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BÁN HÀNG

Qu n lý các ho t đ ng bán hàng có m c tiêu là t i đa hóa hi u qu  ho t đ ng tr c vàả ạ ộ ụ ố ệ ả ạ ộ ướ  
sau khi bán hàng đ  thúc đ y doanh s  và l i nhu n.ể ẩ ố ợ ậ

Ngày nay, qu n lý ho t đ ng bán hàng đ ng nghĩa v i vi c k t h p gi a qu n lý quan ả ạ ộ ồ ớ ệ ế ợ ữ ả
h  v i khách hàng và qu n lý các ho t đ ng tr c và sau khi bán hàng đ  chăm sóc ệ ớ ả ạ ộ ướ ể
cho khách hàng, t  vi c t o nhu c u mua hàng đ n vi c phân tích k t qu  bán hàng.ừ ệ ạ ầ ế ệ ế ả

Hi n nhiên, tìm ki m và t o s  trung thành c a khách hàng là đi u ki n tiên quy t đ  ể ế ạ ự ủ ề ệ ế ể
mang v  l i nhu n cho công ty, nh ng đi u quan tr ng h n là nhân viên bán hàng ph iề ợ ậ ư ề ọ ơ ả  
ti p c n đúng ng i và có chi n thu t ti p c n h p lý. D i đây là năm kinh nghi m ế ậ ườ ế ậ ế ậ ợ ướ ệ
trong qu n lý các ho t đ ng bán hàng.ả ạ ộ

1. S  d ng b ng câu h i đ  thu th p thông tinử ụ ả ỏ ể ậ

Các b n th ng kê th c hi n th  công mà ph n l n các công ty s  d ng đ  qu n lý ả ố ự ệ ủ ầ ớ ử ụ ể ả
khách hàng th ng gây  c ch , kìm hãm quá trình bán hàng vì chúng gây khó khăn cho ườ ứ ế
vi c th c hi n chi n l c chung c a nhân viên bán hàng. H  th c hi n đ  đáp  ng ệ ự ệ ế ượ ủ ọ ự ệ ể ứ
nhu c u c a công ty, nh ng tính chính xác c a nh ng b n th ng kê đó thì không ai ầ ủ ư ủ ữ ả ố
ki m ch ng đ c. ể ứ ượ

Các đ i lý và ngay c  nhân viên bán hàng cũng không bi t h  làm đi u đó đ  làm gì, ạ ả ế ọ ề ể
trong khi khó thu th p thông tin và khó d  đoán các nguy c . Vì v y h  cung c p ậ ự ơ ậ ọ ấ
nh ng thông tin không chính xác, gây nhi u khó khăn cho vi c phân tích và d n đ n ữ ề ệ ẫ ế
k t qu  cu i cùng b  sai l ch. Đ  đi u này không x y ra, công ty c n so n th o b ng ế ả ố ị ệ ể ề ả ầ ạ ả ả
câu h i phù h p v i nhi u đ i t ng, ph c v  cho vi c thu th p nhi u lo i thông tin.ỏ ợ ớ ề ố ượ ụ ụ ệ ậ ề ạ

2. T n d ng tri t đ  m i c  h i ti p xúc v i khách hàngậ ụ ệ ể ọ ơ ộ ế ớ

Gi  nh  đ c cùng bay v i khách hàng trên m t chuy n bay thì đó là m t c  h i đ c ả ư ượ ớ ộ ế ộ ơ ộ ặ
bi t cho m t chi n d ch bán hàng ng n h n. Tuy nhiên, trong tr ng h p này, nhân ệ ộ ế ị ắ ạ ườ ợ
viên bán hàng không th  s  d ng nh ng b ng bi u có s n mà ph i uy n chuy n, m mể ử ụ ữ ả ể ẵ ả ể ể ề  
d o k t h p nhi u lo i b ng bi u khác nhau đ  thu th p thông tin khách hàng. Đây là ẻ ế ợ ề ạ ả ể ể ậ
c  h i t t đ  bán hàng mà b t k  nhân viên bán hàng nào cũng ph i chú ý.ơ ộ ố ể ấ ỳ ả

V i nh ng tr ng h p bán hàng nh  v y, t t h n h t là nhân viên bán hàng không nên ớ ữ ườ ợ ư ậ ố ơ ế
đòi h i khách hàng tr  ti n m t, xem đây nh  m t  u đãi cho h .ỏ ả ề ặ ư ộ ư ọ

3. Chu n b  t t k  ho ch tri n khai hành đ ngẩ ị ố ế ạ ể ộ



Đây là m t trong nh ng y u t  quy t đ nh. D  đoán đ c nh ng nguy c  có th  x y ộ ữ ế ố ế ị ự ượ ữ ơ ể ả
ra s  giúp kh  năng thành công c a k  ho ch cao h n. N u k  ho ch đ c chu n b  ẽ ả ủ ế ạ ơ ế ế ạ ượ ẩ ị
t t, dòng ti n m t l u chuy n s  m nh m  h n.ố ề ặ ư ể ẽ ạ ẽ ơ

4. S  d ng nh ng s  li u đ c phân tíchử ụ ữ ố ệ ượ

Phân tích là m t công c  h  tr  hi u qu  cho vi c qu n lý bán hàng. S  li u phân tích ộ ụ ỗ ợ ệ ả ệ ả ố ệ
d a trên nh ng thông tin thu th p đ c, hàng nh p, hàng t n, tình hình nhân s  ph i ự ữ ậ ượ ậ ồ ự ả
đ c c p nh t và có đ  chính xác cao. Thông th ng nh ng s  li u này không đáp ượ ậ ậ ộ ườ ữ ố ệ

ng k p th i s  chuy n bi n c a th  tr ng n u th c hi n th  công nên c n ph i ứ ị ờ ự ể ế ủ ị ườ ế ự ệ ủ ầ ả
đ c x  lý bài b n.ượ ử ả

5. K t h p qu n lý quan h  v i khách hàng và qu n lý bán hàng đ  th u hi u ế ợ ả ệ ớ ả ể ấ ể
khách hàng

Nh ng thông tin v  qu n lý bán hàng đóng vai trò quan tr ng trong th i gian tr c khi ữ ề ả ọ ờ ướ
bán hàng, giúp các đ i lý, nhân viên bán hàng n m b t k p th i c  h i c a mình cũng ạ ắ ắ ị ờ ơ ộ ủ
nh  đ ng b  hóa qu n lý quan h  v i khách hàng và qu n lý bán hàng, làm tăng hi u ư ồ ộ ả ệ ớ ả ệ
qu  c a hai công c  này. Công ty có th  nh n ngay nh ng ph n h i t  đ i lý, t  kháchả ủ ụ ể ậ ữ ả ồ ừ ạ ừ  
hàng đ  đi u ch nh c  c u t  ch c c a mình cho phù h p v i tình hình. Đ i lý có th  ể ề ỉ ơ ấ ổ ứ ủ ợ ớ ạ ể
đo l ng đ c l i nhu n t  nh ng c  h i này và có đ  thông tin đ  quy t đ nh nên ườ ượ ợ ậ ừ ữ ơ ộ ủ ể ế ị
đ u t  vào đâu. ầ ư


