


UPSELL CHO KHÁCH HÀNG HIỆN TẠI

Bước 1: Hãy tư ở ng tư ợ ng danh sách các khách hàng hàng
đầ u củ a bạn. Đơn giả n là liệ t kê 10 khách hàng hàng đầ u
mà bạn có trong đầ u.
Bư ớc 2: Liệ t kê các sả n phẩ m hoặ c dịch vụ mà bạn đã bán
cho họ từ   trư ớc đến nay.
Bư ớc 3: Xem xét nhữ  ng sả n phẩ m hoặ c dịch vụ mà bạn có
thể  upsell. Điề u này đòi hỏ i bạn phả i quay lại cơ sở  dữ   liệu
củ a mình hoặ c hệ  thống CRM/file excel/google sheet, bất
kể  nề n tả ng nào bạn đang sử   dụng để  theo dõi khách
hàng củ a mình. Tìm hiể u xem họ đang mua cái gì. Tạo ra
mộ t bả n đồ  tăng cư ờ ng bán hàng, giống như  Amazon, nơi
ngư ờ i mua sả n phẩ m này thư ờ ng cũng mua nhữ  ng sả n
phẩ m khác. Và bây giờ , bạn đã có mộ t danh sách ư u tiên.
Nghĩa là nếu tôi có 10 khách hàng, tôi biết họ đã mua A
và tôi biết họ có khả  năng cao sẽ mua thêm B dự  a trên
dữ  liệu đư ợ c phân tích trong hệ  thống.

Điề u đặ c biệ t là bạn không tiếp cậ n việc này mộ t cách mù
quáng mà ngư ợ c lại vớ i mộ t chiến lư ợ c thông minh. Hãy nêu
lên mộ t câu chuyện thú vị khi bạn tiếp cậ n khách hàng cũ
bằ ng phư ơng pháp này. 

Ví dụ, nếu bạn nói vớ i khách hàng củ a mình: "Anh đã mua
sả n phẩ m A trong quá khứ  , và hiện tại là bư ớc tiến hợ p lý để
mua sả n phẩ m B. Vì bây giờ , khách hàng củ a anh, doanh số
bán hàng giả m hoặ c cơ cấu chi phí đang không kiểm soát, và
anh đang mất dầ n thị phầ n. Đây là thờ i điểm sử   dụng sả n
phẩ m củ a bên em để  giúp anh vớ i mộ t trong ba biến số
này." 
Nếu bạn có thể  giúp khách hàng tăng doanh số bán hàng,
giả m chi phí hoặ c mở  rộ ng thị phầ n vớ i sả n phẩ m củ a mình
và liên kết nó vớ i nhữ  ng gì họ đã mua, bạn sẽ có mộ t lý lẽ
thuyết phục hơn khi nói chuyện vớ i khách hàng củ a mình.
Hãy kết hợ p chiến lư ợ c upsell vớ i giá cả  hợ p lý, các điề u
khoả n tốt, có thể  là các điề u khoả n hợ p đồ ng mớ i vớ i thờ i
gian trả  nợ  30, 60, 90 ngày. Hoặ c bạn cũng có thể  đư a ra
các dịch vụ bổ  sung miễn phí để  tạo thêm giá trị. Hãy tậ n
dụng tố i đa việc upsell trong thờ i kỳ suy thoái bằ ng cách
bán hàng dự  a trên nhữ  ng gì khách hàng đã mua.
Bằ ng cách giúp đỡ  các đố i tác kinh doanh củ a mình phát
triể n, bạn có thể  tạo ra mộ t vòng tròn lợ i ích cho cả  hai bên.
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DUY TRÌ TÂM TRẠNG TRONG CUỘ C CHƠI 

Chúng ta quá quen vớ i nhữ  ng lờ i đồ n đại: "Bây giờ  không
phả i là thờ i điểm tốt để  mua. Tôi nghĩ họ sẽ không mua nữ  a
vào lúc này, trong quý này. Họ sẽ đẩ y sang tháng sau hoặ c
quý tiếp theo. Bây giờ  ngân sách cắt giả m, tại sao phả i gọi
cho mộ t số khách hàng này? Tại sao phả i cố gắng, khi hiện
tại không ai mua? Thà rằ ng giữ   lại, duy trì và sau đó tìm cách
khi nào thích hợ p để  quay lại thị trư ờ ng còn hơn…." Bạn bắt
đầ u tự   đánh đồ ng bả n thân mình, bạn bắt đầ u tự   thuyết
phục mình rằ ng không nên nhấc điện thoại. Bạn bắt đầ u tự
huyễn hoặ c mình tại sao phả i gọi cho khách hàng. Bạn bắt
đầ u tự   thuyết phục mình rằ ng có cố gắng bán thêm cho
khách lúc này cũng vô nghĩa, vì họ đơn giả n không có tiề n. 

