
B Y B C D N Đ N THÀNH CÔNGẢ ƯỚ Ẫ Ế  
TRONG BÁN HÀNG

Tr  thành ng i bán hàng thành công không ph i là ng u nhiên hay trò may r i. Thành ở ườ ả ẫ ủ
công là k t qu  c a nh ng n  l c áp d ng m t h  th ng tiêu chu n riêng m t cách ế ả ủ ữ ỗ ự ụ ộ ệ ố ẩ ộ
b n b , v i lòng quy t tâm và đam mê. ề ỉ ớ ế

B y b c này đ c thi t k  đ  giúp b n t o ra m t h  th ng nh  th  trong vài phút. ả ướ ượ ế ế ể ạ ạ ộ ệ ố ư ế
T o d ng thành công đ  đ t đ c  c m  c a b n ph  thu c vào m c đ  quy t tâm ạ ự ể ạ ượ ướ ơ ủ ạ ụ ộ ứ ộ ế
c a b n giúp khách hàng đ t đ c gi c m  c a h . B c đ u tiên t ng đ i d  là ủ ạ ạ ượ ấ ơ ủ ọ ướ ầ ươ ố ễ
l ng nghe h .ắ ọ

1. Gi i thi u b n thân, đ ng nói gì thêm c  và t p trung l ng ngheớ ệ ả ừ ả ậ ắ

Bán hàng không ph i là câu chuy n v  ng i đ ng nghi p mà là v  khách hàng c a ả ệ ề ườ ồ ệ ề ủ
b n. Cũng gi ng nh  khi b t đ u quá trình yêu đ ng, b n c n đánh giá xem li u ạ ố ư ắ ầ ươ ạ ầ ệ
khách hàng có đ  cao s n ph m/d ch v  b n mang t i không đ  thuy t ph c h  mua ề ả ẩ ị ụ ạ ớ ể ế ụ ọ
hàng.

Ch  có m t cách đ  tìm hi u xem khách hàng c n gì, mu n gì và đ  cao đi u gì là hãy ỉ ộ ể ể ầ ố ề ề
l ng nghe h  m t cách chăm chú. N u b n nghĩ v  đi u ti p theo đ  khua môi múa ắ ọ ộ ế ạ ề ề ế ể
mép, b n s  ch ng th  nào t p trung vào nh ng đi u khách hàng đang nói v i b n. ạ ẽ ẳ ể ậ ữ ề ớ ạ
Thay vào đó, hãy nghĩ cách nh c l i nh ng đi u khách hàng v a nói b ng ngôn ng  ắ ạ ữ ề ừ ằ ữ
c a riêng b n và b n s  ph i t p trung l ng nghe h  nói v i b n đi u gì.ủ ạ ạ ẽ ả ậ ắ ọ ớ ạ ề

M t ng i bán hàng thành công có th  mô t  l i c m xúc cũng nh  n i dung cu c trò ộ ườ ể ả ạ ả ư ộ ộ
chuy n v i khách hàng.ệ ớ

http://www.apecmarketing.com/index.php?id=377#%23
http://www.apecmarketing.com/index.php?id=377#%23


2. T i sao gi i pháp c a b n l i quan tr ng v i khách hàngạ ả ủ ạ ạ ọ ớ

Khi nh ng ng i bán hàng m i vào ngh  h c h i v  công ty, s n ph m ho c d ch v  ữ ườ ớ ề ọ ỏ ề ả ẩ ặ ị ụ
c a công ty mình, h  th ng có xu h ng m  đ u cu c nói chuy n b ng cách tuôn ra ủ ọ ườ ướ ở ầ ộ ệ ằ
nh ng s  ki n liên quan, nh ng đ c tr ng s n ph m gi ng nh  trên qu ng cáo. Đ ng ữ ự ệ ữ ặ ư ả ẩ ố ư ả ừ
cho r ng khách hàng quan tâm b n làm gì nh  th  nào, trong bao lâu ho c nh ng gì ằ ạ ư ế ặ ữ
b n đ c d y làm cho công ty hay s n ph m/d ch v  c a b n tr  nên đ c đáo. Khách ạ ượ ạ ả ẩ ị ụ ủ ạ ở ộ
hàng có cu c s ng c a h  v i nh ng  u tiên, m c tiêu ph i hoàn thành và trách nhi m ộ ố ủ ọ ớ ữ ư ụ ả ệ
c a riêng mình. ủ

