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LỜI GIỚI THIỆU 

(cho bản tiếng Việt) 

 
húng ta luôn sống trong mối quan hệ tương tác với mọi 
người xung quanh và để tồn tại, mọi người đều bán 

một thứ gì đó. Cho dù bạn không phải là một nhân viên bán 
hàng, chỉ là một người nội trợ, bạn cũng đang bán “khả 
năng sắp xếp công việc gia đình” của mình cho những người 
thân; hay nếu bạn chỉ là một kỹ sư phần mềm suốt ngày 
cắm cúi bên chiếc máy tính thì bạn cũng đang bán những 
“kỹ năng tuyệt vời” về phần mềm máy tính của mình cho ông 
chủ của bạn… 

Tất cả mọi người đều bán một thứ gì đó, nhưng không 
phải ai cũng là những người bán hàng chuyên nghiệp, có 
khả năng thuyết phục “những người Eskimo mua tủ lạnh, 
những người theo đạo Hồi mua thịt bò và những người Ả-rập 
mua cát”. Khả năng này dành cho những chuyên gia bán 
hàng kỳ cựu nhất, những người không biết lùi bước trước 
thất bại. Họ có những kỹ năng bán hàng tuyệt vời đã được 
tôi luyện qua thời gian và những trải nghiệm của cuộc sống. 
Bên cạnh đó, họ cũng là người có khả năng lắng nghe, hiểu 
nhu cầu đích thực của khách hàng, khả năng thuyết trình, 
đàm phán cũng như nhận biết khách hàng tiềm năng. Ngoài 
ra, họ biết làm việc theo nhóm, biết cách thuyết phục người 

C 
gg p p g g g g

tthhân; haayy nếu bạn chỉ là một kỹ ssư phần mềm ssuốt ngày 
cắắmm ccúúii bêên chiếc máy tính thì bạạnn ccũũnngg đđaanngg bbáánn nnhhữữnng 
“kkỹỹ nnăănngg tuuyệt vời” về phần mềm mmááyy ttíínnhh ccủủaa mmììnnhh cchhoo ôônng 
cchhủ củaa bbạn…
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quản lý của mình để ra những kế hoạch đầu tư hợp lý, 
những quyết định kịp thời, những mức giá phù hợp, tạo ấn 
tượng tốt với khách hàng mới và giữ chân được những 
khách hàng cũ. 

Rất nhiều tình huống có thể xảy ra trong mối quan hệ 
giữa người bán hàng và khách hàng. Người bán hàng giỏi là 
người biết giải quyết các mối quan hệ đó một cách suôn sẻ 
nhất, khiến khách hàng hài lòng mà vẫn đem lại lợi nhuận 
lớn cho mình cũng như công ty mình. Rất nhiều cuốn sách 
đã nói đến mối quan hệ “thắng - thắng” (Win - Win) trong 
kinh doanh cũng như ký kết hợp đồng, có nghĩa là ai cũng 
hài lòng, cảm thấy mình thắng lợi khi mua - bán một món 
hàng và điều này càng rõ nét hơn trong cuốn sách 100 ý 
tưởng bán hàng hay nhất mọi thời đại - tác giả Ken Langdon, 
một nhà quản lý thành công, một chuyên gia tư vấn đào tạo 
bán hàng và cũng là tác giả của rất nhiều cuốn sách về quản 
lý, marketing, kế toán rất nổi tiếng. 

Nằm trong chương trình hợp tác giữa Công ty sách Alpha 
và Công ty Cổ phần Vnet, cuốn sách sẽ hé lộ cho bạn đọc 
những bí mật thành công của rất nhiều chuyên gia bán hàng. 
Những bí quyết, kỹ thuật, ý tưởng và cả những mẹo vặt rất 
bất ngờ này đã được kiểm nghiệm qua thực tế sẽ giúp doanh 
số bán hàng của bạn tăng trưởng mạnh mẽ cũng như đạt 
được mục tiêu kinh doanh. Không chỉ hữu dụng với những 
giám đốc kinh doanh, nhân viên bán hàng, giám đốc kế toán, 
kế hoạch, đầu tư... cuốn sách này còn bổ ích với tất cả mọi 
người đang tham gia vào guồng máy của xã hội hiện đại. 

Xin trân trọng giới thiệu tới độc giả. 

quả

hànngg vvà điều này càng rõ nét hơn trong cuốn sách 100 ý
ttưưởởưưởởởưưởưởởnởởnnởnnởngngg báánn hàààngngg haaayayy nhấấất mọọọi thhờhờờhờiờiiờờiiờii đđạạđạạạđại - tác ggiả Kenn LLanggdon, 
một nnhhàà quuản lý thành công, một cchhuyyêênn giiaa ttư vvấấnn đđààoo ttạạo 
bbáánn hhànngg vvà cũng là tác giả của rấtt nnhhiiềềuu ccuuốốnn ssáácchh vvềề qquuảản 
lýý, mmaarrkkeeting, kế toán rất nổi tiếng.
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LỜI GIỚI THIỆU 

ây là một cuốn sách dành cho bất kỳ ai đã, đang và 
sẽ làm công việc kinh doanh. Cuốn sách này sẽ có 

ích cho những người bán hàng chuyên nghiệp, cũng như 
những ai cần trình bày ý tưởng hoặc kế hoạch của mình 
cho cấp trên hay cấp dưới. Trong mọi trường hợp, cuốn 
sách này giúp phát triển kỹ năng, thái độ và quan trọng 
nhất là giúp bạn thành công hơn trong công việc bán 
hàng. Nó giúp thuyết phục mọi người đồng ý với ý kiến 
của bạn, tiến hành các kế hoạch bạn đề xuất, giúp bạn 
thăng tiến hay nhận được hợp đồng. Không chỉ vậy, cuốn 
sách này cũng giúp bạn tăng khả năng chăm sóc con cái, 
gia đình và có được địa vị xã hội. 

Sau đây là một ví dụ minh chứng cho điều này.  

Cách đây bốn năm, một đại lý bán lẻ sách đã lên kế 
hoạch xây dựng chiến dịch bán sách kinh doanh tại các 
sân bay và nhà ga vào mùa hè. Mục đích của chiến dịch là 
thu hút các doanh nhân mua một cuốn sách kinh doanh 
khi họ đi nghỉ mát. Một người phụ trách quản lý khách 
hàng của một nhà xuất bản đồng thời cũng là một giám 
đốc bán hàng đã nảy ra sáng kiến dùng một cuốn sách mới 

Đ 
cchho cấpp trên hay cấp dưới. Tronngg mọi trường hhợợp, cuốn 
ssáácchh nnààyy ggiúp phát triển kỹ năng, tthhááii đđộộ vvàà qquuaann ttrrọọnng 
nnhhấấtt llàà giiúúp bạn thành công hhơơnn ttrroonngg ccôônngg vviiệệcc bbáán 
hhààng. NNóó giúp thuyết phục mọi người đồng ý với ý kiến 
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để thu hút mọi người bước vào lĩnh vực kinh doanh. Đại lý 
bán lẻ rất thích sáng kiến này và đồng ý rằng: họ cần một 
cuốn sách mới, không quá nghiêm túc nhưng phải là một 
cuốn sách kinh doanh có ích cho mọi người. 

Nhà xuất bản đã đưa ra những yếu tố quan trọng với 
một dự án sách. Đó là không cần đặc biệt về nội dung, 
nhưng phải chú trọng đến thiết kế. Đó sẽ là một cuốn sách 
có cỡ 7x7 inch1 vừa với giá sách của các hiệu sách và đập 
vào mắt khách hàng khi họ bước vào cửa hàng. Phông chữ 
và khoảng cách giữa các dòng phải lớn để dễ đọc. Khi thiết 
kế trang bìa cũng cần suy nghĩ xem: liệu cuốn sách đó có 
bán chạy và có thể là cuốn đầu tiên mở đầu cho một bộ 
sách hay không? Điều này có nghĩa cần phải để một 
khoảng trên trang bìa để độc giả biết sẽ có cuốn sách tiếp 
theo. Hơn nữa, khách hàng cũng có thể dự đoán được mức 
giá của cuốn sách dựa trên khổ giấy và số chữ. 

Về điểm này, dự án của họ có một thiếu hụt lớn - 
vâng, có lẽ bạn cũng đoán ra sự thiếu hụt đó - họ cần 
phải có một tiêu đề. Nhà xuất bản đã nghĩ ra tiêu đề, bởi 
vì trên hết đó là công việc kinh doanh của họ. Và cuốn 
sách đó đã có tiêu đề là 1100 ý tưởng bán hàng hay nhất 
mọi thời đại. 

Ban Quản lý cấp dưới phải trình bày ý kiến với Ban 
Quản lý cấp trên; bởi vì trong trường hợp này, sự đầu tư 
là có thực chứ không ảo như hầu hết các cuốn sách khác. 
Hợp đồng làm ăn là đại lý bán lẻ sẽ độc quyền bán số 

                                            
1 1 inch = 2,54 cm. 

để t

ssááchh hhaayy không? Điều này có nnghĩa cần phảảii để một 
kkhhooảảnngg ttrêên trang bìa để độc giả bbiiếếtt  ssẽẽ ccóó ccuuốốnn ssáácchh ttiiếếp 
tthheeoo.. HHơơn nnữa, khách hàng cũng ccóó tthhểể ddựự đđooáánn đđượợcc mmứức 
ggiiáá của ccuốn sách dựa trên khổ giấy và số chữ.
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lượng sách đầu tiên và hai đầu sách tiếp theo, nhưng 
không theo hợp đồng kinh doanh hay hợp đồng lãi suất 
thông thường của họ. Nếu họ không bán được, số sách đó 
đó sẽ ở trong kho của họ chứ không trả lại nhà xuất bản. 
Một giám đốc đã điều hành dự án này bằng số tiền lời của 
công ty trong quá trình kinh doanh trước đó và sau một 
thời gian sau đó dự án được thực hiện.  

Tôi kể câu chuyện này để mở đầu cuốn sách 1100 ý 
tưởng bán hàng hay nhất mọi thời đại. vì hai lý do. Trước 
hết, tôi nghĩ nó minh họa rất rõ khách hàng quan tâm 
đến gì, và về cơ bản việc bán các giải pháp nghĩa là gì. Tôi 
biết điều này rất hiển nhiên, nhưng nó phát sinh một số 
vấn đề về kỹ năng rất thú vị. Nếu bạn quan tâm đến 
khách hàng và muốn bán các sản phẩm hay dịch vụ của 
mình, bạn cần phải dành thời gian và công sức để tìm 
hiểu nhu cầu thực sự của họ, chứ không phải những nhu 
cầu nhất thời; mặc dù, bạn cũng cần phải hiểu những 
nhu cầu đó. Đáp ứng những nhu cầu này chính là cách 
bạn duy trì mối quan hệ lâu dài, cùng có lợi cho hai bên 
với khách hàng. Và điều này không hề đơn giản ngay cả 
về phía những người thực hiện chiến dịch. Bởi vì ở đây 
cũng có hai loại nhu cầu: những điều mà những người tổ 
chức cần phải làm để đạt được các mục tiêu của mình, và 
những điều mà các nhà quản lý cần phải làm để phát 
triển sự nghiệp và tạo cho họ một cuộc sống dễ dàng hoặc 
hứng thú hơn. Trong cuốn sách này, những nhu cầu đó 
rất giống nhau. Những người tổ chức cần một cuốn sách 
để thu hút mọi người bước vào kinh doanh, mà thoạt 
trông nó có thể đọc được trong các ngày nghỉ, và dĩ nhiên 

lượn

vvấấnn đđềề vvề kỹ năng rất thú vị. NNếu bạn quan ttâm đến 
kkhháácchh hhàànng và muốn bán các sảảnn pphhẩẩmm hhaayy ddịịcchh vvụụ ccủủa 
mìnnhh, bbạạnn cần phải dành thời ggiiaann vvàà ccôônngg ssứứcc đđểể ttììm 
hhiiểu nhhuu cầu thực sự của họ, chứ không phải những nhu 
ầ hấ h d b ầ hả h ể h
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để sở hữu cuốn sách đó khách hàng phải trả một khoản 
tiền. Các nhà quản lý tìm kiếm những ý tưởng sáng tạo để 
đảm bảo họ sẽ bán được nhiều sách kinh doanh hơn vào 
mùa hè đó. 

Một số người làm việc tại nhà xuất bản đã giễu cợt, vì 
họ không chắc chiến dịch sẽ thành công và nhà đại lý bán 
lẻ sách đang bận trao phần thưởng và thăng chức cho ba 
hay bốn người đã có những ý tưởng sáng tạo. Trong khi 
đó, người quản lý dự án của nhà xuất bản biết rằng họ 
cần phải xuất bản một đầu sách, và để xuất bản một đầu 
sách họ cần một tác giả. Ông ta gọi điện cho tôi: Liệu anh 
có thể viết cho tôi cuốn 1100 ý tưởng bán hàng hay nhất 
mọi thời đại trong bốn tuần không? Tôi không chắc lắm, 
để làm cho cuốn sách thật chân thực là điều rất khó, và 
tôi cần phải thay đổi một hoặc hai điều trong kế hoạch 
của mình. Nhưng đại lý và đồng nghiệp của tôi cho rằng 
mọi ý tưởng giúp kiếm được tiền luôn luôn đúng, vì vậy 
tôi đã quyết định sẽ viết cuốn sách đó. 

Điều đầu tiên tôi nghĩ đến là chiến tranh. Về đây là 
một ý tưởng kinh doanh thú vị. Bạn có thể kiếm được rất 
nhiều tiền từ việc chế tạo vũ khí và đạn dược để phá hủy 
các tòa nhà, sau đó lại kiếm được nhiều tiền từ việc xây 
dựng lại các tòa nhà sau chiến tranh. Vâng, đó hoàn toàn 
là một trong những ý tưởng kinh doanh tuyệt vời nhất. 
Điều thứ hai tôi nghĩ đến là tôn giáo. Đó cũng là một ý 
tưởng hay. Có lẽ, tôn giáo cũng như chiến tranh sẽ mang 
lại hàng ngàn cơ hội kinh doanh. Từ những ngôi đền và 
kim tự tháp Ai Cập đến hàng loạt các thánh đường hồi 

để s

mmọọọi thờhờờờhờiờiiờờiiiờờiii đđạđạạđại trong bốn tuần khônngg? Tôi không cchhắc lắm, 
đđểể llààmm cchoo cuốn sách thật chân tthhựựcc llàà đđiiềềuu rrấấtt kkhhóó,, vvà 
ttôôii ccầầnn pphhải thay đổi một hoặc hhaaii đđiiềềuu ttrroonngg kkế hhooạạcch 
củủaa mììnnh. Nhưng đại lý và đồng nghiệp của tôi cho rằng 

1283.15367
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giáo và nhà thờ trên khắp thế giới, tôn giáo đã mang công 
việc đến cho các kiến trúc sư, nhà xây dựng, nhà sản 
xuất tranh tượng thánh, các nhạc sĩ và rất nhiều các 
ngành nghề thương mại khác. 

Đến đây, tôi đã hết các ý tưởng. Trong khi còn 98 ý 
tưởng nữa và chỉ còn một ít thời gian, tôi đã nhờ sự giúp 
đỡ. Tôi đã gửi thư điện tử cho tất cả mọi người trong cuốn 
sổ địa chỉ của tôi, đồng thời yêu cầu nhà xuất bản làm 
đúng như vậy. Sau đó, tôi đã nhận được rất nhiều ý 
tưởng thú vị từ các đồng nghiệp và các nhà văn khác.  

Như vậy, tôi đã có một bản phác họa đầy đủ. Bởi vì 
trong suốt cuộc đời mình, tôi đã từng làm nghề bán hàng, 
và hầu hết những người trong cuốn sổ địa chỉ của tôi đều 
từng bán hàng. Đơn giản, tôi chỉ yêu cầu họ hãy cho tôi 
biết những mẹo vặt và những kỹ năng mà họ đã tự khám 
phá trong quá trình làm việc. Tôi cũng viết thư cho các vị 
chủ tịch của FTSE - 1002 và thật ngạc nhiên, rất nhiều 
người trong số họ đã viết thư trả lời tôi hoặc chuyển lá 
thư của tôi đến cho các giám đốc bán hàng hoặc phòng 
nhân sự. 

Hầu hết ý tưởng trong cuốn sách này là ý tưởng của 
những người kinh doanh chuyên nghiệp, những người đã 
học cách thuyết phục từ chính kinh nghiệm của mình 
hoặc quan sát người khác. Nhiều người giống như tôi là 
những người tư vấn, đào tạo bán hàng, đang làm việc 

                                            
2 FTSE - 100 (Financial Times Stock Exchange): Chỉ số chứng khoán 

của 100 công ty lớn tiêu biểu trên thị trường chứng khoán London. 

giáo

troonngg ssuuốt cuộc đời mình, tôi đã từng làm nghề bán hàng, 
vvàà hhầu hhếếtt những người trong cuuốốnn ssổ đđịịaa chhỉỉ ccủủaa ttôôii đđềều 
từngg bbáán hhàng. Đơn giản, tôi chỉỉ yyêuu ccầuu hhọ hhããyy cchhoo ttôi 
bbiiếếtt nhữữnngg mẹo vặt và những kỹ năănng mmàà hhọọ đđãã tự kkhháám 
phháá ttrrong quá trình làm việc Tôi cũng viết thư cho các vị
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trong các tổ chức về lực lượng bán hàng. Ngoài ra, còn có 
rất nhiều nhân viên bán hàng, gồm cả những người mới 
vào nghề lẫn những người giàu kinh nghiệm. Tôi không 
thể đếm hết được tất cả các ý tưởng mà họ đã nghĩ ra, và 
nhiệm vụ to lớn của tôi là chọn lọc chúng để đưa vào 
cuốn sách này. 

 

 

 

tron
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LỜI NÓI ĐẦU 

ôi đã làm công việc bán hàng trong suốt cuộc đời 
kinh doanh của mình. Một điều thú vị là bất kỳ ai 

làm kinh doanh cũng đều nói như vậy. Bạn không thể tồn 
tại trong bất kỳ hoạt động thương mại nào nếu bạn không 
bán các sản phẩm hay dịch vụ của mình. Một người 
hướng nghiệp sẽ làm gì khi họ thực hiện một dự án không 
thuộc công việc thông thường của mình nhằm gây ấn 
tượng và tạo ra cơ hội tiếp cận tốt hơn đối với cấp trên 
trong tổ chức của họ? Câu trả lời là họ sẽ bán các dịch vụ 
của mình để thăng tiến. Một thợ mộc chuyên làm việc vặt 
sẽ làm gì khi họ chế tạo những chiếc hộp bằng gỗ hình 
trái tim cho ngày lễ tình yêu, và mời khách hàng cũ của 
mình mua? Câu trả lời là họ sẽ bán những chiếc hộp để 
nhắc khách hàng nhớ đến sự tồn tại và khả năng cung 
cấp các dịch vụ khác của họ. Một quản lý ngân hàng sẽ 
làm gì khi họ đồng ý đọc bài diễn thuyết tại trường cũ? Và 
còn rất nhiều câu hỏi khác nữa. 

“Mọi người đều sống bằng cách bán một thứ gì đó” là 
thành ngữ do Robert Louis Stevenson, một nhà tiểu 
thuyết gia và một nhà thơ, đã đưa ra, chứ không phải của 

T 
bbáán các sản phẩm hay dịch vụụ của mình. MMộột người 
hhướớnngg nnghhiiệp sẽ làm gì khi họ thựựcc hhiiệệnn mmộộtt ddựự áánn kkhhôônng 
tthhuuộộcc ccôônngg việc thông thường ccủủaa mmììnnhh nnhhằằmm ggââyy ấấn 
tưượợngg vvàà tạo ra cơ hội tiếp cận tốt hơn đối với cấp trên 
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một đảng viên Đảng Cộng hòa làm trong ngành công 
nghiệp xăng dầu. 

Vậy, tại sao tôi đã dành cả cuộc đời kinh doanh của 
mình cho việc bán hàng mà thành công lại không giống 
như một số người đã thành công trong công việc của họ? 
Câu trả lời là do tôi đã bán các sản phẩm và các dịch vụ 
mà tôi chỉ hiểu một cách mơ hồ. Tôi biết lợi ích của 
những sản phẩm đó đối với khách hàng, nhưng tôi không 
chắc chắn tại sao và làm cách nào những sản phẩm đó lại 
có những lợi ích ấy. Ví dụ, tôi đã bán hệ thống máy tính 
trong nhiều năm. Ở thời điểm đó, tôi đã hiểu biết phần 
nào về hoạt động của máy tính và các sản phẩm mà tôi 
bán, nhưng đó chỉ là những kiến thức rất sơ lược. Tuy 
nhiên trên thực tế, chúng phức tạp hơn nhiều tôi cần 
phải hiểu cả ngành công nghiệp viễn thông. Trong khi 
danh sách các sản phẩm nhiều đến nỗi tôi không thể vận 
dụng được những kiến thức nông cạn trước đây dù đã cố 
gắng hết sức. Tôi hoàn toàn phụ thuộc vào những nhân 
viên hỗ trợ kỹ thuật khi phải giải đáp những rắc rối của 
khách hàng. Và tôi đã là người không có thiện chí. Dù vào 
lúc đó, tôi đã là một Tổng Giám đốc và ngày càng có kinh 
nghiệm để quản lý một doanh nghiệp.  

Tôi nghe thấy bạn kêu lên ngạc nhiên: “Vậy đó”. Tuy 
nhiên, tôi nghĩ rằng sự thiếu hụt kiến thức thực sự về các 
sản phẩm và dịch vụ mà bạn bán nhiều khi lại là một ưu 
thế lớn trong bán hàng. Nó giúp các nhân viên bán hàng 
biết chú tâm hơn vào công việc bán hàng của mình và 
giành được lợi thế hơn những người chỉ coi bán hàng là 

một

bbáán, nhhưưng đó chỉ là những kiếếnn thức rất sơ llưược. Tuy 
nhhiiêênn ttrrênn thực tế, chúng phứcc ttạạpp hhơơnn nnhhiiềềuu ttôôii ccầần 
pphhảảii hhiiểểu cả ngành công nghiệpp vviiễễnn  tthhôônngg.  TTrroonngg kkhi 
ddaannh ssáácchh các sản phẩm nhiều đến nỗi tôi không thể vận 
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một kỹ năng bổ sung để trở thành một chuyên gia thực 
thụ. Những nam nhân viên bán hàng chuyên nghiệp 
không cần phải tập trung vào điều gì ngoài việc phát triển 
các kỹ năng và hoạt động bán hàng của họ. Suy nghĩ của 
họ không bị phân tán vào những kiến thức kỹ thuật và 
chuyên gia. Đơn cử, tôi đã nói chuyện với những thanh 
tra đủ tư cách hành nghề - những người cần phải có một 
kiến thức khá sâu sắc về thị trường và luật nhà đất và 
luôn phải cập nhật những kiến thức mới. Khi khách hàng 
đặt câu hỏi cho họ, thông qua những câu trả lời chi tiết, 
họ sẽ cảm thấy hài lòng với bản thân mình, và điều đó 
cũng làm khách hàng hài lòng hơn. Mặt khác, những 
người bán hàng chuyên nghiệp có thể khéo léo trả lời mọi 
câu hỏi thuộc về kỹ thuật vào lần tiếp theo. Điều đó 
không có nghĩa họ là người khéo nịnh hay thiếu trung 
thực, mà họ làm vậy nhằm phát triển việc bán hàng.  

Phần đầu tiên của cuốn sách này miêu tả những ý 
tưởng hàng đầu nhằm tạo ra sự thành công và bền vững 
trong bán hàng. Tất nhiên, những ý tưởng này không phải 
tuyệt đối chính xác, nhưng chúng là cơ sở để bạn chọn ra 
những kỹ năng bán hàng chuyên nghiệp hơn. 

 

 

 

một

nggưườờii bbáán hàng chuyên nghiệp cóó thể khéo léo ttrrả lời mọi 
ccââuu hỏỏii tthhuộc về kỹ thuật vào llầầnn ttiiếếpp tthheeoo.. ĐĐiiềềuu đđó 
khôônngg ccó nnghĩa họ là người khééoo nnịịnnhh hhaayy tthhiếếuu ttrruunng 
tthhực, màà hhọ làm vậy nhằm phát triểển việc bán hàng. 
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NHỮNG NGƯỜI ĐÓNG GÓP 

ôi chân thành cám ơn những người sau đây, đã nghĩ 
ra những mẹo vặt, kỹ năng và những câu chuyện để 

viết nên cuốn sách này. 

Alan Bonham, Andy Bruce, Bill Halbert, Dave Taylor, 
Graham Mackenzice - Washington, John Furniss, John 
Priestley, Kate Langdon, Nick Wenman, Nigel Lanch, 
Norman Strangemore, Malcolm Felgate, Mark Allin và 
Richard Humphreys. 
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Hai ý tưởng kinh doanh  
tuyệt vời nhất và bảy ý tưởng giúp 
chúng trở nên tiện lợi và gia tăng 

giá trị bán hàng ban đầu 

Hai ý tưởng kinh doanh tuyệt vời nhất 

Việc phát hiện hai ý tưởng này xuất phát từ tính phổ 
biến của chúng đối với những người đã có đóng góp cho 
cuốn sách. Hai ý tưởng này rất thú vị. Đầu tiên là “hãy 
lắng nghe”. Điều này gây ngạc nhiên với những người cho 
rằng: một nhân viên có khiếu kinh doanh là một người có 
tài ăn nói lưu loát, có khả năng nói chuyện với người 
Eskimo khi mời họ mua tủ lạnh hoặc mời những giáo sĩ 
Do thái mua thịt lợn.  

Ý tưởng thứ hai là chú trọng đến những mục tiêu đã 
xác định tại từng giai đoạn của một chiến dịch kinh 
doanh. Bạn phải biết chính xác bạn muốn đạt được 
những gì trong một ngày cụ thể hay khi kết thúc một hợp 
đồng bán hàng. Điều này cũng nhằm phân biệt giữa một 

HHaHaaHHaii ýý tưưởưởởưưởưởởnởởnnởnnởngngg kinh doooanh tuyuyyệtt vvờờiiờờiiiờờiiiờờii nnhhấấấấấttấấttấtt

VViiệệcc phát hiện hai ý tưởng này xuất phát từ tính phổ

1283.47461
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doanh nhân giỏi và một doanh nhân giỏi nói chung có 
nhận thức về bán hàng. 

ÝÝ tưởng 1 - Đừng bao giờ ngắt lời khi khách hàng 
đưa ra ý kiến 

Ý tưởng đầu tiên này được coi là nghệ thuật hàng đầu 
trong bán hàng. Phần lớn số người được hỏi đã nhắc đến 
quan điểm này bằng các ví dụ hoặc sử dụng chính xác 
cụm từ trên. Kỹ năng mà họ nói tới nhiều nhất là biết 
lắng nghe. Một vài người gọi đó là chủ động lắng nghe. 

Nghệ thuật lắng nghe nói tới ở đây không phù hợp với 
một kiến trúc sư, công việc của anh ta là đưa ra lời 
khuyên cho hai người mới mua nhà nên sử dụng khoảng 
không và tân trang ngôi nhà mà họ vừa mua như thế nào. 
Thật không may, giữa việc khảo sát của vị kiến trúc sư và 
cuộc gặp đầu tiên với hai người chủ nhà có một khoảng 
thời gian gián đoạn. Vị kiến trúc sư đã dành thời gian đó 
xem xét những thứ mà theo quan điểm của anh có thể 
chủ nhà muốn thay đổi. Và anh sẽ phải làm gì để đáp ứng 
những yêu cầu đó. 

Trong cuộc gặp đầu tiên, người chủ ngôi nhà đã chuẩn 
bị sẵn danh sách những việc mà họ muốn tiến hành để 
sửa chữa ngôi nhà của mình. Mặc dù vậy, người kiến trúc 
sư vẫn khăng khăng bảo vệ quan điểm của mình. Nói 
chung, đó là bản chất tự nhiên của con người. Tất cả 
chúng ta đều muốn đưa ra ý kiến của mình vì chúng ta 
cho rằng nó luôn đúng. Nhưng trên thực tế, vị kiến trúc 
sư đang ngăn cản khách hàng đưa ra ý kiến của họ, nhất 

doa

ộ , g ệ
kkhhuyên cchho hai người mới mua nnhhà nên sử dụụnngg khoảng 
khôônngg vvàà ttâân trang ngôi nhà mà hhọọ vừừaa mmuuaa nhhưư tthhếế nnàào. 
TThhậậtt khhôônngg may, giữa việc khảo sáátt ccủủaa vvịị kkiiếếnn ttrrúcc ssưư vvà 
cuuộộcc ggặặpp đầu tiên với hai người chủ nhà có một khoảng 
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là khi những ý kiến đó rất khác với suy nghĩ ban đầu của 
anh ta. Cuối cùng khách hàng đã chiều theo ý kiến của vị 
kiến trúc sư vì không muốn làm mất lòng anh ta, còn vị 
kiến trúc sư lại muốn khẳng định vai trò của mình. Và dù 
cho điều gì xảy ra tiếp theo, thì mối quan hệ này cũng 
không bao giờ thay đổi.  

