
CH NG 1ƯƠ

 T NG QUA N MÔN H C NGHI P V  BÁN HÀNGỔ Ọ Ệ Ụ

1.1. KHÁI NI M, VAI TRÒ C A NGH  BÁN HÀNGỆ Ủ Ề
1.1.1. Khái ni m v  bán hàng:ệ ề

“M i ng i s ng   đ i đ u ph i bán m t th  gì đó”, câu nói c aọ ườ ố ở ờ ề ả ộ ứ ủ  
n t nhà văn M  tho t nghe có v  h i quá đáng, nh ng cũng có ph n đúng,ộ ỹ ạ ẻ ơ ư ầ  
nó ph n ánh m t lo t t  duy trong n n kinh t  th  tr ng khi s  mua bánả ộ ạ ư ề ế ị ườ ự  
chi ph i h u h t các quan h  trao đ i. Ng i làm công ăn l ng bán s cố ầ ế ệ ổ ườ ươ ứ  
lao đ ng đ  cu i tháng lãnh l ng. Bác sĩ khám b n kê toa là bán d ch vộ ể ố ươ ệ ị ụ 
cho b nh nhân. Ca sĩ đem h t tài năng hát cho b n nghe có bán vé là đã bánệ ế ạ  
m t s n ph m nghe nhìn.ộ ả ẩ

T  lâu đ i trong l ch s  loài ng i đã xu t hi n s  mua bán. Lúcừ ờ ị ử ườ ấ ệ ự  
đ u nh ng ng i có s n ph m d  dùng thì đem cho ho c trao đ i choầ ữ ườ ả ẩ ư ặ ổ  
ng i khác đ  l y l i m t s n ph m khác. N u không có s  trao đ i, khiườ ể ấ ạ ộ ả ẩ ế ự ổ  
có nhu c u ng i ta ph i t  tìm l y, ho c xin x , ăn tr m hay chi m đo tầ ườ ả ự ấ ặ ỏ ộ ế ạ  
c a k  khác. D  trao đ i b ng hi n v t không ph i khi nào cũng d  dàngủ ẻ ự ổ ằ ệ ậ ả ễ  
vì hai bên không ph i lúc nào cũng có s n th  mà bên kia mu n đ i, vàả ẵ ứ ố ổ  
vi c tính toán giá tr  t ng đ ng cũng r t ph c t p. ệ ị ươ ươ ấ ứ ạ

Khi n n kinh t  phát tri n v i s  ra đ i c a ti n t , s  trao đ iề ế ể ớ ự ờ ủ ề ệ ự ổ  
hàng hóa càng ngày càng gia tăng. T i nay, s  mua bán di n ra m i lúcớ ự ễ ọ  
m i n i trên kh p toàn c u không có lúc nào ng ng ngh . Ng i ta muaọ ơ ắ ầ ư ỉ ườ  
bán c  s n ph m h u hình l n vô hình, nh ng th  đã có l n nh ng thả ả ẩ ữ ẫ ữ ứ ẫ ữ ứ 
ch a có (hy v ng s  có trong t ng lai), nh ng v t ph m c n thi t l nư ọ ẽ ươ ữ ậ ẩ ầ ế ẫ  
không c n thi t.ầ ế

 M i ngày có hàng ngàn s n ph m m i ra đ i, có nhi u hình th cỗ ả ẩ ớ ờ ề ứ  
bán hàng m i m  xu t hi n, m i g i t n nhà, t n phòng ng  đ n n i chớ ẻ ấ ệ ờ ọ ậ ậ ủ ế ỗ ỉ 
c n gõ vài phím h c nh p chu t vi tính là đã hoàn t t vi c mua hàng. ầ ơặ ấ ộ ấ ệ

Bán hàng là gì? 
Bán hàng là ho t đ ng th c hi n s  trao đ i s n ph m hay d ch vạ ộ ự ệ ự ổ ả ẩ ị ụ 

c a ng i bán chuy n cho ng i mua đ  đ c nh n l i t  ng i muaủ ườ ể ườ ể ượ ậ ạ ừ ườ  
ti n hay v t ph m ho c giá tr  trao đ i đã th a thu n .ề ậ ẩ ặ ị ổ ỏ ậ

­Vi c bán g n li n v i v t mua, không th  bán n u không có ng iệ ắ ề ớ ậ ể ế ườ  
mua.

­Bán nh ng không th  thu l i đ c ti n thì không th  g i là bán,ư ể ạ ượ ề ể ọ  
nh  v y ng i bán m c nhiên đã b  chi m đo t.ư ậ ườ ặ ị ế ạ

­Bán hàng là ho t đ ng l u thông làm cho hàng hóa chuy n t  n iạ ộ ư ể ừ ơ  
s n xu t sang ng i tiêu dùng, chuy n t  n i d  th a sang n i có nhuả ấ ườ ể ừ ơ ư ừ ơ  
c u.ầ
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 ­Ho t đ ng bán hàng có th  đem l i l i nhu n cho ng i bán khiạ ộ ể ạ ơ ậ ườ  
h  bi t  v n  d ng quy  lu t   th   tr ng  và  k t  h p  v i  các  ho t  đ ngọ ế ậ ụ ậ ị ườ ế ợ ớ ạ ộ  
marketing khác. 

