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giới thiệu tác giả

Vớ i tư  cách là Chủ  tịch củ a The Robertson Training Group,
Kelley Robertson đã giúp hàng nghìn chuyên gia bán hàng cả i
thiện doanh số bán hàng củ a họ bằ ng cách tiếp cậ n độ c đáo
củ a mình.

Ông là tác giả  củ a hai cuốn sách: Stop, Ask & Listen - Proven
Sales Techniques to Turn Browsers into Buyers và The Secrets
of Power Selling. 

Kelley thự  c hiện các chư ơng trình cho nhiề u công ty thuộ c
nhiề u ngành khác nhau. Khách hàng củ a ông bao gồ m: Sony
Canada, Preferred Nutrition, Rogers Video, Peller Estates
Winery, Vulcan Industries, Samsung, Nutrition House, Vitronic,
Carlson Sterling Travel, chỉ kể  tên mộ t số khách hàng.
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Cách những người bán hàng giỏi luôn

dẫn đầu đường đua doanh số!

Nhiề u nhân viên bán hàng đang nỗ  lự  c tìm ra nhữ  ng chiến lư ợ c
ẩ n sau thành công, nhằ m giúp họ chiếm ư u thế và dẫ n đầ u trong
cuộ c đua doanh số bán hàng. Tuy nhiên, sự   thậ t là không có mộ t
bí mậ t nào cả . Thay vào đó, nhữ  ng ngư ờ i bán hàng giỏ i nhất
thành công nhờ  áp dụng mộ t số phư ơng pháp hay nhất trong
thói quen hàng ngày củ a họ.

Nào, bây giờ  hãy cùng khám phá 17 phư ơng pháp mà nhữ  ng
ngư ờ i bán hàng giỏ i nhất thế giớ i đã làm để  giữ   vữ  ng vị trí củ a
mình trên đư ờ ng đua doanh số bạn nhé!
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#1: Đặt mục tiêu và mục tiêu cao

Nhữ ng ngư ờ i làm việc hiệu quả  nhất không đợ i ngư ờ i quả n lý
củ a họ đư a ra chỉ tiêu hàng năm hoặ c hàng quý. Họ đặ t ra
nhữ  ng mục tiêu củ a riêng mình và thư ờ ng tham vọng hơn
nhữ  ng mục tiêu củ a công ty.

#2: Lập kế hoạch cẩn thận

Họ cẩ n thậ n LẬ P KẾ  HOẠCH theo quý, tháng và tuầ n cũng như  lịch
trình hàng ngày củ a mình. Có quá nhiề u ngư ờ i bán hàng lo lắng và chỉ
nhìn vào ngày hoặ c tuầ n sắp tớ i thay vì lậ p kế hoạch cho tháng và quý
củ a họ. Tuy nhiên, hãy nhìn vào bứ c tranh lớn hơn!
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#3: Đặt mục tiêu cho mỗi cuộc gọi bán hàng

Họ đặ t MỤC TIÊU cho mỗ i cuộ c gọi bán hàng. Điề u cầ n thiết
là phả i biết chính xác nhữ  ng gì bạn muốn đạt đư ợ c trư ớc khi
thự  c hiện cuộ c gọi

#4: Đặt câu hỏi có giá trị cao

Họ ĐẶ T nhữ  ng câu hỏ i có giá trị cao để  tìm hiể u cốt lõi củ a vấn đề .
Nghe có vẻ  đơn giả n như ng hầ u hết nhữ  ng ngư ờ i bán hàng đề u thất
bại trong việc này và đặ t nhữ  ng câu hỏ i yếu ớ t và cự  c kỳ yếu ớ t. Nhữ  ng
ngư ờ i làm việc hiệu quả  nhất cả m thấy thoả i mái khi đặ t nhữ  ng câu hỏ i
hóc búa khiến khách hàng tiề m năng phả i suy nghĩ.
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#5: Luôn lắng nghe khách hàng

Họ LẮ NG NGHE cẩ n thậ n nhữ  ng gì khách hàng tiề m năng và khách hàng nói.
Bạn có thể  hỏ i tất cả  các câu hỏ i trên thế giớ i như ng nếu bạn không “nghe
đượ c” nhữ  ng gì mọi ngư ờ i nói thì bạn sẽ không thể  đư a ra giả i pháp phù hợ p.
Thay vì đợ i đến lư ợ t mình nói, hãy lắng nghe khách hàng.