Trong bất kỳ khía cạnh nào của nghệ thuật kinh doanh 
- bao gồm cả việc biết lắng nghe - tôi thực sự không đồng 
ý với các ý kiến khác cho rằng: nghệ thuật bán hàng cũng 
giống như nghệ thuật chiến tranh. Trước hết, sẽ không 
đúng khi xem khách hàng như là đối thủ, vì rõ ràng đối 
thủ là đối tượng cạnh tranh với mỗi người. Mặt khác, 
trong mối quan hệ này khách hàng thường phải đấu 
tranh nhằm tìm hiểu sự thật về sản phẩm hoặc dịch vụ. 
Khách hàng thường cố gắng dò xét để phát hiện những 
điều không chính xác trong những lời nói của nhân viên 
bán hàng. Những khách hàng giàu thiện chí nhất trên thế 
giới cũng nhận ra rằng: nhân viên bán hàng còn có nhiệm 
vụ khác ngoài việc giúp khách hàng giải quyết những vấn 
đề rắc rối hoặc làm hài lòng khách hàng. Họ ở đó để nhận 
đơn đặt hàng đúng loại sản phẩm (theo quan điểm của 
họ) và đúng thời hạn (cũng theo quan điểm của họ).  

Hãy xem xét sự thay đổi trong mối quan hệ giữa nhân 
viên bán hàng và khách hàng khi chiến dịch bán hàng kết 
thúc và nhân viên bán hàng đã nhận được đơn đặt hàng. 
Trước khi họ đã đặt hàng, cả hai bên đều thấy thoải mái, 
người bán hàng làm việc vất vả để giành được sự quý mến 
và kính trọng của khách hàng. Sau khi đã đặt hàng, 

là k

ttrrong mmốối quan hệ này khách hhàng thường pphải đấu
ttraannhh nnhhằằmm tìm hiểu sự thật về ssảảnn pphhẩẩmm hhooặặcc ddịịcchh  vvụ. 
KKhháácchh hhànng thường cố gắng dò xxéétt đđểể pphháátt hhiiệệnn nnhhữữnng 
đđiiềềuu khhôông chính xác trong những lời nói của nhân viên 
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khách hàng phải phụ thuộc vào hoạt động cụ thể của 
công ty bán hàng. Đó là một trận chiến và khách hàng chỉ 
biết khi đặt hàng. Và nếu khách hàng nhận ra điều đó thì 
mối quan hệ này sẽ không bao giờ xảy ra nữa. 

Có thể thứ lỗi cho khách hàng vì cái cảm giác gần 
giống như cá mắc cạn. Vì thế, các cuộc đấu khẩu có thể 
có một số khía cạnh đáng khen ngợi. Dưới đây là quan 
điểm về nghệ thuật biết lắng nghe của một danh nhân 
viết về chiến tranh. 

Biết địch biết ta, trăm trận không bại. Biết ta mà không 
biết địch, trận thắng trận bại. Không biết địch không biết 
ta, trận nào cũng bại.  

- Binh pháp Tôn Tử 

Để biết người biết ta, hãy sử dụng nghệ thuật lắng 
nghe, nghệ thuật bán hàng quan trọng nhất của mọi 
thời đại. 

ÝÝ tưởng 2 - Tập trung vào những giai đoạn quan 
trọng và những mục đích phát triển 

Điều này thường liên quan đến mục đích của những 
cuộc gặp gỡ. Nhìn chung, đa số người kinh doanh đều ít 
khi chuẩn bị những mục tiêu cụ thể cho cuộc gặp với 
khách hàng. Tôi đã lập ra một nhóm trong đó có một 
nhân viên bán hàng xuất sắc và nhiệm vụ của chúng tôi 
là đào tạo về bán hàng cho những công ty lớn. Nhân viên 
bán hàng này là người quản lý tài chính; và tất nhiên, nếu 

khá

tta, trậận nào cũng bại. 

- BBiinnhh phháápp TTôônn TTử

Để bbiiếết người biết ta, hãy sử dụng nghệ thuật lắng 



 

30 |  
 

chúng tôi có hợp đồng làm ăn thì tôi làm nhiệm vụ đào 
tạo. Chúng tôi lên kế hoạch chi tiết khi nhận được những 
lời mời đào tạo. Thực tế, chúng tôi đã phác thảo ra một 
hoặc hai câu hay cụm từ mà chúng tôi muốn khách hàng 
nói vào cuối cuộc trao đổi. Việc này khiến chúng tôi tập 
trung cao độ vào cuộc trao đổi. Điều này cũng làm chúng 
tôi rất vui vẻ. Nếu người ấy nói đúng những từ đó thì khó 
lòng mà không cười được. 

Rất nhiều vị Chủ tịch và Giám 
đốc quản lý thường đề cập những 
trọng tâm trong các cuộc gặp, một 
phần bởi lịch làm việc của họ 
thường có hàng chuỗi các cuộc 

hẹn ngắn và họ muốn mọi người nhận thức được ngay 
vấn đề. Hơn nữa, những người đứng đầu một tổ chức 
thường là những nhà quản lý tổng thể chứ không phải là 
những chuyên gia. Đây là mặt sau học thuyết của tôi về 
một người bán hàng chuyên nghiệp mà giới chuyên gia 
không nhắc tới.  

Những nhà đào tạo bán hàng dành rất nhiều thời gian 
cho việc thực hành đóng vai. Họ đóng vai khách hàng, 
trong khi nhân viên bán hàng vẫn làm nhiệm vụ của 
người bán hàng. Khách hàng thường thất vọng nhất khi 
cảm giác người bán hàng chỉ tạt qua để tán gẫu. Nhưng 
khi phỏng vấn cuối cuộc trao đổi, nhân viên bán hàng cho 
biết cuộc gặp đã diễn biến khá tốt; còn khách hàng thì 
không gặp rắc rối gì. Giải pháp cho vấn đề này là phải tập 
trung hoàn toàn vào mục tiêu bán hàng và sử dụng kỹ 
năng kết thúc hiệu quả nhất để biết bạn có đạt mục tiêu, 

Khách hàng thường 
thất vọng nhất khi 
cảm giác người bán 
hàng chỉ tạt qua để 
tán gẫu. 

chú

thường ccóó hàng chuỗi ccác cuộc 
hhẹẹnn nnggắắnn và họ muốn mọi ngườờii nnhhậậnn tthhứứcc đđưượợcc nnggaay 
vấnn đđềề. Hơơn nữa, những người đđứnngg đầầuu mmộột ttổổ cchhứức 
tthhường llàà những nhà quản lý tổng thể chhứ kkhhông phải là 

hữữ g h ê gi Đâ là ặt h th ết ủ tôi ề

gg
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hoặc ít nhất có khả năng đạt mục tiêu hay không. Chính 
vì, thế những ý tưởng hữu hiệu sau đây là những kỹ năng 
cần thiết để thực hiện điều đó. 

Có nhiều cách để nhớ được điều quan trọng này và sử 
dụng những câu hỏi kết thúc, nhưng tôi đã tìm ra ba cách 
tốt nhất - ABC. 

ÝÝ tưởng 3 - Luôn biết cách kết thúc 

Chúng tôi không biết ai là người đầu tiên đưa ra thành 
ngữ này nhưng nó đã trở nên rất phổ biến. Mọi người cần 
phải nâng cao kỹ năng giao tiếp của mình bằng cách thực 
hành và sử dụng những nghệ thuật kết thúc thử nghiệm 
và kết thúc hiệu quả3. Điều này không chỉ đúng khi bạn 
cố gắng đạt được mục tiêu như nhận được đơn đặt hàng; 
mà nó còn rất hữu ích khi bạn cố gắng đạt được những 
tiến bộ trong giao tiếp dưới bất kỳ hình thức nào: qua 
điện thoại, trong một cuộc trao đổi bán hàng hay một 
cuộc gặp. 

ABC - Luôn biết cách kết thúc 

 Nhân viên bán hàng: “Màu nào phù hợp nhất để bạn 
trang trí nhà bếp, màu xám hay màu xanh nhạt?” 
(Đây được gọi là một sự kết thúc đưa ra lựa chọn). 

 Người quản lý: “Nếu bạn có những nguồn lực đó, bạn 
có đảm bảo sẽ đạt được những mục tiêu đó không?” 
(kết thúc thử nghiệm). 

                                            
3 Có ví dụ ở phía dưới. 

hoặ

g g g g
vvàà kết thhúúc hiệu quả3. Điều này kkhông chỉ đúnng khi bạn 
cốố ggắắnngg đạạt được mục tiêu như nnhhậậnn đđưượợcc đđơơnn đđặặtt hhàànng; 
mmàà  nnóó ccònn rất hữu ích khi bạn ccốố ggắắnngg đđạạtt đđưượợc nnhhữữnng 
ttiiếếnn bộộ ttrong giao tiếp dưới bất kỳ hình thức nào: qua 
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 Người mẹ: “Nếu con có một khoản tiền riêng để mua 
quần áo, con sẽ giữ phòng mình gọn gàng chứ?” (Kết 
thúc đề xuất liên kết). 

 Thanh thiếu niên: “Tất cả mọi người đều có chúng và 
nếu mẹ không mua chúng cho con ngay bây giờ thì sẽ 
không còn nữa đâu.” (kết thúc đẩy sự kiện xảy ra). 

Nghệ thuật này còn được gọi là “Đừng né tránh vấn 
đề”. Đôi khi chúng ta không thể đặt một câu hỏi kết 
thúc vì chúng ta sợ nhận được một câu trả lời tiêu cực, 
hoặc chúng ta biết rằng khách hàng sẽ nói không, đơn 
giản bởi họ không nhất thiết phải nói có. Có thể chúng 
ta cảm thấy thất vọng, và nhận ra rằng lẽ ra chúng ta 
nên đưa ra một câu hỏi kết thúc khác. Tuy nhiên, dù 
kết thúc theo cách gì thì cũng đừng quên kiểm tra xem 
bạn đang ở đâu trong con mắt của khách hàng. Sau 
cùng, nếu khách hàng không bị thuyết phục bởi một 
đặc điểm cụ thể nào đó của sản phẩm mà bạn chào bán, 
bạn nên hỏi lý do tại sao và có thể nói: “Tôi cần phải làm 
gì để thuyết phục bạn đây?”. Điều đó sẽ tạo thuận lợi 
cho bạn. 

Một nghệ thuật khác giúp cho việc bán hàng hiệu quả 
chính là STEP - đưa ra dấu hiệu kết thúc. 

ÝÝ tưởng 4 - STEP: Đưa ra dấu hiệu kết thúc  

Nếu bạn phải thuyết phục ai đó thay đổi suy nghĩ của 
họ, khiến họ thôi phân vân và quyết định đồng ý thì bạn 
rất dễ né tránh vấn đề khi bắt đầu việc thuyết phục. 

N

g g p g
ttaa cảm tthhấy thất vọng, và nhậnn ra rằng lẽ ra cchúng ta 
nêênn đđưưaa rraa một câu hỏi kết thúúcc kkhháácc. TTuuyy nnhhiiêênn,, ddù 
kkếếtt  tthhúúcc tthheo cách gì thì cũng đđừừnngg qquuêênn kkiiểểmm trraa xxeemm 
bbạạn đaanng ở đâu trong con mắt của khách hàng. Sau 
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Chúng ta hãy cùng xem xét vấn đề này qua ví dụ được 
trình bày dưới đây. 

Bạn đang cố gắng thuyết phục Ban Lãnh đạo đồng ý 
cho hai nhân viên mới vào nhóm của bạn để đảm nhận 
việc tổ chức các cuộc triển lãm thương mại trong vòng 6 
tháng. Nếu đề nghị đó không được chấp nhận, bạn vẫn 
tổ chức được những cuộc trưng bày nhưng luôn trong 
trạng thái lo lắng và cần phải có sự hỗ trợ của tất cả mọi 
người trong và ngoài công ty. Điều này có thể gây tốn 
kém rất nhiều tiền của. Vì chuyện mọi thứ đều chưa sẵn 
sàng cho ngày khai trương là điều không thể chấp nhận 
được. Thử hình dung một thợ điện sẽ làm được những gì 
trong vòng một giờ nếu lúc đó đã là 6 giờ tối, cuộc trưng 
bày sắp bắt đầu, mà chỗ bạn đang đứng hiện tại chỉ có 
duy nhất một chiếc đèn chiếu sáng tạm thời? Vì vậy, 
trong cuộc trưng bày, chính bạn cũng nghĩ rằng trình độ 
tổ chức triển lãm công ty của mình kém hơn so với các 
công ty khác. 

Ban Lãnh đạo cũng có thể không tin tưởng bạn vì bạn 
đã chi tiêu một khoản đáng kể của công ty mà không đem 
lại kết quả mới nổi bật nào. 

Do vậy, bạn nên chuẩn bị một câu hỏi kết thúc cho 
Ban Lãnh đạo. “Các ngài có đồng ý để tôi đến văn phòng 
tuyển dụng và nhờ họ thuê thêm hai nhân viên mới trình 
độ cao không?” Việc đó rất hợp lý, hoàn toàn dễ hiểu và 
bạn sẽ không rơi vào tình trạng như trên. 

Bây giờ hãy nghĩ đến việc mở đầu cuộc nói chuyện của 
bạn. Rất nhiều người đã không đi thẳng vào vấn đề, thích 

Chú

troonngg vvòòng một giờ nếu lúc đó đãã là 6 giờ tối, cuuộc trưng 
bbààyy ssắpp bbắắt đầu, mà chỗ bạn đaanngg đđứứnngg hhiiệệnn tạại cchhỉỉ ccó 
duyy nnhhất một chiếc đèn chiếu ssánngg ttạạmm thờờii?? VVìì vvậậy, 
ttrong cuuộộcc trưng bày, chính bạn cũũng ngghĩ rằằng trìnhh đđộ 
tổ chhứức triển lãm công ty của mình kém hơn so với các
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bắt đầu bằng những câu chuyện đáng sợ đã xảy ra trước 
đây, hoặc trình lên Ban Giám đốc danh sách những cuộc 
trưng bày phụ có thể tổ chức nếu bạn có nhiều nguồn lực 
và rất nhiều điều khác nữa. Điều này có thể đặt Ban Lãnh 
đạo vào thế cảnh giác. Hãy nhớ rằng rất ít nhà quản lý 
đến gặp Ban Lãnh đạo mà không đưa ra gợi ý yêu cầu 
thêm nguồn lực và Ban Lãnh đạo sẽ rất khó chịu nếu họ 
không biết bạn sẽ có những yêu cầu gì. 

Tốt hơn hết là hãy đưa ra những câu hỏi kết thúc ngay 
khi bắt đầu trình bày. Nó giống như thế này: 

“Các ngài đã cho tôi 10 phút vì vậy tôi sẽ trình bày vấn 
đề nhanh nhất có thể. Tôi sẽ nói cả ba chủ đề trong vòng 
10 phút. Đầu tiên tôi sẽ trình bày về tình trạng hiện tại 
mà chúng ta đang đối mặt trong việc sắp xếp và tổ chức 
các địa điểm triển lãm. Sau đó, tôi muốn yêu cầu các ngài 
đồng ý cho thuê thêm hai nhân viên trình độ cao để thực 
hiện vai trò đó trong tương lai, và thời gian còn lại tôi sẽ 
nói cho các ngài biết ý kiến của chúng tôi về cuộc trưng 
bày lớn tiếp theo. Các ngài đồng ý chứ?” 

Việc kết hợp thêm những câu hỏi kết thúc vào cuối 
cuộc trình bày có thể mở ra các vấn đề khác. Cụ thể điều 
đó có thể dẫn đến một cuộc tranh luận lớn. Nếu bạn 
không có thêm người thì những cuộc trưng bày sẽ gặp 
nhiều rắc rối hơn. Ít nhất thì bạn cũng đang tranh cãi để 
bảo vệ quan điểm của mình. Bạn sẽ thường xuyên nhận 
được những câu trả lời nước đôi kiểu như: “Vâng, được 
thôi, nhưng nếu chúng ta gặp bất kỳ rắc rối nào trong lần 
thực hiện đầu tiên thì sẽ không có lần thứ hai đâu.” 

bắt

g g
1100 phútt. Đầu tiên tôi sẽ trình bààyy về tình trạng hiện tại 
màà cchhúúnng ta đang đối mặt trongg vviiệệcc ssắắpp xxếếpp vvàà ttổổ cchhứức 
ccáácc đđịịaa đđiểểm triển lãm. Sau đó, tôôii mmuuốốnn yyêêuu ccầầuu cáácc nnggài 
đđồồnngg ýý ccho thuê thêm hai nhân viên trình độ cao để thực 

1283.15398
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Bên cạnh đó, nếu đây là lời nhận xét của một người có 
thâm niên nhất trong văn phòng thì nó thường sẽ tạo ra 
tiếng cười thân thiện. Thỉnh thoảng, bạn sẽ nhận được sự 
đồng ý dễ dàng và bạn băn khoăn tự hỏi tại sao bạn phải 
trình bày như vậy? 

Dù điều gì xảy ra đi nữa thì bạn cũng tiến bộ thực sự 
trong việc đưa ra quyết định theo cách của bạn. Thông 
điệp ở đây rất rõ ràng - luôn giải quyết khó khăn một 
cách vững vàng, táo bạo và áp dụng chiến lược STEP ngay 
từ bước đầu tiên. 

ABC - Luôn biết cách kết thúc. 

Ý tưởng 5 - SMART: Linh hoạt, có thể đánh giá 
được, khả thi, liên quan đến khách hàng và có tính 
đến thời gian 

Hãy tiến thêm một chút từ việc tập trung vào cuộc gặp 
và kết thúc những mốc quan trọng đến việc đặt ra những 
mục tiêu. Hãy ghi nhớ rằng, định ra những nhiệm vụ cần 
thiết để đạt được các mục tiêu là một khái niệm khá mới 
mẻ đối với mỗi cá nhân. Ngày nay, không có ai suy nghĩ 
đúng đắn lại đảm nhiệm một công việc với mục tiêu 
không rõ ràng dù công việc đó có sự nhất trí của hai bên: 
Giám đốc và người đề ra mục tiêu đó. 

Song điều bất ngờ là chất lượng của những mục tiêu 
này thường rất thấp. Đơn giản là vì họ không dám đặt ra 
một mục tiêu tốt. Hãy lập ra một nhóm làm việc cùng 
nhau để xem những mục tiêu nào phù hợp, từ đó tiến đến 
mục tiêu tổng thể mà cả nhóm đang thảo luận. Chiến 

B

ÝÝ tưưưởởởởởnnnng 5 - SMAAARTRTTRRT: Liiinh hhoạt, có thhhể đđánh giá
đđưượợcc,, kkhhảả thhhi, liên quan đến kkhháácchh hhàànngg vvàà ccóó ttííííínnh
đđếếnn tthhhhờờiiiiiii ggian

HHããyy ttiến thêm một chút từ việc tập trung vào cuộc gặp
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thuật là phải làm chúng trở nên SMART (linh hoạt, có thể 
đánh giá được, liên quan đến khách hàng và có tính đến 
mục tiêu thời gian). Một lần nữa, tôi cũng không biết chắc 
ai là người đầu tiên đưa ra từ viết tắt này. Thành thật mà 
nói thì từ lâu tôi nghĩ mình là người đưa ra những thuật 
ngữ đó, nhưng chúng xuất hiện thường xuyên trong sách 
vở và các sách hướng dẫn đến nỗi tôi không dám đoán 
chắc điều đó. 

Một cách ngẫu nhiên, tôi đã chuyển cụm từ này sang 
cách nói thông thường ở Công ty Hewlett Packard khi tôi 
quản lý một loạt các khóa đào tạo cho nhân viên bán 
hàng của họ. Nhiều năm sau đó, từ “SMART” vẫn được sử 
dụng nhưng tôi rất kinh ngạc rằng không hề bị “tam sao 
thất bản” như nhiều câu chuyện nực cười trước đây. 

Dưới đây là lời giải thích của tôi về từ viết tắt rất hữu 
ích này. 

Để mục tiêu của một nhóm được chấp thuận thì một 
mục tiêu trong bất cứ kế hoạch nào cũng phải SMART: 

 SStretching - Linh hoạt 

 Measurable - Có thể đánh giá được 

 Achievable - Khả thi 

 Related to the customer - Liên quan đến khách hàng 

 Time-targeted - Có tính đến mục tiêu thời gian 

Linh hoạt

Thật lãng phí thời gian quý giá để thiết lập một mục 
tiêu khi cả nhóm đã mệt lử sau chuyến đạp xe ở vùng cao 

thu

dụụnngg nnhhưng tôi rất kinh ngạc rằnng không hề bịị tam sao 
tthhấấtt bảnn”” nnhư nhiều câu chuyện nnựựcc cưườờii ttrrưướớcc đđâyy.

DDưướớii đâây là lời giải thích của ttôôii vvềề ttừừ vviiếếtt ttắắtt rrấấtt hhữữu 
íícchh nàyy..
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nguyên Scotland. Công việc khó khăn cần có thời gian 
tương xứng để thiết lập và thực hiện kế hoạch đó. 

Hơn nữa, vai trò của người bán hàng là thay đổi thế 
giới. Họ cần đặt ra những mục tiêu có thể kiểm tra được 
khả năng của nhóm để theo đuổi, và thay đổi cách xử sự 
của mọi người. Một buổi họp lên kế hoạch và kiểm định 
các cơ hội thành công sẽ thay đổi hoặc bổ sung cho mục 
tiêu ban đầu của cả nhóm. 

Nếu điều đó xảy ra thì việc thay đổi mục tiêu là rất đúng 
đắn. Với bất cứ kế hoạch nào, bạn cũng cần duy trì tính 
linh hoạt đối với các hoàn cảnh và những ý tưởng mới. 

Có thể đánh giá được 

Đánh giá mục tiêu bán hàng là 
ước lượng số tiền mà nhóm sẽ thu 
được tính theo doanh thu hoặc 
theo lợi nhuận. 

Về lý thuyết thì nhóm nên 
quan tâm đến cả hai vấn đề trên 
và dự đoán cả giá trị doanh thu 
lẫn lợi nhuận thu được. Trên thực 
tế, rất nhiều công ty vì những lý 
do chính đáng, không đưa ra trách nhiệm lợi nhuận đối 
với nhân viên bán hàng, và họ thậm chí không thể dự 
đoán được khả năng sinh lợi. 

Các tiêu chí đánh giá khác về một chiến dịch bán hàng 
có thể thiên về chất lượng hơn số lượng. Chẳng hạn, bạn 

Thật không may khi 
trưởng nhóm nhìn 
thấy một cơ hội, 
chứng minh được 
một dịp kinh doanh 
tốt và sau đó lại thất 
bại vì mọi người 
không sẵn sàng đề 
xuất rủi ro với Ban 
Lãnh đạo cấp cao. 

ngu

Có thhểểhểhểểể đđááánh giáiááiá đượượợưượượợcợợcợcợcc

ĐĐáánnhh giiáá mục tiêu bán hàng làà 
ưước lượnngg số tiền mà nhóm sẽ thu 
đ t h th d h th h

Thậật không may khi 
trưởng nhóm nhìn
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có thể đề ra mục tiêu gây ấn tượng với mọi người bằng 
cách quảng bá, nhưng trong phần lớn trường hợp, bạn có 
thể rút bớt các tiêu chí đánh giá. “Trong phạm vi từ một 
đến mười, bạn thấy hiệu quả quảng bá của công cụ này 
như thế nào?” 

KKhả thi 

Khi đảm bảo mục tiêu có tính linh hoạt thì cả nhóm 
đồng thời cũng phải đảm bảo rằng: mục tiêu đó khả thi. Cả 
nhóm nên đi sâu hơn vào việc tìm ra cơ hội thành công. 

Việc kiểm tra tính khả thi đặc biệt quan trọng. Tuy 
nhiên, cũng nên tính đến việc áp dụng các biện pháp nếu 
như nhóm không muốn Ban Giám đốc lo lắng về các rủi 
ro. Thật không may khi trưởng nhóm nhìn thấy một cơ 
hội, chứng minh được một dịp kinh doanh tốt và sau đó 
lại thất bại bởi mọi người không đề xuất rủi ro với Ban 
Lãnh đạo cấp cao. 

Chìa khóa để kiểm tra tính khả thi là đặt câu hỏi này 
với càng nhiều người ở vị trí càng cao càng tốt: “Bạn có 
nghĩ rằng nhóm của chúng tôi có thể đạt được mục tiêu 
này trong hoàn cảnh hiện tại không?”. 

Liên quan tới khách hàng 

Khi chúng ta biết chắc chắn lợi ích của mục tiêu đó với 
cả nhóm (về doanh thu và lợi nhuận) thì chắc chắn chúng 
ta cũng nắm được một chút lợi ích dành cho khách hàng. 
Dù đó là khách hàng bên trong hay bên ngoài công ty thì 
quy luật này vẫn được áp dụng. Nếu những mục tiêu đặt 

có t

nnhhư nhhóómm không muốn Ban Giáámm đốc lo lắng vvềề các rủi 
ro. TThhậậtt kkhhông may khi trưởng nnhhóómm nnhhììnn tthhấấyy mmộộtt ccơ 
hhộộii,, cchhứứnngg minh được một dịp kiinnhh ddooaannhh ttốốtt vvàà saauu đđó 
lạạii thấấtt bbại bởi mọi người không đề xuất rủi ro với Ban 
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ra không đem lại lợi ích cho khách hàng, chúng ta phải 
đặt câu hỏi tại sao. 

Hành động kiểm tra đó chắc chắn sẽ nhận được sự ủng 
hộ của khách hàng cho lợi ích chính của cả nhóm.  

TTính đến thời gian 

Nên tính dần đến thời hạn hoàn thành mục tiêu.  

Thật tuyệt khi bạn đạt được các mục tiêu vào cuối thời 
hạn hoàn thành năm tài chính của công ty. Một lần nữa, 
chúng tôi khuyên bạn nên tập trung vào quan điểm của 
khách hàng. Nên chăng thời gian tiến hành phải phù hợp 
với cả khách hàng và nhóm.

Ý tưởng 6 _ Lắng nghe và học hỏi biệt ngữ của 
người khác 

Là một người bán hàng bạn nên tìm hiểu để hiểu được 
khách hàng. Hầu hết mọi người đều vui vẻ giải thích điều 
họ làm và những từ ngữ họ dùng. Bên cạnh đó, bạn có 
thể làm hài lòng người khác bằng cách nói như thể bạn 
hiểu điều họ làm. Đó là nhắc lại ý họ đã nói hoặc từ ngữ 
họ đã dùng trong cuộc nói chuyện. 

Dưới đây là một ví dụ về công việc xuất bản. Một biên 
tập viên luôn nghĩ tới cách thức bán hàng khi ông cố 
thuyết phục một nhà khoa học đoạt Giải Nobel viết một 
cuốn sách cho công ty xuất bản của ông. Nhà khoa học 
đó nói: “Tôi thực hiện một điều gì đó trong công trình 
của mình về những thuộc tính điện từ của gỗ, những 
thuộc tính đã được nêu trong một tác phẩm mới được 

ra k

với ccảả khách hàng và nhóm.

ÝÝ ttưưưưưởởởởnnngg 6 _ Lắắắng nghe và hhọcc hhỏỏii bbiệệtt nnggữữ ccủủa
nnggưườờờờờiii kkhháác

Là ột ời bá hà b ê tì hiể để hiể đ
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xuất bản gần đây của Giáo sư X”. “Vậy - biên tập viên 
nhắc lại biệt ngữ đó với một chút thay đổi - Ông đang 
nghiên cứu cùng một lĩnh vực với giáo sư X, người mà tôi 
đoán là có những đóng góp to lớn trong lĩnh vực điện 
từ?”. “Anh biết công trình của chúng tôi?” - nhà khoa 
học Giải thưởng Nobel ngạc nhiên và xúc động hỏi lại. 

Hãy cẩn thận, đừng làm ra vẻ hiểu biết khi bạn không 
rõ về lĩnh vực đó. Rủi ro và thành quả luôn đi liền với 
nhau; tuy nhiên, không người bán hàng nào đạt được 
mục đích mà không đôi lần liều lĩnh. 

ÝÝ tưởng 7 - Hiểu nhu cầu thực tế 

Để mọi người tự nói về công việc và vấn đề rắc rối của 
mình nói chung là không phải là điều quá khó. Trời xui 
đất khiến thế nào mà tôi phải báo cáo về một cuộc họp - 
một trong những buổi họp khó chịu nhất mà tôi từng 
tham dự - với một người giàu thâm niên cũng có mặt tại 
cuộc họp đó, vì sếp của bà ấy đã nói với bà ấy rằng: 
những sản phẩm phần mềm của tôi có khả năng ứng 
dụng trong công ty của họ. Riêng bạn, bạn đã từng gặp 
người nào cứ khăng khăng không chịu tin tưởng về một 
sản phẩm của bạn chưa? Còn tôi khi đó đã bị bà ấy dứt 
khoát từ chối không thảo luận. Tôi đã hoàn thành bản 
báo cáo và đi ra ngoài, đồng thời kiên quyết sẽ không bao 
giờ đến họp để giới thiệu một sản phẩm nếu tôi không 
biết gì về nhu cầu và vấn đề thực tế của bên đối tác.  

