
21 CÁCH BÁN HÀNG HI U QUỆ Ả
KINH NGHI M TI P TH  TH NG M IỆ Ế Ị ƯƠ Ạ

Bán đ c hàng là c  m t ngh  thu t mà b n ph i không ng ng h c h i. Ch  t ch d chượ ả ộ ệ ậ ạ ả ừ ọ ỏ ủ ị ị  
v  ti p th  th ng m i Business Marketing Services, ông Jeffrey Gitomer   Charlotte ụ ế ị ươ ạ ở
đã đ a ra 21 cách bán hàng có hi u qu . B n c n n m ch c các nguyên t c này, thêm ư ệ ả ạ ầ ắ ắ ắ
vào đó là tính sáng t o và trí t ng t ng ch c ch n s  t o cho mình m t v  trí c a ạ ưở ượ ắ ắ ẽ ạ ộ ị ủ
ng i bán hàng  u vi t. ườ ư ệ

1.
Tin t ng vào chính mình b i b n đang ki m soát công c  quan tr ng nh t trong bán ưở ở ạ ể ụ ọ ấ
hàng, đó là trí não c a b n. ủ ạ

2.
Tin t ng vào công ty và s n ph m c a b n, n u không b n ch ng mong đ i gì c . ưở ả ẩ ủ ạ ế ạ ẳ ợ ả

3.
Hãy chu n b  chu đáo, s n sàng th c hi n các thi t b , công c  bán hàng và các câu tr  ẩ ị ẵ ự ệ ế ị ụ ả
l i. ờ

4. 
Th m đ nh ng i mua. Đ ng phí th i gian v i ng i không th  quy t đ nh. ẩ ị ườ ừ ờ ớ ườ ể ế ị

5.
Đúng h n. Không có lý do nào đ  bào ch a cho s  ch m tr . N u tr , ph i g i đi n ẹ ể ữ ự ậ ễ ế ễ ả ọ ệ
đ n xin l i tr c gi  h n. ế ỗ ướ ờ ẹ

6.
Trông có v  chuyên nghi p. N u b  ngoài c a b n trông đ ng đ n, t c là ph n ánh ẻ ệ ế ề ủ ạ ứ ắ ứ ả
tích c c v  b n thân b n, công ty và s n ph m c a b n. ự ề ả ạ ả ẩ ủ ạ

7.
Thi t l p m i quan h  m t thi t và s  tin t ng c a ng i mua. Phát hi n khách hàngế ậ ố ệ ậ ế ự ưở ủ ườ ệ  
tri n v ng, s m xây d ng đ c ni m tin. Bán hàng là đ  ph c v  không ph i vì hoa ể ọ ớ ự ượ ề ể ụ ụ ả
h ng. T p trung vào các y u t  c  b n nh t, 99% th ng v  thành công t  đó. ồ ậ ế ố ơ ả ấ ươ ụ ừ

8.
V n d ng tính khôi hài. Đó là công c  bán hàng t t nh t. Vui v  v i cái b n th c hi n ậ ụ ụ ố ấ ẻ ớ ạ ự ệ
và làm hài lòng khách. 

9.
Bi t rõ s n ph m c a b n. Có th  không ph i lúc nào b n cũng dùng nó trong khi bán ế ả ẩ ủ ạ ể ả ạ
hàng, nh ng nó s  t o cho b n ni m tin khi bán hàng. ư ẽ ạ ạ ề



10.
Bán hàng là bán các ti n ích ch  không ph i dáng v . Khách hàng mu n bi t nó mang ệ ứ ả ẻ ố ế
l i ích l i gì cho h  h n là nó v n hành nh  th  nào. ạ ợ ọ ơ ậ ư ế

11.
Luôn luôn nói lên s  th t. Không c n ph i h c thu c nh ng gì b n nói. ự ậ ầ ả ọ ộ ữ ạ

12.
M t khi đã h a thì ph i gi  l i. Đó là cách t t nh t đ  chuy n m t th ng v  thu n ộ ứ ả ữ ờ ố ấ ể ể ộ ươ ụ ầ
tuý thành m i quan h  giao hàng đúng nh  đã h a. ố ệ ư ứ

13.
Đ ng h  th p đ i th  c nh tranh. N u không có gì t t đ  nói thì đ ng nói gì c . ừ ạ ấ ố ủ ạ ế ố ể ừ ả

14.
S  d ng quà t ng. Nhân viên bán hàng t t nh t trong hàng ngũ c a b n là m t khách ử ụ ặ ố ấ ủ ạ ộ
hàng đ c tho  mãn. ượ ả

15.
L ng nghe nh ng tín hi u mua hàng. Khách hàng tri n v ng s  th ng cho b n bi t ắ ữ ệ ể ọ ẽ ườ ạ ế
khi nào h  s n sàng mua hàng. L ng nghe cũng quan tr ng không kém nói. ọ ẵ ắ ọ

16.
D  ki n nh ng ý ki n chê bai. T p d t tr  l i nh ng ph n bác thông th ng. ự ế ữ ế ậ ượ ả ờ ữ ả ườ

17.
Nghiêm túc ghi nh n nh ng chê bai th t s  c a khách hàng. Ngay t  lúc đ u, khách ậ ữ ậ ự ủ ừ ầ
hàng s  không nói th t ý ki n c a mình. ẽ ậ ế ủ

18.
Chào hàng, nghe có v  đ n gi n nh ng nó là m t công vi c th c s . ẻ ơ ả ư ộ ệ ự ự

19.
Khi b n đ t câu h i đ  k t thúc, hãy im l ng. Đó là nguyên t c đ u tiên c a bán hàng. ạ ặ ỏ ể ế ặ ắ ầ ủ

20.
N u không bán đ c hàng, b n hãy c  t o m t cu c h n ch c ch n đ  khách hàng ế ượ ạ ố ạ ộ ộ ẹ ắ ắ ể
quay l i. N u không t o đ c cu c h n g p tr c ti p thì khó hy v ng l n g p sau. ạ ế ạ ượ ộ ẹ ặ ự ế ọ ầ ặ

21.
Theo dõi và kiên trì. N u c n đ n năm hay m i l n ti p xúc v i m t khách hàng ế ầ ế ườ ầ ế ớ ộ
tr c khi bán hàng, b n hãy s n sàng làm b t k  đi u gì đ  có th  đ t đ c l n g p ướ ạ ẵ ấ ỳ ề ể ể ạ ượ ầ ặ
th  m i. ứ ườ