Mộ t trong nhữ  ng thách thứ c lớn nhất bạn sẽ phả i đố i mặ t từ
góc độ  cá nhân và từ   góc độ  quả n lý là duy trì tâm trạng tích
cự  c trong trò chơi bán hàng. Chắc chắn rồ i, bạn sẽ rất dễ  trở
nên tiêu cự  c bở i vì thị trư ờ ng đã trở  nên tiêu cự  c, đúng
không? Và nếu bạn tiếp xúc vớ i nhữ  ng ngư ờ i tiêu cự  c, họ sẽ
bắt đầ u nói về  tiêu cự  c củ a thị trư ờ ng. 

Nếu bạn đang suy nghĩ như  vậ y, bạn đã chính thứ c rờ i khỏ i
trò chơi bán hàng. Bở i vì đó là nhữ  ng gì ngư ờ i khác muốn,
nhữ  ng ngư ờ i đang chơi trò chơi tâm lý tiêu cự  c.

Như ng thậ t ra luôn có mộ t nhóm ngư ờ i bán hàng khác,
không quan trọng điề u gì đang xả y ra, họ vẫ n có ngư ờ i mua.
Đó là tư  duy củ a họ. Đúng, có suy thoái, như ng luôn có
ngư ờ i mua, bở i vì thị trư ờ ng không thể  dậm chân tại chỗ  mãi
đư ợ c. Hãy giữ   lại tâm trạng tích cự  c, tránh xa nhữ  ng ngư ờ i
kêu ca, nói rằ ng không ai đang mua. Thự  c tế, bạn có thể  hy
vọng rằ ng đố i thủ  và các nhân viên bán hàng củ a họ cũng
đang nghĩ theo cách đó để  lấy thêm độ ng lự  c. 
Ngư ờ i ta đang tìm kiếm nhân viên bán hàng giỏ i để  đư a ra
nhữ  ng ý tư ở ng mớ i giúp họ mua đư ợ c sả n phẩ m hoặ c dịch
vụ mộ t cách tiết kiệm hơn, thậm chí tìm cách sáng tạo hơn
để  tố i ư u hóa chúng nhằ m tăng doanh thu trong suy thoái.
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TẬ P TRUNG ĐÀO TẠO SALES

Suy thoái là thờ i điểm vàng để  nâng cấp hoạt độ ng
sales training, đơn giả n vì cách tiếp cậ n trư ớc đây đã
không còn phù hợ p nữ  a. Vớ i tư  cách là nhà quả n lý,
nhà lãnh đạo, liệu độ i ngũ bán hàng củ a bạn đã có
nhữ ng công cụ đúng, thái độ  đúng, chiến lư ợ c đúng
cho mộ t sân chơi trong thờ i kỳ suy thoái chư a? Thị
trư ờ ng sẽ trở  nên khắt khe, khách hàng sẽ giữ   tiề n
chặ t hơn, và liệu độ i ngũ bán hàng có nhữ  ng kỹ
thuậ t, chiến thuậ t, chiến lư ợ c, kiến thứ c,...để  làm cho
nhữ ng đố i tư ợ ng này nớ i lỏ ng ngân sách, tạo ra mộ t
cả m giác khẩ n cấp, đặ t giá trị lên hàng đầ u, và sales
không phả i giả m giá để  kéo khách? 

Độ i ngũ bán hàng củ a bạn có đư ợ c đào tạo để  bán
hàng trong thờ i kỳ suy thoái hay không? Nếu không,
hãy tham khả o bộ  giáo trình đào tạo sales củ a
SlimCRM!

DOWNLOAD GIÁO TRÌNH
ĐÀO TẠO SALES B2B
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TẬ P TRUNG GIỮ   CHÂN KHÁCH HÀNG

Mộ t là tìm kiếm khách hàng mớ i
Hai là giữ   chân khách hàng hiện tại
Ba là phát triể n, upsell, cross sell
Bốn là tái kích hoạt khách hàng đã ngừ  ng mua. 

