
BÀN V  NH NG SAI L M C A Ề Ữ Ầ Ủ
NG I BÁN HÀNGƯỜ

 Vì bán hàng là c  m t ngh  thu t mà không ph i ai cũng n m b t đ c, nên nóả ộ ệ ậ ả ắ ắ ượ  
có nh ng đi m r t khó ki m soát. D i đây là 10 sai l m ph  bi n nh t trong ho tữ ể ấ ể ướ ầ ổ ế ấ ạ  
đ ng bán hàng đ c ph n h ng nghi p c a tuoitre.com.vn đ a lên cho đ c gi  thamộ ượ ầ ướ ệ ủ ư ộ ả  
kh o, xin trích d n l i. Nh ng đúc k t d i đây ng m ra thì r t có ích. Còn vi c th cả ẫ ạ ữ ế ướ ẫ ấ ệ ự  
hi n đ c không thì ch c cũng còn do b n năng và s  rèn luy n­tr i nghi m.ệ ượ ắ ả ự ệ ả ệ

B t k  “c u binh” nào trên th ng tr ng cũng đ u có th  k  m t câu chuy nấ ể ự ươ ườ ề ể ể ộ ệ  
v  nh ng sai l m khi n h  ph i tr  giá đ t. Và h  không bao gi  l p l i nh ng saiề ữ ầ ế ọ ả ả ắ ọ ờ ặ ạ ữ  
l m đó l n th  hai. D i đây là 10 sai l m ph  bi n nh t trong ho t đ ng bán hàng vàầ ầ ứ ướ ầ ổ ế ấ ạ ộ  
h ng kh c ph c:ướ ắ ụ

Sai l m 1:ầ  Thi u m t hình  nh chuyên nghi p. N u b n mu n m i ng i l ngế ộ ả ệ ế ạ ố ọ ườ ắ  
nghe b n và chú ý t i nh ng gì b n nói v  s n ph m hay d ch v , b n ph i th  hi nạ ớ ữ ạ ề ả ẩ ị ụ ạ ả ể ệ  
đ c m t hình  nh chuyên nghi p th c th  ­ t  hình th c đ n thái đ , nghĩa là b nượ ộ ả ệ ự ụ ừ ứ ế ộ ạ  
c n ăn m c ch nh t , dáng đ ng th ng, nói năng t  tin. M i ng i s  mua s m s nầ ặ ỉ ề ứ ẳ ự ọ ườ ẽ ắ ả  
ph m/d ch v  t i công ty b n nh  lòng nhi t tình và kh  năng thuy t ph c c a b n đ iẩ ị ụ ạ ạ ờ ệ ả ế ụ ủ ạ ố  
v i h  h n là ki n th c c a b n v  s n ph m.ớ ọ ơ ế ứ ủ ạ ề ả ẩ

Sai l m 2ầ : Nói quá nhi u. Khi b n nói nhi u, b n cho r ng mình đang trình bàyề ạ ề ạ ằ  
nh ng thông tin c n thi t, trong khi khách hàng l i ch  c m th y r ng b n đang l iữ ầ ế ạ ỉ ả ấ ằ ạ ả  
nh i v  nh ng gì h  không quan tâm. V y thì b n hãy h i khách hàng v  nhu c u c aả ề ữ ọ ậ ạ ỏ ề ầ ủ  
h , t c là b n đang bán hàng; b n đang tìm ki m nh ng gì khách hàng th c s  mu nọ ứ ạ ạ ế ữ ự ự ố  
có. Sau đó, b n m i b t đ u d n d t h  t i m t s n ph m hay d ch v  thích h p.ạ ớ ắ ầ ẫ ắ ọ ớ ộ ả ẩ ị ụ ợ

Sai l m 3:ầ  T  v ng c a b n. T  ng  t o ra hình  nh trong tâm trí con ng i. Cóừ ự ủ ạ ừ ữ ạ ả ườ  
m t s  t  ng  luôn khi n cho khách hàng b  đi. Ví d , c n tránh s  d ng t  “h pộ ố ừ ữ ế ỏ ụ ầ ử ụ ừ ợ  
đ ng” trong bán hàng. T t c  chúng ta đ u bi t r ng các h p đ ng là văn b n pháp lýồ ấ ả ề ế ằ ợ ồ ả  
ràng bu c và s  c n đ n m t s  trình t  theo lu t đ nh đ  ch m d t m i quan h  h pộ ẽ ầ ế ộ ố ự ậ ị ể ấ ứ ố ệ ợ  
đ ng. Có th  thay b ng m t s  t  khác thích h p h n ­ ví d  “tho  thu n ghi nh ”,ồ ể ằ ộ ố ừ ợ ơ ụ ả ậ ớ  
“đ n đ t hàng” hay “biên b n”... Hãy l u ý các t  ng  s  d ng và thay th  b t c  tơ ặ ả ư ừ ữ ử ụ ế ấ ứ ừ 
ng  nào không phù h p b ng m t t  ng  m i l ch thi p và tích c c h n.ữ ợ ằ ộ ừ ữ ớ ị ệ ự ơ