Nắm được nhu cầu thực tế đòi hỏi bạn phải suy xét và 
thăm dò kỹ lưỡng. Sản phẩm hay dịch vụ của bạn nhằm 

xuấ

Để mọọii người tự nói về công vviiệệc và vấn đề rắắcc rối của 
mììnnhh nnóói cchung là không phải làà đđiiềềuu qquuáá kkhhóó. TTrrờờii xxui 
đđấấtt kkhhiiếếnn tthế nào mà tôi phải bááoo ccááoo vvềề mmộộtt ccuuộcc hhọọpp -
mmộộtt trroonng những buổi họp khó chịu nhất mà tôi từng 
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giải quyết một vấn đề cho khách hàng, hay cho phép họ 
khám phá một cơ hội. Đôi khi giải pháp có thể là một cái 
gì đó khó miêu tả hơn. Sau đây là ví dụ về một hội đồng 
quản trị đã hiểu lầm chiến lược cơ bản của công ty, 
huống chi là một cá nhân nào đó. 

Giám đốc điều hành của Hãng bút Parker nhậm chức 
trong thời kỳ công ty gặp khó khăn, đã hỏi đội ngũ nhân 
viên giàu thâm niên của mình rằng, đối thủ cạnh tranh 
của công ty là ai. Họ đã trả lời, như các bạn vẫn nghĩ, đó 
là Waterman, Bic, Biro và nhiều hãng khác. “Không - vị 
Giám đốc điều hành lên tiếng - Đây là sự cạnh tranh của 
chúng ta” và ông đã mở ra một hướng đi mới. “Chúng ta 
sẽ không kinh doanh bút nữa - ông nói - chúng ta sẽ kinh 
doanh quà tặng.” 

Tiếp theo, để hiểu được những nhu cầu thực tế trong 
buôn bán giữa các doanh nghiệp, bạn phải phân những 
nhu cầu đó thành hai loại - tập thể và cá nhân. Hãy vẽ hai 
dạng nhu cầu đó dưới dạng một ma trận, trong đó những 
nhu cầu tập thể nằm ở hàng ngang phía trên, còn nhu cầu 
cá nhân của những người chủ chốt đặt ở phía dưới. Sau 
đó, hãy tìm những điểm mà hai nhu cầu đó trùng với 
nhau. Ở đó bạn sẽ tìm thấy những cơ hội thuận lợi nhất, 
ngược lại những nơi không trùng khớp là những vùng bạn 
phải làm việc vất vả. Điều này cũng giúp chứng minh dịch 
vụ mà bạn đang bán không những giải quyết được vấn đề 
của khách hàng và tạo ra lợi nhuận đầu tư cao, mà còn hỗ 
trợ cho chiến lược tổng thể của tập thể như những gì mà  
phòng quản lý cấp cao đã giải thích cho bạn. 

giải

ssẽẽ khôngg kinh doanh bút nữa - ônng nói - chúng ttaa sẽ kinh 
ddoaannhh qquàà tặng.”

TTiếp tthheeo, để hiểu được những nnhhu ccầầu tthhực tếế ttrong 
buôônn bbáán giữa các doanh nghiệp bạn phải phân những
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Một ví dụ khác cho vấn đề này - tôi đang đào tạo 
nhằm giúp một công ty đào tạo lực lượng bán hàng của 
họ tập trung vào những kế hoạch bán hàng, giải quyết 
những vấn đề kinh doanh của khách hàng, hơn là chú 
trọng vào chất lượng sản phẩm và dịch vụ của họ. Rõ 
ràng là họ rất cần điều đó. Những nhà quản lý giàu thâm 
niên đã không để ý đến những đề xuất của nhân viên 
bán hàng và tỉ lệ thành công của những đề xuất ngày 
càng bị giảm sút. Trong khi, người chịu trách nhiệm 
phát triển chương trình bán hàng một người đàn ông đầy 
tham vọng nhưng từ lâu đã không làm công việc này. 
Ông ấy cần giải pháp của tôi nhưng tôi cũng thấy rất rõ 
là ông ấy hơi lưỡng lự khi làm theo đề xuất của tôi. Tôi 
bất chợt nhận ra nhu cầu khẳng định vị thế cá nhân của 
người đàn ông này. Ông ấy muốn nâng cao danh tiếng 
của mình trong công việc mới bằng cách sớm xuất hiện 
trước nhân viên bán hàng, giám đốc bán hàng và gây ấn 
tượng với họ bằng một ý tưởng mới mà chắc chắn sẽ làm 
doanh thu của họ tăng lên. Chương trình của tôi sẽ cung 
cấp ý tưởng này nhưng ông ấy cảm thấy không thỏa 
đáng nếu ông ấy xuất hiện như người đưa ra ý tưởng này 
mà lại không là người thực hiện. Đó là lý do vì sao ông 
ấy không thoải mái khi tôi là người đại diện cho chương 
trình đào tạo này. 

Tôi đã thay đổi đề xuất của mình, là bán hệ thống đào 
tạo để ông ấy có thể nắm toàn bộ chương trình thúc đẩy 
doanh số bán hàng, và thực sự làm công việc đào tạo. 
Nhu cầu tập thể và nhu cầu cá nhân giờ đây đã được 
thống nhất và ông ấy đã nhất trí. 

M

là ôônngg ấy hơi lưỡng lự khi làm theo đề xuất của tôi. Tôi 
bbấấtt chợợtt nnhận ra nhu cầu khẳngg đđịịnnh vvịị thế ccá nnhâânn ccủủa 
ngườờii đđàn ông này. Ông ấy muốnn nnâânng caao ddannhh ttiiếếnng 
ccủủaa mìnnhh trong công việc mới bằằnngg cáácchh sớớmm xxuuấấtt hhiiệện 
trưướớcc nnhhân viên bán hàng giám đốc bán hàng và gây ấn

1283.21761
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Ý  tưởng 8 - Hãy nhớ rằng không ai nói cuộc 
sống là dễ dàng 

Chúng ta hãy kết thúc phần đầu tiên về hai ý tưởng và 
bảng kỹ thuật bán hàng hàng đầu. Và để chúng trở nên 
khả thi, chúng ta phải nhớ rằng: có thể chúng ta có khả 
năng đặc biệt - bằng chứng là chúng ta có thể giành được 
hợp đồng bán hàng mà không cần nỗ lực gì nhiều - nhưng 
phần lớn là chúng ta phải làm việc cật lực mới đạt được 
kết quả đấy. 

Một trợ lý giám đốc bán hàng đã nói:

Đôi khi bán hàng không chỉ là công việc tập trung mà còn 
là công việc rất khó khăn. Tôi nhớ một người bán các hệ 
thống tính toán ở London. Mỗi thứ Sáu chúng tôi đến quán 
rượu vào giờ ăn trưa để chúc mừng nhau đã bán được 
hàng hoặc để giải sầu. Người đàn ông đó đã không xuất 
hiện vào một ngày thứ Sáu, và mọi người cho rằng anh ta 
đã có một tuần tồi tệ. Tuy nhiên, sau buổi chiều hôm đó, 
anh ta quay trở lại văn phòng với rất nhiều hợp đồng bán 
hàng trong tay, thay vì anh ta đã khóa sổ công việc vào 
sáng hôm đó. Trong vài giờ, anh ta đã quyết định gọi điện 
đến một vài nơi mà trước đây anh không có nhiều triển 
vọng lắm. Đó là lý do vì sao anh ta đã vắng mặt trong buổi 
tụ tập và anh ta đã thành công. 

Ý tưởng 9 - Suy nghĩ về giá trị bán hàng 

Ngoài việc ký được hợp đồng - với người bạn có thể bán 
hàng - điều khó nhất mà những người bán hàng phải làm 

Ý

ĐĐôôii khi bán hàng không chỉ là công việc tập trung mà còn 
là cônngg việc rất khó khăn. Tôi nnhhớớ mộộtt ngườời bbáán ccáácc hệ 
thhốốnngg tínnh toán ở London. Mỗi thhứứ Sááu chhúúnng ttôôii đđếếnn qquuáán 
rrưượu vvàào giờ ăn trưa để chúc mmừừnng nnhhauu đđãã bbáánn đđưược 
hhàànngg hoặc để giải sầu. Người đàn ông đó đã không xuất
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đó là giải thích tại sao khách hàng nên mua hàng của 
bạn, chứ không phải của người khác, và bạn phải chứng 
minh rằng giá cả bạn đưa ra là hợp lý. Hai vấn đề trên 
đều dẫn tới một chủ đề hội tụ rất nhiều ý tưởng hiệu quả 
là giá trị bán hàng. 

Dưới đây là một định nghĩa đơn giản về giá trị. Giá trị 
thị trường của một sản phẩm là giá mà thị trường sẵn 
sàng trả cho nó khi bán lại lần sau. Lấy ví dụ về ngôi nhà 
của bạn, bạn có thể đưa ra một dự đoán khá hợp lý bằng 
cách xem xét giá một ngôi nhà tương tự gần đấy. Nhưng 
bạn sẽ không bao giờ biết được giá trị thị trường của ngôi 
nhà trừ phi bạn chấp nhận giá mà một người nào đó trả. 
Mặc dù đến, ngày hôm sau, giá trị của nó có thể cao hơn 
hoặc thấp hơn.  

Dưới đây là khái niệm giá trị của một người bán hàng 
giàu kinh nghiệm huấn luyện cho một nhân viên bán 
hàng mới. Ông nói rằng, khi khách hàng hỏi giá của một 
chiếc ống nhòm mới, anh hãy trả lời họ là: “50 bảng”. Nếu 
họ không cau mày, anh hãy nói tiếp với họ rằng: “Một cặp 
kính”. Nếu họ vẫn không cau mày, anh nói thêm: “Cộng 
thêm những chiếc khung”. 

KKết luận 

Theo tôi, đây chỉ là một phần của cuốn sách có thứ tự. 
Phần này gồm hai ý tưởng bán hàng hàng đầu do rất 
nhiều người nêu ra. Bây giờ chúng ta sẽ chuyển sang 
những ý tưởng bổ ích khác nhưng không nhất thiết phải 
tuân theo thứ tự.  

đó

MMặặc dùù đđến, ngày hôm sau, giá ttrrịị của nó có thểể cao hơn 
hhooặặcc tthhấấp hhơn. 

DDướii đđâây là khái niệm giá trị củủaa mmộộtt nnggưườờii bbánn hhàànng 
giààuu kkiinnh nghiệm huấn luyện cho một nhân viên bán
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Hơn nữa, đây là một cuốn cẩm nang với những lời 
khuyên mà bạn có thể xem qua bất kỳ lúc nào. Mặc dù 
không theo một cấu trúc cụ thể nào, tôi đã xếp chúng 
theo các bước mà bạn sẽ phải trải qua trong một chiến 
dịch bán hàng chuyên nghiệp: 

AABC -- Luôn luôn giành được hợp đồng 

Vô tình, bạn vẫn chưa xem qua những ý tưởng trên 
đúng không? Nếu vậy, đây không phải lúc bạn quyết 
định xem xét nó hay sao? Hãy lấy cuốn sách, đến quầy 
thu ngân và trả tiền để được sở hữu nó. 

 

 

 

H
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Mười ý tưởng bán hàng  
tuyệt vời nhất để tạo được  

sự quan tâm 

Giới thiệu 

Trước khi bạn có thể bán một thứ gì đó, dù trực tiếp, 
qua điện thoại hay qua giấy tờ, bạn phải thu hút được sự 
quan tâm của khách hàng. Nhiều nhân viên bán hàng 
làm sai giai đoạn ban đầu này. Những sản phẩm tiếp thị, 
nhờ chức năng của nó, rất hiệu quả trong giai đoạn này, 
nhưng thường gây ra hiểu lầm cho ông việc bán hàng tiếp 
theo. Vì vậy, việc kết hợp hai chức năng này cần được 
phối hợp tốt hơn, nhất là trong giai đoạn thu hút sự quan 
tâm của khách hàng tương lai. 

Nhiều người bán hàng thường đi theo con đường đầy 
triển vọng mà những người bán hàng khác đã thử nghiệm 
và kiểm chứng. Tuy nhiên, hiếm có ai đó lại tin một người 
đứng ở ngưỡng cửa nhà họ và nói: “Đừng lo, tôi đến 
không phải để bán cho bạn cái gì đâu?” Mọi người đều 
nhận thấy đó là kiểu mẫu để bán hàng trực tiếp hay bán 
hàng qua điện thoại. Chúng ta sẽ thu hút được khách 

GGiớớiớiới thiệiệu

TTrrướớcc kkhi bạn có thể bán mộtt tthhứứ ggìì đđóó, ddùù ttrựựcc ttiiếếp, 
quaa  đđiiệệnn thhoại hay qua giấy tờ, bbạạnn pphhảải tthhuu hhúút đđưượợcc ssự 
qquan tââmm của khách hàng. Nhiều nhâân viên bán hàng 
làm sai giai đoạn ban đầ nà Những sản phẩm tiếp thị
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hàng khi phá vỡ khuôn mẫu đó và sử dụng những kỹ 
thuật mà trước đó họ chưa từng gặp, cụ thể là hãy mở 
đầu một bài diễn thuyết, một câu chuyện hay một đề xuất 
bằng một cách khác ấn tượng hơn. Lời mở đầu quan 
trọng và một người bán hàng chuyên nghiệp phải chuẩn 
bị chính xác những từ mình sẽ nói, như một phần trong 
quá trình chuẩn bị cho cuộc gặp bán hàng hay cuộc gọi 
bán hàng mà tôi vẫn thường dùng. 

Cũng tương tự như thế, khi bán hàng, chúng ta rất dễ 
tuân theo những nguyên tắc mà tất cả mọi người đều cho 
rằng nên áp dụng trong trường hợp đó. Tuy nhiên, một 
khách hàng có thể gia tăng áp lực đối với bạn trong tình 
huống có tính cạnh tranh. Sau cùng, nếu bạn bị cuốn vào 
một tình huống nhạy cảm giữa các doanh nghiệp, bạn 
muốn mình đứng ngoài đám đông đó. Điều này có thể 
khiến khách hàng suy nghĩ và cuối cùng không phải ai 
cũng khuất phục trước chiến dịch của bạn. Vì vậy, bạn có 
thể thử một trong những cách mở đầu hoặc hành động 
độc đáo, tất cả những cách này đều được những người kể 
lại cho tôi áp dụng và họ đã thành công. 

Sau đó, chúng ta sẽ chuyển sang cách thức phổ biến 
để thu hút sự chú ý quan tâm của khách hàng - đó là 
chiến dịch tiếp thị. 

ÝÝ tưởng 10 - Gây ngạc nhiên để chứng tỏ sự tuyệt 
vời của công nghệ 

IBM - một trong vài công ty máy tính hàng đầu của Mỹ - 
đã từng bỏ bản đấu thầu hệ thống tổng đài điện thoại công 

hàn

huuốốnngg ccóó tính cạnh tranh. Sau cùùnng, nếu bạn bịị ccuốn vào 
mmộộtt tìnnhh hhuống nhạy cảm giữa ccáácc ddooaannhh nngghhiệệpp, bbạạn 
muốốnn mmìnnhh đứng ngoài đám đôônngg đđóó.. ĐĐiiềềuu nnààyy ccóó tthhể 
kkhhiến kkhháách hàng suy nghĩ và cuốối cùng khhông phải ai 
ũ g kkh ất h t ớ hiế dị h ủ b Vì ậ b ó
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cộng trong một két sắt. Một nhà quản lý đã bực tức gọi 
điện cho IBM để phàn nàn rằng anh ta không thể nhận 
được bản đấu thầu của họ. “Chúng tôi có trong danh sách 
dự thầu không?” - IBM hỏi. “Tất nhiên là không” - nhà 
quản lý trả lời. “Chúng tôi không thể lên danh sách dự 
thầu cho đến khi chúng tôi nhìn thấy tất cả các kế hoạch 
trong đó có cả kế hoạch của bạn.” “Ồ IBM nói rằng Kế 
hoạch của chúng tôi gồm những thông tin về công nghệ, 
mà những thông tin này chúng tôi không thể công bố được 
vì có rất nhiều đối thủ cạnh tranh với chúng tôi. Nếu các 
ông nói điều đó với nhiều nhà sản xuất thì thông tin có thể 
bị rò rỉ. Và trong trường hợp nào đó, một số đối thủ có thể 
đưa ra một kế hoạch dựa trên những công nghệ cũ, điều 
này giúp họ có một giải pháp rẻ hơn. Và có thể bằng cách 
ấy họ sẽ lọt được vào danh sách các nhà thầu nặng ký”. 

Đây là một trò mạo hiểm đầy thú vị, vì khách hàng có 
thể bực mình với cách tiếp cận kiêu ngạo của bạn. 
Nhưng tôi cho đó là một sự liều lĩnh hợp lý, vì khách 
hàng đồng thời cũng bị kích thích tính tò mò và muốn 
xem công nghệ mới đó để làm gì. Hơn nữa, trong ví dụ đã 
trích dẫn IBM đã thành công và có tên trong danh sách 
dự thầu đồng thời giành được hợp đồng kinh doanh. Mặt 
khác, khi gây được sự ngạc nhiên (tương đương với việc 
thu hút sự chú ý) thì khối lượng công việc họ phải làm 
để giành thắng lợi trong cuộc đấu thầu, sẽ giảm đi rất 
nhiều; trong khi các công ty khác phải tranh giành để có 
tên trong danh sách dự thầu trong một chiến dịch kéo 
dài đến ba tháng. 

cộn

đđưưaa ra mmột kế hoạch dựa trên nhhững công nghệệ cũ, điều 
nnààyy ggiiúúpp hhọ có một giải pháp rẻ hhơơnn.. VVàà ccóó tthhểể bbằằnngg ccáácch 
ấấyy hhọọ ssẽẽ lọọtt được vào danh sách cáácc nnhhàà tthhầầuu nnặặnngg kkýý””..

ĐĐââyy llàà một trò mạo hiểm đầy thú vị, vì khách hàng có
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Ý  tưởng 11 - Gây ngạc nhiên để mọi người đọc thư 
quảng cáo của bạn 

“Thư tín nhảm nhí” hay “thư 
rác” là hai thuật ngữ được khách 
hàng và những khách hàng tương 
lai sử dụng nhiều nhất để miêu tả 
những bức thư tự gửi qua đường 
bưu điện hoặc qua hòm thư điện 
tử. Những người bán hàng trước thời công nghệ thông tin 
thì gọi nó là “thư quảng cáo” (qua đường bưu điện hoặc 
qua chuyển fax). Chúng ta biết rằng hầu hết những thư 
này đều bị ném vào thùng rác và người nhận thường 
không đọc nó, thậm chí chỉ một hàng tít, trước khi quẳng 
chúng vào thùng rác. Mục tiêu gây ngạc nhiên ở đây là 
phải khuyến khích được những khách hàng trong tương 
lai phản hồi vì họ bị tò mò.  

Một công ty bán dụng cụ máy móc đã gửi rất nhiều thư 
quảng cáo cho những kỹ sư sản xuất. Nắm bắt được bản 
chất tự nhiên của con người khi nhận được những bức 
thư này, họ đã dựng nên một mô hình máy móc không 
tốn kém dưới dạng lắp ráp. Khi những kỹ sư này lắp ráp 
các bộ phận, họ phát hiện ra rằng có một thiếu sót nhỏ 
hoặc họ đã làm sai.  

Việc này khiến cho rất nhiều kỹ sư liên hệ với công ty 
để tìm hiểu sự thật hoặc để phàn nàn về sự thiếu sót đó. 
Phản hồi này tốt hơn nhiều so với việc phải nỗ lực để cho 
những kỹ sư này biết được tên và số điện thoại của công 

Mục tiêu gây ngạc 
nhiên ở đây là phải 
khuyến khích được 
những khách hàng 
trong tương lai phản 
hồi vì họ bị tò mò.  

Ý

y ị g g ậ g
kkhhông đđọọcc nó, thậm chí chỉ một hhààng tít, trước kkhhi quẳng 
chúúnngg vvào thùng rác. Mục tiêu ggâây nnggạcc nnhhiiêênn ởở đđââyy là 
pphhảảii khhuuyyếến khích được những kkhháácchh hhàànngg ttrroonngg ttưươơnng 
laii pphhảảnn hồi vì họ bị tò mò.
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ty. Lưu ý rằng ý tưởng phụ thuộc vào khả năng của người 
bán hàng, người này biết mình phải làm gì để cho khách 
hàng ngạc nhiên và phản hồi lại. 

ÝÝ tưởng 12 - Giữ cho việc tiếp thị của bạn cập 
nhật với những xu hướng thực tế 

Áp lực cạnh tranh nói chung ngày càng tăng lên. Năng 
suất lao động tăng, đổi mới công nghệ và sự nổi lên của 
những nhà cung cấp hàng hóa mới, tất cả đều làm tăng 
áp lực lên những nhà tiếp thị trong việc tìm ra những lĩnh 
vực phát triển mới và những nhân viên bán hàng mới để 
đạt được những mục tiêu ngày càng cao hơn. 

Sau đó là quá trình toàn cầu hóa. Từ lâu, người ta đã 
xây dựng các bước tiến tới thương hiệu toàn cầu và quản 
lý tài khoản toàn cầu; nhưng giờ đây, yêu cầu này ngày 
càng trở nên cấp bách hơn. 

Vì thế, tiếp thị phải được tiến hành rộng rãi hơn và 
phải xây dựng được những kênh giao tiếp và hệ thống 
phản hồi từ nhiều quốc gia khác. Điều cần thiết là phải có 
sự liên kết và chiến lược tiếp thị đó phải được chấp nhận 
trong tất cả các lĩnh vực kinh doanh. 

Về phần mình, những người bán hàng cần phải xây 
dựng kế hoạch tài chính toàn cầu và công việc của họ là 
bán những kế hoạch đó ở trong nước cũng như bán 
chúng cho các khách hàng khác. 

Vấn đề cơ bản liên quan đến cả hai chức năng trên đó 
là sự khác biệt. Nhu cầu mua hàng hóa, chẳng hạn như 

ty L

SSau đđóó là quá trình toàn cầu hhóóaa. TTừừ llâuu,, nnggưườờii ttaa đđã 
xây ddựựnng ccác bước tiến tới thươnngg hiiệệuu tooànn cầầu vvàà qquuảản 
llýý ttàài kkhhooảản toàn cầu; nhưng giờ đđâây, yyêêu ccầầu nàày nggày 
càànngg ttrrởở nên cấp bách hơn

1283.2697
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phần cứng tạo nên máy tính và các trạm phát, mang lại 
lợi nhuận ngày càng thấp khi sản phẩm cơ bản trở thành 
một hàng hóa. 

Ví dụ, lợi nhuận khổng lồ từ phần cứng trong ngành 
công nghệ máy tính đã giảm từ 55% xuống còn khoảng 15 
đến 20% trong 20 năm qua. Sự thay đổi này đã gây ảnh 
hưởng đến doanh số bán hàng và chiến dịch tiếp thị. 
Người kinh doanh mặt hàng này sẽ vừa là một người buôn 
bán đồ cũ, mua và bán các bộ phận hoặc cả hệ thống 
hoàn chỉnh ra thị trường, đồng thời vừa khám phá ra 
những cách gia tăng giá trị cho sản phẩm. 

Giá trị gia tăng trong một ngày có thể là một tiêu 
chuẩn công nghiệp đơn giản sau này. Một xu hướng lớn 
khác để theo dõi doanh số bán hàng và chiến dịch quảng 
cáo là những người trong cuộc cần phải có tính mềm dẻo, 
sẵn sàng đào tạo lại hoặc học hỏi những kỹ năng và khả 
năng mới, để có thể làm tốt công việc của ngày hôm nay 
cũng như ngày mai. 

Hãy lưu ý đến cách sử dụng thuật ngữ “những xu 
hướng thực tế” của tôi. Thật dễ dàng khi coi một xu 
hướng là điểm sáng mới nổi hoặc chỉ là mốt quản lý nhất 
thời. Điều này có thể dẫn đến một sự quan tâm thái quá, 
mà đối với một thương hiệu lớn vấn đề này có thể rất 
nghiêm trọng. 

ÝÝ tưởng 13 - Đi theo những xu thế hợp lý 

Đây là ý tưởng chính đối với việc bán hàng giữa các 
doanh nghiệp. Trong lúc nói chuyện với khách hàng và 

phầ

cchhuẩn côônng nghiệp đơn giản sauu này. Một xu hhưướng lớn 
kkhháácc đđểể thheo dõi doanh số bán hhàànngg vvàà cchhiiếếnn ddịịcchh qquuảảnng 
ccááoo llàà nnhhữững người trong cuộc cầầnn pphhảảii ccóó ttíínnhh mmềềmm ddẻẻo, 
ssẵẵnn sànngg đào tạo lại hoặc học hỏi những kỹ năng và khả 
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những khách hàng tương lai của bạn, việc thể hiện kiến 
thức về những ý tưởng, xu hướng quản lý đã qua có phải 
là cách làm hữu ích hay chỉ là những mốt nhất thời để 
tạo sự quan tâm? 

Đây là một phần của một câu hỏi về mốt và những xu 
hướng mới nổi. Đơn cử, mọi người đều đồng ý rằng thị 
trường chứng khoán hoạt động hoàn toàn theo cảm tính 
giống như một bầy cừu. Đồng thời, đa số cũng cho rằng 
tiền được tạo ra mâu thuẫn với sở thích phổ biến trong 
mua bán cổ phiếu - đây là một hiện tượng đối lập. Ở đây 
có thể có sự song song trong việc tạo ra mối quan tâm 
đối với những giải pháp sản phẩm của bạn. Hãy xem hai 
xu thế chiến lược, thứ nhất là chiến lược đa dạng hóa 
vào những năm 1980 và thứ hai là sự trở lại của kiểu 
kinh doanh truyền thống trong những năm 1990. 

Nếu những năm 1990, bạn đã vẫn theo xu thế đa dạng 
hóa trong những năm 1980, thì công việc làm ăn của bạn 
sẽ bị giảm sút. Điều này có thể làm bạn sụp đổ theo dòng 
cuốn khủng hoảng vào đầu những năm 1990, với những 
khoản nợ lớn. Tuy nhiên, nếu bạn vượt qua được giai 
đoạn này, bạn sẽ tăng trưởng mạnh mẽ, nhưng có thể 
bạn sẽ bị mất cơ hội hưởng lợi từ cuộc cách mạng công 
nghệ thông tin, vừa nâng cao năng suất lao động vừa tạo 
ra lợi ích dịch vụ khách hàng to lớn. 

Câu trả lời tốt nhất trong trường hợp này là: 

 Bắt kịp với những xu thế kinh doanh được đánh 
giá cao. 

nhữ

xxuu thế cchhiến lược, thứ nhất là chhiến lược đa ddạng hóa 
vààoo nnhhữữngg năm 1980 và thứ haaii llàà ssựự ttrrởở llạạii ccủủaa kkiiểểu 
kkiinnhh ddooaannhh truyền thống trong nhhữữnngg nnăămm 11999900.

NNếếuu những năm 1990 bạn đã vẫn theo xu thế đa dạng
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 Nghiên cứu những xu thế bạn cảm thấy chúng có thể 
đem lại ích lợi cho việc bán hàng. 

 Thảo luận những xu thế, có thể tạo ra ý thức kinh 
doanh khách quan và để những xu thế còn lại cho 
những người thích chạy theo mốt. 

Hãy lấy người bán hàng công nghệ làm ví dụ. Bạn có 
thể khiến khách hàng quan tâm đến sự tham gia của 
mình trong quá trình toàn cầu hóa, kinh nghiệm quản lý, 
một phần của việc học hỏi cách tổ chức hay việc hoạch 
định lại kế hoạch kinh doanh. Và bạn có thể bán bất cứ 
thứ gì mà không hề phải thay đổi sản phẩm hay dịch vụ 
của mình - nếu có bạn chỉ phải thay đổi đề xuất bán hàng 
hoặc những bản báo cáo về lợi nhuận. Những xu thế này 
xét về phương diện nào đó đều thu hút sự chú ý của cộng 
đồng doanh nghiệp, và chúng tôi cho rằng đó cũng là điều 
bạn đang cố gắng làm. 