­Bán hàng tác đ ng m nh đ n n n kinh t  trong n c cũng nhộ ạ ế ề ế ướ ư 
toàn c u. Nó gi i quy t đ u ra cho n i s n xu t, nó đ y m nh s  sángầ ả ế ầ ơ ả ấ ẩ ạ ự  
t o trong kinh doanh và s n xu t.ạ ả ấ

Trong tình hình c nh tranh gay g t c a th  tr ng, tài ngh  bán hàngạ ắ ủ ị ườ ệ  
đem l i hi u qu  th ng hay thua cho doanh nhân và doanh nghi p. Ngàyạ ệ ả ắ ệ  
nay cn u còn doanh nghi p nào chú tr ng đ n n n s n xu t mà xem nhế ệ ọ ế ề ả ấ ẹ 
vi c bán hàng t t s  b  t c   đ u ra d n đ n ng ng tr  toàn b  ho tệ ấ ẽ ế ắ ở ầ ẫ ế ừ ệ ộ ạ  
đ ng s n xu t c a doanh nghi p.ộ ả ấ ủ ệ

1.1.2. Vai trò c a ngh  bán hàng:ủ ề
Bán hàng t t giúp ti n t  l u thông trong gu ng máy kinh t   nhố ề ệ ư ồ ế ả  

h ng tr c ti p đ n quá trình tái s n xu t.ưở ự ế ế ả ấ
Bán hàng đem l i s  th a mãn nhu c u c a m i cá nhân trong xãạ ự ỏ ầ ủ ỗ  

h i. Khi m t nhóm ng i có nhu c u v  m t s n ph m hay d ch v  nàoộ ộ ườ ầ ề ộ ả ẩ ị ụ  
đó mà không có ai bán thì có th  d n t i m t s  kh ng ho ng nh t đ nhể ẫ ớ ộ ự ủ ả ấ ị  
nào đó.

Xã h i phát tri n đ a đ n s  chuyên nghi p hóa. Ng i s n xu tộ ể ư ế ự ệ ườ ả ấ  
gi i có th  nh  nhà bán hàng chuyên nghi p tìm ng i mua và bán đ cỏ ể ờ ệ ườ ượ  
giá h n chính mình t  bán. Sinh viên m i ra tr ng có th  nh  c  quanơ ự ớ ườ ể ờ ơ  
gi i   thi u  vi c   làm bán  h   s c   lao   đ ng  c a  mình   theo  đúng  giá   thớ ệ ệ ộ ứ ộ ủ ị 
tr ng. Trên th  tr ng càng ngày càng có thêm ng i tham gia vào đ iườ ị ườ ườ ộ  
ngũ bán hàng chuyên nghi p.ệ

Ng i bán hàng chuyên nghi p là nhà trung gian có th  làm t t cườ ệ ể ấ ả 
các ch c năng giao ti p, nghiên c u th  tr ng, thuy t ph c và t  v n choứ ế ứ ị ườ ế ụ ư ấ  
ng i mua, v n chuy n, t n kho, b o hành, truy n t i thông tin hai chi uườ ậ ể ồ ả ề ả ề  
t  nhà s n xu t đ n ng i tiêu dùng. Ng i bán hàng là ng i góp ý đ cừ ả ấ ế ườ ườ ườ ắ  
l c cho c  nhà s n xu t l n ng i tiêu dùng.ự ả ả ấ ẫ ườ

Ngày nay, ng i bán hàng r t nh y bén v i nhu c u c a ng i mua.ườ ấ ạ ớ ầ ủ ườ  
H  không còn ng i m t ch  đ  bày hàng và ch  ng i mua t i mà tíchọ ồ ộ ỗ ể ờ ườ ớ  
c c lùng s c khách hàng   m i n i, m i ch , và tìm ra cách nào bán hàngự ụ ở ọ ơ ọ ỗ  
ti n l i nh t cho ng i mua. ệ ợ ấ ườ

1.1.3. Phân lo i các ngành ngh  bán hàng ch  y u:ạ ề ủ ế
Bán hàng chuyên nghi p là m t lĩnh v c r t r ng và có th  có nhi uệ ộ ự ấ ộ ể ề  

tên g i ho c ch c danh khác nhau, tùy theo các cách phân lo i khác nhau.ọ ặ ứ ạ

1.1.3.1 Theo đ a đi m bán hàng:ị ể
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a. Bán hàng l u đ ng (đ n t n ch  ng i mua). T  g i chung là bánư ộ ế ậ ỗ ườ ừ ọ  
hàng không có c a ti m (non­store selling), tuy nhiên có th  th y nhi uử ệ ể ấ ề  
lo i r t đa d ng, t  ng i gánh hàng rong, đ y xe, cho đ n ng i đi chàoạ ấ ạ ừ ườ ẩ ế ườ  
hàng t ng nhà. Ng i bán ph i đích thân tìm đ n n i khách hàng đangừ ườ ả ế ơ  
hi n di n, hay đang có nhu c u.ệ ệ ầ  (ng i chào hàng)ườ

b. Bán hàng t i  c a hàng,  t i  qu y hàng. Có nh ng ti m bán lạ ử ạ ầ ữ ệ ẻ 
nh ng cũng có nh ng công ty ch  chuyên bán s . Ng i mua tìm đ n chư ữ ỉ ỉ ườ ế ỗ 
c a ng i bán đ  giao d ch. ủ ườ ể ị