Hãy mô t  nh ng khía c nh quan tr ng nh t trong gi i pháp b n mang đ n trên quan ả ữ ạ ọ ấ ả ạ ế
đi m c a h  và c  ki m ch  không nói nh ng đi u không phù h p. T t nhiên, b n chể ủ ọ ố ề ế ữ ề ợ ấ ạ ỉ 
bi t đ c đi u này khi l ng nghe h . ế ượ ề ắ ọ

M t chuyên gia bán hàng thành công s  ch  xoay quanh nh ng khía c nh quan tr ng ộ ẽ ỉ ữ ạ ọ
nh t trong s n ph m/d ch v  đ i v i khách hàng c a h .ấ ả ẩ ị ụ ố ớ ủ ọ

3. Ti p nh n ph n h i c a khách hàng, Gi i thích chi ti t nh ng đi u h  còn ế ậ ả ồ ủ ả ế ữ ề ọ
băn khoăn

Hãy ti p nh n ph n h i c a khách hàng đ  ch c r ng b n đang đi đúng h ng. Hãy ế ậ ả ồ ủ ể ắ ằ ạ ướ
h i ý ki n c a h  đ  bi t r ng b n đang t p trung vào nh ng s  ki n, nh ng đ c ỏ ế ủ ọ ể ế ằ ạ ậ ữ ự ệ ữ ặ
tr ng s n ph m hay nh ng con s  h  quan tâm. Khi b n trao đ i v i khách hàng v  ư ả ẩ ữ ố ọ ạ ổ ớ ề
giá tr  g n v i nh ng yêu c u ban đ u c a h  thì m t s  ng i có th  thay đ i s  ị ắ ớ ữ ầ ầ ủ ọ ộ ố ườ ể ổ ự
quan tâm c a h . Đây là m t c  h i đ  b n tìm hi u li u khách hàng còn có m i quan ủ ọ ộ ơ ộ ể ạ ể ệ ố
tâm hay lo l ng nào khác.ắ



Hãy chăm chú l ng nghe và nh c l i ng n g n nh ng quan tâm và nh ng đi u quan ắ ắ ạ ắ ọ ữ ữ ề
tr ng nh t đ i v i h . Sau đó, hãy gi i thích c n k  v  gi i pháp c a b n có th  đáp ọ ấ ố ớ ọ ả ặ ẽ ề ả ủ ạ ể

ng k  v ng c a h . ứ ỳ ọ ủ ọ

M t chuyên gia bán hàng thành công s  luôn đ  khách hàng t ng tác trong quá trình ộ ẽ ể ươ
mô t  chi ti t nh ng gi i pháp c  th .ả ế ữ ả ụ ể

4. Hãy ch ng minh t i sao khách hàng nên tin t ng b nứ ạ ưở ạ

N u hàng hoá/d ch v  c a b n đáp  ng đ c yêu c u c a khách hàng thì đây là lúc ế ị ụ ủ ạ ứ ượ ầ ủ
thích h p nh t đ  đ a ra nh ng lý do t i sao khách hàng nên tin t ng b n. B n có thợ ấ ể ư ữ ạ ưở ạ ạ ể 
nói cho h  chính xác quy cách v  s n ph m, đ a cho h  b n cáo b ch c a Công ty, ọ ề ả ẩ ư ọ ả ạ ủ
nh ng b n đi u tra d ch v , nh ng bài báo ho c tài li u tham kh o đ c l p.ữ ả ề ị ụ ữ ặ ệ ả ộ ậ

Cách th c t o l p s  tin t ng ph  thu c r t l n vào ngành ngh  kinh doanh và th  ứ ạ ậ ự ưở ụ ộ ấ ớ ề ị
tr ng ho t đ ng c a b n. N u không có tài li u nào dùng đ  làm thông tin tham ườ ạ ộ ủ ạ ế ệ ể
kh o, b n có th  t o d ng lòng tin c a h  b ng vi c gi  l i h a v i h . M t l i h a ả ạ ể ạ ự ủ ọ ằ ệ ữ ờ ứ ớ ọ ộ ờ ứ
đ n gi n có th  là cung c p thêm thông tin cho h  trong th i gian xác đ nh. Ngay c  ơ ả ể ấ ọ ờ ị ả
khi khách hàng là ng i đ c khách hàng tr c c a b n gi i thi u, b n cũng ph i gâyườ ượ ướ ủ ạ ớ ệ ạ ả  
d ng s  tin t ng c a h . Đ ng bao gi  cho r ng h  tin t ng b n là l  đ ng nhiên.ự ự ưở ủ ọ ừ ờ ằ ọ ưở ạ ẽ ươ  

