
BÁN HÀNG, “NGH ” VÀ “NGHI P”Ề Ệ

 “Bán hàng”, tên g i c a m t ngh  thân thu c, dù   Vi t Nam nó ch a bao ọ ủ ộ ề ộ ở ệ ư
gi  đ c li t vào nh ng ngh  cao quý. S  thay đ i t  duy t  m t ngh  th p ờ ượ ệ ữ ề ự ổ ư ừ ộ ề ấ
kém cho đ n m t “nghi p kinh doanh” đã ph n ánh ph n t m quan tr ng c a ế ộ ệ ả ầ ầ ọ ủ
ngh  bán hàng, t  m t ngh  b  khinh ghét, t i m t s  nghi p đáng m   c.ề ừ ộ ề ị ớ ộ ự ệ ơ ướ

Khi “ngh  bán hàng” b  ru ng r yề ị ồ ẫ

Bán hàng đã t ng là m t ngh  b  ru ng r y, chính xác là nh  v y. Cách đây ừ ộ ề ị ồ ẫ ư ậ
10 năm, ít ai nghĩ t i vi c “bán hàng chuyên nghi p”, “ngh  bán hàng” ch  ớ ệ ệ ề ỉ
đ c dành cho nh ng ti u th ng m  c a hàng kinh doanh ho c nh ng ượ ữ ể ươ ở ử ặ ữ
ng i bán hàng d o. S  xu t hi n c a nh ng nhân viên bán hàng c a các ườ ạ ự ấ ệ ủ ữ ủ
hãng tiêu dùng nhanh th ng đ c g n v i nh ng cái tên chung nh  b n bán ườ ượ ắ ớ ữ ư ọ
hàng, h i chào m i hay t i ti p th ... Đi u này cũng không có gì khó hi u b i ộ ờ ụ ế ị ề ể ở
khi đó nhân viên bán hàng ch  y u t p trung vào hàng tiêu dùng và trang ph c ủ ế ậ ụ
c a nhân viên bán hàng ch  là b  qu n áo, đôi dép mòn qu t và chi c bút bi ủ ỉ ộ ầ ẹ ế
treo túi, m t hình  nh không th y gì là thi n c m.ộ ả ấ ệ ả

Tâm lý “b n bán hàng” còn ti p t c ph  bi n, đ c bi t t i khu v c mi n B cọ ế ụ ổ ế ặ ệ ạ ự ề ắ  
và mi n Trung. Th m chí cho t i năm 2003­2004, bán hàng v n ch  đ c coi ề ậ ớ ẫ ỉ ượ
là m t bãi đáp t m th i cho nh ng sinh viên m i ra tr ng còn ít kinh ộ ạ ờ ữ ớ ườ
nghi m. Hình  nh nh ng nhân viên tr  m i ra tr ng ph i lăn l n, mi t mài ệ ả ữ ẻ ớ ườ ả ộ ệ
ch u n ng m a cùng vô vàn l i t  ch i không ph i là hình m u lý t ng cho ị ắ ư ờ ừ ố ả ẫ ưở
ai ham thích nh ng công vi c r nh r i và nhàn h .ữ ệ ả ỗ ạ

T  “b n" bán hàng t i “ng i" bán hàngừ ọ ớ ườ

S  thay đ i t  duy trong bán hàng đ c th i m t làn gió m i, đ c bi t là t  ự ổ ư ượ ổ ộ ớ ặ ệ ừ
các công ty liên doanh ho c v n n c ngoài. H  xác đ nh r ng bán hàng là ặ ố ướ ọ ị ằ
m t trong nh ng khâu quan tr ng nh t c a quá trình s n xu t kinh doanh, ộ ữ ọ ấ ủ ả ấ
m t s n ph m thành công có s  tham gia m t thi t c a đ i ngũ bán hàng. ộ ả ẩ ự ậ ế ủ ộ
Ngoài vi c tuy n ch n đ c nh ng ng i có kh  năng bán hàng gi i, các ệ ể ọ ượ ữ ườ ả ỏ



công ty này đ u s  d ng h  th ng bán hàng, bao g m các nghi p v  qu n lý ề ử ụ ệ ố ồ ệ ụ ả
khách hàng, k t h p v i giám sát bán hàng và theo dõi ch t ch  tình hình tiêu ế ợ ớ ặ ẽ
th . Ngay c  các doanh nghi p t  nhân Vi t Nam tr c đây coi bán hàng là ụ ả ệ ư ệ ướ
nghi p v  bình th ng, ch  bao g m chào m i – bán – tr  ti n thì bây gi  cònệ ụ ườ ỉ ồ ờ ả ề ờ  
ph i lo l ng theo dõi s  li u tiêu th  hàng ngày, hàng gi  và chăm sóc khách ả ắ ố ệ ụ ờ
hàng h p lý đ  bán đ c hàng nhi u h n.ợ ể ượ ề ơ

