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NG I BÁN HÀNG VĨ Đ IƯỜ Ạ

Trong bán hàng, m i ng i đ u ph i có nh ng k  năng đ  làm vi c đ cọ ườ ề ả ữ ỹ ể ệ ượ  
hi u qu . Nh ng n u ph i kh o sát hàng trăm c a hàng và làm vi c v i hàngệ ả ư ế ả ả ử ệ ớ  
nghìn nhân viên bán hàng khác nhau, b n s  nh n ra r ng h u h t h  đ u khôngạ ẽ ậ ằ ầ ế ọ ề  
bi t cách đàm phán v i khách hàng m t cách t t nh t. ế ớ ộ ố ấ

Tuy nhiên, không ph i không có nh ng nhà đám phán bán hàng vĩ đ i ­ả ữ ạ  
nh ng ng i luôn bi t cách lôi cu n và thành công trong vi c thuy t ph c kháchữ ườ ế ố ệ ế ụ  
hàng ti p t c quay tr  l i mua s m. M c dù không nhi u, nh ng gi a h  luôn cóế ụ ở ạ ắ ặ ề ư ữ ọ  
m t vài tính cách chung:ộ

1. Hi u quy trình đàm phánể .

Nh ng nhà đàm phán bán hàng thành công luôn nh n ra r ng đàm phán làữ ậ ằ  
m t quy trình, không ph i ch  là vi c th o lu n v  các n i dung và đi u ki n liênộ ả ỉ ệ ả ậ ề ộ ề ệ  
quan t i m t gi i pháp nào đó.ớ ộ ả

Đàm phán bao g m nhi u th  h n vi c đ n thu n tranh cãi v  giá c . Nóồ ề ứ ơ ệ ơ ầ ề ả  
đòi h i s  hi u bi t cùng y u t  linh ho t có tác đ ng đ n quy trình và  nhỏ ự ể ế ế ố ạ ộ ế ả  
h ng t i hành vi con ng i. Nh ng nhà đàm phán vĩ đãi không ng ng đ u tưở ớ ườ ữ ừ ầ ư 
th i gian h c h i nh ng chi n l c khác nhau và làm th  th  nào đ  m i kờ ọ ỏ ữ ế ượ ế ế ể ỗ ỹ 
thu t đàm phán riêng l  góp ph n l n nh t vào thành công chung.ậ ẻ ầ ớ ấ

2. T p trung vào y u t  đôi bên cùng có l iậ ế ố ợ .

Đôi bên cùng có l i nghĩa là c  hai bên đ u c m th y tho i mái v i k tợ ả ề ả ấ ả ớ ế  
qu  c a quá trình đàm quit.jpgphán. M t vài cu n sách miêu t  r ng gi i phápả ủ ộ ố ả ằ ả  
đôi bên cùng có l i là không th  trong đàm phán kinh doanh. Các tác gi  vi t r ngợ ể ả ế ằ  
m t ai đó th ng mu n nhi u th  h n bình th ng, và do đó k t qu  s  trộ ườ ố ề ứ ơ ườ ế ả ẽ ở 
thành tình hu ng k  th ng ­ ng i thua.ố ẻ ắ ườ

Các nhà đàm phán vĩ đ i không tin vào đi u đó. H  luôn giúp đ  các kháchạ ề ọ ỡ  
hàng và c  g ng gi i quy t v n đ  khó khăn, đ ng th i tìm ki m các c  h i đố ắ ả ế ấ ề ồ ờ ế ơ ộ ể 
có th  đem l i cho khách hàng nhi u đi m l i nh t. H  cũng bi t đ c khi nàoể ạ ề ể ợ ấ ọ ế ượ  
c n gi i h n s  nh ng b  c a mình, vì v y h  có th  đ m b o nh ng thoầ ớ ạ ự ượ ộ ủ ậ ọ ể ả ả ữ ả 



thu n công b ng nh t cho c  hai bên.ậ ằ ấ ả

3. Kiên nh n.ẫ

R t nhi u ng i n  l c tìm ki m các gi i pháp nhanh chóng đ  k t thúcấ ề ườ ỗ ự ế ả ể ế  
giao d ch bán hàng v i khách hàng s m nh t có th  đ  t  đó h  giao d ch v iị ớ ớ ấ ể ể ừ ọ ị ớ  
khách hàng k  ti p.ế ế