M t ng i bán hàng thành công gây d ng đ c ni m tin   t ng khách hàng b ng cam ộ ườ ự ượ ề ở ừ ằ
k t và hành đ ng c a mình.ế ộ ủ

5. Hãy nói h  ph i làm gì ti p theo và ph i tr  bao nhiêu cho s n ph m/d ch vọ ả ế ả ả ả ẩ ị ụ

Ngoài vi c cung c p giá c  c a s n ph m/d ch v  b n cũng nên cho h  bi t h  c n ệ ấ ả ủ ả ẩ ị ụ ạ ọ ế ọ ầ
làm gì đ  k t thúc giao d ch và đi u gì s  di n ra sau khi h  mua hàng.ể ế ị ề ẽ ễ ọ



Hãy gi i thích chi ti t n u khách hàng c n làm đi u gì tr c, trong ho c sau khi mua ả ế ế ầ ề ướ ặ
hàng. Khách hàng ph i đăng ký, đ c c p gi y phép ho c ký h p đ ng trong m t s  ả ượ ấ ấ ặ ợ ồ ộ ố
giao d ch; vì v y, b n nên nói rõ cho h  bi t đ  tránh nghi ng . Ph i đ m b o r ng ị ậ ạ ọ ế ể ờ ả ả ả ằ
khách hàng bi t đ c nh ng yêu c u b  sung ho c n u h  ph i ký l i h p đ ng trongế ượ ữ ầ ổ ặ ế ọ ả ạ ợ ồ  
t ng lai.ươ

Ví d , m t khách hàng đang r t ph n khích d  máy in ra kh i h p s  c c k  th t v ngụ ộ ấ ấ ỡ ỏ ộ ẽ ự ỳ ấ ọ  
n u bi t r ng mình ph i quay l i c a hàng đ  mua cáp k t n i máy in v i máy tính. ế ế ằ ả ạ ử ể ế ố ớ
Hãy gi i thích c n k  đ  luôn làm khách hài lòng và tin t ng. ả ặ ẽ ể ưở

M t ng i bán hàng thành công ph i hi u rõ quy trình và h ng d n cho khách hàng.ộ ườ ả ể ướ ẫ

6. Lên k  ho ch cho nh ng b c ti p theoế ạ ữ ướ ế

Trong m t s  giao d ch, quá trình bán hàng di n ra theo nhi u b c. N u ph i đàm ộ ố ị ễ ề ướ ế ả
phán liên t c thì hãy d  ki n th i gian cho bu i g p g  và nh ng m c ti p theo c n ụ ự ế ờ ổ ặ ỡ ữ ố ế ầ
đ t đ c. N u c n thi t ph i đăng ký ho c l p đ t sau khi mua hàng, b n hãy ch  ạ ượ ế ầ ế ả ặ ắ ặ ạ ủ
đ ng bàn b c v i khách hàng đ  s p x p l ch c a h  cho phù h p. ộ ạ ớ ể ắ ế ị ủ ọ ợ

Đ i v i nh ng giao d ch có giá tr  l n đòi h i khách hàng ph i ki m tra l i tình hình ố ớ ữ ị ị ớ ỏ ả ể ạ
ngân sách, tài chính c a mình, b n nên lên k  ho ch cho nh ng bu i g p g  đ nh k  ủ ạ ế ạ ữ ổ ặ ỡ ị ỳ
đ  xem xét nh ng y u t  này. ể ữ ế ố

M t ng i bán hàng thành công luôn bi t cách đ a ra m t l ch trình nh t quán đ  liên ộ ườ ế ư ộ ị ấ ể
t c g p g  và đánh giá đ c ý ki n c a khách hàng.ụ ặ ỡ ượ ế ủ