Sai l m 4ầ : Không xây d ng m i quan h . M t m i quan h  t t s  t o nên s  tinự ố ệ ộ ố ệ ố ẽ ạ ự  
t ng. Không ai mu n giao d ch mua s m v i ng i mà h  không  a thích và tin c y.ưở ố ị ắ ớ ườ ọ ư ậ  
Bên c nh vi c gi i thi u v  s n ph m hay d ch v , dành chút th i gian tìm hi u và tròạ ệ ớ ệ ề ả ẩ ị ụ ờ ể  



chuy n thân tình v i khách hàng.ệ ớ

Sai l m 5:ầ   Thi u m t h  th ng phân lo i. Có m t t  l  ph n trăm nh t đ nhế ộ ệ ố ạ ộ ỷ ệ ầ ấ ị  
nh ng ng i mà b n ti p xúc s  không mua SP/DV c a b n. N u h  không có nhuữ ườ ạ ế ẽ ủ ạ ế ọ  
c u hay ti n b c đ  mua s m SP/DV, thì s  không có giao d ch mua bán nào c . Đi uầ ề ạ ể ắ ẽ ị ả ề  
quan tr ng là nhanh chóng xác đ nh nh ng ng i nh  th  trong cu c trò chuy n. Hãyọ ị ữ ườ ư ế ộ ệ  
h i h  ít nh t là 3­4 câu h i và các câu tr  l i s  nói lên li u h  ph i là các khách hàngỏ ọ ấ ỏ ả ờ ẽ ệ ọ ả  
ti m năng hay không.ề

Sai l m 6:  ầ Không bi t khi nào ph i ng ng gi i thi u. Nhi u ng i nghĩ r ngế ả ừ ớ ệ ề ườ ằ  
ph i nói v i các khách hàng ti m năng t t c  m i thông tin mà h  bi t v  SP/DV.ả ớ ề ấ ả ọ ọ ế ề  
Th m chí c  sau khi khách hàng ám ch  r ng s n ph m này hoàn toàn thích h p v i h ,ậ ả ỉ ằ ả ẩ ợ ớ ọ  
nhân viên bán hàng v n ti p t c trình bày. Làm nh  v y r t d  dàng khi n khách hàngẫ ế ụ ư ậ ấ ễ ế  
c m th y b c b i và quay đi ngay.ả ấ ự ộ

Sai l m 7:ầ  Cái tôi cá nhân. Bán hàng th c ch t là m t ho t đ ng d ch v . Ph iự ấ ộ ạ ộ ị ụ ả  
đ t sang bên c nh nh ng mong mu n và nhu c u c a mình đ  ph c v  nh ng mongặ ạ ữ ố ầ ủ ể ụ ụ ữ  
mu n và nhu c u c a ng i khác. Hãy lo i b  kh i tâm trí hình bóng c a đ ng ti n l iố ầ ủ ườ ạ ỏ ỏ ủ ồ ề ợ  
nhu n khi giao ti p v i khách hàng.ậ ế ớ

Sai l m 8: ầ Không bi t ph i k t thúc nh  th  nào. Trong nhi u tr ng h p, chế ả ế ư ế ề ườ ợ ỉ 
c n đ t m t câu h i tr c ti p đ  k t thúc giao d ch bán hàng:ầ ặ ộ ỏ ự ế ể ế ị

­ N u tôi có s n ph m màu đ  nh  theo ý c a quý v , quý v  có mu n mua ngay bây giế ả ẩ ỏ ư ủ ị ị ố ờ 



hay tôi s  g i t i sau?ẽ ử ớ

­   Quý   v   s   thanh   toán   b ng   ti n   m t,   th   tín   d ng   hay   chuy n   kho n?ị ẽ ằ ề ặ ẻ ụ ể ả

Sai l m 9:ầ  Không chú ý t i các chi ti t. M i m t l i gi i thi u v  SP/DV đ uớ ế ỗ ộ ờ ớ ệ ề ề  
hoàn toàn m i đ i v i khách hàng. Vì v y c n th  hi n s  nhi t tình, chu đáo và khôngớ ố ớ ậ ầ ể ệ ự ệ  
nên b  qua b t c  thông tin nào, tr  khi các khách hàng nói rõ r ng m t chi ti t nào đóỏ ấ ứ ừ ằ ộ ế  
s  không c n thi t đ i v i h . Vi c chú ý t i các chi ti t cũng c n th  hi n trong côngẽ ầ ế ố ớ ọ ệ ớ ế ầ ể ệ  
vi c gi y t . B t k  thông tin b  b  sót nào cũng đ u có th  khi n khách hàng xem xétệ ấ ờ ấ ỳ ị ỏ ề ể ế  
l i quy t đ nh mua s m.ạ ế ị ắ

Sai l m 10: ầ Không đáp  ng các mong đ i c a khách hàng.   đây đòi h i s  t pứ ợ ủ Ở ỏ ự ậ  
trung và chú ý vào các chi ti t. N u không có các chính sách, quy trình bán hàng phù h pế ế ợ  
đáp  ng s  mong đ i c a khách hàng, s  r t khó khăn đ  thu hút m t khách hàng m i.ứ ự ợ ủ ẽ ấ ể ộ ớ  
Hãy đ u t  th i gian và công s c vào các quy trình, th  t c kinh doanh m i chu n m cầ ư ờ ứ ủ ụ ớ ẩ ự  
h n, và đ m b o th c hi n đúng nh  v y. Không nên h a b t c  đi u gì ngoài chu nơ ả ả ự ệ ư ậ ứ ấ ứ ề ẩ  
m c quy đ nh c a công ty. M i yêu c u c a khách hàng c n đ c đáp  ng đ y đự ị ủ ọ ầ ủ ầ ượ ứ ầ ủ 
ho c v t nh ng mong đ i c a h .ặ ượ ữ ợ ủ ọ