1.1.3.2 Theo quy mô bán:
a. Bán s : Ng i mua s  l ng l n đ  bán l i ho c s  d ng cho t pỉ ườ ố ượ ớ ể ạ ặ ử ụ ậ  

th .ể
b. Bán l : Bán cho ng i tiêu dùng cu i cùng v i s  l ng nh .ẻ ườ ố ớ ố ượ ỏ

1.1.3.3 Theo s  s  h u hàng hóa:ự ở ữ
a. Bán hàng t  s n t  tiêu (Bán hàng do chính mình làm ra)ự ả ự
b. Bán hàng do mình mua l i c a nhà s n xu t hay m t nhà phânạ ủ ả ấ ộ  

ph i khác (reseller) theo cách mua đ t bán đo n, do đó có toàn quy n đ nhố ứ ạ ề ị  
giá bán l i cho ng i khác.ạ ườ

c.Trung gian, môi gi i, đ i lý: ớ ạ
­ Trung gian, môi gi i ch  làm ph n s  gi i thi u, “ch p m i” gi aớ ỉ ậ ự ớ ệ ắ ố ữ  

ng i c n mua và ng i c n bán và h ng ti n th ng.ườ ầ ườ ầ ưở ề ưở
­Đ i lý nh n bán hàng cho m t hãng theo giá bán ra do hãng  n đ nhạ ậ ộ ấ ị  

đ  h ng hoa h ng. Nhà đ i lý đ c hãng s n xu t y m tr  và tài trể ưở ồ ạ ượ ả ấ ể ợ ợ 
nhi u th .ề ứ

1.1.3.4 Theo hình th c hàng hóa:ứ
a. Bán hàng hóa (v t ph m h u hình) ậ ẩ ữ
­Hàng tiêu dùng nhanh (FMCG­Fast Moving Consumer Goods) 
­Hàng mua s m (Shopping goods)ắ
­Hàng s  d ng vào tr ng h p kh n c p (Emergency goods) ử ụ ườ ợ ẩ ấ
­Hàng không mong tìm ki m (Unsought goods)ế
­Hàng đ c s n cao c p (Specialty goods)ặ ả ấ
Và nhi u lo i khác.ề ạ
b. Bán d ch v : d y h c, khám b nh, t  v n (lu t s , bác sĩ, ca sĩ,ị ụ ạ ọ ệ ư ấ ậ ư  

lái xe taxi, t  v n s c đ p, th  s a xe, giáo viên…)ư ấ ắ ẹ ợ ử
c. Bán gi y t  có giá tr : ch ng khoán, gi y n .ấ ờ ị ứ ấ ợ

1.1.3.5 Bán hàng hóa hi n có hay hàng hóa s  có: ệ ẽ
a. Bán giao hàng ngay.
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b. Bán giao hàng vào m t ngày nh t đ nh trong t ng lai.ộ ấ ị ươ

1.1.3.6 Theo hình th c c a hàng:ứ ử
a. Bán hàng t i c a ti m chuyên doanh ch  chuyên m t nhóm m tạ ử ệ ỉ ộ ặ  

hàng hay m t nhãn hi u.ộ ệ
b. Bán hàng t i siêu thạ ị
c. Bán hàng t i c a ti m t p hóa, bách hóaạ ử ệ ạ
d. Bán hàng t i công ty kinh doanhạ
e. Bán hàng t i s p ch .ạ ạ ợ
f. Bán hàng t i l  đ ngạ ề ườ
g. Bán chào hàng t n nhàậ

1.1.3.7 Theo đ i t ng mua:ố ượ
a. Bán cho ng i tiêu dùngườ
b. Bán cho khách hàng công nghi pệ
c. Bán cho khách hàng th ng nghi pươ ệ
d. Bán xu t kh uấ ẩ