Luôn có 4 cách để  phát triể n doanh nghiệp:  

Hãy tậ p trung vào mả ng giữ   chân khách hàng, vì đây là phư ơng
án tố i ư u và tiết kiệm chi phí nhất trong bố i cả nh suy thoái.
Mộ t nghiên cứ u đã cho thấy rằ ng nếu bạn có thể  tăng tỷ  lệ  giữ
chân củ a mình chỉ bằ ng 5%, nó sẽ ả nh hư ở ng đến lợ i nhuậ n từ
80 đến 90%, tùy thuộ c vào cấu trúc chi phí. Vậ y câu hỏ i bây
giờ  là, khi thờ i kỳ suy thoái đến, chúng ta nên sử   dụng nhữ  ng
chiến lư ợ c giữ   chân nào để  giữ   chân khách hàng hiện tại?
Hãy nói chuyện vớ i khách hàng!

Nói chuyện vớ i khách hàng, phỏ ng vấn họ về  nhữ  ng gì bạn có
thể  làm để  giữ   chân họ. Đó có thể  là mộ t kế hoạch hỗ  trợ  sáng
tạo thông qua dịch vụ củ a chính công ty bạn hay mộ t số chiến
lư ợ c quả ng cáo/tiếp cậ n khách hàng mà hai bên có thể  liên
minh thự  c hiện cùng nhau để  đạt đư ợ c kết quả  win-win.

Mộ t điểm quan trọng là càng cố gắng tạo ra mối quan
hệ  hợ p tác tốt vớ i khách hàng và càng giúp họ nhiề u
hơn, họ sẽ muốn giữ   bạn lại vì bạn tạo giá trị cho họ. Đó
chính là cách gọi khác củ a mối quan hệ  cộ ng sinh. 

Khi xem xét các chiến lư ợ c giữ   chân, mộ t trong nhữ  ng
chiến lư ợ c hàng đầ u là cung cấp cho khách hàng các
điề u khoả n tốt hơn, nghĩa là nếu họ đang gặ p vấn đề  về
dòng tiề n, hãy cung cấp cho họ các điề u khoả n thanh
toán tốt hơn. Nếu họ gặ p khó khăn về  dịch vụ hỗ  trợ ,
hãy tìm cách hỗ  trợ  họ. 

Lư u ý rằ ng, bạn không nên chỉ nghĩ về  anh A, mà bạn còn
phả i nghĩ về  khách hàng củ a anh ta và tự   hỏ i làm thế
nào chúng ta có thể  giúp anh A phát triể n doanh nghiệp.
Bở i vì nếu tôi có thể  giúp họ bán nhiề u hơn cho khách
hàng cuố i cùng củ a họ, họ sẽ quay lại và mua nhiề u hơn
từ   tôi (tất nhiên là phả i liên kết đư ợ c vớ i chính sả n phẩ m
củ a công ty mình). 
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TẬ P TRUNG VÀO KHÁCH HÀNG TIER 1

Khi mộ t cuộ c suy thoái đổ  bộ , mộ t trong nhữ  ng điề u bạn có
thờ i gian để  thự  c hiện thậ t sự   là ngồ i xuống và trò chuyện
vớ i các khách hàng. Giả  sử   bạn đã phân đoạn cơ sở  khách
hàng củ a mình thành ba loại: tier 1, tier 2 và tier 3. Trong đó
tier 1 là nhữ  ng khách hàng quan trọng nhất củ a công ty. Đây
là thờ i điểm để  tậ p trung gấp đôi hoặ c tậ p trung kép vào
nhữ ng khách hàng này, bở i vì đó là nhữ  ng khách hàng mà
bạn muốn đả m bả o không bao giờ  mất. 

Bạn có thể  bắt đầ u vớ i kế hoạch củ a họ trong thờ i điểm suy
thoái. Trong thờ i kỳ suy thoái, mọi kế hoạch đề u thay đổ i, và
bạn cầ n tạo ra kế hoạch mớ i. Vì vậ y, bây giờ  là thờ i điểm
thự  c sự   để  tiếp cậ n gầ n gũi vớ i nhữ  ng khách hàng tầ ng 1 này.
Giữ   liên lạc vớ i họ, vì họ sẽ thay đổ i chiến lư ợ c tiếp cậ n thị
trư ờ ng củ a mình. Và chắc chắn, bạn muốn biết chiến lư ợ c đó
sẽ ả nh hư ở ng như  thế nào đến bạn và doanh nghiệp củ a bạn.

