
K  NĂNG THUY T TRÌNH CHÀO BÁN HÀNGỸ Ế

Đ ng dùng nh ng t  quá kêu hay mang tính thu t ng  chuyên môn sâu ừ ữ ừ ậ ữ

trong khi trình bày. Th c hi n m t bu i thuy t trình chào bán hàng ự ệ ộ ổ ế

(sales presentation) không đ n gi n: ph i làm vi c tr c ti p v i khách ơ ả ả ệ ự ế ớ

hàng, ti p xúc v i nhi u ng i n m ch c v  khác nhau và ph i thuy t ế ớ ề ườ ắ ứ ụ ả ế

ph c đ c h .ụ ượ ọ

Ngo i hình, l i nói thái đ  và m c đ  nhi t tình c a b n là nh ng y u t  r t ạ ờ ộ ứ ộ ệ ủ ạ ữ ế ố ấ

quan tr ng quy t đ nh đ n s  thành công c a bu i thuy t trình. Tuy theo đ c ọ ế ị ế ự ủ ổ ế ặ

đi m c a s n ph m và d ch v , các bu i thuy t trình chào bán hàng đòi h i ể ủ ả ẩ ị ụ ổ ế ỏ

nh ng k  năng khác nhau. Tuy nhiên, nhìn chung, đ  vi c thuy t trình bán ữ ỹ ể ệ ế

hàng đ c thành công, nên l u ý m t s  đi m sau.ượ ư ộ ố ể

Nhi t tìnhệ  

B n không th  thuy t ph c đ c ng i khác n u trình bày v n đ  m t cách ạ ể ế ụ ượ ườ ế ấ ề ộ

mi n c ng, thi u s  nhi t tình, nh  th  đang ph i "tr  bài''. Hãy đ t h t ễ ưỡ ế ự ệ ư ế ả ả ặ ế

ni m tin vào s n ph m ho c d ch v  mà b n đang chào bán và truy n ni m ề ả ẩ ặ ị ụ ạ ề ề

tin đó đ n khách hàng b ng nhi t tình c a chính mình. L u ý r ng nhi t tình ế ằ ệ ủ ư ằ ệ

không có nghĩa là ph i nói nhanh hay nói l n, mà đi u quan tr ng là ph i trìnhả ớ ề ọ ả  

bày v n đ  m t cách sinh đ ng và có tính thuy t ph c cao.ấ ề ộ ộ ế ụ

Đ n gi n:ơ ả



Đ ng dùng nh ng t  quá kêu hay mang tính thu t ng  chuyên môn sâu trong ừ ữ ừ ậ ữ

khi trình bày. N u khách hàng không hi u đi u b n nói, h  s  ch ng l u l i ế ể ề ạ ọ ẽ ẳ ư ạ

n t ng gì nh ng s n ph m ho c d ch v  mà b n đang chào bán. Tr ng ấ ượ ữ ả ẩ ặ ị ụ ạ ườ

h p t  h n, h  có th  chán n n, b c d c. Hãy trình bày v n đ  m t cách đ nợ ệ ơ ọ ể ả ự ọ ấ ề ộ ơ  

gi n, rõ ràng, chính xác và d  hi u. Nên s  d ng nh ng ngôn ng  mà b n ả ễ ể ử ụ ữ ữ ạ

th ng dùng và t  ra t  nhiên nh  "b n đang là chính mình''.ườ ỏ ự ư ạ

Th ng xuyên ki m tra ph n  ng c a ng i nghe:ườ ể ả ứ ủ ườ

M t bu i thuy t trình n u có hi u qu  và thành công, th ng thì ph i có s  ộ ổ ế ế ệ ả ườ ả ự

t ng tác qua l i gi a ng i nói và ng i nghe. Trong khi trình bày, b n nên ươ ạ ữ ườ ườ ạ

th ng xuyên h i l i ng i nghe xem h  đã hi u rõ ch a và có v n đ  gì c nườ ỏ ạ ườ ọ ể ư ấ ề ầ  

th c m c, trao đ i thêm hay không.ắ ắ ổ

Giao ti p b ng m t:ế ằ ắ

M t bu i thuy t trình là m t cu c h i tho i v i nhi u ng i và t t c  m i ộ ổ ế ộ ộ ộ ạ ớ ề ườ ấ ả ọ