1.1.3.8 Theo các ch c danh c a các công ty th ng m i:ứ ủ ươ ạ
a. M u d ch viên (nhân viên bán hàng).ậ ị
b. Đ i di n bán hàng (Sales Representative) làm nhi m v  h  trạ ệ ệ ụ ỗ ợ 

các nhà phân ph i và ti p xúc v i các ch  đi m bán lố ế ớ ủ ể ẻ
c. Giám sát bán hàng (Sales Supervisor) là t  tr ng c a m t nhómổ ưở ủ ộ  

nhân viên bán hàng hay đ i di n bán hàng.ạ ệ
d. Tr ng phòng ho c giám đ c bán hàng (Sales Manager) lãnh đ oưở ặ ố ạ  

l c l ng bán hàng c a m t công ty.ự ượ ủ ộ
e. Giám đ c trung tâm phân ph i lãnh đ o m t t  ch c chuyên tráchố ố ạ ộ ổ ứ  

phân ph i, tách bi t v i b  ph n s n xu t c a công ty.ố ệ ớ ộ ậ ả ấ ủ
f. Chuyên viên t  v n, thí d  nh  t  v n s c đ p, t  v n mua bánư ấ ụ ư ư ấ ắ ẹ ư ấ  

nhà đ t…ấ
g. Phó t ng giám đ c ph  trách kinh doanh.ổ ố ụ
V i các tên g i khác nhau và tùy theo cách t  ch c c a t ng công ty,ớ ọ ổ ứ ủ ừ  

nhi m v  c a nh ng ng i bán hàng k  trên có nh ng đi m khác bi tệ ụ ủ ữ ườ ể ữ ể ệ  
nh t đ nh. Nhi u khi tên g i gi ng nhau nh ng th t s  công vi c c a hấ ị ề ọ ố ư ậ ự ệ ủ ọ 
cũng không hoàn toàn gi ng nhau theo m t mô hình chung. ố ộ

Ngày nay, ng i ta không còn xa l  gì v i s  g n bó gi a chính trườ ạ ớ ự ắ ữ ị 
và kinh doanh. M t n  hoàng Anh, m t th  t ng Đ c, hay t ng th ngộ ữ ộ ủ ướ ứ ổ ố  
M … cũng không ng i ng n nói chuy n chào hàng s n ph m do n cỹ ạ ầ ệ ả ẩ ướ  
mình s n xu t khi thăm vi ng m t nguyên th  qu c gia khác (ả ấ ế ộ ủ ố APEC­r uượ  
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vang đà l t v  thanh long…ạ ả ) và đi kèm theo đó là nh ng ho t đ ng chínhữ ạ ộ  
tr  nh m m c đích bán hàng. Nh  v y vi c bán hàng không ph i ch  doị ằ ụ ư ậ ệ ả ỉ  
nh ng ng i bán hàng chuyên nghi p c p th p đ m nh n. T ng giám đ cữ ườ ệ ấ ấ ả ậ ổ ố  
hay giám đ c m t công ty cũng th ng xuyên làm công vi c chào hàng vàố ộ ườ ệ  
bán hàng   m t t m m c cao h n. V i t  cách các trung tâm xúc ti nở ộ ầ ứ ơ ớ ư ế  
th ng m i, B  th ng m i, các tham tán th ng m i c a các tòa đ i sươ ạ ộ ươ ạ ươ ạ ủ ạ ứ 
cũng tham gia tích c c vào ho t đ ng bán hàng.ự ạ ộ

1.2. NH NG V N Đ  C A NGH  BÁN HÀNG TH  K  21Ữ Ấ Ề Ủ Ề Ế Ỷ

1.2.1. Nh ng v n đ  c a ngh  bán hàng trong th  k  21:ữ ấ ề ủ ề ế ỷ

1.2.1.1. S  ti n hóa c a nh ng ph ng th c bán hàngự ế ủ ữ ươ ứ

Ngh  bán hàng đã có t  xa x a. Tuy nhiên trong th  k  21 các h c giề ừ ư ế ỷ ọ ả 
nghiên c u v  bán hàng đã th y d  thay đ i ti n hóa ph ng th c bánứ ề ấ ự ổ ế ươ ứ  
hàng qua 4 quan đi m ch  đ o chính:ể ủ ạ

Giai đo n chú tr ng đ n s n ph mạ ọ ế ả ẩ

Giai đo n chú tr ng đ n vi c bán hàngạ ọ ế ệ

Giai đo n chú tr ng đ n khách hàngạ ọ ế

Giai đo n chú tr ng đ n m i quan hạ ọ ế ố ệ

1.2.1.2. S  l ng ng i gia nh p đ i ngũ bán hàng ngày càng đông đ o:ố ượ ườ ậ ộ ả

Ngh  bán hàng đ c phân lo i thành nh ng ch ng lo i r t ph c t p. Đ iề ượ ạ ữ ủ ạ ấ ứ ạ ộ  
ngũ bán hàng không ch  gia tăng v  s  l ng mà còn đòi h i r t g t gaoỉ ề ố ượ ỏ ấ ắ  
v  ch t l ng. S  ng i t t nghi p đ i h c v  th ng m i ch n nghề ấ ượ ố ườ ố ệ ạ ọ ề ươ ạ ọ ề 
bán hàng r t ph  bi n, tuy s  l ng các k  s , bác sĩ, các chuyên gia kấ ổ ế ố ượ ỹ ư ỹ 
thu t l i chuy n qua ho t đ ng bán hàng cũng không ng ng gia tăng. ậ ạ ể ạ ộ ừ