Hãy tạo cuộ c họp vớ i khách hàng và hỏ i về  tình hình
hiện tại trong doanh nghiệp củ a họ, nhữ  ng khó khăn họ
đang gặ p phả i, và cách họ đang thích nghi vớ i tình hình
thị trư ờ ng. Hãy đặ t câu hỏ i về  cách bạn có thể  hỗ  trợ  họ.
Bất kể  điề u gì bạn có thể  làm để  hiể u rõ hơn về  nhữ  ng gì
khách hàng tier 1 đang thự  c hiện sẽ giúp bạn sau này.

Trong quá trình tư ơng tác vớ i khách hàng tier 1, bạn có
thể  nhậ n ra rằ ng cầ n phả i điề u chỉnh hoặ c cả i tiến sả n
phẩ m hoặ c dịch vụ mà bạn cung cấp. Điề u này có thể  do
nhu cầ u củ a họ đang thay đổ i hoặ c họ đang dấn thân
vào mộ t hư ớng mớ i. Hãy lắng nghe và thấu hiể u để  có
thể  điề u chỉnh phả n ứ ng củ a bạn theo hư ớng mà họ cầ n.
Bằ ng cách duy trì sự   hiể u biết và sự   đồ ng thuậ n vớ i
khách hàng tầ ng 1, bạn sẽ đả m bả o rằ ng doanh nghiệp
củ a bạn có thể  phát triể n theo hư ớng phù hợ p vớ i họ
trong tư ơng lai.
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TIẾP CẬ N NGƯ Ờ I RA QUYẾT ĐỊNH

Nhữ ng ngư ờ i ra quyết định, có thể  là quả n lý, quả n lý
cấp cao, phó tổ ng giám đốc, giám đốc cũng đang phả i
đố i mặ t vớ i áp lự  c nặ ng nề  để  tìm cách cắt giả m chi phí
hoặ c tăng doanh số bán hàng trong suy thoái. Họ phả i
báo cáo kết quả  làm việc đến CEO hoặ c ban giám đốc
hàng tháng hoặ c thậm chí hàng tuầ n. Điề u quan trọng
là họ cầ n phả i có câu chuyện hay cách thứ c để  thể
hiện rằ ng họ đang đư a ra nhữ  ng biện pháp có ý nghĩa
để  tạo sự   phát triể n cho doanh nghiệp.

Khi thị trư ờ ng đang trong giai đoạn suy thoái, điề u này
có nghĩa rằ ng mọi ngư ờ i đang tìm kiếm cách mớ i để
phát triể n. Nhữ ng ngư ờ i ra quyết định sẽ dễ  dàng lắng
nghe và chấp nhậ n ý tư ở ng mớ i. Cái khó nhất là bạn có
thể  tiếp cậ n họ và đề  xuất giả i pháp mà bạn cung cấp
có thể  giúp họ tăng doanh số bán hàng, giả m chi phí
hoặ c mở  rộ ng thị phầ n mà không cầ n đầ u tư  quá nhiề u.

Nói chung, hãy tậ n dụng cơ hộ i này để  tiếp cậ n nhữ  ng
khách hàng trư ớc đây từ   chố i sả n phẩ m hoặ c dịch vụ
củ a bạn. Bây giờ  là thờ i điểm họ sẽ dễ  dàng lắng nghe
và đón nhậ n ý tư ở ng củ a bạn. Hãy đặ t mình vào tình
cả nh củ a họ - họ đang tìm cách giả i quyết vấn đề  và
bạn có thể  là phầ n giả i pháp mà họ cầ n để  đư a lên
lãnh đạo. Hãy nhớ  rằ ng họ đang cầ n giả i pháp, và bạn
có thể  là ngư ờ i mang đến cho họ nhữ  ng giả i pháp đó. 
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TÁI KÍCH HOẠT KHÁCH HÀNG CŨ

Trong suy thoái, chúng ta có mộ t cơ hộ i tốt để  tái
tiếp xúc vớ i nhữ  ng khách hàng đã ngừ  ng mua sắm
trong mộ t khoả ng thờ i gian dài, có thể  là từ   6 đến 10
tháng hoặ c thậm chí lâu hơn. Chúng ta cầ n tìm hiể u
tại sao họ đã ngừ  ng mua sắm và cố gắng tái thiết lậ p
mối quan hệ  vớ i họ. 