ÝÝ tưởng 14 - Sử dụng tiến bộ công nghệ trong mọi 
nỗ lực tiếp thị của bạn  

Đây là một vấn đề lớn. Các phần của nó được nhắc đến 
trong rất nhiều câu hỏi đặt ra trong cuốn sách này. Tôi 
nghĩ rằng bạn nên tìm kiếm những tiến bộ công nghệ 
trong mọi giai đoạn của chiến dịch quảng cáo. Bảng dưới 
đây minh họa một số ví dụ về hoạt động trong chiến dịch 
quảng cáo, kèm theo những kỹ năng và kiến thức cần 
thiết để thực hiện chúng. 

củủaa mììnnhh - nếu có bạn chỉ phải thhaay đổi đề xuất bbán hàng 
hhooặặcc nhhữữnng bản báo cáo về lợi nhhuuậậnn.. NNhhữữnngg xxuu tthhếế nnàày 
xxéétt vvềề pphhưươơng diện nào đó đều thhuu hhúútt ssựự cchhúú ýý ccủủaa ccộộnng 
đđồồng doaannh nghiệp, và chúng tôi cho rằng đó cũng là điều 
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Mục tiếp thị 
Ví dụ về kỹ năng 

và kỹ thuật  
cần thiết 

Ví dụ về kiến thức 
cần thiết 

Tạo bảng phân tích 
(lấy khách hàng 
làm trọng tâm) về 
những khả năng và 
cơ hội của chúng ta 

Phân tích SWOT4  

Phân tích đóng 
góp khách hàng 

Lập kế hoạch  
theo nhóm 

Những xu hướng kinh tế 

Những xu hướng  
công nghệ 

Những xu hướng  
điều tiết 

Môi trường cạnh tranh 

Môi trường khách hàng 

Xác định mục đích 
và chiến lược tiếp 
thị của công ty 

Suy tính  
song phương 

Lập kế hoạch  
lâu dài 

Điều gì sẽ xảy ra đối với 
thị trường bạn chọn? 

Chúng ta cần những khả 
năng nào để thành công? 

Phân đoạn  
thị trường 

Những kỹ thuật về 
phân đoạn thị 
trường 

Lý thuyết học  
về viện dẫn 

Mỗi phân đoạn cần có 
kiểu bán hàng gì? 

Trọng tâm và khả năng 
sinh lợi hiện tại của mỗi 
thành phần phân đoạn 
là gì? 

Thiết lập mục tiêu Thiết lập các giải 
pháp thực thi  
thích hợp 

Thiết lập mục tiêu 
và tài liệu cần thiết 

Tạo dựng các tình 
huống kinh doanh 

Những nguồn lực nào 
có sẵn? 

Những tổ chức bên 
ngoài nào có thể giúp 
đỡ bạn? 

Tính toán lợi nhuận  
đầu tư 

Lập kế hoạch  
hành động 

Thiết lập và duy trì 
các kế hoạch 

Phân rõ trách nhiệm 

 

                                            
4 SWOT: Phân tích độ mạnh, yếu, cơ hội và nguy cơ. 

lâu dài năng nào để thành công?

PPhhâân đooạạn 
thị ttrrưườờng

Những kỹ thuật vềề 
phân đoạn thị 
trường

Lý thuyết học 
ẫ

Mỗỗii pphhânn đđooạạn cầầnn ccóó 
kkiểểu bbáánn hàànngg ggìì??

TTrrọọnngg tââmm vvàà kkhảả nnăănngg 
sinh lợi hiện tại của mỗi 
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Để đánh giá ảnh hưởng của công nghệ trong mỗi một 
lĩnh vực, bạn cần sử dụng nhiều biện pháp như sử dụng 
Internet để thu thập thông tin về các xu hướng, lập tài 
liệu các kế hoạch nhằm làm cho những kế hoạch đó có 
hiệu lực trong toàn công ty. 

ÝÝ tưởng 15 - Đảm bảo chắc chắn những sản phẩm 
mới phù hợp với thương hiệu mới 

Bạn muốn thâm nhập vào một thị trường mới với một 
sản phẩm mới. Thật không hề khôn ngoan khi khẳng 
định rằng những thương hiệu đã nổi tiếng với những sản 
phẩm hiện tại sẽ vẫn thành công với những sản phẩm 
mới. Một chiếc xe “lịch lãm” để chỉ loại xe hơi sản xuất ở 
Mỹ, hay “sang trọng” để chỉ loại xe hơi sản xuất ở Anh, đã 
nhiều năm không có mặt trong bảng giá của hãng Ford. 
Khi họ quyết định bán xe hơi, họ nhận ra rằng cái tên 
Ford sẽ không bán chạy ở những thị trường này. Vì thế, 
thay vì thiết kế một loại xe mới của riêng mình - điều họ 
có thể thực hiện được - họ lại muốn bán những nhãn hiệu 
xe hơi khác như Jaguar và Range Rover. 

Tạo sự quan tâm với một nhãn hiệu mới là việc khó 
khăn nếu thông điệp của nhãn hiệu đó mâu thuẫn với lời 
nhận định về sản phẩm. 

Ý tưởng 16 - Làm bạn với khách hàng 

Một nhà kinh doanh khi gặp bất cứ một ai đó, họ đều 
muốn tìm kiếm những mối liên hệ. Và dù gì họ cũng 
muốn mình có được tên của khách hàng. Những người 

Đ

mmớớii. MMộộtt chiếc xe “lịch lãm” để cchhỉ loại xe hơi sảản xuất ở 
MMỹỹ,, hhayy ““ssaang trọng” để chỉ loại xxee hhơơii ssảảnn xxuuấấtt ởở AAnnhh,, đđã
nhhiiềềuu nnăămm không có mặt trong bbảảnngg  ggiiáá ccủủaa hhããngg FFoorrd. 
KKhi họ qquuyết định bán xe hơi, họ nhận ra rằng cái tên 

ở
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đang cố gắng làm việc này có trong bất cứ “Ban cố vấn” 
nào, và bạn sẽ thấy những minh chứng sống động cho 
nhận định này. Họ sẽ dành sự quan tâm lịch sự đối với 
nhiều sản phẩm và dịch vụ khác nhau trong tờ giới thiệu 
của bạn, nhưng điều cuối cùng họ cần là những mối quan 
hệ với những người như bạn. Câu chuyện cũ về Amway5 
là một điển hình thú vị cho điều này khi hai người đứng 
đầu xây dựng doanh nghiệp bằng cách kêu gọi mọi người 
ký giấy bán những sản phẩm của Amway cho những vị 
khách vốn là bạn bè, họ hàng và hàng xóm của họ. 

Rich DeVos và Jay Van Andel gặp nhau ở trường cấp 
ba, họ nhận ra họ có cùng quan điểm về ước mơ của nước 
Mỹ. “Doanh nghiệp Mỹ là những doanh nghiệp chuyên về 
kinh doanh” - Calvin Coolidge đã nhận định và DeVos 
cùng Van Andel quyết tâm chứng minh rằng nhận định 
của ông này là chuẩn xác. Họ cho rằng bất cứ người nào 
đặt hết nhiệt huyết và công sức vào công việc kinh doanh 
của mình thì họ có thể phát triển công ty đến quy mô mà 
họ muốn. Và họ quyết tâm sẽ làm việc cùng nhau để thực 
hiện ước mơ khi họ hoàn thành nghĩa vụ quân sự. 

Sau lần thất bại đầu tiên khi mở nhà hàng ở Nam Mỹ, 
thành công đầu tiên đã đến khi họ trở thành nhà phân 
phối độc lập của sản phẩm vitamin Nutrilite. Thành công 
này là do họ đã rút được kinh nghiệm từ thực tế rằng việc 
tiếp thị trực tiếp giữa các khách hàng có thể thúc đẩy rất 
tốt công việc kinh doanh. 

                                            
5 Một công ty bán lẻ cũ của Mỹ. 

đan

MMỹỹ. “DDooaanh nghiệp Mỹ là những ddoanh nghiệp cchhuyên về 
kkiinnhh ddooaannh” - Calvin Coolidge đđãã nnhhậậnn đđịịnnhh vvàà DDeeVVos 
ccùùnngg VVaan Andel quyết tâm chứnngg mmiinnhh rrằằnngg nnhhậậnn đđịịnnh 
ccủủaa ôngg này là chuẩn xác. Họ cho rằng bất cứ người nào 
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Cả DeVos và Jay Van Andel 
phát hiện ra rằng tăng trưởng 
thực sự sẽ đến khi họ thu hút 
những người khác vào công việc 
bán hàng của doanh nghiệp. Và 
cũng bằng cách sử dụng phương 
thức trực tiếp giữa các khách 
hàng, họ đã tuyển được những nhà phân phối mới cho 
công ty Amway của mình.  

Phương thức này được miêu tả trong Kế hoạch tiếp thị 
và bán hàng của Amway, đồng thời giúp những nhà phân 
phối tương lai biết cách bắt đầu bán hàng và phân phối 
sản phẩm của mình như thế nào. Sản phẩm chính được 
bán trong kế hoạch này là máy hút bụi đa năng. 

Đầu những năm 1960, công việc kinh doanh tiến triển 
vượt bậc, cơ sở hạ tầng trở nên chật chội và họ đã mở 
rộng sang những cơ sở mới. Trong năm đầu kinh doanh, 
Amway đã bán hơn nửa triệu đô la tiền sản phẩm, tất cả 
các lĩnh vực khác cũng tăng trưởng nhanh. Nhưng khi 
bạn nhìn vào tỉ lệ nhân viên so với người phân phối, bạn 
sẽ thấy tiềm năng của việc thúc đẩy ngày càng nhiều bạn 
bè và những người quen biết vào vị trí phân phối. Cuối 
những năm 1960, họ đã chào bán 200 sản phẩm và có 
700 nhân viên. Số nhà phân phối ở Mỹ và Canada, những 
người đang “kiến thiết công việc kinh doanh của Amway” 
theo cách nói của công ty, đã đạt tới 100.000 người. 

Những năm 1970, công ty của họ còn đạt được sự 
tăng trưởng ấn tượng hơn nữa, bắt đầu với khoản doanh 

Thành công đó là do 
họ đã rút được kinh 
nghiệm từ thực tế 
rằng việc tiếp thị trực 
tiếp giữa các khách 
hàng có thể thúc đẩy 
rất tốt công việc  
kinh doanh. 

C

sảảnn phhẩẩmm của mình như thế nàoo.. Sản phẩm chhíính được 
bbáánn ttroonngg kkế hoạch này là máy húútt bbụụii đđaa nnăănngg..

ĐĐầầu nnhhữững năm 1960, công viiệệcc kkiinnhh ddooaannhh ttiếếnn ttrriiểển 
vưượợtt bbậậcc, cơ sở hạ tầng trở nên chật chội và họ đã mở 
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thu hàng năm đạt 100 triệu đô la. Cũng trong thời gian 
này, công ty đã chứng minh cho FTC (Ủy ban thương 
mại liên bang) thấy rằng Amway đã tạo ra một cơ hội 
kinh doanh chân thực và không thuộc kiểu “bán hàng 
kim tự tháp”. 

Cơ sở vật chất của Amway dài hơn một dặm với tất cả 
những biểu tượng của thành phố như: nhà máy phát 
điện, hệ thống xử lý nước, tái chế, hệ thống xe buýt và 
một bộ phận cứu hỏa. Dòng sản phẩm tiếp tục tăng với 
những sản phẩm bổ sung cho chế độ ăn Nutrilite và 
những catalog cho phép đa dạng hóa nhiều hơn các loại 
sản phẩm. Đến cuối những năm 1970, Amway đã có hàng 
triệu nhà cung cấp, không chỉ ở Bắc Mỹ mà cả Australia, 
Anh và Hong Kong. 

Năm 1980, doanh thu của công ty đã vượt qua mức 
một tỷ đô la và họ phải mở thêm nhiều nhà máy để đáp 
ứng các nhu cầu. Ngoài ra Amway còn thực hiện một kế 
hoạch mới là chào bán hệ thống xử lý nước Amway theo 
cách thức cũ (trực tiếp giữa các khách hàng với nhau). 

Tuy nhiên, thực tế Amway coi khách hàng là người 
mua sản phẩm chứ không phải là một nhà phân phối. Bởi 
khách hàng có thể biết đến sản phẩm là do một người họ 
hàng hay một người bạn giới thiệu; và những người này 
đang cố gắng kiếm tiền từ sản phẩm xử lý nước bằng 
cách lập ra một công ty như một nhà phân phối. Những 
nhà phân phối này luôn tìm kiếm khách hàng, đồng thời 
rất muốn tạo ra những nhà phân phối mới. 

thu

pp g , y g
ttrriệệu nhhàà cung cấp, không chỉ ở BBắc Mỹỹ mà cả AAustralia, 
Anhh vvàà  HHonng Kong.

Năm 119980, doanh thu của công ty đã vượt qua mức 
ỷ đ l h hả ở h h ề h để đ

1283.39327
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Điều đó cũng sẽ xảy ra nếu bạn trở thành một nhà 
phân phối sản phẩm xử lý nước của Amway. Bạn tiếp 
cận hoặc có thể bị một nhà phân phối hiện tại của 
Amway tiếp cận và họ sẽ trở thành “người bảo trợ” của 
bạn sau này.  

Công việc mua bán sẽ được tiến hành nhờ người bảo 
trợ, điều đó nói lên sự thành công của họ và cả những lợi 
ích mà sản phẩm đã mang lại cho cá nhân họ. Những 
người bảo trợ đó thường cho nhà phân phối tương lai xem 
một cuộn phim cùng nhiều thứ khác như những minh 
chứng hùng hồn để thuyết phục họ đồng ý làm công việc 
phân phối. Thậm chí một lần ở Anh, một cuốn phim có 
hình ảnh của một vị chính khách nổi tiếng cùng phu 
nhân cũng được sử dụng làm nguồn tư liệu. Đôi khi, 
người sắp trở thành nhà phân phối sẽ được cung cấp bộ 
sản phẩm cơ bản của Amway và được hướng dẫn sử dụng 
trước khi bán sản phẩm. 

Sau đó, nhà phân phối tương lai thường được đề nghị 
đưa ra bản danh sách khách hàng đầu tiên của mình. 
Đây là bản danh sách về tất cả những người mà họ biết, 
từ họ hàng cho đến bạn bè thân thiết, đồng nghiệp ở nơi 
làm việc hiện tại hoặc nơi làm việc cũ, hay bất cứ người 
nào có lẽ sẽ mua sản phẩm của Amway. Người bảo trợ 
sau đó sẽ xem qua bản danh sách và có thể sao ra một 
bản phòng trường hợp bạn bỏ giữa chừng công việc. 
Người bảo trợ cũng giúp bạn phân loại khách hàng theo 
các mức tiềm năng lớn, trung bình và thấp bằng cách 
thảo luận về mức thu nhập, lối sống của họ, v.v... 

Đ

hhìình ảnnhh của một vị chính kháácch nổi tiếng ccùùng phu 
nhhâânn ccũũngg được sử dụng làm nngguuồồnn ttưư lliiệệuu.. ĐĐôôii kkhhi, 
nnggưườờii ssắắp trở thành nhà phân phhốốii ssẽẽ đđưượợcc ccuunng ccấấpp bbộ 
ssảảnn pphẩẩmm cơ bản của Amway và được hướng dẫn sử dụng 
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Sau đó, bạn đưa ra đơn đặt hàng những sản phẩm mà 
bạn muốn mua và một vài cổ phiếu. Người ta yêu cầu 
bạn phải trả tiền ngay cho các sản phẩm, nhưng những 
cổ phiếu thì bạn có thể trả tiền sau; sở dĩ có điều đó là 
bởi họ hy vọng bạn sẽ bán được chúng. Bạn sẽ tạo ra lợi 
nhuận ngoài việc bán hàng và người bảo trợ của bạn 
cũng vậy. 

Bạn được khuyến khích cân bằng việc bán các sản 
phẩm của Amway cho khách hàng cũng như những nhà 
phân phối có thực hiện việc tài trợ đối với các đại lý. Nói 
theo ngôn ngữ kinh doanh: “Các nhà phân phối của 
Amway có thực hiện việc tài trợ đối với các đại lý có lợi 
nhuận trung bình cao hơn những nhà phân phối không 
tài trợ. Nhóm của bạn là một đội của các nhà phân phối 
mà bạn tài trợ. Cá nhân bạn bảo trợ cho nhiều người, 
trong khi những người khác lại được bảo trợ bởi những 
người mà bạn đã bảo trợ lần đầu. Bạn đào tạo và thúc 
đẩy sự tiến bộ của nhóm và kết quả là bạn kiếm thêm 
được tiền khi họ có thu nhập. Khi bạn tiếp tục phát triển 
công việc kinh doanh, và nhóm của bạn cũng vậy, thì cả 
hai phía đều thu được lợi nhuận”. Đừng quên rằng đây là 
làm ăn giữa cá nhân với cá nhân, mặc dù nó không theo 
dạng bán hàng kim tự tháp. Nhưng bạn sẽ được công 
nhận là người xây dựng doanh nghiệp. 

Amway chào bán hơn 450 sản phẩm có chất lượng cao 
và độc nhất với những nhãn hiệu như: vitamin NutriliteTM 
và thức ăn bổ sung, mỹ phẩm chăm sóc da và tạo màu 

AFM

S

Amwwaayy có thực hiện việc tài trợ đối với các đại lý có lợi 
nnhhuuận ttrruung bình cao hơn nhữnngg nnhàà pphhânn pphhốối kkhhôônng 
tài trrợợ. Nhóóm của bạn là một độii củaa ccácc nnhàà pphhâânn pphhối 
mmàà bạnn ttàài trợ. Cá nhân bạn bảảoo ttrợ cchho nnhhiiềều người, 
trongg kkhi những người khác lại được bảo trợ bởi những
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ArtistryTM, hệ thống eSpringTM, nam châm trị liệu Magna 
BlocTM và hệ thống giặt là SA8TM. 

Ngày nay, có hơn 3,6 triệu doanh nghiệp độc lập phân 
phối các sản phẩm của Amway tại hơn 80 quốc gia và 
lãnh thổ. Amway là một phần trong gia đình Công ty 
Alticor mà trong các công tài chính năm gần đây có doanh 
thu trên toàn cầu là 4,5 tỷ đô la. 

Tuy vậy, mô hình này cũng không dễ thành công. 

Hiện nay, có một câu lạc bộ rất nổi tiếng chỉ dành riêng 
cho các quý bà nơi mỗi quý bà mới đến, phải nộp 3.000 
bảng để trở thành thành viên của CLB; và sau đó giới 
thiệu bạn bè cùng người thân tham gia câu lạc bộ này với 
lời hứa hẹn rất hấp dẫn là khi họ vào tốp những người 
giới thiệu được nhiều thành viên nhất, họ sẽ được một 
khoản tiền lớn. Trên thực tế, việc làm này thường thất bại 
bởi vì mắt xích thường bị đứt ở một vài điểm, hoặc số 
người tham gia thì ngày càng ít đi, nhưng số người giới 
thiệu lại tăng lên. Cuối cùng là câu lạc bộ giải tán và 
những người sau cùng mất toàn bộ 3.000 bảng. Có vẻ 
như mô hình bán hàng kim tự tháp thật là rủi ro, nhưng 
với nhiều người nó có sức hút rất mãnh liệt vì hoa hồng ở 
đây là một khoản không nhỏ. 

Tuy nhiên, đó là một ý tưởng tuyệt vời nếu bạn tập hợp 
được một số người kinh nghiệm để làm lại lần nữa.  

Có rất nhiều nhà điều hành trung tuổi đã nghỉ hưu 
sớm, có khả năng cũng như tâm huyết để trở thành một 

Arti

tthhiệu bạạnn bè cùng người thân thaamm gia câu lạc bbộộ này với 
llờii hhứứaa hhẹẹnn rất hấp dẫn là khi hhọọ vvààoo ttốốpp nnhhữữnngg nnggưười 
ggiiớớii tthhiiệệuu được nhiều thành viênn nnhhấấtt,, hhọọ ssẽẽ đđượợcc mmột 
kkhhooảảnn ttiiền lớn. Trên thực tế, việc làm này thường thất bại 
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người bán hàng giỏi. Chắc chắn đó sẽ là một thị trường 
tiềm năng để xây dựng một công ty giống như Amway. 

ÝÝ tưởng 17 - Những cái cũ đôi khi là thứ tốt nhất 

Tại sao lại như vậy? Bởi không ai phát hiện ra những 
khe hở cũ trên mái nhà tốt hơn người thợ đã làm trước 
đây. Hơn thế, vì họ từng làm cho bạn nên họ có thể đưa 
ra giá cả rất hợp lý? 

Hiện nay, những cách tiếp cận này vẫn được sử dụng. 
Tuy nhiên, chúng hợp với người già hoặc các quả phụ 
hơn; vì vậy, nếu bạn bắt đầu sử dụng cách tiếp cận này, 
thì bạn phải hiểu rõ người bạn định hợp tác là ai. Khi có ý 
định rải nhựa khu vực lái xe, cha một người bạn của tôi 
được mọi người mách đi mua vật liệu làm đường của một 
đội làm đường, họ bảo ông ấy là vật liệu sẽ còn thừa sau 
khi họ làm xong đường mô tô gần đó. Nhờ mua những vật 
liệu đó mà cha của bạn tôi đã thỏa thuận được mức giá 
nhân công rất hợp lý. Thông thường, nếu ông ấy không 
làm theo cách đó, thì việc rải nhựa khu vực đường lái xe 
sẽ tốn kém hơn rất nhiều. 

Ý tưởng 18 - Dùng tiền của bạn để bán hàng 
của bạn 

Ngày nay, nếu bạn muốn bán những sản phẩm cơ bản 
cho một trong các nước thuộc Liên bang Xô Viết cũ thì 
việc bạn phải có một người hậu thuẫn tài chính phía sau 
vẫn hoàn toàn hợp lý. Đó có thể là Ngân hàng Thế giới, 
hay một ngân hàng quốc gia của một nước giống như nhà 

ngư

thì bbạạnn phải hiểu rõ người bạn định hợp tác là ai. Khi có ý 
đđịịnnh rảii nnhựa khu vực lái xe, chhaa một nggười bạạnn của tôi 
đượcc mmọi nngười mách đi mua vậtt lliệuu lààmm đđưườờnngg ccủủaa mmột 
đđộộii llàm đđưường, họ bảo ông ấy là vvậậtt lliệệuu ssẽ ccòònn tthừừaa ssaau 
khhii hhọọ llààm xong đường mô tô gần đó Nhờ mua những vật
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cung cấp. Ý tưởng về sự đa dạng rất quan trọng khi khai 
phá thị trường Trung Quốc. Chúng ta không thể bán được 
gì cho họ nếu không tán thành những lá thư tín dụng. 

ÝÝ tưởng 19 - Sử dụng các kênh 

Các nhà phát minh bán hầu hết những dịch vụ và sản 
phẩm mới ngay ở nơi đầu tiên chào hàng. Càng nhanh 
bao nhiêu càng tốt. Song, ý tưởng hay là hãy tìm kiếm 
những đối tác hoặc những kênh phân phối mới. Việc này 
sẽ tiêu tốn một phần chiết khấu hoặc một khoản hoa 
hồng, nhưng nó có thể là cách nhanh nhất để mở ra một 
ý tưởng mới.

cun
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Mười ý tưởng bán hàng  
tuyệt vời nhất để thiết lập nhu cầu 

GGiới thiệu 

Giải pháp bán hàng tốt nhất là phải biết được nhu cầu 
của khách hàng - thực sự hiểu khách hàng cần gì và 
thích gì. Cách xác định hiệu quả nhu cầu này là không 
bao giờ được dựa vào những điều giả định. Bạn không 
biết khách hàng cần gì đến khi bạn biết quan điểm của 
họ. Nếu làm được như vậy, bạn sẽ tránh được sai sót và 
không làm mất thì giờ của mọi người. 

Đơn giản, bạn hãy đặt ra câu hỏi gồm nhiều câu hỏi 
mở thích hợp giúp bộc lộ các vấn đề liên quan đến sản 
phẩm hay dịch vụ của bạn. 

Ý tưởng 20 - Tránh những sai lầm nghiêm trọng  

Trước khi chúng ta chuyển sang những kỹ năng và 
những câu chuyện thực tế hơn, chúng ta có thể học được 
một vài điều từ lý thuyết phải nỗ lực thực hành trên thực 

GGiải pphhááp bán hàng tốt nhất làà pphhải bbiiếết đđưượợcc nhhuu ccầầu 
của kkhhááchh hàng - thực sự hiểuu khhácch hààngg cầầnn ggìì vvà 
tthhíích gìì.. CCách xác định hiệu quảả nnhhu ccầầu nnàày llà kkhhôông 
bao ggiiờờ được dựa vào những điều giả định Bạn không
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tế. Cuối cùng, chúng ta hãy xem xét mọi thứ theo quan 
điểm của khách hàng. 

Hai câu chuyện sau của ngành công nghiệp xe hơi cho 
chúng ta ví dụ về những sai lầm xuất phát từ sự tự tin 
quá mức, cũng như sự thiếu kinh nghiệm. 

Sau Chiến tranh thế giới lần thứ hai, vào những năm 
1950, nước Anh thực sự tin tưởng vào sự quảng bá cho 
nền công nghiệp của mình. Người dân ở nhiều nơi trên 
thế giới đã cho rằng người Anh thực sự tài giỏi. Và họ tin 
rằng tất cả các sản phẩm được sản xuất tại Anh đều có 
chất lượng cao, và bất kỳ sản phẩm gì của Hong Kong hay 
Nhật Bản đều là hàng nhái kém chất lượng của hàng hóa 
Anh. Điều này dẫn tới những quyết định kỳ quái là coi 
trọng quá mức hàng Anh quốc; và tất nhiên, điều này sẽ 
dẫn đến sự lụi bại của các doanh nghiệp sản xuất xe hơi 
trong nước, đồng thời người dân và các doanh nghiệp 
phải bỏ ra vô số tiền nộp thuế khi mua các sản phẩm từ 
nước Anh. 

Lúc đó, việc xuất khẩu ô tô sang các nước khác là một 
niềm đam mê lớn. Brazil là một trong những nước đã lựa 
chọn “xe hơi của Anh là giải pháp tốt nhất”. Hãng chế tạo 
xe hơi Austin đã xuất các loại xe của mình sang nước này 
và tự hào đã đáp ứng được nhu cầu của khách hàng tốt 
hơn những đối thủ cạnh tranh nhờ tránh dịch những chỉ 
dẫn của nhà sản xuất sang tiếng Tây Ban Nha. Việc 
nghiên cứu thị trường kỹ lưỡng đã cung cấp cho họ nguồn 
tin rằng, ngôn ngữ chính ở Brazil là tiếng Bồ Đào Nha. 

tế

Nhhậậtt BBảản đều là hàng nhái kém cchhất lượng của hhàng hóa 
AAnnhh.. ĐĐiiềềuu  này dẫn tới những quuyyếếtt đđịịnnhh kkỳỳ qquuáii llàà ccoi 
trọọnngg qquuá mmức hàng Anh quốc; vvàà tấấtt nnhhiiêênn,, đđiiềuu nnààyy ssẽ 
ddẫẫn đếnn ssự lụi bại của các doanh nghiệp sản xuất xe hơi 
t đồ th d d h h
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Cũng không kém phần ngoạn mục là vụ xuất khẩu xe 
Morris Minor vào Nam Mỹ, một loại xe được bán với con 
số kỷ lục trên toàn thế giới. Những người chủ hãng nhận 
thấy các chủ xe ở Nam Mỹ muốn có nhiều crom trên chiếc 
xe của mình, cả ở bên trong và bên ngoài xe, và họ đã sản 
xuất một loại xe xuất khẩu đặc biệt chỉ bằng nguyên liệu 
này. Dường như họ đã đáp ứng được nhu cầu đó. Nhưng 
họ không thể ngờ rằng mẫu xe đó vẫn có một bất tiện, đó 
là khóa xe của kiểu tay lái bên trái vẫn được để bên phải 
của xe. Có nghĩa là để vào trong xe, chủ xe phải đi vòng 
qua phía ngồi của hành khách, phía không khóa cửa, 
vươn người qua để mở cửa xe từ bên trong và vòng lại 
phía cửa tay lái để ngồi vào ghế lái. Vì thế, rất nhiều chiếc 
xe sáng bóng crom chẳng bao giờ được dùng ở Argentina, 
Chile và một số nước Nam Mỹ khác. 

Ý  tưởng 21 - Hỏi khách hàng về tình hình kinh 
doanh của họ 

Tôi đã có những cuộc tranh luận hiệu quả với phòng 
tài chính của nhiều khách hàng mà tôi đang dạy kỹ năng 
này cho nhân viên bán hàng của họ. Thực chất, tất cả họ 
đều yêu cầu khách hàng tính toán và chứng minh năng 
lực kinh doanh trước khi quyết định mua hàng. Rất 
nhiều khách hàng sẽ cố hỏi vặn lại khi bạn đặt câu hỏi 
và cho biết đó là bí mật thương mại; nhưng phần lớn họ 
có thể sẽ chia sẻ suy nghĩ đó với bạn, bởi vì kinh nghiệm 
của bạn với những khách hàng khác - những người đã 
đầu tư vào sản phẩm hay dịch vụ của bạn - có thể tăng 

C

pphhíía cửửaa tay lái để ngồi vào ghế lááii. Vì thế, rất nhhiiều chiếc 
xxee ssáánngg bbóóng crom chẳng bao giờờ đđưượợcc ddùùnngg ởở AArrggeennttiinna, 
CChhiillee vvàà mmộột số nước Nam Mỹ kháácc..

Ý

1283.79116
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thêm hiểu biết của họ về lợi ích của quá trình phân tích 
chi phí - lợi nhuận. 