H  th ng bán hàng quy mô nh t hi n nay t p trung ph n l n vào các hãng ệ ố ấ ệ ậ ầ ớ
s n xu t hàng tiêu dùng nhanh nh  P&G, Unilever, Cocacola, Pepsi Co..., n i ả ấ ư ơ
mà hàng ngàn s  li u đ c thu th p trong th i gian ng n. Các quy trình bán ố ệ ượ ậ ờ ắ
hàng đã đ c chu n hóa đ n m c c  th  và nhân viên bán hàng đ c xác ượ ẩ ế ứ ụ ể ượ
đ nh là ch  ăn, ng  và... bán hàng. Bán hàng đã đ c coi là m t ngh  th c th ,ị ỉ ủ ượ ộ ề ự ụ  
c p đ  th p nh t là nhân viên bán hàng, cao h n là giám sát, qu n lý vùng, ấ ộ ấ ấ ơ ả
mi n… và ph  trách cao nh t th ng là giám đ c bán hàng toàn qu c. Thu ề ụ ấ ườ ố ố
nh p c a đ i ngũ bán hàng không ng ng tăng lên, giám sát bán hàng hi n nay ậ ủ ộ ừ ệ
c a thành ph  H  Chí Minh có m c l ng không d i 5 tri u và khi tìm ủ ố ồ ứ ươ ướ ệ
ki m thông tin trên m ng thông tin vi c làm vietnamworks.com thì hàng ngày ế ạ ệ
không d i 20 công ty đăng tuy n m i v  trí giám sát bán hàng ho c giám đ cướ ể ớ ị ặ ố  
bán hàng khu v c. Không ít cá nhân xu t s c đang mong mu n t i v  trí cao ự ấ ắ ố ớ ị
v  bán hàng trong các công ty liên doanh b i m c l ng và th ng c a các v  ề ở ứ ươ ưở ủ ị
trí này không h  thua kém, th m chí là v t tr i so v i b  ph n tài chính, k  ề ậ ượ ộ ớ ộ ậ ế
toán, nhân s ...ự

Đ n khi ngh  bán hàng đ c đ u t  m nh mế ề ượ ầ ư ạ ẽ

S  nâng c p h  th ng bán hàng đòi h i nh ng ng i bán hàng ph i đ c đ uự ấ ệ ố ỏ ữ ườ ả ượ ầ  
t  bài b n h n, ng i ta b t đ u bi t t i nh ng nhân viên bán hàng chuyên ư ả ơ ườ ắ ầ ế ớ ữ
nghi p, nh ng “ngôi sao” c a t  ch c trong kh  năng nâng cao doanh s . ệ ữ ủ ổ ứ ả ố
Nhân viên bán hàng sau khi tuy n d ng đ c đào t o m t cách bài b n v i ể ụ ượ ạ ộ ả ớ
ngân sách không h  nh  và đ c sàng l c k  càng. Đ n c  nh  ề ỏ ượ ọ ỹ ơ ử ư
Johnson&Johnson hay Sanmiguel Foods, các nhân viên kinh doanh t i Sài Gòn ạ
sau khi trúng tuy n đ c đ a sang Phillipines ho c Singapore đ  đào t o t  ể ượ ư ặ ể ạ ừ



1­3 tháng tùy v  trí. Các nhân viên này đ c hu n luy n và đ y ra th  tr ng ị ượ ấ ệ ẩ ị ườ
đ  bán hàng tr c ti p nh  nhân viên b n x , sau đó m i quay tr  l i Vi t ể ự ế ư ả ứ ớ ở ạ ệ
Nam và chính th c làm vi c.  c tính chi phí cho đào t o c  b n c a các ứ ệ Ướ ạ ơ ả ủ
công ty này không d i 3000$ cho m t nhân viên m i vào.ướ ộ ớ

 

S  đ u t  còn đáng k  h n n a trong các ngành bán hàng mang tính t  v n ự ầ ư ể ơ ữ ư ấ
nh  b o hi m, ngân hàng và bán hàng công nghi p. Nhân viên c a B o Minh ư ả ể ệ ủ ả
CMG đã có giai đo n đ c đ u t  trang ph c, máy xách tay, th m chí c  xe ạ ượ ầ ư ụ ậ ả
máy Vespa làm ph ng ti n đi l i đ  đ  thuy t ph c khách hàng trong 5 phútươ ệ ạ ủ ể ế ụ  
đ u tiên g p m t. Nhân viên bán hàng c p đ  th p nh t (level 1) c a Siemen ầ ặ ặ ấ ộ ấ ấ ủ
Vi t Nam khi đi ra ngoài đ c đ u t  v t d ng và trang thi t b  đ t ti n, th  ệ ượ ầ ư ậ ụ ế ị ắ ề ể
hi n đ ng c p c a ng i bán hàng chuyên nghi p.ệ ẳ ấ ủ ườ ệ