1.2.1.3. Cu c cách m ng thông tin bùng n  d n đ n các h  qu  nh  sau:ộ ạ ổ ẫ ế ệ ả ư

­ Ng i bán hàng ph i bi t t  ch c, thu th p và phân tích thông tin, cũngườ ả ế ổ ứ ậ  
nh  s  d ng thành th o các công c  truy n thông và đi n toán.ư ử ụ ạ ụ ề ệ

 ­Th ng m i đi n t  phát tri n làm bi n đ i cách chào hàng, bán hàng,ươ ạ ệ ử ể ế ổ  
giao hàng và thu ti n. V n đ  t c đ  đáp  ng khách hàng và t c đ  giaoề ấ ề ố ộ ứ ố ộ  
d ch là m t y u t  hàng đ u trong th ng m i hi n đ i.ị ộ ế ố ầ ươ ạ ệ ạ

­Ng i bán hàng đòi h i ph i có nh ng hi u bi t sâu r ng h n v  s nườ ỏ ả ữ ể ế ộ ơ ề ả  
ph m, v  khoa h c k  thu t, kinh t , tâm lý xã h i v.v…ẩ ể ọ ỹ ậ ế ộ

­S  giao ti p m  r ng, ng i bán hàng ph i ti p xúc v i khách hàng đự ế ở ộ ườ ả ế ớ ủ 
m i h ng ng i,    b t c  n i đâu   quy mô toàn c u. Vi c tìm hi uọ ạ ườ ở ấ ứ ơ ở ầ ệ ể  
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khách hàng qua s  phân khúc th  tr ng r t đa d ng. V n đ  là hi u đ cự ị ườ ấ ạ ấ ề ể ượ  
khách hàng và giao ti p đ c v i h  b ng th  ngôn ng  và hình  nh thíchế ượ ớ ọ ằ ứ ữ ả  
h p v i t ng ng i. ợ ớ ừ ườ

1.2.1.4. Trình đ  dân trí ngày càng cao, lu t pháp b o v  ng i tiêu dùngộ ậ ả ệ ườ  
và s c m nh c a các đoàn th  xã h i bu c ng i bán hàng ph i  ng xứ ạ ủ ể ộ ộ ườ ả ứ ử 
theo m t chu n m c đ o đ c có th  ch p nh n đ c. ộ ẩ ự ạ ứ ể ấ ậ ượ

Nh ng s  không trung th c hay l a đ o có nguy c  b  l t m t và tr ng trữ ự ự ừ ả ơ ị ậ ặ ừ ị 
n ng n . Trong tình hình c nh tranh gay g t, tìm đ c khách hàng m i đãặ ề ạ ắ ượ ớ  
khó, mà gi  đ c khách hàng còn khó h n. ữ ượ ơ

1.2.1.5. S  c nh tranh gay g t c a th  tr ng cũng là s  c nh tranh g tự ạ ắ ủ ị ườ ự ạ ắ  
gao gi a nh ng ng i bán hàngữ ữ ườ . 

Ngày nay ng i bán hàng không ch  dùng th i gian c a mình vào vi c bánườ ỉ ờ ủ ệ  
hàng mà còn s  d ng ph n l n th i gian vào vi c phân tích tình hình, tìmử ụ ầ ớ ờ ệ  
nh ng l i đi vòng đ  ti p c n v i khách hàng, làm nh ng báo cáo theo yêuữ ố ể ế ậ ớ ữ  
c u c a công ty v.v…ầ ủ

1.2.1.6. Ng i bán hàng ngày nay th ng là thành viên c a m t t  ch cườ ườ ủ ộ ổ ứ  
ti p th  và ph i tuân th  nh ng quy đ nh v  t  ch c đó.ế ị ả ủ ữ ị ề ổ ứ

 Đã xa r i nh ng hình  nh nh ng nông dân t  tr ng rau và gánh rau ra chồ ữ ả ữ ự ồ ợ 
bán, không có ai là b n hàng không h i nh p m t nhóm ngh  nghi p nào.ạ ộ ậ ộ ề ệ  
Khâu bán hàng đã đ c chuyên bi t hóa, ch  búa đ c t  ch c ch t chượ ệ ợ ượ ổ ứ ặ ẽ 
không ph i ai cũng tùy h ng nh y vào bán. Càng buôn bán l n càng ph iả ứ ả ớ ả  
đ ng vào nh ng t  ch c hay h i đoàn h n hoi đ  đ c s  h  tr  và cóứ ữ ổ ứ ộ ẳ ể ượ ự ỗ ợ  
s c m nh c nh tranh.ứ ạ ạ

1.2.1.7. Quy mô c a vi c buôn bán càng ngày càng m  r ng c  v  sủ ệ ở ộ ả ề ố  
l ng, đ  ph c t p và vùng đ a lýượ ộ ứ ạ ị . 