#6: Mọi vấn đề đều phải rõ ràng

Họ LÀM RÕ vấn đề  khi họ không hiể u suy nghĩ củ a khách hàng tiề m
năng. Mọi ngư ờ i thư ờ ng nói nhữ  ng điề u không rõ ràng và hầ u hết nhân
viên bán hàng đề u cho rằ ng họ hiể u suy nghĩ đó. Nhữ ng ngư ờ i làm việc
hiệu quả  nhất dành thờ i gian để  hiể u đầ y đủ  bằ ng cách hỏ i “Điề u đó
nghĩa là gì?” củ a “Bạn có thể  làm rõ điề u đó cho tôi không?”
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#7: bán hàng đúng lúc, đúng chỗ

Họ CHỜ  TRÌNH BÀY sả n phẩ m, dịch vụ, giả i pháp hoặ c ý tư ở ng củ a mình cho
đến khi họ biết chính xác tình hình củ a khách hàng tiề m năng. Phầ n lớn nhữ  ng
ngư ờ i bán hàng nhả y vào “mờ i chào hàng” quá nhanh như ng nhữ  ng ngư ờ i bán
hàng giỏ i nhất lại kiên nhẫ n và chờ  đợ i thờ i điểm thích hợ p.

#8: Hiểu khách hàng

Họ bắt đầ u mỗ i bài thuyết trình bán hàng bằ ng mộ t bả n TỔ NG HỢ P
ngắn gọn về  sự   hiể u biết củ a mình về  tình hình củ a khách hàng tiề m
năng. Mộ t lầ n nữ  a, đây tuy là mộ t khái niệm đơn giả n như ng lại bị sales
bỏ  qua. Bả n tóm tắt nhanh về  tình huống củ a khách hàng  đả m bả o
rằ ng bài thuyết trình củ a bạn giả i quyết đư ợ c các vấn đề  chính củ a họ.
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#9: Điều chỉnh bài thuyết trình bán hàng 

Họ biết cách ĐIỀ U CHỈNH bài thuyết trình bán hàng nếu tình hình củ a khách hàng
tiề m năng đã thay đổ i. Thự  c hiện các thay đổ i nhanh chóng là mộ t thách thứ c
như ng đó là mộ t cách để  bạn nổ i bậ t so vớ i đố i thủ  cạnh tranh. Tìm hiể u cách sử  a
đổ i bài thuyết trình củ a bạn khi tình huống củ a khách hàng đã thay đổ i kể  từ   thờ i
điểm bạn gặ p lầ n đầ u cho đến khi bạn trình bày bài thuyết trình củ a mình.

#10:Định vị sản phẩm hiệu quả

Họ biết cách Định vị sả n phẩ m, dịch vụ hoặ c giả i pháp củ a mình mộ t cách hợ p lý và
hiệu quả . Phầ n lớn nhữ  ng ngư ờ i bán hàng đề u thất bại thả m hại ở  điểm này. Họ
nói, nói, nói như ng cuố i cùng thư ờ ng chỉ nói về  nhữ  ng khía cạnh củ a sả n phẩ m hoặ c
giả i pháp mà ít hoặ c không liên quan đến hoàn cả nh củ a khách hàng.
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#11: Tập trung vào khách hàng,

không phải sản phẩm

Bài thuyết trình bán hàng củ a họ TẬ P TRUNG vào khách hàng tiề m năng.
Hầ u hết các bài thuyết trình bán hàng đề u tậ p trung vào công ty củ a
ngư ờ i bán, sả n phẩ m củ a họ hoặ c nhữ  ng thông tin tầ m thư ờ ng khác mà
khách hàng không quan tâm.

