
NGH  THU T Đ A THÔNG ĐI P Đ N KHÁCH HÀNGỆ Ậ Ư Ệ Ế

 Hàng ngày, b n b  ng p trong hàng trăm qu ng cáo. N u b n gi ng nh  đa ạ ị ậ ả ế ạ ố ư
s  thì b n s  m t r t nhi u s c l c đ  c  g ng phác ra nh ng thông đi p  y.ố ạ ẽ ấ ấ ề ứ ự ể ố ắ ữ ệ ấ  
Bây gi  b n hãy t  h i mình: “Làm th  nào đ  tôi trình bày đ c khúc chi t ờ ạ ự ỏ ế ể ượ ế
thông đi p c a mình, khi ph n l n ng i mua đang c  g t b  nó do quá t i”?ệ ủ ầ ớ ườ ố ạ ỏ ả  
Câu tr  l i là: cách xúc ti n bán hàng khác v i thông th ng. Đó là k  thu t ả ờ ế ớ ườ ỹ ậ
đ  truy n đ t trong m t th ng tr ng đông ngh t.ể ề ạ ộ ươ ườ ị

N u tôi cùng đi v i b n trên đ ng ph  chính và h i b n tên c a ba hi u ế ớ ạ ườ ố ỏ ạ ủ ệ
sách đ a ph ng, thì hi u sách đ u tiên b n nêu ra s  là hi u sách b n  a ị ươ ệ ầ ạ ẽ ệ ạ ư
thích nh t. N u tôi h i, l i sao b n l i nêu tên hi u sách đó tr c tiên, thì ấ ế ỏ ạ ạ ạ ệ ướ
ch c r ng b n có th  nói ngay m t lý do mà không c n đ n đo. Nh ng gì b nắ ằ ạ ể ộ ầ ắ ữ ạ  
đang nói chính là truy n đ t cho cách xúc ti n bán hàng duy nh t c a hi u ề ạ ế ấ ủ ệ
sách đó. Th c t  mà b n bi t nó, ch ng t  h  đã bi t t p trung qu ng cáo đ  ự ế ạ ế ứ ỏ ọ ế ậ ả ể
làm cho tên c a h  và nh ng xúc ti n bán hàng khác th ng, đi vào trong tâm ủ ọ ữ ế ườ
trí b n.ạ

N u s n ph m ho c d ch v  c a b n đã rõ và là nh ng đi m khác bi t đáng ế ả ẩ ặ ị ụ ủ ạ ữ ể ệ
ao  c so v i s n ph m c a đ i th , thì s  đ nh v  c a b n ch  c n nh n ướ ớ ả ẩ ủ ố ủ ự ị ị ủ ạ ỉ ầ ấ
m nh vào đi m khác nhau then ch t. Hãy cân nh c nh ng đi m m nh c a ạ ể ố ắ ữ ể ạ ủ
b n và nh ng đi m y u c a đ i th . M t vài thu c tính ph  bi n xung quanhạ ữ ể ế ủ ố ủ ộ ộ ổ ế  
cách xúc ti n bán hàng khác th ng này đ c t o ra b i: ch t l ng ­ s  l a ế ườ ượ ạ ở ấ ượ ự ự
ch n ­ ki u cách/cách t o dáng ­ giá ­ d ch v  ­ đ a đi mọ ể ạ ị ụ ị ể



 

Cách xúc ti n bán hàng khác th ngế ườ

Mu n th  b n c n tr  l i ba câu h i sau:ố ế ạ ầ ả ờ ỏ

   1. L i ích nào là duy nh t trong đ  ngh  c a b n, và c  s  c a kh ng đ nh ợ ấ ề ị ủ ạ ơ ở ủ ẳ ị
này là gì?
   2. Ai là th  tr ng m c tiêu mà l i ích này đang h p d n s  chú ý c a h ?ị ườ ụ ợ ấ ẫ ự ủ ọ
   3. Đ  xu t bán hàng đ c đáo này đã đ c xác nh n th  nào b i các đ i th  ề ấ ộ ượ ậ ế ở ố ủ
quan tr ng đ i v i th  tr ng m c tiêu này?ọ ố ớ ị ườ ụ

T o ra m t “đ nh v ” nh  trên là m t v n đ  cân b ng nh ng thành ph n đó, ạ ộ ị ị ư ộ ấ ề ằ ữ ầ
mô t  m t v  trí b n s  n m gi  trong s  chú ý c a th  tr ng m c tiêu, ả ộ ị ạ ẽ ắ ữ ự ủ ị ườ ụ
khách hàng phân bi t b n, t  s  c nh tranh c a b n. Ta hãy cân nh c m i ệ ạ ừ ự ạ ủ ạ ắ ỗ
m t thành ph n này.ộ ầ

Tr c khi ng i ta mua, thì m t hành đ ng bi n đ i có s c lôi cu n ph i x yướ ườ ộ ộ ế ổ ứ ố ả ả  
ra: nh ng nét đ c bi t ph i đ c chuy n thành l i ích. M t nét đ c bi t là ữ ặ ệ ả ượ ể ợ ộ ặ ệ
cái gì đ y mà b n đã thi t k  trong s n ph m hay d ch v . M t l i ích là cái ấ ạ ế ế ả ẩ ị ụ ộ ợ
mà khách hàng có đ c khi mua s n ph m đó. M t nét đ c bi t có th  là h uượ ả ẩ ộ ặ ệ ể ữ  
ích, nh ng không ph i t  nó có s  chú ý h p d n. M t l i ích là m t gi i ư ả ự ự ấ ẫ ộ ợ ộ ả
pháp cho m t v n đ , là s  hoàn thành m t mong mu n.ộ ấ ề ự ộ ố



L y ví d  m t cái đèn xách đi c m tr i, có dây đai trên đ u, đ  đeo qua vai ấ ụ ộ ắ ạ ầ ể
đ c. B n đã thi t k  dây đai trên đ u s n ph m, đó là m t đ c đi m. Vì ượ ạ ế ế ầ ả ẩ ộ ặ ể
th , hai bàn tay khách hàng đ c t  do thao tác đèn xách, đó là m t l i ích. ế ượ ự ộ ợ
Cho dù b n không tìm th y m t đ c đi m hoàn toàn m i l  đ  xúc ti n, thì ạ ấ ộ ặ ể ớ ạ ể ế
ph i tìm m t đ c đi m nào mà các đ i th  khác đã không nh n th y. Khi b nả ộ ặ ể ố ủ ậ ấ ạ  
tìm đ c nó, thì b n đã có m t ch  “l ” ho c “duy nh t” cho cách g i ý bán ượ ạ ộ ữ ạ ặ ấ ợ
hàng duy nh t này c a b n.ấ ủ ạ