Ng i bán hàng có th  là ng i bán t ng bó rau, cây kim, s i ch  nh ngườ ể ườ ừ ợ ỉ ư  
cũng là danh x ng c a m t ng i bán xe h i, bán máy bay, bán nhà máyư ủ ộ ườ ơ  
phát đi n v i nh ng h p đ ng tr  giá hàng tri u, ho c hàng t  b c. Ta cũngệ ớ ữ ợ ồ ị ệ ặ ỉ ạ  
đ ng t ng ng i bán rau, bán cá thu nh p th p b i vì ta ph i xem xét t iừ ưở ườ ậ ấ ở ả ớ  
doanh s  bán c a h . Ng i bán l  t t nhiên s  bán v i kh i l ng nhố ủ ọ ườ ẻ ấ ẽ ớ ố ượ ỏ 
nh ng t  l  lãi trên t ng đ n v  s n ph m bán ra có th  l i l n h n t  l  lãiư ỉ ệ ừ ơ ị ả ẩ ể ạ ớ ơ ỉ ệ  
c a ng i bán s . V n đ  l n hay nh  là   t ng doanh thu và t ng l iủ ườ ỉ ấ ề ớ ỏ ở ổ ổ ợ  
nhu n c a ngành kinh doanh đó. Đ i v i các m t hàng đ c bi t, hàng khóậ ủ ố ớ ặ ặ ệ  
bán l i còn đòi h i ng i bán có nhi u k  năng bán hàng h n. Và đ c bi tạ ỏ ườ ề ỹ ơ ặ ệ  
là có m t b  máy y m tr  m nh.ộ ộ ể ợ ạ
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 Thí d   vi c buôn bán tên l a, v  tinh, nhà máy phát đi n nguyên t , nhàụ ệ ử ệ ệ ử  
máy l c d u, vi c kinh doanh ph i nh  đ n s  y m tr  c a chính quy n,ọ ầ ệ ả ờ ế ự ể ợ ủ ề  
c a các chính khách, nhà ngo i giao, các t  ch c qu c t .ủ ạ ổ ứ ố ế

Các m t hàng khó tiêu th  nh  “b o hi m nhân th ”, nhà đ t giá trên 500ặ ụ ư ả ể ọ ấ  
l ng vàng, th i trang cao c p… ch  đ i nh ng ng i khéo léo, kiên trìượ ờ ấ ờ ợ ữ ườ  
và thông minh làm công tác bán hàng đ  hàng hóa đó đ c l u thông. ể ượ ư

1.2.2. Phân tích tình hu ng: ố

Tình hu ng 1ố : H C NGH  BÁN HÀNG.Ọ Ề

Ng c Bích ham thích ngh  bán hàng m  ph m ngay t  khi h c năm thọ ề ỹ ẩ ừ ọ ứ 
hai khoa kinh t  th ng m i b i vì th y g ng c a ch  Thu Tuy t, m tế ươ ạ ở ấ ươ ủ ị ế ộ  
ng i b n c a anh Hai c a Ng c Bích. Ch  Thu Tuy t kho ng ch ng 31ườ ạ ủ ủ ọ ị ế ả ừ  
tu i, t t nghi p đ i h c, sau m t th i gian làm k  toán cho m t công ty đãổ ố ệ ạ ọ ộ ờ ế ộ  
chuy n qua làm đ i di n bán hàng cho công ty Debon và khá thành côngể ạ ệ  
trong ngh  nghi p m i này. Nói chung thu nh p do hoa h ng mang l iề ệ ớ ậ ồ ạ  
kho ng 8 tri u đ ng m t thángt, không k  nh ng tháng doanh s  tăng hai,ả ệ ồ ộ ể ữ ố  
ba l n, bình th ng l i đ c th ng khá l n. Nhìn ch  Tuy t bao gi  cũngầ ườ ạ ượ ưở ớ ị ế ờ  
l ch lãm, ăn nói có duyên và trang đi m thì kh i chê. Khách hàng c a chị ể ỏ ủ ị 
luôn coi ch  là m t nhà c  v n s c đ p, m t ng i b n thân h n m tị ộ ố ấ ắ ẹ ộ ườ ạ ơ ộ  
ng i bán hàng thu n túy.ườ ầ

Ng c Bích tham gia câu l c b  các nhà doanh nghi p t ng lai và các ho tọ ạ ộ ệ ươ ạ  
đ ng dã ngo i c a tr ng v i mong mu n chi n th ng đ c b n tínhộ ạ ủ ườ ớ ố ế ắ ượ ả  
nhút nhát c a mình. V i nhi u ý nghĩ mu n làm cách nào đ  b t đ u h củ ớ ề ố ể ắ ầ ọ  
h i ngh  bán hàng, Ng c  Bích đã h i ý ki n th y Quang và đ c th y chỏ ề ọ ỏ ế ầ ượ ầ ỉ 
d n cho đi xin bán hàng ngoài gi  trong siêu th . Trong khi đó anh c aẫ ờ ị ủ  
Ng c Bích l i cho r ng em mình c n ph i h c r t nhi u đi u v  ngànhọ ạ ằ ầ ả ọ ấ ề ề ề  
s n xu t và kinh doanh m  ph m, và khuyên Ng c Bích nên xin làm đ iả ấ ỹ ẩ ọ ạ  
di n bán hàng l u đ ng cho m t hãng m  ph m nào đó đ  bán hàng choệ ư ộ ộ ỹ ẩ ể  
các ch  đi m bán l  và có c  h i đ c hãng hu n luy n nhi u h n, và cóủ ể ẻ ơ ộ ượ ấ ệ ề ơ  
th  có ti n l ng nhi u h n.ể ề ươ ề ơ