#12:Sẵn sàng cho mọi từ chối

Họ SẴ N SÀNG cho nhữ  ng phả n đố i có thể  xả y ra. Nhữ ng ngư ờ i có thành
tích tốt nhất dự   đoán trư ớc nhữ  ng phả n đố i và lên kế hoạch phả n hồ i
trư ớc cuộ c gọi bán hàng.

https://slimcrm.vn/?utm_source=blog-slimcrm&utm_medium=website&utm_campaign=ebook-sales


#13:Chủ động thiết lập các bước tiếp theo

Họ luôn thiết lậ p các BƯ Ớ C TIẾP THEO . Nhữ ng ngư ờ i ra quyết định bậ n rộ n hơn bao
giờ  hết, điề u đó có nghĩa là họ khó kết nố i hơn. Tránh mất liên lạc vớ i khách hàng tiề m
năng bằ ng cách thống nhất các bư ớc tiếp theo sau mỗ i cuộ c gọi bán hàng. Hãy thự  c
hiện điề u này trong các cuộ c gặ p mặ t trự  c tiếp và các cuộ c gọi điện thoại.

#14:Theo dõi sau cuộc gọi/cuộc gặp đầu tiên

Họ THEO DÕI sau cuộ c gọi hoặ c cuộ c gặ p đầ u tiên. Nhiề u giao dịch bán hàng đã thất
bại vì đại diện bán hàng không theo dõi đư ợ c sau cuộ c gọi đầ u tiên. Bạn không thể  dự  a
vào khách hàng tiề m năng hoặ c khách hàng sẽ gọi cho bạn; bạn cầ n phả i chủ  độ ng
thự  c hiện việc này. Thiết lậ p điề u này trong cuộ c gọi hoặ c cuộ c họp củ a bạn.
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#15: Liên tục tìm kiếm cơ hội mới

Họ liên tục TÌM HIỂ U để  giữ   cho hệ  thống củ a mình luôn đầ y đủ . Không có gì lạ khi các
nhân viên bán hàng phả i trả i qua “đỉnh và đáy” trong doanh số bán hàng củ a họ. Điề u
này thư ờ ng là kết quả  củ a việc không thư ờ ng xuyên tìm kiếm cơ hộ i kinh doanh mớ i.
Tránh nhữ  ng thăng trầ m và sắp xếp thờ i gian để  tìm kiếm cơ hộ i kinh doanh mớ i mỗ i
tuầ n.

#16: Đối phó với người ra quyết định 

Họ đố i phó vớ i NGƯ Ờ I QUYẾT ĐỊNH bất cứ   khi nào có thể . Giao dịch vớ i nhữ  ng ngư ờ i
có ít hoặ c không có quyề n mua là mộ t sự   lãng phí thờ i gian. Tuy nhiên, nhiề u ngư ờ i bán
hàng rơi vào cái bẫ y này vì dễ  kết nố i vớ i nhữ  ng ngư ờ i khác hơn là ngư ờ i ra quyết định.
Và điề u đó có thể  đúng. Tuy nhiên, về  lâu dài, họ sẽ lãng phí thờ i gian vì không chốt
sales đư ợ c!
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#17: Tìm cách giữ liên lạc với khách hàng

Họ tìm cách GIỮ   LIÊN LẠC vớ i khách hàng củ a mình. Bán hàng
không phả i là mộ t giao dịch mộ t lầ n. Tuy nhiên, bạn cầ n tìm
cách ghi nhớ  tên mình trong tâm trí khách hàng để  ngăn chặ n
đố i thủ  cạnh tranh chen vào. Nhữ ng ngư ờ i hoạt độ ng hàng đầ u
kết hợ p điề u này vào lịch trình củ a họ và ư u tiên nó.
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Áp dụng quy trình bán hàng B2B chuẩ n quốc tế
Tính năng nhắc hẹn tự   độ ng, bám đuổ i giúp tăng tỷ  lệ  chốt sales
Sales dashboard hiện đại giúp nhân viên sales bám sát mục tiêu
Tạo hóa đơn bán hàng chuyên nghiệp và đẹp mắt

SlimCRM là hệ  thống CRM mạnh mẽ giúp tăng tốc bán hàng và chốt
giao dịch nhanh chóng:

Phần mềm tăng năng lực

bán hàng cho sales

ĐĂNG KÝ DÙNG THỬ   TẠI ĐÂY!
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Giáo trình đào tạo sales: Link
15 phư ơng pháp bán hàng Sales Methodologies: Link
Bộ  sales kit thự  c chiến cho sales B2B: Link
Cách dẫn dắt độ i sales B2B vư ợ t qua giai đoạn suy thoái: Link
Xây dự  ng bả n đồ  hành trình khách hàng B2B: Link

1.
2.
3.
4.
5.

TÀI LIỆU SALES HAY
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