công ty Đông Dương làm chủ đầu tư.

• �ách thức trong việc khai thác khách hàng đầu tư từ khu vực lân cận
• Niềm tin của người dân địa phương không còn khi trước đó nhiều dự án "bánh vẽ" về quy hoạch dự án.

• "Niềm tin" là giải pháp qua chuỗi PR báo chí và hoạt động thi công tại dự án.
• Cung cấp 1000 data khách hàng trong 30 ngày.

• Niềm tin của người dân địa phương 
• Tốc độ bán hàng đạt mục tiêu

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  Vincapital
vai trò của sahi :  Chiến lược marketing và truyền thông



vC2
GOLDEN HEaRT

• VC2 Golden Hearl là dự án căn hộ trung cấp nằm thuộc KĐT Kim Văn Kim Lũ do Công ty Vinaconex 2 làm chủ đầu tư. 

• Clear hàng tồn với giá bán cao
• Hệ thống tiện ích nội khu ít

• Tập trung vào khai thác thế mạnh về chất lượng công trình 
• Tập trung vào khai thác thế mạnh về vị trí
• Tập trung vào khai thác thế mạnh về tiện ích ngoại khu

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

Khách hàng:  Công ty Vinaconex 2
vai trò của sahi :  Từ 2018 đến hết 2019



• Lập Plan và viết các tuyến bài làm sóng thị trường đất nền �anh Hóa
• Xây dựng và phát triển fanpage bằng chuỗi nội dung và hình ảnh, video theo từng giai đoạn
• Truyền thông Digital dự án 

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

• �ành công về làm sóng thị trường
• �anh khoản hết 100% quỹ hàng

KẾT QUẢ

• Sunrise Residence là dự án được cấp phép xây dựng với quy mô toàn dự án 18 hecta do Tổng công ty Đầu tư Tài Chính Hà �ành - CTCP 
làm Chủ đầu tư.

• Dự án nằm tại khu dân cư xã Quảng Phú, Tp �anh Hóa trên mặt đường Quốc lộ 47 cách khu trung tâm hành chính mới chừng 7km.
• Gồm các dãy nhà biệt thự, nhà phố, nhà liền kề cùng các khu đất công cộng xây dựng khu công viên cây xanh, khu vui chơi giải trí, trường 

học, trung tâm y tế…
• Giá bán khoảng 8-9 triệu đồng/m2 tùy từng mặt đường

• Làm sóng thị trường đất nền tại TP �ành Hóa, cơ hội đầu tư hấp dẫn 
• Làm rõ đây là một trong những dự án được đảm bảo pháp lý rõ ràng
• TOM dự án hiếm hoi tại TP �anh Hóa được phân lô bán nền 

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

SUNRISE
THANH HÓA

Khách hàng: Sacola nd
Thời gian: Nă m 2019



vINHOMEs
DRaGON BaY

• Vinhomes Dragon Bay với 376 căn biệt thự thương mại - là dự án có vị trí “tâm ngọc” của thành phố Hạ Long do Vingroup làm chủ đầu tư.

• Shophouse Vinhomes Dragon Bay có giá trị lớn và cao hơn so với mặt bằng giá sản phẩm tại Hạ Long.

• �ực hiện chiến lược PR để tạo thị trường và "lấp đầy" thách thức về giá bán sản phẩm thông qua việc tập trung vào tiện ích, tính đồng bộ hạ 
tầng mà các dự án tại thị trường Hạ Long làm chưa tốt. Đồng thời tập trung vào uy tín của chủ đầu tư - Vingroup và chính sách bán hàng.

• Dự án thanh khoản đúng kỳ vọng chủ đầu tư đặt ra
• Góp phần tạo giá trị thương hiệu bền vững của Vingroup trên thị trường trong nước và quốc tế

THÔNG TIN DỰ ÁN

YÊU CẦU - THÁCH THỨC

GIẢI PHÁP CỦA SAHI

KẾT QUẢ

Khách hàng:  Vinhomes
vai trò của sahi :  Tư vấn truyền thông. Toàn bộ chiến lược nội dung PR và Facebook



S A H I  &  C L I E N T