 V  ph n mình, Ng c Bích l i nghĩ r ng: “ti n thì c n th t, l ng cao thìề ầ ọ ạ ằ ề ầ ậ ươ  
ai ch ng thích, v n đ  là  có ai m n mình không và nên ch n   đâu  đẳ ấ ề ướ ọ ở ể 
mình có th  h c h i và phát tri n nhi u nh t” Th c s  nhi u ng i bánể ọ ỏ ể ề ấ ự ự ề ườ  
hàng gi i đâu c n ph i h c gi i, ph i chăng h  ch  c n “d o mi ng”.ỏ ầ ả ọ ỏ ả ọ ỉ ầ ẻ ệ  
Càng quan sát k  ch  Thu Tuy t, Ng c Bích càng th y ch   y cho nh ngỹ ị ế ọ ấ ị ấ ữ  
nét ch ng ch c, chân th t, không h  làm dáng chút nào, và nh t là luôn tữ ạ ậ ề ấ ỏ 
ra cu n hút ng i khác, nh ng không bi t t i sao tình duyên c a ch   y l iố ườ ư ế ạ ủ ị ấ ạ  
có v  l n đ n th  nào  y. Ch   y nói công ty đ  b t ch  lên ch c v  qu nẻ ậ ậ ế ấ ị ấ ề ạ ị ứ ụ ả  
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lý nh ng ch  không nh n vì không mu n b  gò bó v  gi  gi c hành chính,ư ị ậ ố ị ề ờ ấ  
và nh t là thu nh p có th  còn th p h n làm ngh  bán hàng. ấ ậ ể ấ ơ ề

Câu h i th o lu n:ỏ ả ậ

1. B n khuyên Ng c Bích nên theo cách nào đ  có đ c kinh nghi m bánạ ọ ể ượ ệ  
hàng?

2. B n có nghĩ r ng làm vi c cho m t qu y bán l  thì t t h n làm đ iạ ằ ệ ộ ầ ẻ ố ơ ạ  
di n bán hàng m  ph m hay không?ệ ỹ ẩ

3. Ng c Bích có nên g i th  cho hãng m  ph m đ  h i ý ki n hay không?ọ ử ư ỹ ẩ ể ỏ ế  
N u có thì nên h i nh ng gì?ế ỏ ữ

Tình hu ng 2:ố  QUAN H  LÀM VI C THÂN THI NỆ Ệ Ệ

Công ty Ki n Càng là m t công ty chuyên doanh các d ng c  th  thao vàế ộ ụ ụ ể  
các mày móc luy n t p th  l c có danh ti ng t i thành ph  H  Chí Minh.ệ ậ ể ự ế ạ ố ồ  
Ki n càng làm đ i lý cho m t s  hãng s n xu t n i ti ng trên th  gi i vàế ạ ộ ố ả ấ ổ ế ế ớ  
theo l i khuyên c a các hãng này, Ki n Càng không ch  m  ra các c aờ ủ ế ỉ ở ử  
hàng bán l  và bán s  cho nhi u n i mà còn t  ch c m t đ i ngũ bán hàngẻ ỉ ề ơ ổ ứ ộ ộ  
m nh m  đ  ch  đ ng thâm nh p vào các phân khúc th  tr ng khác nhauạ ẽ ể ủ ộ ậ ị ườ  
ch  không ng i ch  khách đ n mua hàng. Trong đ i ngũ bán hàng c aứ ồ ờ ế ộ ủ  
công ty Ki n Càng có Lý Đ c là m t v n đ ng viên n i ti ng và có quanế ượ ộ ậ ộ ổ ế  
h  quen bi t v i r t nhi u l c sĩ, v n đ ng viên nhi u b  môn th  thaoệ ế ớ ấ ề ự ậ ộ ề ộ ể  
khác nhau và quen bi t thân tình v i nhi u quan ch c nhà n c trong lãnhế ớ ề ứ ướ  
v c th  thao.ự ể