7. Đ  ngh  mua hàngề ị



Đ ng nghĩ r ng khách hàng s  đ  ngh  mua hàng. Chính b n hãy đ  ngh  h  mua hàng ừ ằ ẽ ề ị ạ ề ị ọ
đ  bi t đ c li u đã đ n lúc k t thúc quá trình bán hàng và x  lý quá trình mua hàng ể ế ượ ệ ế ế ử
c a khách cũng nh  h  tr  h  trong nh ng b c ti p theo. M t s  đ ng nghi p c a ủ ư ỗ ợ ọ ữ ướ ế ộ ố ồ ệ ủ
tôi say mê nói v  s n ph m đ n n i h  v n ti p t c lăng xê nó dù khách hàng đã quy tề ả ẩ ế ỗ ọ ẫ ế ụ ế  
đ nh mua. H  có th  đánh m t khách hàng vì đi u này. Hãy ng ng rót n c khi c c đã ị ọ ể ấ ề ừ ướ ố
đ y.ầ

M t ng i bán hàng thành công đôi lúc s  d ng l i đ  đ  ngh  khách mua hàng.ộ ườ ẽ ừ ạ ể ề ị

7 B c thành công trong bán hàngướ

∙ Gi i thi u b n thân, đ ng nói gì thêm c  và t p trung l ng nghe ớ ệ ả ừ ả ậ ắ

∙ T i sao gi i pháp c a b n l i quan tr ng v i khách hàng ạ ả ủ ạ ạ ọ ớ

∙ Ti p nh n ph n h i c a khách hàng, Gi i thích chi ti t nh ng đi u h  còn băn khoănế ậ ả ồ ủ ả ế ữ ề ọ  

∙ Hãy ch ng minh t i sao khách hàng nên tin t ng b n ứ ạ ưở ạ

∙ Hãy nói h  ph i làm gì ti p theo và ph i tr  bao nhiêu cho s n ph m/d ch v  ọ ả ế ả ả ả ẩ ị ụ

∙ Lên k  ho ch cho nh ng b c ti p theo ế ạ ữ ướ ế

∙ Đ  ngh  mua hàngề ị

Hãy c t ra 7 B c d n đ n thành công trong bán hàng và luôn mang nó bên mình đ  cóắ ướ ẫ ế ể  
th  chu n b  và ghi nh  tr c m i bu i g p g  v i khách hàng. ể ẩ ị ớ ướ ỗ ổ ặ ỡ ớ

Hãy ghi chú m t vài tham chi u cá nhân g n v i s n ph m/d ch v  c a b n trong t ngộ ế ắ ớ ả ẩ ị ụ ủ ạ ừ  
b c. Di n đ t b ng ngôn ng  riêng c a b n. ướ ễ ạ ằ ữ ủ ạ



Hãy n m v ng quy trình bán hàng và t p trung l ng nghe khách hàng c a b n. Hãy ắ ữ ậ ắ ủ ạ
hi u v  trí c a khách hàng trong quy trình 7 b c này. Hãy quan tâm đ n khách hàng, ể ị ủ ướ ế
ti p t c liên l c sau m i giao d ch đ  gi  chân h  và gia tăng c  h i thành công c a ế ụ ạ ỗ ị ể ữ ọ ơ ộ ủ
b n trong bán hàng.ạ

L i khuyên cho b nờ ạ

“B n ch t c a bán hàng là hi u đ c nhu c u c a khách hàng và thuy t ph c h  b n ả ấ ủ ể ượ ầ ủ ế ụ ọ ạ
là ng i bán hàng gi i nh t.” – Fred Blalek, đ ng sáng l p T p đoàn National ườ ỏ ấ ồ ậ ậ
Semiconductor Corp 

“Trong th  gi i kinh doanh hi n đ i, n u ch  sáng t o đ n thu n ch a đ ; b n ph i ế ớ ệ ạ ế ỉ ạ ơ ầ ư ủ ạ ả
bi t cách bán nh ng gì b n t o ra. Nh ng nhà qu n lý s  ít nh n ra m t ý t ng hay ế ữ ạ ạ ữ ả ẽ ậ ộ ưở
tr  phi nó đ c đ  xu t b i m t ng i bán hàng thành công.”ừ ượ ề ấ ở ộ ườ
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