Nh ng nhân viên bán hàng vĩ đ i nh n ra r ng tính kiên nh n luôn là m tữ ạ ậ ằ ẫ ộ  
u đi m l n và vi c thúc đ y nhanh chóng quy trình th ng d n t i nh ng k tư ể ớ ệ ẩ ườ ẫ ớ ữ ế  

qu  không m y t t đ p. H  không v i vàng đi đ n các tho  thu n cu i cùng v iả ấ ố ẹ ọ ộ ế ả ậ ố ớ  
khách hàng. Thay vào đó, h  dành th i gian đ  thu th p các thông tin c n thi t.ọ ờ ể ậ ầ ế  
H  suy nghĩ c n tr ng v  các gi i pháp ti m năng. H  dành th i gian đ  phânọ ẩ ọ ề ả ề ọ ờ ể  
tích và suy nghĩ trong su t quy trình.ố

Tính kiên nh n là vô cùng quan tr ng b i nh ng nh ng sai l m s  r t dẫ ọ ở ữ ữ ầ ẽ ấ ễ 
n y sinh khi b n c  g ng đ t đ c tho  thu n m t cách mau chóng nh t. N uả ạ ố ắ ạ ượ ả ậ ộ ấ ế  
v i vàng k t  thúc quy trình bán hàng mà không đ a ra đ c cho khách hàngộ ế ư ượ  
nh ng chào m i h p d n và khi n h  tho  mãn nh t, thì th ng k t thúc v i k tữ ờ ấ ẫ ế ọ ả ấ ườ ế ớ ế  



qu  k  th ng ­ ng i thua, hay c  hai cùng thua. Đ n gi n vì n u quá v i vã sả ẻ ắ ườ ả ơ ả ế ộ ẽ 
đánh m t s  t nh táo.ấ ự ỉ

4. Sáng t oạ .

H u h t các nhà đàm phán bán hàng vĩ đ i đ u r t sáng t o. H  s  d ngầ ế ạ ề ấ ạ ọ ử ụ  
nh ng k  năng gi i quy t v n đ  c a mình đ  xác đ nh gi i pháp nào là t t nh tữ ỹ ả ế ấ ề ủ ể ị ả ố ấ  
và tìm ki m các ph ng th c nh m hoàn thành m c tiêu c a mình.ế ươ ứ ằ ụ ủ

Không ít nhân viên bán hàng đã t ng dính líu t i các v  ki n khó khăn v iừ ớ ụ ệ ớ  
khách hàng nh ng r i ch  sau đó m t vài tháng h  đã có đ c m t gi i pháp k tư ồ ỉ ộ ọ ượ ộ ả ế  
thúc v  ki n t ng. H  tr  l i đ y đ  các câu h i, th c m c t  phía khách hàngụ ệ ụ ọ ả ờ ầ ủ ỏ ắ ắ ừ  
và đ a ra nh ng gi i pháp t i  u đ c khách hàng ch p thu n. Nói cách khách,ư ữ ả ố ư ượ ấ ậ  
h  là nh ng ng i sáng t o.ọ ữ ườ ạ

5. S n sàng th  nghi m.ẵ ử ệ

Đàm phán bán hàng là m t quy trình h t s c linh ho t b i vì không có haiộ ế ứ ạ ở  
ng i nào l i gi ngsalary2.jpg nhau c . Nh ng gì hi u qu  trong tr ng h p nàyườ ạ ố ả ữ ệ ả ườ ợ  
có th  l i là tai h a trong tr ng h p khác. Đó là lý do t i sao các nhà đàm phánể ạ ọ ườ ợ ạ  
vĩ đ i luôn th c hành vi c s  d ng các khái ni m và k  thu t khác nhau. H  thạ ự ệ ử ụ ệ ỹ ậ ọ ử 
nghi m v i các chi n l c, gi i pháp, chi n thu t khác nhau. Và nh ng sai l mệ ớ ế ượ ả ế ậ ữ ầ  
nh  không ngăn c n đ c h  ti p th c th  nghi m nh ng ý t ng m i trongỏ ả ượ ọ ế ụ ử ệ ữ ưở ớ  
t ng lai.ươ