Để  kích hoạt lại họ và đư a họ quay trở  lại việc mua
sắm, hãy xem xét mộ t số chiến lư ợ c. Đó có thể  là
việc giớ i thiệu các chư ơng trình khuyến mãi mớ i, ư u
đãi hoặ c giả m giá đặ c biệ t. Chúng ta có thể  cung cấp
cho họ sả n phẩ m hoặ c dịch vụ mớ i mà họ có thể
quan tâm. Đôi khi chúng ta đã thay đổ i cấu trúc giá
hoặ c điề u khoả n hợ p đồ ng và muốn chia sẻ  điề u này
vớ i họ.

Hãy kiểm tra dữ   liệu củ a bạn trong hệ  thống quả n
lý mối quan hệ  khách hàng (CRM) để  xác định
nhữ ng ai đã ngừ  ng mua sắm từ   bạn. Do có sự   hiể u
biết về  họ từ   quá khứ  , việc tái kết nố i vớ i họ sẽ
nhanh chóng và dễ  dàng hơn. 

Từ   đó, bạn có thể  tìm hiể u lý do họ ngừ  ng mua
sắm và cố gắng đề  xuất giả i pháp hoặ c sả n phẩ m
phù hợ p vớ i họ. Hãy nhớ  rằ ng mục tiêu củ a chúng
ta là kích hoạt họ và khuyến khích họ tiêu dùng
hơn trong thờ i kỳ khó khăn này.

Trả i nghiệm hệ  thống CRM
mạnh mẽ cho Sales B2B 
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THẬ N TRỌNG KHI GIẢ M GIÁ

Mộ t khi chúng ta gặ p phả i suy thoái, mọi ngư ờ i thư ờ ng
nghĩ rằ ng cách tốt nhất để  tăng doanh số là giả m giá. Nên
nhớ  rằ ng khi bạn giả m giá, bạn đang làm mộ t số điề u
“phiề n phứ c” vớ i mình. Điề u đầ u tiên là bạn đặ t mình vào
tình huống mà trong tư ơng lai bạn sẽ phả i bán nhiề u hơn
để  đạt đư ợ c mục tiêu doanh số . Thứ   hai là bạn đánh mất
mộ t số uy tín vớ i khách hàng củ a mình nếu bạn chỉ giả m
giá mà không có lý do cụ thể . 

Vì vậ y, tôi nói nếu bạn sẽ giả m giá, hãy giả m giá vớ i mộ t lý
do cụ thể , mộ t nguyên nhân tốt. Nguyên nhân tốt là gì,
chỉ có bạn mớ i có thể  định nghĩa đư ợ c, như ng đừ  ng nghĩ
rằ ng chỉ việc giả m giá trong thờ i kỳ suy thoái là cách tốt
nhất để  tiếp cậ n mộ t doanh nghiệp hoặ c công ty để  ký
hợ p đồ ng. Hãy nhớ  rằ ng bạn vẫ n phả i định vị giá trị. Các
công ty sẽ trả  giá đúng nếu bạn định vị giá trị, không phả i
giá cả . Vì vậ y, đừ  ng giả m giá chỉ vì bạn sợ  mất hợ p đồ ng.
Tin tôi, nếu bạn có thể  định vị giá trị, bạn sẽ có khả  năng
ký hợ p đồ ng vớ i nhiề u khách hàng hơn. 

Giả  sử  , nếu mộ t khách hàng muốn ký hợ p đồ ng vớ i bạn
vớ i giá thấp hơn trong mộ t năm về  sả n phẩ m hoặ c dịch
vụ, nếu bạn có thể  chốt đư ợ c mộ t hợ p đồ ng kéo dài hai
hoặ c ba năm, bạn có thể  nói: "Thư a anh, bên em sẽ rất vui
lòng giả m giá nếu anh có thể  tăng thờ i gian củ a hợ p đồ ng
này lên hai hoặ c ba năm”

Tuy nhiên, hãy thành thự  c, đôi khi bạn sẽ phả i giả m giá
bở i vì đó là mộ t nguyên nhân tốt. Ví dụ, nếu đó là mộ t
hợ p đồ ng dài hạn, nếu có cách để  bạn có thể  giả m giá và
đạt đư ợ c cam kết lớn hơn từ   phía khách hàng, thì đó là
mộ t nguyên nhân tốt. 

