
NGH  THU T THUY T PH C KHÁCH MUA HÀNGỆ Ậ Ế Ụ

Bán hàng là c  m t “ngh  thu t”. Mu n thuy t ph c đ c khách ả ộ ệ ậ ố ế ụ ượ
mua hàng, b n ph i hi u đ c đ ng c  mua hàng c a ng i tiêu ạ ả ể ượ ộ ơ ủ ườ
dùng, và d a trên c  s  đó, đ a ra nh ng l i thuy t minh h p lý cho ự ơ ở ư ữ ờ ế ợ
m t hàng b n bánặ ạ

Sau đây là vài đ ng c  ph  bi n nh t khi n cho ng i mua b  ti n ra s m cho mìnhộ ơ ổ ế ấ ế ườ ỏ ề ắ  
m t m t hàng nào đó.ộ ặ

1. Đ  thu đ c l i nhu nể ượ ợ ậ

Đây là m c đích c a các doanh nghi p, các v  lãnh đ o, hay nh ng khách mua buôn.ụ ủ ệ ị ạ ữ  
M c đích thu l i l i nhu n là đ ng l c chính thúc đ y ho t đ ng c a b t k  ngànhụ ạ ợ ậ ộ ự ẩ ạ ộ ủ ấ ỳ  
ngh  kinh doanh nào.ề

B i th , m t nhân viên bán hàng có tài là ng i bi t cách thuy t ph c cho khách hàngở ế ộ ườ ế ế ụ  
r ng m t hàng này s  làm tăng l i nhu n và gi m chi phí cho h   đi u mà b t kằ ặ ẽ ợ ậ ả ọ ề ấ ỳ 
th ng gia nào cũng mong mu n h ng t i.ươ ố ướ ớ

Đôi khi, trong  quá trình th ng th o v i đ i tác là ng i bán s , c n nh n m nh t iươ ả ớ ố ườ ỉ ầ ấ ạ ớ  
nhu c u c a khách mua l , b i chính th  hi u c a khách hàng này cu i cùng s   nhầ ủ ẻ ở ị ế ủ ố ẽ ả  
h ng t i hi u qu  kinh doanh c a ng i bán buôn. ưở ớ ệ ả ủ ườ

Nh ng câu ki u nh  “Lo i n c g i đ u này có v  h p r t đ p m t, chúng tôi bán r tữ ể ư ạ ướ ộ ầ ỏ ộ ấ ẹ ắ ấ  
ch y. Lo i bao bì s c s  h p d n nh  th  s  giúp cho anh (ch ) bán đ c hàng v i sạ ạ ặ ỡ ấ ẫ ư ế ẽ ị ượ ớ ố 
l ng l n và thu l i nhu n trong th i gian ng n nh t”… r t nên b ng cách nào đó l tượ ớ ợ ậ ờ ắ ấ ấ ằ ọ  
vào tai khách hàng.

2. Ti t ki m th i gianế ệ ờ

Ngày nay, v i nh p s ng b n r n c a th i hi n đ i, khái ni m “ti t ki m th i gian”ớ ị ố ậ ộ ủ ờ ệ ạ ệ ế ệ ờ  
càng ngày càng có ý nghĩa đ c bi t quan tr ng. “Th i gian là vàng b c” và câu nàyặ ệ ọ ờ ạ  
không ch  đúng v i các nhà kinh doanh, mà còn áp d ng c  v i các bà n i tr . ỉ ớ ụ ả ớ ộ ợ

Nh ng cách nói t ng t  nh  “S  đ  v n t i c a chúng tôi đã đ c th  nghi m quaữ ươ ự ư ơ ồ ậ ả ủ ượ ử ệ  
m t th i gian dài và t  ra r t hi u qu , đ i v i công ty c a các anh (ch ), đi u này cóộ ờ ỏ ấ ệ ả ố ớ ủ ị ề  
nghĩa là hàng hóa s  đ c đ a t i đ a đi m c n thi t trong kho ng th i gian ng nẽ ượ ư ớ ị ể ầ ế ả ờ ắ  
nh t” ch c ch n s  t o  n t ng t t v i khách mua hàng.ấ ắ ắ ẽ ạ ấ ượ ố ớ



3. Vì v  h p d n c a hàng hóaẻ ấ ẫ ủ

Nhi u khách hàng b  ti n s m m t đ  v t nào đó ch  b i vì b  ngoài đ p đ  c a m tề ỏ ề ắ ộ ồ ậ ỉ ở ề ẹ ẽ ủ ặ  
hàng, ch  ch a h n do tác d ng th c s  c a nó. M t l ng đông đ o các khách hàngứ ư ẳ ụ ự ự ủ ộ ượ ả  
lo i này là ch  em ph  n . ạ ị ụ ữ

Nhân viên bán hàng tinh ý s  bi t g i nh ng câu ki u nh  “Trên b  m t c a lo i v iẽ ế ợ ữ ể ư ề ặ ủ ạ ả  
này có nh ng s i đ c bi t t o nên v  bóng m  r t sang. May váy d  h i b ng v i này,ữ ợ ặ ệ ạ ẻ ờ ấ ạ ộ ằ ả  
ch  s  thành bà hoàng c a b t k  bu i d  h i nào”.ị ẽ ủ ấ ỳ ổ ạ ộ

4. Vì c m giác tho i mái và d  ch u khi s  d ngả ả ễ ị ử ụ

Khi ch n mua qu n áo, ph n l n khách hàng th ng t  h i: “Không bi t m c qu n áoọ ầ ầ ớ ườ ự ỏ ế ặ ầ  
này có tho i mái, d  đi l i, thoáng mát… không?” Hay khi mua bàn gh , chúng ta cũngả ễ ạ ế  
thích ch n lo i đi văng m m m i, êm ái. ọ ạ ề ạ

B i th  n u b n là ng i bán hàng gi i, bao gi  cũng nên chú ý h i khách mua “Anhở ế ế ạ ườ ỏ ờ ỏ  
(ch ) m c vào c m th y th  nào?” hay “Lo i gh  nào thì anh (ch ) ng i th y tho i máiị ặ ả ấ ế ạ ế ị ồ ấ ả  
h n?”.ơ

5. Vì mu n khác l  v i m i ng iố ạ ớ ọ ườ

Nhi u ng i mu n đ  dùng mình s m ph i khác l , đ  tách ra n i b t gi a xungề ườ ố ồ ắ ả ạ ể ổ ậ ữ  
quanh. B i v y nh ng câu thuy t minh kèm theo khi bán hàng ki u nh  “m t hàng nàyở ậ ữ ế ể ư ặ  
r t đ c đáo, bán v i s  l ng h n ch ”… s  gây tác d ng r t m nh v i khách hàng.ấ ộ ớ ố ượ ạ ế ẽ ụ ấ ạ ớ