Các v t d ng th  thao và các máy h  tr  ngày càng đa d ng và  ng d ngậ ụ ể ỗ ợ ạ ứ ụ  
k  thu t cao đ  nâng cao thanh tích c a c a v n đ ng viên. Lý   Đ cỹ ậ ể ủ ủ ậ ộ ượ  
cũng nh n th y ngày càng nhi u b c trung niên khá gi  mu n ch i nh ngậ ấ ề ậ ả ố ơ ữ  
môn th  thao “quý phái”, đ c bi t  dành cho gi i  có ti n “ch i cho nóể ặ ệ ớ ề ơ  
sang”. V i các v  ch a t i tu i trung niên hay các bà m i có m t hai conớ ị ư ớ ổ ớ ộ  
nh ng hình th  thì h i bi n d ng không còn thon th  thì nhu c u “ph cư ể ơ ế ạ ả ầ ụ  
h i nét đ p c  th ” l i càng “cháy b ng”. Đó là nh ng c  h i t t choồ ẹ ơ ể ạ ỏ ữ ơ ộ ố  
công ty Ki n Càng và đ i ngũ bán hàng c a h . ế ộ ủ ọ

L i th  c a Lý Đ c là danh ti ng c a anh s  giúp cho anh nhanh chóngợ ế ủ ượ ế ủ ẽ  
ti p c n và chinh ph c khách hàng, và sau khi n m b t đ c đúng nhuế ậ ụ ắ ắ ượ  
c u c a h  thì chuy n giá c  đ i v i nh ng ng i này ch  là “chuy nầ ủ ọ ệ ả ố ớ ữ ườ ỉ ệ  
nh ”. Tuy nhiên gi  nguyên t c là ch  gi i thi u cho khách hàng c a mìnhỏ ữ ắ ỉ ớ ệ ủ  
nh ng th  th t s  c n thi t và ch t l ng vì anh bi t r ng n u ch y theoữ ứ ậ ự ầ ế ấ ượ ế ằ ế ạ  
doanh s  và l i nhu n thì danh ti ng th  thao c a anh có th  b  hoen ố ợ ậ ế ể ủ ể ị ố 
đáng k .ể
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G n đây công ty Ki n Càng gia tăng áp l c đáng k  lên Lý Đ c khi épầ ế ự ể ượ  
anh đ t  đ c  ch   tiêu bán hàng cao h n v i  vi c đ y m nh vi c bánạ ượ ỉ ơ ớ ệ ẩ ạ ệ  
nh ng máy móc c c k  đ t ti n, k  thu t rõ ràng là hi n đ i nh ng th tữ ự ỳ ắ ề ỹ ậ ệ ạ ư ậ  
ch t l i không  đem l i hi u qu  bao nhiêu. Lý Đ c hi u r ng sinh ho tấ ạ ạ ệ ả ượ ể ằ ạ  
th  thao là m t ni m đam mê h ng thú nh ng thu nh p không đ c làể ộ ề ứ ư ậ ượ  
bao, th m chí còn l  ti n nhà, trong đó ngh  bán hàng m i đem l i thuậ ỗ ề ề ớ ạ  
nh p chính. Anh đang suy nghĩ làm cách nào đ  v n là m t v n đ ng viênậ ể ẫ ộ ậ ộ  
có nhi u b n bè đ ng th i l i là ng i bán hàng gi i. Anh v n t  nghĩ t iề ạ ồ ờ ạ ườ ỏ ẫ ự ạ  
sao mình không chuy n qua bán các m t hàng th  thao do các xí nghi pể ặ ể ệ  
trong n c s n xu t v i giá r  và thích h p v i công chúng h n.ướ ả ấ ớ ẻ ợ ớ ơ

Câu h i th o lu n:ỏ ả ậ

1. Có gì mâu thu n trong vai trò c a m t v n đ ng viên n i ti ng và vaiẫ ủ ộ ậ ộ ổ ế  
trò c a m t ng i bán hàng?ủ ộ ườ

2. Quan đi m ti p th  c a các nhà s n xu t n c ngoài đ y m nh hàngể ế ị ủ ả ấ ướ ẩ ạ  
hóa áp d ng k  thu t cao nh ng ph i bán v i giá cao đ  kh ng đ nh danhụ ỹ ậ ư ả ớ ể ẳ ị  
ti ng c a mình và bù đ p chi phí nghiên c u c i ti n s n ph m có đúngế ủ ắ ứ ả ế ả ẩ  
không?

3. Ng i bán hàng l u đ ng có c n chú ý đ n lo i khách hàng bình dân cóườ ư ộ ầ ế ạ  
thu nh p th p không?ậ ấ

4. Các m i quan h  riêng và uy tín c a Lý Đ c có đóng vai trò quan tr ngố ệ ủ ượ ọ  
nào trong ngh  bán hàng c a anh ta không?ề ủ

5. Có th  nào v n trung th c v i b n bè đ ng th i v n bán cho h  nh ngể ẫ ự ớ ạ ồ ờ ẫ ọ ữ  
món không th c s  c n thi t nh ng r t đ t ti n hay không?ự ự ầ ế ư ấ ắ ề

6. N u b n   trong đ i bán hàng c a Lý Đ c nh ng b n ch ng có thànhế ạ ở ộ ủ ượ ư ạ ẳ  
tích gì trong th  thao thì b n s  xoay s  th  nào đ  có nh ng m i quan hể ạ ẽ ở ế ể ữ ố ệ 
t t v i khách hàng?ố ớ
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