ng i c n ph i đ c đón nh n s  quan tâm nh  nhau. Không nên ch  nhìn ườ ầ ả ượ ậ ự ư ỉ

vào m t ng i nào đó mà b n nghĩ r ng là nhân v t quan tr ng. Cũng không ộ ườ ạ ằ ậ ọ

nh t thi t ph i b n tâm đ n chuy n ai là nhân v t ch  ch t ho c ai là ng i ấ ế ả ậ ế ệ ậ ủ ố ặ ườ

có t m  nh h ng đ n vi c ra quy t đ nh mua s n ph m ho c d ch v  c a ầ ả ưở ế ệ ế ị ả ẩ ặ ị ụ ủ

b n.ạ

Đ t mình vào v  trí c a ng i nghe:ặ ị ủ ườ

Đ  bài thuy t trình thêm ph n thú v  và đem đ n cho ng i nghe nhi u thông ể ế ầ ị ế ườ ề

tin c n thi t, ngoài n i dung, b n c n đ  ý đ n th i l ng c a bu i thuy t ầ ế ộ ạ ầ ể ế ờ ượ ủ ổ ế



trình. Hãy đ t mình vào v  trí c a ng i nghe đ  xác đ nh mình c n nói đi u ặ ị ủ ườ ể ị ầ ề

gì. Nên nh  r ng, lúc đ u khách hàng không quan tâm đ n b n hay s n ph m ớ ằ ầ ế ạ ả ẩ

và d ch v  mà b n đang chào bán. Đ  thu hút s  quan tâm c a h , b n c n ị ụ ạ ể ự ủ ọ ạ ầ

ph i làm cho h  th y đ c l i ích khi s  d ng s n ph m ho c d ch v  c a ả ọ ấ ượ ợ ử ụ ả ẩ ặ ị ụ ủ

b n.ạ

Chu n b  k :ẩ ị ỹ

N i dung c a bài thuy t trình c n đ c chu n b  k  và b n c n ph i th c ộ ủ ế ầ ượ ẩ ị ỹ ạ ầ ả ự

hành nhi u l n tr c khi ti p xúc v i khách hàng. Đi u này giúp b n rèn ề ầ ướ ế ớ ề ạ

luy n k  năng trình bày và có thêm s  t  tin. B n cũng nên chú ý đ n y u t  ệ ỹ ự ự ạ ế ế ố

th i gian. N u trong bài thuy t trinh, b n có s  d ng các đ  th , b ng bi u thìờ ế ế ạ ử ụ ồ ị ả ể  

ph i b o đ m tính h p lý và nh t quán c a chúng. Hãy d  trù tr c nh ng ả ả ả ợ ấ ủ ự ướ ữ

câu h i mà khách hàng có th  đ t ra và chu n b  câu tr  l i.ỏ ể ặ ẩ ị ả ờ

Chú ý đ n trang ph c:ế ụ

Ngày nay, trang ph c công s  r t đa d ng tùy theo tính ch t c a công vi c. ụ ở ấ ạ ấ ủ ệ

Đi u này cũng ít nhi u gây khó khăn cho b n trong vi c l a ch n trang ph c ề ề ạ ệ ự ọ ụ

khi làm bu i thuy t trình chào bán hàng. Nguyên t c c  b n là b n không ổ ế ắ ơ ả ạ

đ c ăn m c kém trang tr ng h n khách hàng. Trong tr ng h p không hi u ượ ặ ọ ơ ườ ợ ể

bi t rõ v  trang ph c làm vi c c a khách hàng, t t nh t b n nên ch n trang ế ề ụ ệ ủ ố ấ ạ ọ

ph c truy n th ng dành cho doanh nhân.ụ ề ố

K t thúc l ch s :ế ị ự

Khi th c hi n xong bu i thuy t trình, dù r ng bu i thuy t trình đó thành côngự ệ ổ ế ằ ổ ế  



hay không thì cũng ph i c m  n khách hàng tr c khi ra v  và h a h n s  ả ả ơ ướ ề ứ ẹ ẽ

ti p t c liên l c l i v i h .ế ụ ạ ạ ớ ọ