Tại sao nhiều người bán hàng 
né tránh việc hỏi khách hàng về 
công việc kinh doanh của họ khi 
cần phải tìm thông tin của khách 
hàng cho phân tích chi phí - lợi 
nhuận của khách hàng? Tôi nghĩ 
chủ yếu là vì khách hàng không 
cung cấp thông tin Tại sao họ có 
nỗi lo sợ đó? Bởi vì ở đây, chúng ta đang nói về tương lai 
và ảnh hưởng không biết trước của một quá trình hay 
một kỹ thuật mới tới lợi nhuận trong kinh doanh. 

Nếu bạn đánh giá trên quan điểm bán hàng điều đó có 
lẽ sẽ dễ dàng hơn. Bà Sally, Giám đốc bán hàng, đang 
phải quyết định, nên hay không nên giao thêm nguồn lực 
bán hàng cho một trong những giám đốc tài chính của 
mình? Vị giám đốc tài chính đó rất muốn có thêm các 
nguồn lực, vì ông biết rằng: nếu ông có thể bao quát dữ 
liệu hơn, thì ông sẽ ít phải giải quyết các công việc hơn. 
Bà giám đốc bán hàng rất vui vẻ khi bỏ tiền thuê người, 
nhưng bà phải được chứng minh là đang đặt nguồn lực 
hiếm hoi của mình vào chỗ sinh lợi nhất. Vì thế, câu hỏi 
đầu tiên bà đặt ra cho vị giám đốc tài chính là: “Anh sẽ 
bán được nhiều hàng hơn nếu chúng ta tuyển thêm một 
người bán hàng khác vào đội của anh chứ?” Câu trả lời 
rất dễ dàng: “Chắc chắn rồi”. Tuy nhiên, câu hỏi thứ hai 
khó hơn rất nhiều: “Số lượng bán nhiều hơn là bao 

Tại sao nhân viên 
bán hàng lại né tránh 
việc hỏi khách hàng 
về công việc kinh 
doanh của họ khi cần 
phải tìm thông tin 
của khách hàng cho 
phân tích chi phí -  
lợi nhuận 

thêm

g g ộ q y
mmộột kỹ tthhuuật mới tới lợi nhuận troonngg kinh doanhh.

NNếếuu  bbạnn đánh giá trên quan đđiiểểm bbáán hhàànngg đđiiềềuu đđóó ccó 
llẽẽ sẽ dễễ ddàng hơn. Bà Sally, Giám đốc bán hàng, đđang 
hảảii ết đị h ê h khô g ê gi thê g ồ l
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nhiêu?” Giờ hãy xem những ý nghĩ diễn ra trong đầu vị 
giám đốc tài chính. Ông biết rằng nếu ông nói ra một con 
số lớn, khoảng 5 triệu đô la, Sally có thể sẽ nghi ngờ, 
nhưng cũng có thể bị ấn tượng và cho phép ông có thêm 
nguồn lực. Nhưng cái giá phải trả ở đây là gì? Tất nhiên, 
Sally sẽ thay đổi những ước tính cho mục tiêu quản lý và 
chỉ tiêu của giám đốc tài chính sẽ tăng thêm 5 triệu đô la; 
hơn thế nữa, ông còn phải mất thời gian để thuê người 
mới cũng như tăng tốc độ bán hàng. 

Còn nếu vị giám đốc tài chính đề ra mục tiêu thấp hơn 
và nói rằng: “Năm đầu tiên tôi nghĩ chúng ta phải chấp 
nhận doanh thu thấp trong một thời gian và có lẽ chỉ 
khoảng 100.000 đô la.” Tuy nhiên, những giám đốc tài 
chính khác có thể sẽ đưa ra mức cao hơn và bà sẽ thích 
giao cho họ nguồn lực đó. Vì thế, ông phải chọn mức trung 
bình ở giữa hai mức đó. Ông muốn thành công và được 
công nhận thành công. Điều đó có nghĩa ông sẽ chọn mục 
tiêu là 900.000 đô la và đạt 950.000 đô la, còn hơn là đặt 
mục tiêu là 1 triệu đô la mà chỉ đạt 950.000 đô la - trường 
hợp thứ nhất được coi là thành công, còn trường hợp thứ 
hai là thất bại. Và ông tiếp tục suy tính. Ông sẽ thử chấp 
thuận một con số mà ông tin mình có thể đạt được, nhưng 
cũng phải đủ hấp dẫn để giám đốc của ông đồng ý cho 
thuê thêm người. Việc này dường như là cách quyết định 
mang tính chính trị và logic: nếu những người tham gia 
hoàn thành tốt công việc của mình, thì những ước tính của 
họ hoàn toàn có thể thực hiện được. 

Cuộc thảo luận sẽ diễn ra y như vậy nếu các vị giám 
đốc tham dự vào lĩnh vực sản xuất, nghiên cứu và phát 

nhiê

khhooảảnngg 100.000 đô la.” Tuy nhiiêên, những giámm đốc tài 
cchhíínnhh kkhháácc có thể sẽ đưa ra mứcc ccaaoo hhơơnn vvàà bbàà ssẽẽ tthhíícch 
giaoo cchhoo họọ nguồn lực đó. Vì thế, ôônngg pphhảii  cchhọọnn mmứứcc ttrruunng 
bbìình ở ggiiữữa hai mức đó. Ông muốốn thàành côông và đđược 
côngg nhận thành công Điều đó có nghĩa ông sẽ chọn mục
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triển hay bất cứ một lĩnh vực gì. Và một người bán hàng 
không nên ngại ngùng khi tham gia vào một cuộc thảo 
luận như vậy. 

ÝÝ tưởng 22 - Suy nghĩ giống như con cá 

Đó là cách suy nghĩ của người bán hàng theo mùa vụ: 
“Tôi là một ngư dân và để thành công thì hãy “suy nghĩ 
giống như một con cá””. Kỹ năng tương tự như vậy luôn 
được tôi áp dụng trong các tình huống bán hàng: suy nghĩ 
như khách hàng - đặt bạn vào vị trí của khách hàng và 
xem những đề nghị/giải pháp của bạn được cân nhắc 
như thế nào; và nó giúp cho khách hàng đạt được mục 
đích của mình như thế nào. 

Ý tưởng 23 - Đừng dồn ép nếu khách hàng 
không muốn 

Đây là bí quyết của một giám đốc dự án, đã gặp tình 
huống là phải thuyết phục mọi người rằng, giải pháp của 
ông rất tốt và mọi người nên tiến hành. “Nếu bạn tỏ ra 
bạn rất muốn mọi người thực hiện điều gì đó, họ sẽ lảng 
tránh bạn. Bạn hãy thử bỏ đi và xem, liệu họ có đi theo 
bạn hay không. Đôi khi đó chính là cách thuyết phục 
hoàn hảo nhất. 

Ý tưởng 24 - Tạo ra sản phẩm không liên quan đến 
lợi nhuận 

Thoạt nhìn thì ý tưởng này gần như đối lập với việc 
nắm bắt nhu cầu của khách hàng. Điều xảy ra trong tình 

triển

đđíícchh củủaa mình như thế nào.

ÝÝ ttưưởnng 23 - Đừng dồn éépp nnếếuu kkhhááchh hhàànng
kkhông mmuốn
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huống này là người bán hàng phải khơi dậy một cảm xúc 
hay một bản năng ép khách hàng phải mua hàng mặc dù 
họ không có nhu cầu hay không muốn mua sản phẩm 
của bạn. Một nhân viên bán hàng thường xuyên sử dụng 
cụm từ này khi giơ một quyển tạp chí của họ trên phố và 
nói to với khách qua đường: “Vấn đề lớn: hãy giúp những 
người vô gia cư! Nào các bạn, chỉ còn lại một quyển và tôi 
có thể hoàn thành công việc ngày hôm nay”. Ai đó sẽ mua 
nó, không phải vì họ cần cuốn tạp chí, mà họ cần hoặc 
muốn giúp đỡ những người vô gia cư và để người bán 
hàng hoàn thành công việc của mình. Điều này xảy ra 
thường xuyên với con gái tôi, thậm chí cô bé biết rằng nếu 
cô cứ loanh quanh ở góc phố với cuốn tạp chí mua được 
thì một quyển tạp chí cuối cùng “thứ hai” sẽ xuất hiện. 

Ý tưởng 25 - Đừng bỏ qua nhu cầu chính 

Một nhà đào tạo bán hàng giàu kinh nghiệm đã nói 
với tôi rằng, dù hầu hết những người bán hàng đều biết 
ý tưởng này vô cùng quan trọng, nhưng tất cả họ đều 
quên rằng: việc bán được một món hàng là do nhu cầu 
của khách hàng, chứ không phải vì sự rực rỡ của món 
hàng. Ông ấy đã chứng minh điều này bằng cách chỉ ra 
một lỗi rất đơn giản mà không phải ai cũng mắc phải, 
nhưng khi chúng ta bán sản phẩm của chính mình, 
chúng ta rất dễ mắc vào lỗi đó, giống như John Cleese 
trong ví dụ sau đây. 

John Cleese trông thật buồn cười khi đứng trong quầy 
bán hàng nước của mình với vẻ mặt tức giận. Ông không 

huố

ccôô cứứ llooaanh quanh ở góc phố vớii cuốn tạp chí mmua được 
tthhìì mmộộtt qquuyyển tạp chí cuối cùng “tthhứứ hhaaii”” ssẽẽ xxuuấấtt hhiiệệnn..

Ý tưưưởởởởởnnnnng 25 - Đừnnng bỏ qua nhu cầuuu chính
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thể kiên nhẫn với những khách 
hàng tương lai, mặc dù ông hết 
sức nhiệt tình. Một cặp vợ chồng 
già độ 70 tuổi, tay trong tay bước 
vào trong cửa hàng và hỏi John 
chính xác loại nước mà ông bán là gì! John đã đưa ra lời 
chào hàng đặc biệt nhất. “Dạ, vâng - ông nói - ông bà có 
thể sử dụng nó ở mọi nơi. Ông bà có thể tưới cho mảnh 
vườn của mình, làm cho những bông hoa tươi tắn và 
đám cỏ xanh tốt hơn. Ông bà có thể tắm bằng nước nóng 
để cơ thể được sạch sẽ và sảng khoái. Ông bà có thể 
dùng nó để tắm với xà phòng, giặt quần áo và phun, rửa 
xe.” John nói rất nhiệt tình về sản phẩm của mình. Ông 
lão cố gắng hỏi một vài điểm nhưng John đang say sưa 
và không thể ngừng nói về món hàng của mình. Sau đó, 
ông lão bất ngờ quay đi. John Cleese bị lúng túng về 
cách xử sự của ông khách và cảm thấy tức giận vì một 
khách hàng tiềm năng nhưng ngớ ngẩn không hiểu được 
ích lợi của sản phẩm. Bà lão thì nói với chồng mình: 
“Mình thấy đấy, tôi nghĩ là sản phẩm rất tốt, tại sao 
mình không mua?” “À - ông lão trả lời - thứ tôi thực sự 
cần là nước để uống.” 

Xét trên quan điểm bán hàng, bài học từ câu chuyện 
này là, bạn có hai tai và một cái mồm và bạn nên sử dụng 
chúng hợp lý. Một bài học nữa là bạn có thể rất nhiệt tình 
với món hàng của mình, nhưng nếu khách hàng không 
muốn mua thì bạn đang lãng phí thời gian của chính 
mình. Cách dễ nhất để bán cho ai đó một cái thuổng là 
thuyết phục họ rằng: họ cần đào một cái hố. 

Cách dễ nhất để bán 
cho ai đó một cái 
thuổng là thuyết 
phục họ rằng: họ cần 
đào một cái hố. 

thể

xe.  JJohn nói rất nhiệt tình về sản phẩm của mình. Ông 
llããoo cố ggắắnng hỏi một vài điểm nhhưưngg John đangg sayy sưa 
và kkhhôônng tthể ngừng nói về món hhàànngg ccủủaa mmìnnhh. SSaauu đđó, 
ôônngg llãoo bbấất ngờ quay đi. John CClleeeessee bbị llúúnngg túúnngg vvề 
cáácchh xxửử sự của ông khách và cảm thấy tức giận vì một
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Ý  tưởng 26 - Sử dụng những lời chứng nhận 

Phần lớn các cố vấn, thương nhân và rất nhiều người 
bán hàng có được những nhân viên kinh doanh mới của 
mình từ sự chứng nhận của những người trước đây đã sử 
dụng hàng hóa của họ. Bất kỳ người bán hàng nào cũng 
cần có một danh sách chi tiết những khách hàng cũ hài 
lòng với sản phẩm. Hãy nhớ đó không chỉ là sự hài lòng 
của khách hàng với sản phẩm và khả năng cung cấp sản 
phẩm của bạn, mà còn là những lời nhận xét về sản phẩm 
đó. Mọi người muốn biết khách hàng đã nhận được quyền 
lợi gì ngoài sản phẩm và dịch vụ mà họ mua. Trong quá 
trình mua bán giữa các doanh nghiệp, quyền lợi này 
thường là lợi nhuận của việc đầu tư. Phải đảm bảo rằng 
danh sách đó của bạn có trích lời của một khách hàng giải 
thích mọi việc thay đổi như thế nào sau khi họ trở thành 
một khách hàng và quyền lợi chủ yếu họ được hưởng là gì. 

Một ví dụ thú vị về ý tưởng này là việc chứng nhận của 
một tổ chức hoạt động độc lập. Bạn có thể thấy rõ điều 
này khi bán thuốc đánh răng, lời chứng nhận của Hiệp 
hội răng miệng Anh là “flo tốt cho con bạn” có thể giúp 
cho những nhà sản xuất kem đánh răng bán rất tốt sản 
phẩm của mình. 

Ý tưởng 27 - Hãy chắc chắn rằng bạn muốn và cần 
công việc kinh doanh đó 

Mỗi người với một chút bản năng bán hàng trong mình, 
luôn muốn có cơ hội để bán hàng, đặc biệt nếu đó là cơ 
hội lớn. Gần đây, tôi đã nói chuyện với giám đốc quản lý 

Ý

thhưườờngg llà lợi nhuận của việc đầuu tư. Phải đảm bbảo rằng 
ddaannhh sáácchh đó của bạn có trích lời ccủủaa mmộộtt kkhháácchh hhàànngg ggiiải 
thíícchh mmọọi vviệc thay đổi như thế nnààoo  ssaauu kkhhii hhọọ  trrởở tthhàànnh 
mmộột kháácchh hàng và quyền lợi chủ yếu họ được hưởng là gì.
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của một công ty, đang đảm nhiệm dự án lớn về tích hợp 
các hệ thống chính phủ. Ông ấy đề cập vấn đề với một 
giọng run run rằng Chính phủ đưa ra đấu thầu dự án 
hơn mười năm nay với giá là 5 tỷ bảng. Tôi nói rằng tôi rất 
hiểu những lo lắng của ông; đấu thầu một gói thầu lớn 
như thế chắc chắn là rất mạo hiểm. “Ồ - ông ấy nói - tôi 
không lo lắng về việc theo thầu mà chỉ lo lắng có thắng 
được thầu hay không”. “Tôi biết là ông có phần nói vui: 
Tuy nhiên, điều đáng nói ở đây là chúng ta chỉ nên theo 
đuổi hợp đồng này nếu khi thắng thầu chúng ta không 
gặp phải nhiều vấn đề do giá trị hợp đồng đem lại. Dẫu 
sao, ông cũng là một nhân viên kinh doanh, vì vậy ông sẽ 
theo đuổi dự án này.”  

ABC - Luôn luôn biết cách kết thúc hợp đồng. 

Ông Bill, chúng ta cần các nhân viên tư vấn hỗ trợ để 
lập kế hoạch cho chiến dịch kinh doanh trị giá 5 tỷ bảng 
Anh hay không? 

ÝÝ tưởng 28 - Nơi nào có nhu cầu, nơi đó có cơ hội 

Chúng ta đã nói rằng ai cũng sống bằng cách bán một 
cái gì đó. Công bằng mà nói, bất kỳ thứ gì có giá trị đều 
có thể được bán. Một người sinh ra tại một quốc gia 
không được phép bán rượu công khai, sau một thời gian 
xa xứ, muốn trở lại quê hương, họ sẽ bán hết dụng cụ 
dùng để sản xuất rượu cho bất cứ ai cần, điều này hoàn 
toàn hợp pháp.  

của

thheeo đđuuổổi dự án này.” 

ABBCC -- LLuuuôôuôôôuôn luôuôôuôn biếiếiếếtếtếếtết cácáccách kếtếtếếtết thhúúccúccúc hợợợợợppợợợợppợppp đđồồđồồồđồồnnggnnggg.

ÔÔnngg BBiilll, chúng ta cần các nhân viên tư vấn hỗ trợ để
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Ý  tưởng 29 - Thực hiện phương sách cuối cùng để 
tạo nhu cầu 

Để thiết lập được nhu cầu thiếu, tôi xin ví dụ thêm một 
buổi phỏng vấn nổi tiếng nhất đã trở thành một giai thoại 
trong bán bàng. 

Một giám đốc kinh doanh đang lựa chọn một trong hai 
nhân viên bán hàng từ danh sách những người xin việc. 
Khi không biết nên lựa chọn ai trong hai người, ông rút 
cây bút trong túi ra, đưa cho một người và yêu cầu anh ta 
bán nó cho mình. 

“Đây là một cây bút rất tuyệt vời - người thứ nhất nói 
nó rất lý tưởng khi bạn muốn viết một điều gì đó và không 
phải lo lắng gì. Hãy nhìn vào khoang chứa mực trong suốt 
này. Nó rất trong, bạn có thể nhìn thấy khi nào hết mực 
và thay mực, để không rơi vào tình huống cần viết mà 
không thể viết được. Nó cũng có một cái nắp có phần kẹp 
vào túi áo để bạn có thể mang theo dễ dàng. Ngoài ra, 
chiếc nắp này còn có hai chức năng khác - bạn có thể 
tháo nó ra và lắp vào phần đuôi bút để viết. Nhờ đó, mà 
bạn có thể viết được nhẹ nhàng hơn và có độ cân bằng 
hơn. Bạn cũng nên chú ý đến cái nút nhỏ ở đầu bút. Nó 
rất quan trọng để chống rỉ mực ra ngoài. Ví dụ, khi bạn 
cho cây bút vào trong túi, nếu nó bị rỉ mực, mực sẽ rây ra 
vải, lúc đó bạn sẽ phải tốn công để làm sạch vết bẩn ấy. 
Với chiếc nút này, điều đó sẽ không xảy ra. Cuối cùng là 
cơ chế điều tiết mực của nó, cơ chế này giúp mực chảy 
đều đặn, giúp bạn có bản viết rõ ràng và dễ đọc. 

Ý

nnóó rất lýý ttưởng khi bạn muốn viếtt mmột điều gì đóó vvà không 
phhảảii lloo llắắnngg gì. Hãy nhìn vào khoaanngg cchhứứaa mmựựcc ttrroonngg ssuuốt 
nnààyy. NNóó rrấất trong, bạn có thể nhììnn tthhấấyy kkhhii nnààoo hếếtt mmựực 
vàà tthaayy mực, để không rơi vào tình huống cần viết mà 

1283.53723
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Giám đốc kinh doanh đã rất ấn tượng. Ông nhận thấy 
nhiều đặc tính của sản phẩm đơn giản này và mỗi đặc 
tính là một lợi ích. Một trong những lợi ích đáng giá đó là 
tránh bị vấy bẩn lên quần áo. Với người thứ hai, vị giám 
đốc cũng đưa cho anh ta cây bút và yêu cầu giống hệt 
người thứ nhất. Nhân viên này cầm lấy cây bút, kẹp nó 
vào hai tay và bẻ đôi nó ra rồi nói: “Ngài cần mua một 
chiếc mới.”  

 

G
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Bảy ý tưởng kinh doanh  
tuyệt vời nhất trên cơ sở  
đồng thuận về quyết định  

Giới thiệu 

Tất cả những ý tưởng trên đây đều thể hiện phương 
châm kinh doanh của bạn - đáp ứng nhu cầu thiết thực 
của khách hàng - ngược lại với cách phô trương những 
đặc tính tốt đẹp của sản phẩ8m.  

Sau khi tốt nghiệp đại học, một người họ hàng trẻ tuổi 
của tôi hơi miễn cưỡng khi đi xin việc vào ngành công 
nghiệp hoặc thương mại. Cô ấy miễn cưỡng vì cô khao khát 
trở thành một nhạc công trong dàn nhạc. Bị cha mẹ và 
thầy cô thuyết phục, cô ấy đã nộp đơn để xin làm những 
công việc được cho là “công việc thực sự” trong một thế giới 
thực bên ngoài âm nhạc. Cô ấy đã yêu cầu tôi, một thương 
nhân giàu kinh nghiệm, xem qua đơn xin việc của cô ấy. 

Một trong những đơn xin việc đó là đơn xin việc vào vị 
trí phóng viên tại một tòa báo. Tôi đã hỏi cô ấy: “Cháu 

Giớiớớiớiớiiớớiiớii tthhiiiiiệiệệiệu

TTấấtt ccả nnhững ý tưởng trên đââyy đđềềuu tthhểể hiiệệnn pphhưươơnng 
cchhâm kiinnhh doanh của bạn - đáp ứng nhu cầầu thiết thực 
ủ kkhá h hà l i ới á h hô t h



 

| 77 
 

thường đọc những tờ báo và tạp chí nào?”. Và tôi đã vô 
cùng sửng sốt khi nghe cô ấy trả lời duy nhất một câu: 
“Chẳng có tờ báo nào cả”. 

Cô cháu tôi đã bỏ qua cơ sở quyết định. Bởi chắc chắn 
rằng bất cứ tòa báo nào cũng đều có những tiêu chí chủ 
đạo cho một nhà báo; trong đó có tiêu chí “phải có đủ quan 
tâm để đọc thường xuyên hết các trang báo và tạp chí”. 

Cơ sở quyết định là những gì mà mỗi cá nhân thực sự 
mong muốn. Khi nộp đơn xin việc vào trong ngành báo, 
cháu tôi đã bỏ qua cơ sở quyết định của chính mình. Tiêu 
chí chính trong sự nghiệp của cô ấy không phải là “công 
việc liên quan đến đọc và viết báo hay tạp chí”, mà là 
“những việc liên quan đến chơi đàn viola”. Sau đó, tôi rất 
vui vì cô đã quyết định tìm công việc liên quan đến sở 
thích và khả năng của mình là âm nhạc. 

Bởi vì điều này không nằm trong bối cảnh không gian 
bán hàng của chúng ta, nên thật sai lầm khi nghĩ rằng cơ 
sở quyết định của khách hàng dường như rất nực cười. 
Nhưng trong công việc buôn bán hàng ngày và trong 
những thư từ, đề xuất, nhiều nhân viên kinh doanh đã 
phớt lờ các cơ sở đó. 

Và cơ sở quyết định ở đây phải, có phần khôn khéo và 
thân thiện với khách hàng nhiều hơn, để phát triển công 
việc bán hàng. Nó có ích cho bốn phần riêng biệt của chu 
trình kinh doanh - thiết lập nhu cầu, đề xuất dự án, kiểm 
soát giá cả và bàn tính việc thua lỗ. Vậy phần nào nên 
tính đến trước? 

thư

việệcc lliiêênn quan đến đọc và viết báo hay tạp chí , mà là 
““nnhhữữngg vviiệệc liên quan đến chơi đđàànn vvioollaa”. SSaauu đđó,  ttôôii rrất 
vui vvìì ccô đđã quyết định tìm cônngg viiệệc liêênn quuaann đđếếnn ssở 
tthhíích vàà kkhhả năng của mình là âm nhhạc.
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Ý  tưởng 30 - Chia cơ sở quyết định thành ba điểm 

Thiết lập cơ sở quyết định (viết tắt là BoD) được nói đến 
rất nhiều như kỹ năng chủ yếu nhằm phân biệt một 
người bán giải pháp với một người bán sản phẩm. Cơ sở 
này bao hàm sự hiểu biết về tất cả các vấn đề xung quanh 
chuyện kinh doanh theo quan điểm của khách hàng. Việc 
phân chia các tiêu chí của BoD thành ba phần: cơ sở 
thực tế, tài chính, kỹ thuật của quyết định là rất hữu ích. 

Trong điều kiện của thị trường hiện nay, dễ dàng hình 
dung ra cơ sở tài chính của quyết định đơn giản là: 
“Chúng ta sẽ mua cái rẻ nhất”. Điều này sẽ không làm 
thỏa mãn quan điểm của người bán, vì nó sẽ làm giảm lãi 
suất và hiển nhiên chỉ cho phép một bên có lợi - bên mua 
được đồ rẻ nhất. Tuy nhiên, nó cũng không làm thỏa mãn 
quan điểm của người mua vì nó bỏ qua những sự khác 
biệt tiềm năng trong các đề xuất cạnh tranh - đặc tính 
của sản phẩm và dịch vụ xung quanh việc phân phối - 
cùng các vấn đề về kỹ thuật và thực tế. Trong ý tưởng 
cuối cùng của phần này, chúng ta sẽ xem xét một kỹ 
năng nhằm thiết lập một cách có hệ thống thứ mà khách 
hàng sẽ mua với giá tiền thấp nhất. 

Ý tưởng 31 - Sử dụng cơ sở quyết định để thiết 
lập nhu cầu 

Bên cạnh việc thu thập thông tin về các vấn đề mà 
khách hàng tiềm năng muốn có câu trả lời, nhân viên 
kinh doanh về lĩnh vực bán giải pháp phải đảm bảo họ sẽ 
đồng thuận BoD ngay khi họ thiết lập được nhu cầu. 

Ý

q g , g
ssuất và hhiiển nhiên chỉ cho phép mmột bên có lợi -- bbên mua 
đượợcc đđồồ rẻẻ nhất. Tuy nhiên, nó cũũnngg kkhhôônngg llààmm thhỏỏaa mmããn 
qquuaann đđiiểểmm của người mua vì nó bbỏỏ qquuaa nnhhữữnngg sựự kkhháác 
bbiiệệtt tiiềềmm năng trong các đề xuất cạnh tranh - đặc tính 
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Cuộc đàm thoại về cơ sở tài 
chính của quyết định phải nhằm 
mục đích “định giá tốt nhất cho 
sản phẩm dịch vụ”. Nhân viên 
kinh doanh thậm chí có thể đưa 
ra gợi ý rằng kinh nghiệm của 
công ty họ là không đưa ra giá thấp nhất, nhưng họ vẫn 
kinh doanh thành công vì họ đưa ra những đặc điểm và 
các dịch vụ có ưu thế. Trong giai đoạn này, nếu người bán 
hàng không thể khiến khách hàng đừng ham mê giá rẻ thì 
họ sẽ không mua sản phẩm của bạn nữa. Thông thường, 
một lời chào mời như thế sẽ khiến khách hàng quan tâm 
đến những vấn đề khác ngoài giá cả. Tất cả sẽ giúp thiết 
lập một cách chuyên nghiệp những nhu cầu thực sự của 
khách hàng .

Giả sử bạn đang bán bảo hiểm cho các đại lý bán lẻ. 
Mục “những sơ suất hay xảy ra trong phòng khám nhãn 
khoa” của bạn được bảo hiểm tại tập đoàn bảo hiểm hàng 
đầu của Anh Lloyd”s. Bạn tin rằng khó có công ty bảo hiểm 
nào có tiếng tăm hơn thế và khách hàng sẽ sẵn sàng trả 
giá cao hơn để bảo hiểm ở đây. Hơn thế nữa, bạn sẽ không 
gặp phải những phàn nàn và khó chịu của khách hàng. 
Ngược lại, bạn sẽ thấy điều này từ phía khách hàng.  

Xét đến cơ sở kỹ thuật của quyết định, nhân viên kinh 
doanh thường xem xét những vấn đề này như thể họ đang 
đi guốc trong bụng khách hàng hơn là phô trương những 
đặc tính của sản phẩm. Dùng những cụm từ như “Bạn 
cần phải bảo hiểm khi công việc kinh doanh bị gián đoạn 

Bạn sẽ thấy một điều 
từ phía quan điểm 
của khách hàng -luôn 
luôn có cách mạnh 
mẽ nhất để đưa ra 
quan điểm. 

C

đếếnn nnhhữững vấn đề khác ngoài giáá cả. Tất cả sẽ ggiúp thiết 
llậậpp mmộtt ccáách chuyên nghiệp nhữữnngg nnhhuu ccầầuu tthhựực ssựự ccủủa 
kháácchh hhànngg .

GGiả ssửử bạn đang bán bảo hiểm cho các đại lý bán lẻ. 
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và nên bảo hiểm riêng từng thiết bị máy tính. Bạn cũng 
cần bảo hiểm những chi phí chuyển giao” có vẻ như thân 
thiện với người sử dụng hơn là: “Nội dung bảo hiểm của 
chúng tôi gồm bảo hiểm gián đoạn kinh doanh, các thiết 
bị máy tính riêng biệt và chi phí chuyển giao”.  

Cuối cùng, chúng ta sẽ sử dụng cơ sở quyết định thực 
tế trong thiết lập nhu cầu. Nói rộng hơn nữa, đây là cơ hội 
tốt hơn để tách vấn đề ra khỏi chi phí đã nói đến. 