Đ i v i các công ty Vi t Nam thì tùy vào ngu n l c c a doanh nghi p, h u ố ớ ệ ồ ự ủ ệ ầ
h t h  đ u mong mu n cho nhân viên đ c tham d  nh ng khóa h c bán ế ọ ề ố ượ ự ữ ọ
hàng chuyên nghi p hay k  năng giao ti p khách hàng do các trung tâm đào ệ ỹ ế
t o uy tín m  ra. Các khóa h c này đ c thi t k  trong th i gian t  2­3 tu n ạ ở ọ ượ ế ế ờ ừ ầ
và th ng đ c đ ng gi ng b i nh ng ng i có v  trí cao (giám đ c vùng, ườ ượ ứ ả ở ữ ườ ị ố



mi n..) c a các công ty l n.ề ủ ớ

Nh  có s  đ u t  m nh m  trong đào t o và trang b  ph ng ti n cho đ i ờ ự ầ ư ạ ẽ ạ ị ươ ệ ộ
ngũ bán hàng, m t công ty có th  đ y m nh doanh s  s n ph m t  30 ­100%.ộ ể ẩ ạ ố ả ẩ ừ  
Nh ng chi n d ch marketing h n h p nh  “s ng là không ch  đ i” c a ữ ế ị ỗ ợ ư ố ờ ợ ủ
Sunsilk, s n ph m s a Vinamilk, n c ch m Chinsu, trà Không đ  c a ả ẩ ữ ướ ấ ộ ủ
Number One... mu n đ t thành công v  doanh s  thì không th  thi u s  góp ố ạ ề ố ể ế ự
s c c a đ i ngũ chào hàng và tr ng bày s n ph m. K t qu  còn th c t  h n ứ ủ ộ ư ả ẩ ế ả ự ế ơ
t i các công ty bán s n ph m công nghi p và k  c  trong m t s  doanh ạ ả ẩ ệ ể ả ộ ố
nghi p Vi t Nam thì các cá nhân xu t s c v i doanh thu đem l i hàng năm ệ ệ ấ ắ ớ ạ
đ t t i vài ch c t  đông không ph i là chuy n hi m hoi. Các nhân viên này cóạ ớ ụ ỷ ả ệ ế  
m c thu nh p t i thi u là 1000$ ch a k  th ng và các phúc l i khác, hình ứ ậ ố ể ư ể ưở ợ

nh c a h  đ c n  tr ng và các quan h  quý giá v i khách hàng là nguyên ả ủ ọ ượ ể ọ ệ ớ
nhân chính đ  doanh s  c a h  đ t nh ng con s   n t ng.ể ố ủ ọ ạ ữ ố ấ ượ

Đi u gì còn ch  đ i?ề ờ ợ

Khi bán hàng đã tr  thành m t ngh  nghi p đ c tôn tr ng, s  thăng ti n ở ộ ề ệ ượ ọ ự ế
r ng m  và nhu c u ngày càng cao đ i v i nh ng ng i bán hàng chuyên ộ ở ầ ố ớ ữ ườ
nghi p không h  gi m thì ngh  bán hàng l i tr  thành m t công vi c đáng ệ ề ả ề ạ ở ộ ệ
m   c. Ngh  bán hàng gi  đây l i đ c đánh giá v i nh ng tiêu chí nh  ơ ướ ề ờ ạ ượ ớ ữ ư
đ y thách th c, đáng t  hào,  n ch a vinh quang và đ y kh  năng thăng ầ ứ ự ẩ ứ ầ ả
ti n… Ngay v i nh ng lãnh đ o doanh nghi p đã kinh qua công vi c bán ế ớ ữ ạ ệ ệ
hàng tr c ti p, thì ngh  bán hàng mang l i vô vàn kinh nghi m và đ c th c ự ế ề ạ ệ ượ ự
s  đ c coi nh  m t ngh  cao quý, h  th ng bán hàng s  ti p t c đ c phát ự ượ ư ộ ề ệ ố ẽ ế ụ ượ
tri n, ng i bán hàng đ c ti p t c đ u t  m nh m . Khách hàng ngày càng ể ườ ượ ế ụ ầ ư ạ ẽ
đ c ti p c n v i nh ng nhân viên thông minh, khéo léo và n m b t nhu c u ượ ế ậ ớ ữ ắ ắ ầ
c a h  nhanh chóng, đó chính là n n t ng cho vi c thúc đ y nh ng quan h  ủ ọ ề ả ệ ẩ ữ ệ
kinh doanh bình đ ng, b n v ng và văn minh h n hi n t i.ẳ ề ữ ơ ệ ạ