6. T  tin và l c quan.ự ạ

Các nhà đàm phán vĩ đ i luôn th  hi n m t s  t  tin và l c quan khi b cạ ể ệ ộ ự ự ạ ướ  
vào cu c đàm phán. H  không kiêu căng, thô l  hay t  ph .ộ ọ ỗ ự ụ

H  t  xây d ng đ c cho mình m t ni m tin l n v  kh  năng có th  đ tọ ự ự ượ ộ ề ớ ề ả ể ạ  
đ c m t tho  thu n đôi bên cùng có l i. H  l c quan r ng mình có th  gi iượ ộ ả ậ ợ ọ ạ ằ ể ả  
quy t m i v n đ  phát sinh trong cu c đàm phàn và s  t  tin này đ c hìnhế ọ ấ ề ộ ự ự ượ  
thành t  kinh nghi m b n thân. Nh ng nhà đàm phán vĩ đ i luôn t  đánh giá b nừ ệ ả ữ ạ ự ả  
thân. H  h c h i nhi u th  t  các sai l m m c ph i và t  thành công đ t đ cọ ọ ỏ ề ứ ừ ầ ắ ả ừ ạ ượ  
c a mình. H  đ t nhi u tr ng tâm vào vi c c i thi n các k  năng bán hàng. Hủ ọ ặ ề ọ ệ ả ệ ỹ ọ 



thành công trong vi c xây d ng m t ni m tin không th  lay chuy n.ệ ự ộ ề ể ể

7. Nh ng k  năng l ng nghe s c s o.ữ ỹ ắ ắ ả

M i ng i ch c ch n s  nói v i b n m i th  b n c n bi t n u b n đ aọ ườ ắ ắ ẽ ớ ạ ọ ứ ạ ầ ế ế ạ ư  
ra đ c các câu h i thích h p và l ng nghe câu tr  l i c a h . Bi t l ng nghe làượ ỏ ợ ắ ả ờ ủ ọ ế ắ  
k  năng quan tr ng nh t trong bán hàng và đàm phán.ỹ ọ ấ

Có nhân viên bán hàng khi nói chuy n v i m t khách hàng ti m năng trênệ ớ ộ ề  
đi n tho i và nh n ra r ng khách hàng có r t nhi u đi u đ  nói. Anh ta kiênệ ạ ậ ằ ấ ề ề ể  
nh n ch  đ i và c n th n l ng nghe, cu i cùng v  khách hàng ti m năng kia cũngẫ ờ ợ ẩ ẩ ắ ố ị ề  
đ a ra m t vài thông tin giá tr  giúp nh n viên bán hàng k t thúc giao d ch muaư ộ ị ậ ế ị  
s m.ắ

Không may m n thay, r t nhi u nhân viên bán hàng ch  đ n thu n ch  đ iắ ấ ề ỉ ơ ầ ờ ợ  
đ  đ n l t mình nói, hay th m chí ng t l i khách hàng. Không l ng nghe đ ngể ế ượ ậ ắ ờ ắ ồ  
nghĩa v i vi c b  qua các thông tin then ch t giúp đ  h  r t nhi u trong cu cớ ệ ỏ ố ỡ ọ ấ ề ộ  
đàm phán bán hàng.

Đàm phán không ph i là m t k  năng d  dành thành th c. Nó đòi h i ả ộ ỹ ễ ụ ỏ ở 
b n nhi u th i gian, công s c và n  l c. N u b n mu n c i thi n kh  năng đàmạ ề ờ ứ ỗ ự ế ạ ố ả ệ ả  
phán c a mình, b n c n s n sàng làm vi c v i nó. Hãy đ u t  th i gian đ  tìmủ ạ ầ ẵ ệ ớ ầ ư ờ ể  
hi u v  tính linh ho t trong đàm phán và ngh  thu t giao ti p.ể ề ạ ệ ậ ế