Đây là một vài ví dụ về cơ sở quyết định thực tế do 
người bán bảo hiểm cho Phòng khám nhãn khoa đề xuất: 

 Một chính sách trọn gói nên kèm theo tất cả các nhu 
cầu kinh doanh có tính hệ thống. 

 Ban quản trị của kế hoạch phải là những người có 
nhiều kinh nghiệm trong loại hình kinh doanh mà 
bạn tham gia. 

 Bảo hiểm phải bao gồm cả việc đáp ứng nhu cầu kinh 
doanh của bạn mà không mất chi phí cạnh tranh. 

 Nhà bảo hiểm phải là các công ty hàng đầu có trụ sở 
tại vương quốc Anh. 

Chắc chắn rằng nhân viên kinh doanh sẽ kèm theo 
những điều trên trong các hợp đồng mua bán, tuy nhiên 
việc viết các cụm từ theo thuật ngữ của khách hàng có 
thể tạo ra sự cạnh tranh gay gắt. 

Trong quá trình thực hiện một vụ mua bán phức tạp, 
cách bán hàng tốt nhất là gửi đi một bức thông điệp về cơ 
sở quyết định sau khi đã tìm hiểu thực tế và thiết lập nhu 

AFM

và n

cầầuu kinh doanh có tính hệ thhốống.

BBaann qquản trị của kế hoạch pphhảảii llàà nnhhữữnngg nnggưườờii có 
nnhhiiềềuu kinh nghiệm trong looạạii hhììnnhh kkiinnhh ddooaannhh mmà 
bbạạnn tham gia.
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cầu. Thông điệp này nêu ra cơ sở quyết định và khách hàng 
đồng ý với cơ sở quyết định đó. Bất kỳ một cuộc cạnh tranh 
nào có sự tham gia của người bán cũng sẽ thuyết phục hơn 
rất nhiều, giống như những lời ca ngợi của khách hàng 
trong mục “Tại sao bạn lại mua hàng của chúng tôi”.  

ÝÝ tưởng 32 - Sử dụng cơ sở quyết định để thiết lập 
các dự án 

Theo mẫu trong hình dưới đây, người bán giải pháp sẽ 
viết một lời đề nghị hoặc một bức thư rao bán. Chú ý khi 
cơ sở quyết định xuất hiện trong thỏa thuận - trước khi 
đề cập lợi nhuận - và bạn có thể thấy sự khác biệt lớn 
nhưng rất hiệu quả trong cách thể hiện. 

Mẫu để viết một lời đề nghị: 

Phạm vi lời đề nghị: 

Vấn đề của khách hàng hoặc cơ hội: 

Giải pháp: 

Lợi ích: 

kế hoạch thực hiện: 

Hành động nên làm: 

Ví dụ về một cơ sở quyết định như là một phần của hợp 
đồng mua bán 

Một người bán bảo hiểm đang đưa ra một lời đề nghị 
cho một nhà buôn tác phẩm nghệ thuật và đồ cổ. Hơn cả 

cầu

nnhhưưngg rrấất hiệu quả trong cách thhểể hiện.

MMẫẫuu đđể vviết một lời đề nghị:

PPhạm vvii llời đề nghị:
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những hướng dẫn đơn giản đã ghi trong sách hướng dẫn 
của công ty, người bán bảo hiểm vốn có rất nhiều kinh 
nghiệm trong những việc như thế này, đã sử dụng kỹ 
thuật BoD để giành được ưu thế cạnh tranh. Đây là một 
vài ví dụ:  

Trong cuộc thảo luận giữa ông A và ông B trong việc 
đánh giá để lựa chọn những nhà cung cấp bảo hiểm, 
chúng tôi đã đồng ý những vấn đề cốt yếu như sau: 

 Bạn cần một người quản lý chính sách có kinh 
nghiệm trong việc giải quyết vấn đề với các công ty và 
những người kinh doanh các tác phẩm nghệ thuật và 
đồ cổ. 

 Trong việc quản lý các tổ chức bán lẻ, bạn phải biết 
tự bảo vệ mình, vì bất cứ một mất mát nào về hàng 
hóa cũng bị quy là ăn trộm. 

 Bạn phải biết tận dụng mọi công ty đang giảm giá.  

Rõ ràng khách hàng đã bị cuốn hút bởi những đặc tính 
ưu việt từ những lời mời chào, hơn là do người bán tâng 
bốc chúng lên. Khi họ thấy được những lợi ích của nó, 
nhân viên bán hàng cần giải thích một cách khiêm tốn 
rằng chúng còn có thể đáp ứng những yêu cầu nghiêm 
ngặt và cụ thể của khách hàng.  

ÝÝ tưởng 33 - Sử dụng cơ sở quyết định để thể hiện 
những mục tiêu về giá cả 

“Xin lỗi nhé, tôi đã tìm được giá rẻ hơn.” Bạn sẽ làm gì 
khi bạn nghe được những lời này? Hầu hết các ngành 

nhữ

Troonngg việc quản lý các tổ chhứứcc bbáánn llẻẻ, bbạạnn pphhảảii bbiiết 
ttựự bảoo vệ mình, vì bất cứ mmộột mmấấtt mmáátt nnàào vvềề  hhàànng 
hóaa ccũng bị quy là ăn trộm.

1283.31196
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công nghiệp ngày càng có sự nhạy cảm về giá cả. Những 
người trung gian và thậm chí khách hàng đều có thể tìm 
được giá rẻ nhất của một mặt hàng hoặc dịch vụ qua 
Internet. Vì vậy, điều này sẽ có ảnh hưởng lớn tới lợi 
nhuận. Ví dụ, trong một vụ làm ăn, với bất kỳ một phần 
trăm cam kết nào, người môi giới bảo hiểm cũng có thể 
kiếm lời, do đó nhân viên kinh doanh cần một phương 
pháp thông minh hơn trong việc rao bán và định giá sản 
phẩm và dịch vụ của mình. Cơ sở quyết định sẽ cung cấp 
kỹ năng đó. 

Hãy cân nhắc những câu trả lời khả thi cho câu hỏi 
trên. “Nếu nhân viên kinh doanh nhắc đi nhắc lại những 
đặc tính ưu việt cũng như lợi ích của sản phẩm thì nghe 
rất nặng nề, buồn tẻ; và chắc chắn khách hàng không 
thích bị chi phối. Trong nhiều trường hợp, ở giai đoạn 
này, họ cần phải nghĩ ra những lời mời chào khác. Tốt 
hơn hết là hãy quay trở lại với cơ sở quyết định. Thử đưa 
ra câu hỏi: “Nếu chúng tôi bán với giá mà bạn mong 
muốn, bạn sẽ mua hàng của chúng tôi chứ?” 

Khách hàng sẽ nói gì? Nếu họ nói: “Ồ, không hẳn vậy” 
thì đó là điều tồi tệ nhất. Tuy nhiên, ít nhất bạn có thể hỏi 
tại sao và giải quyết các mục tiêu khác có thể là thật cũng 
có thể là giả thiết. Nếu họ trả lời: “Vâng, chúng tôi nghĩ 
rằng có thể chúng tôi sẽ mua nó” thì câu hỏi “tại sao”, sẽ 
khiến khách hàng tin vào ưu thế của bạn chứ không phải 
là những lời bạn nói. Trong trường hợp như thế, khách 
hàng thường tự thuyết phục mình rằng, đắt hơn một chút 
cũng đáng.  

côn

g
đđặặc tínhh ưưu việt cũng như lợi íchh của sản phẩmm thì nghe 
rấấtt nnặặnngg nnề, buồn tẻ; và chắc cchhắắnn kkhháácchh hhàànngg kkhhôônng 
tthhíícchh bbịị cchhi phối. Trong nhiều ttrrưườờnngg hhợợpp,, ởở ggiaaii đđooạạn 
nààyy,, họọ cần phải nghĩ ra những lời mời chào khác. Tốt 
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Một kỹ năng khác đã được kiểm nghiệm là biết im lặng. 
Câu hỏi quen thuộc: “Bạn sẽ mua hàng của chúng tôi chứ 
nếu chúng tôi bán giá rẻ nhất?” thường khiến cho khách 
hàng tiềm năng suy nghĩ. Hãy biết giữ im lặng và chờ đợi 
câu trả lời. 

ÝÝ tưởng 34 - Sử dụng cơ sở quyết định để thảo 
luận thiệt, hơn 

Vinh quang chiến thắng và nỗi đau tổn thất thường 
khiến chúng ta quên đi bài học của những gì đã qua. 
Nhân viên kinh doanh là những người vượt qua trạng thái 
này rất nhanh. Thật đơn giản, nếu sản phẩm của bạn 
phụ thuộc nhiều vào công việc và bạn đã thua lỗ thì bạn 
đã hiểu sai cơ sở quyết định. Hãy quay lại và gọi một hoặc 
nhiều cuộc điện thoại. Đừng phàn nàn gì nếu bạn thất bại 
hoặc đừng hét lên nếu bạn thắng, hãy hỏi xem quyết định 
này đã được đưa ra như thế nào. Hãy tái thiết lập một 
BoD thực sự. 

Ý tưởng 35 - Xác định “giá trị đồng tiền” thật sự 

Ý tưởng 36 xem xét quá trình liên quan đến giá trị mua 
bán của đồng tiền, đặc biệt là mua bán giữa doanh nghiệp 
với doanh nghiệp hoặc mua bán trong một tổ chức; tuy 
nhiên bạn cũng nên xem xét vấn đề này như một kỹ năng 
cơ bản để làm việc với khách hàng. Dưới đây là một vài 
kinh nghiệm của tôi với tư cách là một nhà tư vấn độc lập. 

Trong nhiều năm liền, tôi được mời làm tư vấn cho một 
công ty. Tôi đã từng lập kế hoạch cho một công ty điện lực 

M

pphhụ thhuuộộc nhiều vào công việc vàà bạn đã thua llỗỗ thì bạn 
đđãã hhiiểểuu ssaaii cơ sở quyết định. Hãyy qquuaayy llạạii vvàà ggọọii mmộộtt hhooặặc 
nnhhiiềềuu ccuuộcc điện thoại. Đừng phànn nnàànn ggìì nnếếuu bbạạnn tthhấấtt bbại 
hhooặc đừừnngg hét lên nếu bạn thắng, hãy hỏi xem quyết định 
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lớn. Công việc này là giai đoạn một trong số ba giai đoạn 
mà tôi cùng khách hàng của mình hoàn thành tốt đẹp. 
Hơn thế nữa, nhà bảo trợ cho khách hàng của tôi cũng 
rất hài lòng. Khi đến giai đoạn hai, theo như nguyên tắc 
mua bán, họ không được bỏ thầu. Nhà tài trợ của tôi đã 
bị buộc phải mời McKinsey - người đang làm rất nhiều 
việc tại thời điểm đó - về điều hành hội đồng quản trị, còn 
tôi thì được giao nhận thầu công việc. Tôi chỉ làm việc ở 
cấp độ điều hành công ty. 

Vì họ đang sử dụng kế hoạch 
của tôi cho giai đoạn một, nên việc 
thay đổi người tư vấn cho giai 
đoạn hai của dự án sẽ chẳng có ý 
nghĩa gì cả. Tôi biết điều này và 
quyết định đưa ra mức giá cao 
nhất có thể. Tôi tăng giá và chờ đợi 
sự phản ứng. Nhà tài trợ đã gọi 
điện cho tôi. Ông có vẻ rất lo lắng và bối rối, còn tôi thì lo 
sợ điều tồi tệ nhất. “Ken - ông nói - tôi gặp rắc rối với giá 
của anh đưa ra”. “Ôi Chúa ơi - tôi nghĩ - tôi đã đưa ra giá 
quá cao” và tôi bắt đầu lắp bắp về cách sẽ thực hiện dự án. 
Khách hàng của tôi đồng ý và gợi ý tôi tìm người khác cho 
dự án và “lập thành một đội”. “Tuy nhiên - tôi nói - điều đó 
sẽ tốn kém hơn đấy”. “Tôi biết, Ken ạ. Vấn đề là giá của 
anh là hơn 200.000 bảng nhưng vẫn thấp hơn so với 
McKinsey. Tôi không thể chấp nhận con số của anh được”. 

Vì vậy, tôi đã thuê một người khác và tăng giá lên cho 
tới khi nó cao ngất ngưởng. Tôi kinh doanh và chàng 

Hãy xem xét những 
gì bạn cung cấp dưới 
quan điểm của khách 
hàng về giá trị và 
bạn sẽ biết cách để 
tiếp cận họ cũng như 
cách định giá cả nếu 
đó là một phần công 
việc của bạn. 

lớn

đđooạn hhaaii của dự án sẽ chẳng có ýý 
nngghhĩĩaa ggìì ccảả. Tôi biết điều này vvàà 
qquuyyếếtt đđịịnhh đưa ra mức giá caoo 
nnhhất có tthhể. Tôi tăng giá và chờ đợi 

hàng về giá ttrị và 
bạn sẽ biết ccáách để 
ttiiếếpp ccậậnn hhọọ ccũũnngg nnhhưư
ccáácchh đđịịnnhh ggiiáá cảả nnếếuu 
đó llàà mộộtt phầần côông 
việc của bạn.
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trai kia thì làm việc, chúng tôi thực sự rất thoải mái vào 
năm đó. 

Điều gì đã xảy ra ở đây? Giá khởi điểm của tôi phản 
ánh lượng thời gian tôi phải bỏ ra cho dự án và giá này đã 
đem lại cho tôi doanh thu lớn vào thời điểm đó. McKinsey 
đầu tư vào giá cả để thể hiện kiến thức, tiếp cận chuyên 
gia và tiếng tăm của họ. Tại thời điểm bấy giờ thì suy cho 
cùng không có nhà thầu nào thực sự thể hiện được giá trị 
mà dự án mang đến cho khách hàng.  

Vậy hãy xem xét những gì mà bạn cung cấp dưới quan 
điểm của khách hàng về giá trị, và bạn sẽ biết cách tiếp 
cận họ cũng như cách định giá cả nếu đó là một phần công 
việc của bạn. Như chúng ta đã thấy, phần thưởng khi làm 
được điều đó là giá trị của bạn có thể sẽ tăng gấp nhiều lần 
so với những gì bạn thừa nhận. Tuy nhiên, khó khăn ở đây 
là: nếu bạn tự đặt giá trị công việc của bạn cao quá mức 
thì bạn lại có nguy cơ mất đi khách hàng đặc biệt. 

ÝÝ tưởng 36 - Hãy chứng tỏ rằng khách hàng đang 
nhận được giá trị của đồng tiền 

Đây là kỹ năng dựa trên các cơ sở quyết định của 
khách hàng và xác định mức độ phản ứng của đối thủ 
cạnh tranh. Hầu hết đó là những bản tóm tắt về cơ sở 
quyết định vì nó là một kỹ năng quan trọng mà người 
mua thường sử dụng để quyết định việc mua bán. Sẽ tốt 
hơn rất nhiều khi người bán giúp cho người mua phác 
thảo ra danh sách này, nhằm xoá bỏ tính khách quan mà 
khách hàng cho rằng họ đã đưa vào để vận dụng. 

trai

cận hhọọ cũng như cách định giá cả nếu đó là một phần công 
vviiệệc củaa bbạạn. Như chúng ta đã thhấấyy, phần thưởnngg khi làm 
đượcc đđiiềều đđó là giá trị của bạn có thhểể ssẽẽ ttăănngg gấấpp nnhhiiềềuu llầần 
ssoo vvớới nnhhữữnng gì bạn thừa nhận. Tuuyy nnhhiiêênn, kkhhóó kkhhănn ởở đđâây 
làà:: nnếếuu bbạn tự đặt giá trị công việc của bạn cao quá mức
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Tiêu 
chí 

Phụ 
cấp 

Chúng 
ta 

Phụ cấp 
trung 
bình 

Đối 
thủ 1 

Phụ cấp 
trung 
bình 

Đối 
thủ 2 

Phụ cấp 
trung 
bình 

1 25 4 1.00 3 0.75 5 1.25 

2 40 3 0.75 4 1.00 3 0.75 

3 10 2 0.50 1 0.25 1 0.25 

4 10 1 0.25 1 0.25 2 0.50 

5 15 3 0.75 2 0.50 4 1.00 

   69%  64%  73% 

Đặt năm tiêu chí quyết định vào cột thứ nhất. Bây giờ 
hãy nhớ làm điều này trên quan điểm của khách hàng, 
tính toán tầm quan trọng của mỗi tiêu chí với nhau và 
đánh dấu phần trăm vào mỗi tiêu chí. Tiêu chí quan trọng 
nhất trong trường hợp này là tiêu chí thứ hai với phụ cấp 
là 40%. Hãy chú ý tổng phụ cấp là 100%. 

Bây giờ hãy tự đánh số từ 0 đến 5 cho chính mình xem 
bạn đã đánh giá mỗi tiêu chí như thế nào. Làm tương tự 
như thế cho cuộc cạnh tranh. Cột tiếp theo đánh dấu bạn 
đã đưa cho mỗi nhà cung cấp một tiêu chí và tạo ra 
khoản phụ cấp trung bình. Cuối cùng, tổng phụ cấp 
trung bình ở dòng cuối cùng là phần trăm cho mỗi nhà 
cung cấp. Trong ví dụ này, chúng ta không thành công 
như đối thủ 2, chúng ta khuyên khách hàng chấp nhận 
phụ cấp khác hoặc thay đổi đề nghị. Hiển nhiên, bạn có 
thể sử dụng hệ thống này để dự đoán yếu tố thắng thầu. 
Trong trường hợp này, đối thủ 1 có 73% cơ hội thắng 
nhưng sẽ hai đối thủ cận kề bị theo sát. 

đánnhh ddấu phần trăm vào mỗi tiêu chí. Tiêu chí quan trọng 
nnhhấất troonngg trường hợp này là tiêuu cchhí thhứứ haii vvớới phhụụ ccấấp 
là 400%%.. Hããy chú ý tổng phụ cấp làà 10000%%.

Bây ggiiờờ hãy tự đánh số từ 0 đến 5 cho chính mình xem 
b đ đ h ỗ h h hế L



 

88 |  
 

Tám ý tưởng kinh doanh 
tuyệt vời nhất để  

trình bày giải pháp 

Giới thiệu 

Bạn đã lắng nghe về giai đoạn đầu chiến dịch bán hàng, 
giờ đã đến lúc bạn cần trình bày giải pháp của mình với 
khách hàng. Phần này sẽ nói về những vấn đề giao tiếp 
quan trọng giữa khách hàng và các nhà cung cấp. 

ÝÝ tưởng 37 - Chắc chắn rằng cả nhóm đều đang 
nói chuyện với khách hàng 

Cách duy nhất để nhóm của bạn luôn bám sát thực tế 
là hãy để cho tất cả mọi người thường xuyên tiếp xúc với 
khách hàng. Cá nhân bạn có thể làm được điều này 
bằng cách yêu cầu nhân viên phát triển sản phẩm tham 
dự cuộc gặp gỡ với khách hàng, hay mời khách hàng 
tham dự và nói chuyện tại những cuộc gặp thường niên. 
Các kỹ sư có thể thay đổi hoàn toàn cách nghĩ của họ về 
công việc khi họ có cái nhìn thực tế về những gì mà 

Giớiớớiớiớiiớớiiớii tthhiiiiiệiệệiệu

BBạạnn đđã llắng nghe về giai đoạn đđầầu cchhiếnn ddịịchh bbáánn hhàànng, 
ggiiờờ đã đđếếnn lúc bạn cần trình bày giiảải phháp củủa mìnhh với 
khááchh hàng Phần này sẽ nói về những vấn đề giao tiếp
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khách hàng đang cố gắng làm và cách họ cân nhắc việc 
trả giá. 

Một bộ phận không có cơ hội tiếp xúc với khách hàng 
là phòng tài chính. Nhưng hãy giả sử rằng bạn đang điều 
hành phòng quản lý tài chính của một công ty có văn 
phòng ở một vài nơi, nhưng không có văn phòng nào nằm 
trong cùng tòa nhà với bạn. Bạn sẽ không cố gắng làm 
điều đó nếu không đến tận nơi để tìm hiểu xem họ đang 
muốn đạt được mục tiêu gì. Quả thực, nếu bạn cũng 
không cho các nhân viên kế toán của bạn đến đó thì bạn 
sẽ không có nguồn thông tin nội bộ quan trọng. Nếu thi 
thoảng các nhân viên kế toán đến đó, có thể họ sẽ nhận 
thấy những hoạt động đang diễn ra ở đó có thể được hỗ 
trợ chỉ bằng một thay đổi đơn giản trong cách thức thực 
hiện công việc, hoặc bằng việc điều chỉnh các quá trình 
của họ - mà bạn đã bỏ qua, vì bạn thiếu những hiểu biết 
chi tiết sâu sắc.  

Đối với phòng tài chính, việc trực tiếp có được những 
kiến thức về khách hàng của bạn thậm chí còn quan 
trọng hơn nhiều. Những cuộc tiếp xúc trực tiếp với khách 
hàng sẽ giúp cho họ nhận ra họ cần thay đổi những gì và 
giúp khách hàng cảm nhận được mức độ phục vụ khách 
hàng chuyên nghiệp của cả nhóm. 

ÝÝ tưởng 38 - Thể hiện tốt bản thân 

Tại một thời điểm nào đó của bất kỳ chiến dịch bán 
hàng nào, có thể bạn sẽ phải đứng trên đôi chân của 
mình và nói chuyện với khách hàng. Nếu bạn có khả năng 

khá

thhấấy nhhữững hoạt động đang diễnn ra ở đó có thểể được hỗ
ttrrợợ cchhỉ bbằằnng một thay đổi đơn giiảảnn ttrroonngg ccáácchh tthhứứcc tthhựực 
hiệệnn ccôônng việc, hoặc bằng việc đđiiềềuu cchhỉỉnnhh ccáácc qquáá ttrrììnnh 
ccủủa họ -- mmà bạn đã bỏ qua, vì bạn thiếu những hiểu biết 

ắ
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thuyết trình bẩm sinh, và nếu bạn có thể làm họ hài lòng 
khi đã gạt bỏ được sự lo lắng, hồi hộp thì bạn đã giành 
được ưu thế cạnh tranh. Quả thực, trong một số nền văn 
hóa, bạn gần như đang phải đương đầu với điều đó nếu 
như kỹ năng thuyết trình của bạn không tốt hoặc trông 
bạn thật ngớ ngẩn vào lúc kết thúc cũng như lúc bắt đầu 
trình bày. Ở giai đoạn đầu trong sự nghiệp bán hàng của 
bạn, hãy xung phong là người thuyết trình về kết quả của 
cuộc trưng bày sản phẩm, hoặc thực hiện một bài thuyết 
trình về một vài chủ đề mới trong cuộc họp nhóm.  

Tôi chưa bao giờ nghĩ về lợi ích của những bài thuyết 
trình cho đến khi sự việc sau đây xảy ra với tôi. Những 
năm 1970 thật tồi tệ, khi mà nền kinh tế phải gánh chịu 
một loại thuế mới là thuế giá trị gia tăng. Tại thời điểm đó, 
tôi là một sinh viên vừa tốt nghiệp và ông chủ của tôi - đôi 
lúc cảm thấy rất khó nghĩ ra những việc hữu ích cho một 
lính mới như tôi làm - nên đã yêu cầu tôi nghiên cứu thuế 
giá trị gia tăng và thuyết trình về nó tại cuộc họp khu vực. 
Tôi đã tìm và sử dụng các tài liệu của chính phủ và nhận 
thấy khái niệm thuế rất khó hiểu. Tôi đã rất kiên trì, nói 
chuyện với nhiều người trong đó có cả người làm trong 
các cơ quan của Chính phủ, những người luôn luôn sẵn 
sàng giúp đỡ bất cứ ai cần. Cuối cùng, tôi đã hiểu cách 
thức hoạt động của thuế theo những thuật ngữ của tôi. 
Tất nhiên, đây là những thuật ngữ mà các đồng nghiệp 
trong cùng lĩnh vực với tôi cũng sử dụng. Một chút may 
mắn, tôi đã nghe được một câu chuyện đùa trên đài về 
những thanh tra thuế giá trị gia tăng được gọi là “Người 
Dơi và Robin”, vì vậy tôi đã dùng câu chuyện đó như một 

thuy

nnăăm 1199770 thật tồi tệ, khi mà nềnn kinh tế phải ggáánh chịu 
mmộộtt llooạạii tthhuế mới là thuế giá trị ggiaa ttăănngg.. TTạạii tthhờời đđiiểểmm đđó, 
tôi llàà mmộột ssinh viên vừa tốt nghiệpp vvàà ôônngg cchhủủ ccủủaa ttôôii - đđôi 
llúúc cảmm tthhấy rất khó nghĩ ra những việc hữu ích cho một 
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chuyện vui trong suốt bài thuyết 
trình của mình. Buổi thuyết trình 
đã diễn ra rất tốt đẹp và tôi biết 
rằng câu chuyện cười đó là vô hại. 
Ông chủ của tôi nói rằng sếp của 
ông rất hài lòng và cho biết ông ta 
đã tham dự một buổi thuyết trình 
về vấn đề thuế của một số nhân 
viên kế toán nhưng không ai trong 
số khán giả hiểu được một từ nào. Tôi đã được yêu cầu sẽ 
trình bày một bài thuyết trình tương tự cho Ban Quản lý 
nghe tại cuộc họp các sếp của ông chủ tôi. Điều đó rất 
hữu ích và mang lại kinh nghiệm cũng như cơ hội tạo ấn 
tượng với những người có vị thế.  

Nếu bạn không có khả năng bẩm sinh về thuyết trình, 
hãy tham gia một khóa đào tạo nào đó. 

Khá thú vị là sự ngờ vực thông thường là những mẹo 
hữu hiệu nhất để thuyết trình hiệu quả. Hãy đặt ra 
những mục tiêu chặt chẽ và có cách nói riêng với từng đối 
tượng khán giả. Đừng cố gắng nói với nhiều đối tượng 
khán giả, vì rất khó để trình bày cùng một bài thuyết 
trình với nhân viên nghiên cứu và nhân viên phát triển thị 
trường, dù cả hai cùng quan tâm tới chủ đề đó. 

Nêu ra các mục tiêu khi bắt đầu thuyết trình là một ý 
kiến hay. Khi đó, khán giả sẽ biết bạn định đưa họ đến 
đâu. Một số người tránh làm điều này, vì có thể gặp 
trường hợp rủi ro là một trong những khán giả sẽ nói là 
bạn không thể đạt được những mục tiêu của mình. Tuy 

Hãy nghĩ tới việc 
chuẩn bị những vấn 
đề sau: cấu trúc, nội 
dung của cuộc thảo 
luận, trang thiết bị 
trong phòng và các 
dụng cụ hỗ trợ 
thuyết trình cũng 
như các cử chỉ cá 
nhân của bạn. 

chu

hữuu íícchh và mang lại kinh nghiệm cũng như cơ hội tạo ấn 
ttưượợng vớớii nnhững người có vị thế. 

NNếếuu bbạnn không có khả năng bbẩẩmm ssiinnhh vvềề tthhuuyyếếtt ttrrììnnhh, 
hhããy thamm gia một khóa đào tạo nào đó.
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nhiên, về logic tốt hơn là nên trình bày mục tiêu ở phần 
đầu hơn là phần cuối bài thuyết trình, vì nếu bạn biết 
khán giả không tán đồng điều gì, bạn có thể sử dụng 
chính bài thuyết trình để thuyết phục họ. “Thuyết trình là 
dành cho khán giả chứ không phải là cho bạn, cho người 
nói” đó chính là cách mà một nhà quản lý cao cấp đã bày 
cho tôi. “Điều đó thực sự làm cho bạn trông tốt hơn khi 
bạn đang thuyết trình.” 

Hãy nghĩ tới việc chuẩn bị những vấn đề sau: cấu trúc, 
nội dung của cuộc thảo luận, trang thiết bị trong phòng 
và các dụng cụ hỗ trợ thuyết trình cũng như các cử chỉ cá 
nhân của bạn. 

Cấu trúc 

Trước khi bắt đầu, bạn hãy chắc chắn rằng đó là thời 
gian thích hợp để bắt đầu một bài thuyết trình. Bạn sẽ 
thường xuyên đạt được những mục tiêu của mình theo 
những cách ít tốn kém và ít rủi ro nhất. Bạn cần phải suy 
nghĩ xem, nếu như mục đích bài thuyết trình là nhằm 
nâng cao hình ảnh của bạn trong công ty thì hãy bỏ qua 
lời khuyên này. Hãy chắc chắn rằng bạn đã làm mọi thứ 
có thể trước khi bắt đầu bài thuyết trình, để đạt được 
những mục tiêu đã đặt ra. Một ý kiến hay là nên có một 
nhân viên có thâm niên nhất ủng hộ bạn. Cuối cùng, hãy 
chắc chắn rằng bạn đã hiểu rất rõ về khán giả. Điều gì sẽ 
khiến họ nghĩ: sản phẩm hay dịch vụ của bạn rất tốt? Họ 
có lợi gì từ những sản phẩm và dịch vụ đó? Mục đích của 
những điều trên là giúp cho bài thuyết trình hiệu quả, 

nhiê

CCấấuuấuấ ttrrúúúúccccc

TTrrướớcc kkhi bắt đầu, bạn hãy chhắắcc cchhắắnn rrằằnngg đđó llàà tthhời 
giiaann tthhíích hợp để bắt đầu một bài thuyết trình. Bạn sẽ
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trang trọng và bạn có thể sử dụng thật tự nhiên những cử 
chỉ của bản thân. 