THẬ N TRỌNG
KHI GIẢ M GIÁ
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TRỞ  THÀNH HỌC VIÊN CỦ A CHÍNH SẢ N PHẨ M

Hiể u công nghệ , cụ thể  là giả i pháp củ a bạn phù hợ p ở
đâu và không phù hợ p ở  đâu.
Biết hoạt độ ng kinh doanh củ a khách hàng và nhắm
mục tiêu vào các điểm yếu cụ thể .
Xác định và nhấn mạnh nhữ  ng cách mớ i để  tiết kiệm
tiề n hoặ c thờ i gian.
Hãy coi thờ i gian củ a khách hàng là quý giá và hư ớng
đến việc gia tăng giá trị trong mọi tư ơng tác.

“Trở  thành học viên củ a chính sả n phẩ m bạn đang bán”.
Điề u đó có nghĩa là luôn cậ p nhậ t các sả n phẩ m và use
case củ a nó, như ng cũng có nghĩa là luôn tò mò trong các
cuộ c trò chuyện vớ i khách hàng tiề m năng và luôn tìm
kiếm nhữ  ng điểm yếu mớ i mà sả n phẩ m/dịch vụ củ a bạn
có thể  nhắm tớ i. Cụ thể :

Chính sự   kết hợ p củ a bốn điề u này có thể  khiến mộ t nhân
viên bán hàng nổ i bậ t giữ  a đám đông và cuố i cùng đạt
đư ợ c điểm độ t phá vớ i mộ t khách hàng tiề m năng.
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CỤ THỂ  HÓA NHIỆM VỤ CHO TỪ  NG VAI TRÒ

Các nhà lãnh đạo không chỉ đặ t ra mục tiêu hoặ c
khuyến khích đại diện bán hàng tự   đặ t mục tiêu cho
mình, mà còn đòi hỏ i họ phả i chịu trách nhiệm. Ví dụ,
nếu họ cam kết thự  c hiện 20 cuộ c gọi bán hàng và 3
demo mớ i mỗ i tuầ n, chắc chắn rằ ng họ có khả  năng
thự  c hiện cam kết này thông qua việc đo lư ờ ng hiệu
suất hàng tuầ n.

Ngoài ra, bạn cũng cầ n phả i liên tục đo lư ờ ng hiệu
suất. Điề u này có thể  bao gồ m việc theo dõi hoạt
độ ng bán hàng trong từ  ng SBU cụ thể  để  xem chúng
hoạt độ ng như  thế nào, hoặ c đo lư ờ ng số lư ợ ng đại
diện bán hàng đạt đư ợ c kết quả  trong mộ t khoả ng
thờ i gian nhất định.

Những ngư ờ i dẫn đầu ở  cấp độ  nhóm:
khuyến khích nhân viên làm nhiều hơn
vớ i nguồn lự  c ít hơn

Vớ i vai trò là team leader, hãy khuyến khích nhân
viên làm đư ợ c nhiề u hơn vớ i nguồ n lự  c ít hơn
Cách đầ u tiên để  tố i ư u hóa tài nguyên là không nên
tuyể n dụng mộ t cách mù quáng. Điề u quan trọng là
không có độ i ngũ bán hàng nào có thể  giả i quyết
vấn đề  khi sả n phẩ m không phù hợ p vớ i thị trư ờ ng.
Các nhà lãnh đạo trong lĩnh vự  c bán hàng nên đặ t
nhữ  ng câu hỏ i kỹ lư ỡ ng để  đả m bả o họ đang nhắm
đúng tầ ng lớp khách hàng mục tiêu để  giúp độ i ngũ
bán hàng thành công, thay vì chỉ tăng cư ờ ng lự  c
lư ợ ng mà không giả i quyết đư ợ c vấn đề  cơ bả n.
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CỤ THỂ  HÓA NHIỆM VỤ CHO TỪ  NG VAI TRÒ

