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Chào hàng

Chào hàng. Đó là gì? Nó không chỉ là những gì bạn 
nói. Trong quá trình  chào hàng phải có hai người tham  gia. 
Nó không phải là một cuộc độc thoại. Nó là một cuộc đôi 
thoại. Nó còn là một quá trình  trao đổi những thông tin  
xoay quanh khách hàng, thường được bắt đầu và kết thúc 
theo ý khách hàng mà nhu cầu của họ sẽ lèo lái cả cuộc đối 
thoại đó.

Bạn có một phương pháp bán hàng 'mà bạn sử dụng 
một cách có ý thức hoặc không ý thức hàng ngày. Bạn có 
sẵn sàng nghiên cứu cách chào hàng của mình cho đến khi 
việc mua bán được kết thúc hay không? Nếu bạn sẵn sàng 
thì những bài học này có thể giúp bạn đánh giá được chính 
bản thân  mình, nhận ra được những điểm m ạnh và điểm 
yếu của bạn, đồng thời thay đổi phương pháp chào bán 
hàng của bạn. Bạn sẽ đào luyện thêm  những kỹ năng vốn 
có, nâng cao kiến thức và bán được nhiều hơn nhờ tạo ra 
được những cuộc đối thoại có sức lôi cuốn với các khách 
hàng của bạn.

Có lẽ bạn đang nghĩ rằng, “Nhưng tôi đã làm  tấ t  cả 
những điều đó rồi.” Và có thể là bạn đã làm được những 
điều đó. Nhưng bạn làm cách nào để theo kịp những thay
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đổi đang xảy ra ở khắp mọi nơi chung quanh bạn -  với 
khách hàng của bạn, với đối thủ cạnh tranh, với các thị 
trường của bạn và với chính tổ chức của bạn?

Trong môi trường hoạt động ngày nay thì không thể 
chỉ dựa vào kiến thức về sản phẩm hoặc sự thành thạo về 
kỹ thuật mà được. Mạng In ternet miễn phí và nguồn kiến 
thức dồi dào sẵn  có đã cung cấp cho khách hàng nhiều 
thông tin  hơn bao giờ hết. Người bán hàng đang phải đối 
m ặt với một bầu không khí kinh doanh khắc nghiệt mà họ 
cần phải giành được tấ t  cả các thương vụ lợi nhuận cao ở 
đó. Trong một môi trường như th ế  th ì sản phẩm — trước 
đây từng là yếu tô" then chốt để phân biệt giữa nhà cung 
cấp này và nhà cung cấp khác- nay trở thành  yếu tố  ngang 
bằng. Thay vì nói về sản phẩm, thì vai trò của bạn lại là 
truyền đ ạ t m ột thông điệp mà qua đó bạn đề cập đến 
những giá trị, cho thấy những triển  vọng và nêu ra những 
đặc tính  cùng những lợi ích của sản phẩm có thể đem lại 
làm thỏa m ãn nhu cầu của khách hàng.

Hầu hết những người bán hàng đều sử dụng một kiểu 
bán hàng từng chiếm được ưu th ế  trong nhiều thập niên 
qua. Nó chủ yếu dựa trên  phương pháp áp dụng từ lâu tập 
trung vào “đặc tính  và lợi ích” nhưng nay không còn phù  
hợp với thực tế  nữa. Có quá nhiều người bán hàng kể lể 
?âu chuyện sản phẩm của họ quá sớm, trong khi không cần 
thiết phải làm như thế, và cứ mãi nói về một sản phẩm 
:hung chung nào đó đi ngược lại với quan điểm của khách 
hàng. Khi hỏi về các nhu cầu của khách hàng, thì họ lại 
không biết tìm  hiểu đến nơi đến chốn và khi nhận ra được 
một nhu cầu thì họ nhảy ngay vào giới thiệu  sản phẩm
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thay vì tạo nên một cuộc đối thoại phong phú  để tìm  hiểu 
là tạ i sao, như th ế  nào hoặc là khi nào khách hàng cần.

Việc bán hàng trong thời đại ngày nay là một việc đòi 
hỏi nhiều nỗ lực hơn. Bởi vì càng ngày càng có nhiều thách 
thức trong kinh doanh nên người bán hàng cần phải có 
những kỹ năng cao hơn. Kinh nghiệm của tôi trong hơn hai 
thập  niên cùng làm  việc với hàng chục ngàn nhân viên bán 
hàng của một số tổ chức hàng đầu trên  th ế  giới đã cho tôi 
biết rằng  nhiều nhấ t cũng chỉ có 30% người bán hàng là 
th ậ t sự sử dụng phương pháp bán hàng tư vấn dựa trên  
nhu cầu của khách hàng và không quá 1/3 số người này đạt 
tới vị trí là người tư vấn tin  cậy đối với khách hàng của họ.

Kết quả là có rấ t  nhiều người bán hàng vẫn còn quá 
vội vàng nói về sản phẩm của họ. Trong khi hầu h ế t mọi 
người nghĩ đến giải pháp, thì họ lại trình bày sản phẩm . 
Bởi vì họ có khuynh hướng nói nhiều hơn nghe nên họ tạo 
ra những cuộc đối thoại với tỉ lệ cho / nhận m ất cân bằng 
thay vì phải là 50/50. Nhìn chung, mức độ chuẩn bị và đặt 
câu hỏi với khách hàng đều không thể ước lượng được. Đa 
số các tổ chức bán hàng đều có những nhân viên bán hàng 
giỏi nhưng lại thiếu những người bán hàng siêu việt nhằm  
đẩy m ạnh sự tăng trưởng cần th iế t để đi đến thành  công.

Trong khi hầu như mọi thứ khác đều đang thay đổi thì 
vẫn còn tồn tại công thức bán hàng cũ kỹ dựa trên  bài học 
về đặc tính và lợi ích đã gây trở ngại cho các cuộc đối 
thoại và làm cản trở những người bán hàng trở nên xuất 
chúng.
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