Bây giờ hãy chuẩn bị kiến thức nền về bài thuyết trình. 
Ai đã yêu cầu bạn làm bài thuyết trình? Bạn sẽ trình bày 
để ai nghe và ai có thể giúp đỡ bạn? Đồng thời cũng tính 
đến việc ai đã nhất trí với những đề xuất bạn đưa ra. 
Khán giả sẽ ý thức được bạn đã chuẩn bị chu đáo như thế 
nào để nói với họ về chủ đề đó. 

Bây giờ hãy nói về những vấn đề và những cơ hội mà 
bạn sẽ trình bày. Bạn cần phải hiểu rằng bạn sẽ phải đưa 
ra giải pháp khi khách hàng gặp vấn đề, đồng thời bạn 
cũng biết cách khai thác những cơ hội đó. Thật khó để 
diễn tả mục đích của bạn khi bạn không đặt ra mục tiêu 
cụ thể của mình. Trong khi trình bày, bạn phải luôn luôn 
biết cách nắm bắt may mắn. Nếu một chi tiết nào đó được 
hoan nghênh thì hãy cân nhắc xem bạn có cần khai thác 
chi tiết đó và bỏ qua một số chi tiết khác không, mặc dù 
bạn đã chuẩn bị tất cả một cách kỹ luỡng. 

Bây giờ hãy thực hiện bài thuyết trình một cách thông 
minh để giúp bạn có được lợi thế cạnh tranh. Hãy giúp 
khán giả hiểu và nếu có thể thì nhất trí với “cơ sở quyết 
định” mà họ nên sử dụng để xem xét giải pháp của bạn. 
Đây là cách bán hàng khôn khéo hơn nhiều so với việc cứ 
tập trung nói về đặc điểm trong giải pháp của bạn. Tất 
nhiên, cơ sở quyết định mà bạn đưa ra sẽ nói về giải pháp 
của bạn. Sau đó, bạn có thể nói đơn giản rằng “kế hoạch 
hành động mà tôi đưa ra, phù hợp với cơ sở quyết định 

tran

cũũnngg bbiiếết cách khai thác nhữngg cơ hội đó. Thậậtt khó để 
ddiiễễnn tả mmụục đích của bạn khi bạạnn kkhhôônngg đđặặtt rraa mmụụcc ttiiêêu 
cụ tthhểể ccủaa mình. Trong khi trìnhh bbàyy,,  bbạạnn pphhảải luuôônn lluuôôn 
bbiiết cáchh nắm bắt may mắn. Nếu một chi tiết nào đó được 
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chúng ta đã nói ở trên”. Điều đó có nghĩa là bạn đã trình 
bày phần này hiệu quả hơn và bạn dễ dàng nhận được sự 
tán đồng của họ. 

Bây giờ hãy trình bày về giải pháp của bạn. Hãy trình 
bày theo cách nhìn của khán giả, minh họa bằng những 
ví dụ và hãy chắc chắn rằng: khi kết thúc thì khán giả có 
thể miêu tả chính xác mọi thứ, nếu họ chấp nhận ý kiến 
của bạn. Thậm chí, dù bạn đã mất rất nhiều thời gian để 
chuẩn bị bài thuyết trình, bạn vẫn nên lắng nghe khán 
giả và sẵn sàng chấp nhận thay đổi ý kiến nếu điều đó tốt 
hơn ý kiến của bạn. 

Bây giờ hãy trình bày những lợi ích mà khán giả có thể 
có được. Đây là lợi ích kinh doanh và lợi ích cá nhân mà 
họ sẽ có từ dự án của bạn.  

Khi bạn đang thuyết trình với một khách hàng hay một 
khách hàng tương lai, đừng nói một cách không đúng lúc 
về lý do tại sao họ nên mua sản phẩm của công ty bạn. 
Không ai quan tâm đến công ty bạn nếu họ không tạm 
thời quyết định rằng, họ muốn chấp nhận giải pháp của 
bạn. Do đó, tôi tin rằng bạn không bao giờ nên nói “Tại 
sao” đến khi khách hàng của bạn hỏi “Tại sao chúng tôi 
lại nên mua sản phẩm của công ty bạn?” hoặc những câu 
hỏi tương tự. Bên cạnh đó, bạn nên đưa ra những câu hỏi 
“Bạn muốn biết gì về công ty của chúng tôi?” thậm chí là 
bạn nên chuẩn những câu nói đó một cách cẩn thận. 
Điều này giúp cho những lời nói của bạn phù hợp với 
những gì khách hàng cho là quan trọng, chứ không phải 

chú

BBâây ggiiờ hãy trình bày những lợợii ích mà khán ggiả có thể 
ccóó đđưượợcc.. ĐĐây là lợi ích kinh doannhh vvàà llợợii íícchh ccáá nnhhâânn mmà 
họọ ssẽẽ ccóó từừ dự án của bạn. 

KKhhii bbạn đang thuyết trình với một khách hàng hay một
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những gì bạn cho là quan trọng. Tôi đã thấy rất nhiều bài 
thuyết trình bị thất bại là do người bán đã nói quá nhiều 
và không đúng lúc về công ty mình, chứ không phải là do 
những lỗi khác.  

Bạn sắp được khách hàng chấp thuận. Hãy chắn chắn 
rằng bạn có thể trình bày một hoặc hai bước cần thiết tiếp 
theo để tiến độ được nhanh hơn. Nếu họ đồng ý kế hoạch 
tương lai của bạn, họ sẽ chấp nhận những đề xuất của bạn. 

QQuy trình 

Có nhiều rắc rối xảy ra đối với quy trình một bài thuyết 
trình hơn là bạn nghĩ. Tôi đã chứng kiến rất nhiều người 
dùng những dụng cụ hỗ trợ, nhưng căn phòng thuyết 
trình lại không có trang thiết bị để trình chiếu. Tôi cũng 
từng chứng kiến cảnh hàng tệp những trang giấy kính 
dùng cho máy chiếu rơi từ trên cao xuống và vương vãi 
khắp nơi, những chiếc giá bản đồ bị đổ, hoặc những trang 
giấy kính bị cong lại và không hiện ra chữ gì. Thông điệp 
chính ở đây là hãy làm mọi thứ thật đơn giản và phải tìm 
hiểu trước phòng thuyết trình cũng như nên luyện tập 
trước nếu có thể. 

Tiếp theo là phải trình bày trong một khoảng thời gian 
thích hợp. Nhiều người không thích bài thuyết trình kết 
thúc trước thời gian cho phép, đặc biệt là khi bạn đang ở 
trong một chương trình nghị sự. Hãy lên kế hoạch về thời 
gian để mọi thứ diễn ra suôn sẻ và tốt đẹp, vì khi đó bạn 
sẽ có thời gian để giải quyết những thắc mắc và cũng như 
những phản đối của khán giả. 

nhữ

ạ g g g
ddùng nhhữững dụng cụ hỗ trợ, nnhhưng căn pphònngg thuyyết 
trìnhh llạạii khhông có trang thiết bị đđểể ttrrììnnhh cchhiiếếuu. TTôôii ccũũng 
ttừừnngg chhứứnng kiến cảnh hàng tệp nnhhữữnngg ttraanngg ggiấấyy kkíínnh 
ddùùnngg cchho máy chiếu rơi từ trên cao xuống và vương vãi 
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Nếu càng có nhiều người thuyết trình trong cùng một 
cuộc họp thì càng có nhiều rủi ro xảy ra, đó là lý do tại 
sao tôi thích thực hiện bài thuyết trình một mình hơn. 
Khán giả luôn mong muốn một người thuyết trình nào đó 
sẽ tranh luận lại điều mà người trước vừa nói.  

Hãy chuẩn bị trước những vấn đề mà bạn có thể bị 
chất vấn, cũng như những ý kiến phản đối có thể phát 
sinh. Một ý kiến hay là bạn nên luyện tập hỏi và trả lời 
với một đồng nghiệp. Bạn sẽ nhận thấy bạn có thể trả lời 
đến 80% các câu hỏi nếu bạn luyện tập, đồng thời có thể 
đưa ra những câu trả lời suôn sẻ và thuyết phục hơn. 
Nếu một khán giả nào đó hỏi một câu hỏi ngu ngốc, 
những người khác sẽ nhận thấy điều này và cười lớn 
hoặc cười thầm vì sự ngu ngốc đó. Nếu trường hợp đó 
xảy ra, đừng làm cho họ thấy khó chịu thêm bằng cách 
xoáy sâu vào câu hỏi ngu ngốc đó vì điều này sẽ khiến 
những khán giả còn lại quay sang bênh vực người đưa ra 
câu hỏi và cho rằng bạn là người luôn cười trên sự ngốc 
nghếch của người khác. 

Cuối cùng, sự luyện tập không phải là sự lựa chọn mà 
là điều bắt buộc. Nếu bạn trình bày với một thính giả 
mới mà không suy nghĩ sâu sắc và không có sự luyện 
tập trước thì nó cũng như bạn đã hành động mà không 
suy nghĩ. 

Những bài thuyết trình giúp cho người bán hàng đạt 
được lợi nhuận nhưng nó cũng thường kèm theo những 
rủi ro. Và hầu hết những rủi ro này xuất phát từ quy 
trình sự kiện. 

N

nnhhững nnggười khác sẽ nhận thấấyy điều này vàà cười lớn 
hhooặặcc ccưườời thầm vì sự ngu ngốc đđóó.. NNếếuu ttrrưườờnngg hhợợpp đđó 
xxảảyy rraa, đđừừng làm cho họ thấy khhóó cchhịịuu tthhêêmm bbằằnngg ccáácch 
xxooáy sâuu vào câu hỏi ngu ngốc đó vì điều này sẽ khiến 
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Anthony Jay, tác giả cuốn Vâng, thưa Bộ trưởng (Yes, 
Minister), cho biết: “Nếu tôi phải đưa ra hai lời khuyên về 
những bài thuyết trình kinh doanh, tôi sẽ nói: Việc luyện 
tập đóng vai đặt câu hỏi, trả lời câu hỏi và sử dụng hình 
ảnh làm dụng cụ hỗ trợ sẽ tốt hơn là chỉ nói và đưa ra 
những con số. 

TThực hiện bài thuyết trình 

Một điều đáng ngạc nhiên là nếu bạn đặt ra những 
mục tiêu tốt và có một cấu trúc cũng như quy trình thích 
hợp thì bạn sẽ thực hiện bài thuyết trình rất suôn sẻ và 
không bị vấp. Đó chính là lý do mà nhiều người không 
giỏi thuyết trình lại có thể đưa ra những bài thuyết trình 
rất hiệu quả. Nếu bạn sử dụng từ ngữ chính xác trong vị 
trí thích hợp và sử dụng dụng cụ hỗ trợ thuyết trình một 
cách hiệu quả thì mọi thứ đều diễn ra tốt đẹp. Tuy nhiên, 
chúng tôi cũng có một số kinh nghiệm rất hữu ích. 

Trước hết, cần phải kiểm tra xem bài thuyết trình có 
thú vị hay không. Buổi thuyết trình phải thực sự thú vị 
với người nghe chứ không chỉ với bạn. Quy luật này có xu 
hướng làm cho các bài thuyết trình ngắn hơn. Câu châm 
ngôn hài hước cổ “Luôn luôn làm cho họ mong muốn 
nhiều hơn” là một phương châm trong việc bán hàng. 
Đừng tiếp tục thuyết trình nếu bạn đã đạt được mục tiêu. 
Có thể bạn không cần sử dụng thêm 5 tờ giấy kính nữa 
chỉ bởi bạn đã chuẩn bị chúng. Tôi đã chứng kiến rất 
nhiều người không trình bày tiếp ý kiến nữa sau khi mọi 
người đã chấp nhận đề xuất của họ. 

A

ggiiỏỏi thuyyết trình lại có thể đưa raa những bài thuuyyết trình 
rrấấtt hhiiệệuu quuả. Nếu bạn sử dụng từừ nnggữữ cchhíínnhh xxáácc ttrroonngg vị 
ttrríí tthhíícchh hhợợp và sử dụng dụng cụụ hhỗỗ ttrrợợ tthhuuyyếếtt trrìnnhh mmột 
ccáách hiệệu quả thì mọi thứ đều diễn ra tốt đẹp. Tuy nhiên, 
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Sử dụng ngôn ngữ nói hơn là ngôn ngữ viết và cố 
gắng nói bằng giọng truyền cảm. Nếu bạn vốn là một 
người có giọng nói đơn điệu, hãy sử dụng nhiều dụng cụ 
hỗ trợ thuyết trình và làm cho buổi thuyết trình phong 
phú hơn. Hãy đi lại xung quanh, thỉnh thoảng ngồi 
xuống hay làm bất kỳ điều gì để thu hút sự chú ý của 
người nghe. 

Làm cho người nghe cười là một điều rất tuyệt vời. Tuy 
nhiên, đừng bao giờ kể những câu chuyện cười theo kiểu 
“Tôi phân vân không biết liệu bạn đã từng nghe một câu 
chuyện kể về…”. Hãy đưa chính bản thân bạn vào câu 
chuyện đó. Bạn đã gặp một người nói rằng… hoặc bạn đã 
đi cùng tàu với một người đàn ông mà… Thậm chí đó là 
một câu chuyện hài hước kỳ quặc, nhưng người nghe sẽ 
thích những câu chuyện đó, hơn là bạn đưa trước một tín 
hiệu cho biết bạn sắp kể chuyện cười. 

Cuối cùng, hãy kiểm tra và tránh làm cho bài thuyết 
trình trừu tượng. Hãy nói thật đơn giản, cụ thể và đừng 
đưa thêm nhiều thông tin dù dưới bất kỳ hình thức nào. 
Hãy tránh những thất bại trong bán hàng của một người 
thuyết trình kém bằng cách làm theo những quy tắc đơn 
giản trong giao tiếp thuyết phục. 

ÝÝ tưởng 39 - Hãy xem xét phương thức thanh toán 
từ quan điểm của khách hàng 

Các doanh nghiệp thường trả tiền bằng các cách cơ 
bản như: bằng quỹ đầu tư, quỹ chi phí hoặc quỹ doanh 

S

c uyyệệ đó. ạ đã gặp ột gườ ó ằ g… oặc bạ đã
đđii cùngg ttààu với một người đàn ôônngg mà… Thậậm cchí đó là 
một ccââuu chhuyện hài hước kỳ quặặcc, nnhhưưngg nngưườời  nngghhee sẽ 
tthhíícchh nhhữữnng câu chuyện đó, hơn llàà bbạnn đđưưa ttrrưướớcc mmộộtt ttín
hiệệuu cchho biết bạn sắp kể chuyện cười

1283.54446
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thu. Khi bạn cố gắng thuyết phục ai tiêu tiền thì hãy suy 
nghĩ về điều này. Ví dụ như những chiếc máy photocopy 
sẽ thu được nhiều tiền từ người sử dụng cho mỗi lần 
photocopy hơn là số tiền họ phải bỏ ra để mua một chiếc 
máy. Bất kỳ thứ gì cũng vậy, cho thuê bao giờ cũng kiếm 
được nhiều tiền hơn là đem bán. Vì vậy, nếu tổ chức của 
bạn có đủ tiền để làm này, hãy xem xét đến cách chi tiêu 
từ quỹ doanh thu hơn là quỹ chi phí. 

Tất nhiên cũng có thể làm theo 
cách khác. Ví dụ, rất nhiều người 
nhận được tiền trợ cấp đã tăng 
khả năng tiêu dùng của mình 
bằng cách tăng tiền bảo hiểm cho 
tài sản của họ và trả tiền lãi cho 
những khoản vay. Về cơ bản, đây 
không phải là việc kinh doanh tốt, tuy nhiên, nếu nhu 
cầu phát sinh, nó cũng có thể giải quyết được vấn đề nếu 
không thế hệ sau sẽ phải giải quyết hậu quả. 

Việc quan trọng là làm hóa đơn theo yêu cầu của 
khách hàng. Tôi thường làm như vậy với khách hàng địa 
phương có năm tài chính kết thúc vào tháng tư. Năm tài 
chính của tôi kết thúc vào tháng chín và đó cũng là thời 
điểm tôi phải có một đơn đặt hàng, doanh thu của năm và 
tiền mặt đã được phân loại. Thỉnh thoảng họ trả hóa đơn 
vào tháng chín, lúc tôi đang phân loại tiền mặt, và tôi 
phải hoãn những hóa đơn này lại hoặc hoàn thành chúng 
trước vào cuối tháng ba. 

Những chiếc máy 
photocopy sẽ thu 
được nhiều tiền từ 
người sử dụng cho 
mỗi lần photocopy 
hơn là số tiền họ phải 
bỏ ra để mua một 
chiếc máy. 

thu

khả năng tiêu dùng của mình 
bbằằnngg cáácchh tăng tiền bảo hiểm chhoo 
tài sảảnn củaa họ và trả tiền lãi chhoo 
nnhhữững kkhhooản vay. Về cơ bản, đây 
khhôônngg phải là việc kinh doanh tốt tuy nhiên nếu nhu

mỗi lần photocopy 
hơn là số tiềềnn họ pphải 
bbỏỏ rraa đđểể mmuua mmộộtt 
cchhiiếếcc mmááyy..



 

100 |  
 

Ý  tưởng 40 - Tập trung vào người đưa ra quyết định 

Viết và giải thích ý tưởng này dễ hơn việc thực hiện rất 
nhiều. Trong hầu hết công việc bán hàng thì điều này 
được thực hiện với khách hàng hoặc giữa các doanh 
nghiệp với nhau. Bất kỳ một quyết định nào do nhiều 
người cùng đưa ra, thì sẽ có một người có tiếng nói quan 
trọng và ảnh hưởng nhất để ra quyết định cuối cùng. 
Thông thường đó là người có thâm niên nhất, nhưng cũng 
có thể là một nhóm người trong công ty quyết định. 
Nhiệm vụ của người bán hàng là xác định được người 
hoặc nhóm người hoặc nhóm người đó và hãy chắc chắn 
rằng mình có thể nói chuyện hoặc đồng ý với họ trong một 
vài điểm chính của chiến dịch. 

Có được sự nhất trí của họ tại những thời điểm quyết 
định là một điều rất quan trọng trong quá trình bán hàng. 
Mục tiêu là đạt được sự đồng thuận cũng như đơn đặt 
hàng của khách hàng.

ABC - Luôn luôn kết thúc 

Rất nhiều người cứ gặp người đưa ra quyết định là hỏi 
xem có họ muốn đặt hàng hay không. Đây là một nghệ 
thuật tốt vì đôi khi nó sẽ làm giảm thử thách mà những 
người giới thiệu kỹ thuật và thực nghiệm đặt lên vai 
người bán hàng. 

Chúng ta đã nói rằng tốt nhất là nên tránh thuyết trình 
trước một tập thể khán giả gồm nhiều ngành nghề khác 
nhau, ví dụ như: người đánh giá, người đưa ra quyết định 

AFM

Ý

vvààii điểmm chính của chiến dịch.

CCóó đđượcc sự nhất trí của họ tạại nhhữữnng thhờời đđiiểểmm qquuyyết 
đđịịnnhh là mmộột điều rất quan trọng troonngg quuáá ttrììnnhh bbáánn hhàànng. 
MMụụcc ttiiêêu là đạt được sự đồng thuận cũng như đơn đặt
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và đại diện người sử dụng. Nếu điều này không thể tránh 
khỏi, khi đó bạn phải chú ý nhiều nhất đến người đưa ra 
quyết định. Dưới đây là câu chuyện về một người có thâm 
niên trong nghề xuất bản. 

Một người quản lý trẻ tuổi lần đầu tiên lãnh đạo một nhóm 
thuyết trình về việc sử dụng một khoản lớn trong ngân sách 
của công ty để thúc đẩy bán hàng. Một người ở trường đại 
học đã nói với anh ta: mọi khán giả đều là khách hàng tương 
lai và người có ảnh hưởng lớn nhất không nhất thiết phải là 
Tổng Giám đốc điều hành. Hãy xác định xem đó là ai và tập 
trung bán hàng cho người có ảnh hưởng đó. 

Sau khi nghe giới thiệu, người anh hùng của chúng ta rất 
bối rối. Tất cả khán giả đều là những nhà quản lý hàng đầu, 
mặc comple tối màu hoặc mặc áo sơ mi, tay cầm sổ, bút để 
ghi lại và cho điểm tất cả mọi điều trong buổi thuyết trình 
cũng như so sánh với những người khác. Và chuyện xảy ra 
là khi người quản lý bắt đầu giới thiệu về công ty và những 
thành tích của công ty, đôi mắt của anh cứ đảo xung quanh 
giống như người lần đầu tiên được đến một thành phố lớn. 

Sau đó, cửa phòng hội nghị mở ra và một người đàn ông 
bước vào. Đó là một người đàn ông cao, với nước da rám 
nắng, tay cầm sổ ghi chép, nhẹ nhàng ngồi xuống bên cạnh 
những người khác. Đôi mắt dõi theo người anh hùng của 
chúng ta và chỉ hơi mỉm cười như tán thành. Tốt! - người 
anh hùng của chúng ta nghĩ. 

Khi anh ta giới thiệu dự án, từng trang giấy thuyết trình 
được hướng thẳng đến phía người đàn ông cao với nước da 
rám nắng đó, người đàn ông cũng đáp trả bằng ánh mắt 

và đ

SSaauu khi nghe giới thiệu, người anh hùng của chúng ta rất 
bbối rốốii.. TTất cả khán giả đều là nhữữnngg nhàà qquảnn lýý hhànngg đđầầu, 
mặặc ccommple tối màu hoặc mặc áoo sơ mmii, taay cầmm ssổổ, bbúútt để 
gghhi lạạii vvàà cho điểm tất cả mọi điềềuu ttronngg bbuuổổii tthhuuyếếtt ttrrììnnh 
ccũũnngg như so sánh với những người khác. Và chuyện xảy ra
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ngày càng sáng và gật đầu hài lòng. Sau khi các thành viên 
khác của nhóm đưa thêm một số chi tiết và việc phân chia 
ngân sách, người anh hùng của chúng ta tóm tắt lại toàn bộ 
và người đàn ông đó đã vỗ tay rất nhiều. 

“Tốt - Giám đốc tiếp thị triển vọng nói, và cũng giống như 
những nghiệp khác, bà nói tiếp - chúng ta sẽ liên lạc sau 
nhé”. Và họ ra về. Riêng người đàn ông cao và rám nắng thì 
tiến lại gần, nắm chặt tay người anh hùng của chúng ta. 

 “Cám ơn chàng trai của tôi, bài thuyết trình rất thú vị - ông 
nói - Đây là danh thiếp của tôi. Tôi là một trong những cổ 
đông chính của công ty bạn. Chủ tịch của bạn gợi ý là tôi nên 
đến xem cách bạn làm việc. Xin lỗi vì tôi đã đến hơi muộn.” 

Ý tưởng 41 - Nếu một ai đó nói với bạn rằng họ 
không giỏi thuyết trình thì bạn hãy tin họ 

Nhìn chung, hầu hết mọi người làm nghề kinh doanh 
có trình độ khá cao đều là những người có khả năng 
thuyết trình giỏi hoặc ít nhất họ cũng biết thuyết trình 
trôi chảy. Tuy nhiên, cũng có những trường hợp ngoại lệ 
hiếm thấy. Tôi đang làm việc với một nhà quản lý bán 
hàng mà tôi rất kính trọng. Ông là một người rất minh 
bạch, có tư duy và hóm hỉnh trong những cuộc gặp gỡ với 
khách hàng hay với mọi người, và về mặt xã hội ông là 
một chuyên gia trong nhiều lĩnh vực. 

Tôi cần phải thuyết trình trước một khách hàng mới 
rất quan trọng trong một tình huống mang tính cạnh 
tranh và tôi rất muốn được ông giúp đỡ. Tôi đề nghị ông 
nói vài lời trước buổi thuyết trình, về quy mô và tầm cỡ 

n

ÝÝ ttưưưưưởởnnnnngg 41 - Nếu một ai đđóó nnóóii vvớớiiii bbạạnn rằằnngg hhọ
kkhhôônngg ggiỏỏii thhhuyyyết trrrình thhhì bạnn hhããyyããyyããyyy ttiiiinn hhọọ

NNhhììnn chung, hầu hết mọi người làm nghề kinh doanh 
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của công ty sẽ ủng hộ chúng tôi kinh doanh. Ông nói rằng 
ông không thích nói vì ông rất kém trong việc thuyết 
trình. Tôi thực sự không tin và cố thuyết phục ông làm. 

Ngày hôm đó, ông ấy rất kỳ lạ. Ông nói lắp bắp, lóng 
ngóng và nói đi nói lại, trông ông như một kẻ thật sự ngớ 
ngẩn. Và điều đó đã đem lại ảnh hưởng trái ngược với 
những gì mà tôi mong chờ. Kể từ đó, nếu bất kỳ ai - dù 
người đó có thâm niên - nói với tôi rằng họ không có khả 
năng thuyết trình tốt thì tôi sẽ tin và không bao giờ cố 
gắng mời họ lên nói chuyện. 

ÝÝ tưởng 42 - Trình bày các con số phù hợp với 
khách hàng 

Đồng nghiệp của tôi đã bán một gói phần mềm cho một 
trong những nhà cung cấp phần mềm lớn nhất trên thế 
giới. Đó là một vụ làm ăn phức tạp, bởi vì rất khó ước tính 
lượng người sử dụng. Sau khi xem xét kỹ lưỡng quá trình 
giải quyết vấn đề, kế toán trưởng quyết định quay lại cách 
cũ và yêu cầu khoản lệ phí lớn hàng năm với nhà cung 
cấp đó. 

Anh ta đã đưa ra một mức giá không giống bất cứ một 
bảng giá nào, vì lần này anh ta đang bán một lượng hàng 
lớn gấp mười lần những đợt đặt hàng trước đây của công 
ty. Anh ta đề nghị một khoản khấu trừ 40% với Giám đốc 
Tài chính. Điều này lập tức bị Giám đốc Tài chính phản 
đối. Ông cho biết ông đã xem lại tài liệu và nhận thấy 
trước đây, khi họ trả theo cách này thì số tiền khấu trừ 
lên tới 75%. 

của

kkhhááchh hhàng

ĐĐồồnngg ngghiệp của tôi đã bán mộộtt góóii pphhầầnn mmềềmm cchhoo mmột 
ttrroonngg nnhhữữnng nhà cung cấp phần mmềềmm llớớnn nnhhấấtt trrêênn tthhế 
giiớớii.. ĐĐóó llà một vụ làm ăn phức tạp, bởi vì rất khó ước tính 



 

104 |  
 

Trên thực tế, công ty đã trả thêm 50.000 bảng Anh 
tương ứng với mức khấu trừ là 75%, so với mức khấu trừ 
ban đầu là 40%. Nhân viên bán hàng đã đưa ra một đề 
xuất mới và Giám đốc Tài chính đã chấp nhận. Tuy nhiên, 
đó cũng chưa phải vấn đề, Giám đốc Tài chính đã giúp 
công ty anh ta không bị lừa. Ai dám bảo rằng “cái cũ là đồ 
bỏ đi”. 

ÝÝ tưởng 43 - Hãy uống một cốc cà phê trước khi 
thuyết trình trước một hội đồng 

Nhiều quyết định trong kinh doanh do một nhóm người 
đưa ra ví dụ như một hội đồng hay một ban nào đó. Và đã 
có nhiều vụ bán hàng thất bại vì người bán hàng không 
biết được tác dụng của một tách cà phê. 

Một người quản lý hoặc một 
nhân viên bán hàng phải thực 
hiện bài diễn thuyết trước hội 
đồng các nhà quản lý chịu trách 
nhiệm đưa ra quyết định, cuối 
buổi vị chủ tịch nói cám ơn người 
thuyết trình vì anh ta đã làm rất 

tốt; và rằng những người quản lý sẽ suy nghĩ và thảo luận 
nó một cách nghiêm túc. Cuộc họp kết thúc mà không có 
quyết định nào được đưa ra, bởi vì vị chủ tịch thực sự 
không muốn nghe ý kiến của mọi người trước khi đưa ra 
quyết định. Nếu họ quyết định lại, có thể họ sẽ nói với 
nhân viên bán hàng qua điện thoại hoặc thư từ, vì điều đó 
luôn dễ hơn là nói trực tiếp. 

Giành thế chủ động 
trước tình huống bằng 
một tách cà phê.  
Nếu bạn cảm thấy 
thoải mái và hưng 
phấn, hãy để cho mọi 
người ngồi riêng trong 
mười phút. 

T

g y
ccóó nhiềuu vụ bán hàng thất bại vvì người bán hàànng không 
biếếtt đđưượợc ttáác dụng của một tách ccàà pphhêê.