Bạn càng dành nhiề u thờ i gian để  tư ơng tác vớ i khách
hàng, thì bạn càng ít thờ i gian cho việc tìm kiếm khách
hàng tiề m năng (prospecting). Tuy nhiên, bạn cầ n phả i bỏ
thờ i gian để  tìm kiếm khách hàng tiề m năng để  duy trì vai
trò củ a mộ t ngư ờ i bán hàng thành công trong tư ơng lai.
Dành thờ i gian để  lậ p kế hoạch trư ớc có nghĩa rằ ng năng
suất củ a mộ t đại diện bán hàng sẽ đư ợ c duy trì ổ n định từ
tuầ n này sang tuầ n khác, đồ ng nghĩa vớ i việc họ sẽ không
có mộ t tuầ n vô cùng thành công mà đánh đổ i bằ ng việc
làm kém hơn vào tuầ n sau.

Hãy luôn nhắc nhở  sales củ a mình tìm kiếm cơ hộ i vớ i
khách hàng hiện tại. Hãy sử   dụng các tài khoả n hiện có
như mộ t cách để  đạt đư ợ c mục tiêu về  việc tạo ra cơ hộ i
trong tuầ n. Bạn có thể  có hai hoặ c ba cuộ c demo vớ i
khách hàng hiện tại, và đây là cách tốt để  xây dự  ng nhữ  ng
khách hàng tiề m năng mớ i. 

Lãnh đạo ở  cấp độ  đại diện: Thể
hiện kỷ  luậ t và lậ p kế hoạch trư ớc

Mộ t nhân viên bán hàng xuất sắc luôn tiếp cậ n tuầ n làm
việc củ a họ vớ i sự   kỷ  luậ t. Họ có thể  đặ t ra mục tiêu và
hoàn thành chúng, như ng cũng cầ n có khả  năng nhìn xa
hơn để  chuẩ n bị cho tuầ n tiếp theo. Ngay cả  khi bạn có
mộ t tuầ n vô cùng thành công về  số  liệu - có thể  bạn đã
vư ợ t qua mục tiêu về  số  cuộ c gọi bán hàng và cuộ c họp
kinh doanh - thì bạn vẫ n chư a thự  c sự   thành công nếu
bạn không dành thờ i gian để  nhìn xa hơn vào tuầ n sau.
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CỤ THỂ  HÓA NHIỆM VỤ CHO TỪ  NG VAI TRÒ

Nhân viên bán hàng: để  mắt đến
“đư ờ ng chân trờ i”

Sử   dụng sả n phẩ m này có tăng doanh thu
không?
Sả n phẩ m này có giúp tiết kiệm chi phí không?
Việc sử   dụng sả n phẩ m này có tiết kiệm thờ i
gian cho mọi ngư ờ i trong công ty tôi không?
Sả n phẩ m củ a bạn hơn đố i thủ  chỗ  nào?

Hiể u cách khách hàng củ a bạn xếp hạng thứ   bậ c
giá trị doanh nghiệp. Các đại diện nên cấu trúc
phầ n chào hàng củ a mình theo thứ   tự   sau:

Nhiề u khi, ngư ờ i bán có thể  đư a ra thứ   tự
ngư ợ c lại, bắt đầ u bằ ng lý do tại sao ngư ờ i
dùng thích sả n phẩ m củ a họ hơn các sả n phẩ m
thay thế và kết thúc bằ ng cách sả n phẩ m đó
thúc đẩ y doanh thu. 

Tuy nhiên, trong thờ i kỳ suy thoái như  thế này,
bắt đầ u vớ i việc tiết kiệm doanh thu và chi phí
bằ ng con số , sau đó tiết kiệm thờ i gian và sở
thích cá nhân có thể  là điểm khác biệ t thự  c sự
giúp bạn nổ i bậ t so vớ i các đố i thủ  cạnh tranh
và chốt giao dịch.
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Bộ  Sales Kit thự  c chiến cho sales B2B
Slide đào tạo sales mớ i
Cách tăng doanh số bán hàng lên 33% mà không cầ n tuyể n thêm sales
40 phư ơng pháp thông minh xử   lý từ   chố i cho sales B2B
Basho Email: Vũ khí bí mậ t củ a sales B2B
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5.

TỔ NG HỢ P BÀI VIẾT VÀ EBOOK VỀ SALES B2B
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