Một ngườờii quảản llýý hhoặặc một 
nhân viên bán hàng phải thực

GGiành thhếế chủ động 
t ướớ tì h h ố bằ
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Trong trường hợp này, hãy làm chủ tình huống bằng 
một cốc cà phê. Nếu bạn cảm thấy thoải mái và hưng 
phấn, hãy để cho mọi người ngồi riêng trong mười phút. 
“Hẳn là các ông rất khó đưa ra quyết định khi tôi vẫn 
đang ở đây, vậy tôi sẽ ra ngoài và uống một cốc cà phê 
trong khi các ông thảo luận. Tôi sẽ quay lại trong vòng 
mười phút.” Có thể họ sẽ đồng ý với gợi ý của bạn - đó là 
một dấu hiệu tốt; hoặc họ nói là bạn không cần phải ra 
ngoài - đó cũng là một dấu hiệu tốt. Nhưng nếu họ nói 
bạn không cần phải quay trở lại và họ sẽ gọi cho bạn vào 
một thời điểm thích hợp thì có lẽ đó là một dấu hiệu đáng 
cảnh báo. 

Thật thú vị nếu họ đồng ý chờ bạn quay lại sau chục 
phút. Nếu khi bạn quay lại, tất cả mọi người đều nhìn 
bạn, tức là bạn đã nhận được đơn đặt hàng. Nếu chỉ có vị 
chủ tịch nhìn bạn còn những người khác nói chuyện 
riêng với nhau thì chắc chắn bạn đã thất bại và bạn sẽ 
phải làm nhiều việc hơn nữa.  

ÝÝ tưởng 44 - Đừng mắc lừa các nhà chính trị 

Có lẽ bài thuyết trình tồi tệ nhất của tôi là trước tiểu 
ban thuộc Hội đồng Tài chính của một chính quyền địa 
phương lớn. Có ba công ty cùng kết hợp để thay thế và 
mở rộng lượng trang thiết bị máy tính đáng kể tại đó. 

Tôi quyết định cho một kỹ thuật viên có kinh nghiệm 
bán hàng đi cùng, đề phòng Giám đốc Công nghệ thông 
tin, cố vấn của hội đồng, có thể hỏi những câu hỏi chuyên 
môn mà tôi không trả lời được. 

T

TThhậậtt tthú vị nếu họ đồng ý chờờ bạn quay lại ssau chục 
pphhúútt.. NNếếuu khi bạn quay lại, tất ccảả mmọọii nnggưườờii đđềềuu nnhhìn 
bạạnn, ttứứcc làà bạn đã nhận được đơnn đặặtt hhàànngg. NNếếuu chhỉỉ ccóó vị 
cchhủ tịchh nhìn bạn còn những người khác nói chuyện 

h h hắ hắ b đ hấ b b
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Tôi cũng đưa một nhà quản lý bán hàng có thâm niên 
đi cùng. Ông này đã chuẩn bị một kịch bản rất tuyệt và 
đưa tôi xem qua. Đó chính là người đàn ông mà tôi đã 
nhắc đến trong ý tưởng 41, người đã cảnh báo với tôi rằng 
ông là một người thuyết trình rất tồi. Tôi đã bỏ ngoài tai 
điều này vì cho rằng ông là một người giỏi giao tiếp khi 
gặp gỡ hay trao đổi với khách hàng. Tôi nghĩ là để trở 
thành một người bán hàng có thâm niên, bạn phải thành 
thạo ít nhất một lĩnh vực nào đó. 

Người quản lý bán hàng - một người khá lạnh lùng, 
luôn nói vấp trước đám đông - bắt đầu thuyết trình và 
khiến nó trở nên ít nhiều khó hiểu. 

Chúng tôi thấy rõ sự sốt ruột của các uỷ viên hội đồng, 
thậm chí của chính những người thuyết trình và sự lúng 
túng của vị Giám đốc Công nghệ thông tin. 

Vị Chủ tịch là người công bằng và bình tĩnh nhất, đã 
đưa ra rất ít câu hỏi cho phần đó và chúng tôi tiếp tục 
trình bày phần tiếp theo. Tôi trình bày sơ lược về những 
hợp tác thành công của chúng tôi trong việc xây dựng hệ 
thống máy tính với lợi nhuận cố định cho tất cả những ai 
quan tâm. Sau đó, tôi nói tổng quát về dự án mới của 
chúng tôi và cố gắng chứng minh lợi thế cạnh tranh của 
chúng tôi dựa trên cơ sở quyết định đã được chấp nhận. 

Tuy chúng tôi không dám nói là mình đã thành công, 
nhưng ít nhất chúng tôi cũng được nhìn nhận là có tính 
chuyên nghiệp. Dù sau này nghĩ lại, tôi cho rằng lúc đó lẽ 
ra tôi nên đề nghị họ đặt hàng, hoặc ít nhất tôi cũng nên 

T

CChhúnngg ttôi thấy rõ sự sốt ruột ccủủaa ccáácc uuỷỷ vviiêênn hhộộii đđồồnng, 
thậmm cchhí ccủa chính những ngườii tthuuyyếết ttrrììnnh vvàà ssựự llúúnng 
ttúúng củủaa vvị Giám đốc Công nghệ thhôông tiin.

1283.71442
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hỏi chúng tôi cần phải làm gì để có thể nhận được đơn 
đặt hàng của họ. 

Tôi đã đưa kỹ thuật viên đi cùng và anh ta đã chuẩn bị 
vài lời ngắn gọn nhưng khá thú vị về một đổi mới kỹ thuật 
để phân biệt sản phẩm của chúng tôi với các công ty đang 
cạnh tranh khác. Tôi đã vượt qua được bản năng của 
mình và đã để anh ta phát biểu. 

Mọi chuyện diễn ra rất tốt đẹp khi vị Giám đốc công 
nghệ thông tin đưa ra một câu hỏi và kỹ thuật viên của 
tôi đã trả lời rất tốt và nhanh chóng. Anh ta đã trình bày 
chi tiết, ngắn gọn nhưng dễ hiểu. Sau đó, một uỷ viên Hội 
đồng Lao động đưa ra một câu hỏi khác có trình độ cao 
hơn. Người kỹ thuật viên hiểu sai mức độ yêu cầu và đã 
giải thích quá cặn kẽ. 

Lúc này các chính trị gia cảm thấy rất chán ngán, và 
họ bắt đầu công kích đảng đối lập như họ vẫn làm khi 
buồn chán. Ngay lập tức, bên bị công kích phản đối lại 
quyết liệt và đưa ra danh sách những sai lầm của đảng 
cầm quyền trong những năm nắm chính quyền.  

Bây giờ cuộc nói chuyện đã đi quá xa chủ đề ban đầu. 
Tôi nhìn vị Chủ tịch, hy vọng ông sẽ giúp chúng tôi kết 
thúc chuyện này. Ông ấy đã cố gắng hết sức nhưng cuối 
cùng, chúng tôi đã kết thúc buổi thuyết trình trong hỗn 
loạn và tất cả ý kiến của Hội đồng về công ty đều là sự tồi 
tệ và buồn chán. Chúng tôi đã thất bại. 

 

hỏi

đồnngg LLaao động đưa ra một câu hỏi khác có trình độ cao 
hhơơnn. Nggưườời kỹ thuật viên hiểu saaii mmứcc đđộộ yyêêuu ccầầuu vvàà đđã 
giải tthhíícch qquá cặn kẽ.

Lúc nnàày các chính trị gia cảm thấy rất chán ngán, và 
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Năm ý tưởng kinh doanh  
tuyệt vời nhất chứng minh rằng 

luôn có một giải pháp 

Giới thiệu 

Mặc dù chủ đề của cuốn sách là các tuyệt chiêu bán 
hàng, nhưng những ý tưởng và câu chuyện - mà những 
người bán hàng đã kể cho tôi - luôn nhắc nhở tôi rằng: 
không bao giờ có những quy tắc bán hàng bất biến và 
cứng nhắc. Một giải pháp trực tiếp (còn gọi là “tư duy đột 
phá”) là sức mạnh đặc biệt của một nhân viên bán hàng 
giỏi, thậm chí khi giải pháp đó tưởng như sẽ không thành 
công và những cách giải quyết thông thường đã thất bại. 
Tất nhiên, đây chỉ là ví dụ nhưng tôi hy vọng chúng có 
thể khích lệ những nhân viên bán hàng tin vào những ý 
tưởng bất ngờ và tin rằng luôn có một giải pháp. 

Tuy nhiên, ý tưởng cuối cùng cũng nhắc nhở chúng ta 
rằng, luôn có một giải pháp sai lầm. Việc bán hàng cũng 
giống như tìm kiếm những sai sót có thể xảy ra và sửa 
cho đúng. 

Giớiớớiớiớiiớớiiớii tthhiiiiiệiệệiệu

MMặặcc dù chủ đề của cuốn sáchh là ccáác ttuuyyệtt cchhiiêêuu bbáán 
hhààng, nnhhưưng những ý tưởng và cââu chhuyện - mà nhhững 
ngườờii bbán hàng đã kể cho tôi luôn nhắc nhở tôi rằng:
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Tôi tin rằng những nhân viên bán hàng luôn nhận 
được lời khuyên nên sử dụng một vài quy trình bán hàng 
đã được nói đến trong cuốn sách này hay cuốn sách khác. 
Nhưng nhiều nhân viên bán hàng giỏi sẽ bỏ qua những 
quy trình đó và chỉ tập trung vào việc bán hàng. 

ÝÝ tưởng 45 - Hãy nhớ là luôn có một giải pháp (1) 

Ban Giám đốc một công ty đang gặp khó khăn vì sản 
phẩm dầu gội đầu mới của họ không bán chạy và họ đã gọi 
đến một văn phòng tư vấn bán hàng. “Nếu ngài trả cho 
chúng tôi 30.000 đô la, chúng tôi có thể làm tăng gấp đôi 
doanh thu bán hàng của ngài chỉ bằng một câu nói”. 
“Được. Đó là câu gì?” “Ở cuối phần hướng dẫn sử dụng trên 
mặt sau của chai, hãy ghi thêm câu: “Sử dụng nhiều lần”.” 

Ý tưởng 46 - Hãy nhớ luôn có một giải pháp (2) 

Giám đốc Tài chính của một công ty giải pháp máy tính 
đang gặp rắc rối vì đã có một quyết định táo bạo. Đầu tiên 
bà sa thải Giám đốc Công nghệ thông tin, sau đó đến lượt 
tất cả các nhà quản lý và kỹ thuật viên của Phòng Công 
nghệ thông tin. Tiếp đến, bà gọi cho nhà cung cấp máy vi 
tính và nói với họ rằng bà vừa rút đơn kiện họ về việc hệ 
thống máy của họ hoạt động không tốt đã góp phần gây 
ra những rắc rối mà bà đang phải chịu trách nhiệm. Ý 
định của bà là muốn yêu cầu họ có trách nhiệm với 
những thiệt hại trầm trọng khiến cho công ty của bà rơi 
vào tình trạng lộn xộn, không quản lý được tiền lương và 
trả lương cho nhân viên vào cuối tuần. 

T

“ĐĐược. ĐĐóó là câu gì?” “Ở cuối phầnn hướng dẫn sử ddụng trên 
mặặtt ssaauu củủa chai, hãy ghi thêm cââuu:: ““SSửử ddụụnngg nnhhiiềềuu llầầnn”.”

ÝÝ tưưưưưởởởởởnnng 46 - Hãyããyãyy nhớ luôn có một giải pháp (2)
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Bên cung cấp đã được văn phòng luật của mình tư vấn 
rằng, những lời nói trên có thể chứng minh cho sự thành 
công của họ. Sau đó, họ đã đến và đưa ra một kế hoạch 
sử dụng cho chủ thầu, vì phòng máy không bị hỏng và tất 
cả các tài liệu vẫn còn nguyên, như thể nó sẽ vận hành 
rất tốt. 

Giám đốc Tài chính đã cho nhà cung cấp một cơ hội 
để thực hiện dự án - bà phải làm như vậy hoặc lời thỉnh 
cầu của bà sẽ bị thất bại. Trong trường hợp này, thường 
thì hầu hết mọi người sẽ tiếp tục công việc, nhưng nhân 
viên bán hàng nhận ra tình thế đã đảo ngược và khăng 
khăng đòi một khoản bồi thường trước khi bất kỳ một 
nhà thầu nào bắt đầu công việc. Giám đốc tài chính 
phải đồng ý và nhà cung cấp không chỉ cứu vãn được 
vụ kiện, mà còn giành được một hợp đồng có lợi để 
quản lý các trang thiết bị máy vi tính của công ty trong 
tương lai. 

ÝÝ tưởng 47 - Hãy nhớ luôn có một giải pháp (3) 

Chính nhân viên bán hàng đó cũng đánh mất một hợp 
đồng cung cấp máy tính cá nhân cho một tổ chức lớn 
vào tay một công ty đối thủ về mạch hệ thống. Vì biết 
nhân viên bán hàng đã giành được hợp đồng đó nên anh 
ta đã gọi điện chúc mừng. Và anh ta nhận thấy rằng 
nhân viên kinh doanh của công ty đối thủ vẫn chưa đặt 
hàng một nhà thầu phụ để cung cấp phần cứng cho máy 
tính cá nhân, nên anh đã đưa ra một dự án và nhận 
được hợp đồng. 

B

nnhhà thầầuu nào bắt đầu công việệcc. Giám đốc ttàài chính 
phhảảii đđồồnngg ý và nhà cung cấp kkhhôônngg cchhỉỉ ccứứuu vvããnn đđưượợc 
vvụụ kkiiệnn,, mmà còn giành được mmộộtt hhợợpp đđồồnngg ccó llợợii đđể 
quuảảnn llýý các trang thiết bị máy vi tính của công ty trong 
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Ý  tưởng 48 - Hãy nhớ luôn có một giải pháp (4) 

Một rắc rối đã xảy ra với tôi, một loạt các thiết bị đầu 
cuối bị nhiễu nghiêm trọng do những tấm thảm trong 
phòng máy tính. Chúng tôi đã điều chỉnh những thiết bị 
đó, nhưng nếu ngay từ đầu chúng tôi trả tiền để thay thế 
toàn bộ tấm thảm trong phòng, thì sẽ rẻ và nhanh hơn 
cho cả hai bên. 

Ý tưởng 49 - Hãy nhớ luôn có một giải pháp (5) 

Robert Maxwell, Giám đốc Điều hành của một hãng 
mạch hệ thống nóng lòng muốn gặp Tổng Giám đốc điều 
hành của một tạp chí, khách hàng lớn nhất của hãng. 
Nhưng vấn đề là chính vị Tổng Giám đốc điều hành đã 
thông qua một loạt các công ty khác để có được mạch hệ 
thống đó. Và ở đây có một thử thách. Văn phòng của ông 
Maxwell không bao giờ có lịch hẹn gặp rõ ràng, do đó bạn 
có thể bỏ lỡ những khoảng thời gian quan trọng. 

Giám đốc điều hành quyết định hành động. Ông đến 
ăn bữa tối cùng câu lạc bộ những người Mỹ Anglo6 mà 
Maxwell là một thành viên. (Việc ông được dự ăn bữa tối 
cũng là một bằng chứng khác về chuyện luôn có một 
giải pháp.) Sau bài phát biểu, người anh hùng của 
chúng ta đứng chờ Maxwell trên hành lang lối ông đi ra. 
Ông giới thiệu mình là ai và Maxwell đã trả lời rằng ông 
ta có biết ông và trước đây ông ta đã mong muốn được 
gặp ông. 

                                            
6 Dùng để chỉ tầng lớp trên trong xã hội Mỹ. 

Ý

hànhh của một tạp chí, khách hàng lớn nhất của hãng. 
NNhhưng vvấấnn đề là chính vị Tổng GGiám đốc điềuu hành đã 
thônngg qquua một loạt các công ty kkhháác đđểể cóó đđượợcc mmạạcchh hhệ 
tthhốốnng đđóó. VVà ở đây có một thử thháácchh. VVăănn pphhòònngg ccủủaa ôônng 
MMaaxxwweellll không bao giờ có lịch hẹn gặp rõ ràng, do đó bạn
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Với lời xác nhận đó, con đường dẫn đến một cuộc gặp 
chính thức trở nên dễ dàng hơn nhiều. 

ÝÝ tưởng 50 - Hãy nhớ cũng luôn có một giải pháp 
sai lầm. 

Giám đốc người Mỹ của một công ty Anh nói chuyện với 
đội ngũ nhân viên, những người vừa trải qua một thời kỳ 
khó khăn. Mục tiêu của ông là xốc lại tinh thần cho đội ngũ 
nhân viên bằng việc chỉ ra rằng cùng với các công ty khác, 
công ty hiện tại đã trở thành một công ty đa quốc gia. Ông 
lấy ví dụ là nhiều chi nhánh ở hải ngoại do nhà quản lý địa 
phương quản lý, chứ không phải do những người Anh xa 
xứ quản lý. Ông cho rằng điều đó chứng tỏ sự trưởng thành 
của một công ty đa quốc gia khi người đứng đầu của một 
công ty ở Cairo là một người Ai Cập v.v… 

Điều đó có thể dễ dàng được chấp nhận ở London, 
Manchester và ở Leeds, nhưng ở một nơi khác thì điều đó 
chưa chắc đã được chấp nhận. Thực tế là tại chi nhánh 
Edinburgh ở Scotland, vị giám đốc cũng trình bày bài 
thuyết trình trên và yêu cầu nhận xét. Khi đó người quản 
lý cao cấp ở Scotland là một người Anh, nên anh ta đưa 
ngay ra câu hỏi: “Dựa trên chính sách về việc cử người 
dân địa phương điều hành các chi nhánh hải ngoại, có 
phải chủ định của ngài là mở rộng đặc quyền này cho 
người Scotland?” Phải mất một lúc, vị Giám đốc người Mỹ 
mới hiểu câu hỏi. Ông đã không biết được người Anh và 
người Scotland luôn kình địch với nhau nên ông đã phải 
trả giá. 

V

xxứứ quản llýý. Ông cho rằng điều đó cchhứng tỏ sự trưởởnng thành 
củủaa mmộộtt côông ty đa quốc gia khi nnggưườờii đđứứnngg đđầầuu ccủủaa mmột 
ccôônngg ttyy ởở CCairo là một người Ai Cậpp vv.vv……aa

ĐĐiiềềuu đó có thể dễ dàng được chấp nhận ở London
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Bốn ý tưởng bán hàng tuyệt vời 
cho người bán lẻ 

  Giới thiệu 

Một trong những điều thú vị nhất khi bạn làm nghề tự 
do hay tự đứng ra kinh doanh là những người khác - đặc 
biệt là những người cũng trong nghề kinh doanh - sẽ 
thường xuyên tâm sự với bạn về mô hình kinh doanh mà 
họ mơ ước. Nhưng đó chỉ là mơ ước của họ, chứ họ không 
có ý định thử biến nó thành hiện thực. (Quả thực, nhiều 
người luôn trong trạng thái sẵn sàng để bắt đầu hành 
động, nhưng cuối cùng lại không bắt đầu.) 

Đôi khi nếu họ thực hiện ý tưởng của mình thì trên 
thực tế, đó là một cơn ác mộng. (Bạn đã bao giờ thực sự 
suy nghĩ: mọi chuyện sẽ như thế nào nếu bạn mở một 
quán rượu trong một thành phố? Nó cũng giống như bạn 
mở cửa phòng khách nhà bạn cho mọi người vào mỗi tối, 
dù bạn thích họ hay không thích. Và không có cảnh sát, 
cũng như không có ai buộc bạn phải tuân theo luật giới 
hạn địa điểm và thời gian được bán rượu, vì vậy những 
người đó ở nhà bạn và chỉ rời đi khi nào họ muốn.)  

ộộ g g ị ạ g ự
ddoo hay ttựự đứng ra kinh doanh là nnhữngg người kkhhác - đặc 
biệtt llàà nhhữững người cũng trongg ngghhềề kkiinnhh ddooaannhh -- sẽ 
tthhưườờng xxuuyyên tâm sự với bạn về mmôô hhììnnhh kkiinnhh ddooaannhh mmà 
hhọọ mmơơ ưước. Nhưng đó chỉ là mơ ước của họ, chứ họ không 
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Tuy nhiên, cũng có những cơ hội tốt để biến những mơ 
ước thành một nghề kinh doanh. Trong phần này, chúng 
tôi sẽ đưa ra một ví dụ về ngành kinh doanh mà hầu hết 
những người bán hàng có tham vọng đều nghĩ đến, đó là 
bán lẻ hoặc nghiên cứu những điều đã kích thích họ. Vì 
vậy, nếu bạn muốn mở một phòng tranh nghệ thuật hoặc 
một cửa hàng đồ cổ, hoặc xu hướng của bạn là thiết kế và 
lắp đặt nhà bếp và vườn hoa, thì chúng tôi sẽ gợi ý một 
vài ý tưởng tuyệt vời cho bạn. Ý tưởng này đến từ những 
người đã làm và bán nhiều mặt hàng, có thu nhập cao mà 
vẫn rất thoải mái với phong cách sống của mình. 

Ý tưởng 51 - Đối xử với khách hàng như họ là mục 
đích sống của bạn 

Khách hàng chính là cơ hội để biến ước mơ của bạn 
thành hiện thực. Trong giai đoạn đầu, bạn cần phải chi 
một khoản tiền lớn vào quảng cáo. Người đang điều hành 
một phòng tranh nghệ thuật nói với tôi: “Tối thiểu phải 
chi khoảng 10% tổng doanh thu vào việc quảng cáo.” 

Vị trí của công ty bạn trên thị trường và thương hiệu 
của bạn rất quan trọng. Hãy đầu tư thời gian và cả tiền 
bạc nếu cần. Tên doanh nghiệp của bạn nên có tiếng vang 
về thương hiệu hay vị trí của công ty bạn. Cái tên đó phải 
giúp khách hàng mới hình dung về bạn đúng với những gì 
họ đã nghe về bạn trước đó. Cái tên đó cũng không được 
mạo nhận, vì đó là sự bất hợp pháp nhưng hãy chắc chắn 
rằng, nó sẽ đem đến cho mọi người những suy nghĩ tích 
cực và tốt đẹp. 

T

ÝÝ ttưưưưưởởởởởnnng 51 - Đối xửửử vớiii khácchh hàng như hhọọ là mục
đđíícchh sốốnngg của bạn

KKhhácchh hhàng chính là cơ hội đđểể bbiiếếnn ưướớcc mmơơ củủaa bbạạn 
thhàànnhh hhiiện thực. Trong giai đoạn đầu, bạn cần phải chi 

1283.79012
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Bạn phải luôn luôn tìm kiếm 
những khách hàng thường xuyên 
và nhắm đến cả những khách 
hàng mới. Nếu bạn có thể bán 
hàng qua mạng thì hãy bắt tay 
vào làm ngay. Điều đó có nghĩa là 
tất cả khách hàng trong khu vực 
có thể mua hàng của bạn ở bất kỳ nơi nào. Hãy quảng cáo 
ở những nơi có thể mang lại khách hàng tiềm năng. Hãy 
nhớ rằng những người quan tâm đến đặc sản quê bạn sẽ 
đến gặp và làm việc với bất kỳ ai biết những gì họ đang 
nói đến. Vì vậy, đừng giới hạn việc quảng cáo trên các tờ 
báo địa phương. Nếu bạn thực sự yêu thích công việc bán 
hàng, hãy đầu tư thật nhiều thời gian vào việc thúc đẩy 
kinh doanh và tìm khách hàng mới. 

Khi bạn đã tìm thấy khách hàng, hãy tìm hiểu chi tiết 
xem họ là ai và họ quan tâm đến cái gì, cũng như họ đã 
mua gì. Bạn sẽ rất ngạc nhiên vì bạn đã xây dựng được cơ 
sở dữ liệu thông tin một cách nhanh chóng, giúp cho mẫu 
hàng quảng cáo tiếp theo của bạn nhận được sự chú ý 
đặc biệt. “Tôi đã sở hữu một trong những chiếc ấm pha 
trà nhỏ Georgian, và tôi sẽ dành nó cho lần ghé thăm tới 
của bạn?” Cơ sở dữ liệu này là một tài sản kinh doanh 
quan trọng và nếu bạn tiếp tục công việc bán hàng với 
niềm đam mê thì nó sẽ góp phần vào việc xây dựng giá trị 
thiện chí của bạn. 

Nói về thiện chí, đó là điều rất khó để có được nhưng 
cũng rất dễ đánh mất. Những danh tiếng tốt rất có lợi, vì 

Vị trí và thương hiệu 
của công ty bạn trên 
thương trường rất 
quan trọng. Hãy đầu 
tư thời gian và cả 
tiền bạc nữa,  
nếu cần thiết. 

B

bááoo đđịịaa pphương. Nếu bạn thực sựự yêu thích côngg việc bán 
hhàànngg, hhããyy đầu tư thật nhiều thờời ggiiaann vvààoo vviiệệcc tthhúúcc đđẩẩy 
kinhh ddooaanhh và tìm khách hàng mớớii.

KKhi bbạạn đã tìm thấy khách hàng, hãy tìm hiểu chi tiết 
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nó giúp bạn giữ được những 
khách hàng thường xuyên và 
mang lại những khách hàng mới. 
Nếu một sản phẩm bị lỗi, thậm 
chí chỉ vì khách hàng không 
thích, thì hãy lấy lại, sửa chữa lỗi 
đó và đừng hỏi khách hàng bất kỳ 
điều gì. Tuy nhiên, nếu họ khăng 
khăng yêu cầu bạn trả lại tiền thì 

hãy cố gắng thuyết phục họ đổi lấy thứ khác. Bạn đang 
bán dịch vụ và chất lượng chứ không riêng sản phẩm. 
Hãy sử dụng những chất liệu tốt nhất để trưng bày và gói 
hàng, làm cho cửa hàng của bạn thật thân thiện. Khách 
hàng của bạn đã quen được đối xử công bằng hoặc như là 
“Thượng Đế”, vì thế việc họ mua hàng của bạn phải có gì 
khác biệt. Hãy để họ tự do, đừng làm cho họ bị áp lực hay 
cảm thấy như bị đe dọa. Nếu họ muốn giúp đỡ, sau khi 
đã trả lời câu hỏi của họ hãy đi ra chỗ khác. Hãy nhớ 
rằng bạn làm điều này vì một kế hoạch lâu dài và khó 
khăn, có thể họ sẽ quay lại nếu họ không cảm thấy khó 
chịu. Hãy để cửa mở bất kỳ lúc nào có thể. Điều này sẽ 
tránh mang lại cảm giác bị từ chối. 

Chắc chắn rằng doanh thu của một cửa hàng sẽ tăng 
lên rất chậm khi bạn bán cửa hàng cũ và chuyển đến một 
cửa hàng mới, nhưng đôi khi cửa hàng của bạn nên có 
những thay đổi đáng chú ý khác. Một chủ cửa hàng 
chuyên bán những quyển sách hiếm đã nói với tôi rằng 
anh ta đã có một bộ sưu tập những quyển sách mới, 

Nói về thiện chí, điều 
đó rất khó để có 
được nhưng cũng rất 
dễ đánh mất. Những 
danh tiếng tốt rất có 
lợi vì nó giúp bạn giữ 
được những khách 
hàng thường xuyên 
và mang lại những 
khách hàng mới. 

hhàànng, llààmm cho cửa hàng của bạnn thật thân thiệệnn. Khách 
hhàànngg củủaa bbạn đã quen được đối xxửử ccôônngg bbằằnngg hhooặặcc nnhhưư là 
“TThhưượợnngg ĐĐế”, vì thế việc họ mua hhàànngg ccủủaa bbạạnn pphhảảii ccóó gì 
kkhhác biệệtt. Hãy để họ tự do, đừng làm cho họ bị áp lực hay 
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nhưng lại để chúng ở ngăn kéo cho đến khi anh có cơ hội 
tốt để giới thiệu chúng. Điều này có nghĩa là anh ta có thể 
không bán ngay chúng, nhưng anh ta có thể gửi mẫu 
hàng quảng cáo mời khách hàng đến xem cuộc trưng bày 
mới khi có cơ hội thực tế. Anh ta mời họ đến khi cửa hàng 
đã đóng cửa, sau đó anh ta mời họ một ly rượu và mọi 
việc diễn ra rất tốt. 

Một chủ cửa hàng khác chuyên bán những mặt hàng 
giá khá cao với số lượng ít nói rằng trên quầy hàng của 
anh ta cũng có rất nhiều thứ tương tự khá hấp dẫn mà 
giá lại rẻ, như là các loại bưu thiếp in hình những bức 
họa nổi tiếng. Điều này có nghĩa là mọi người có thể 
mua một thứ gì đó và đây có thể là một nguồn thu lẻ rất 
giá trị. 

Ý tưởng 52 - Đếm khách hàng 

Mỗi loại sản phẩm bạn bán, mỗi chiếc danh thiếp mà 
bạn nhận được sẽ là một phần trong cơ sở dữ liệu khách 
hàng của bạn. Ngay từ đầu, bạn phải xây dựng cơ sở dữ 
liệu này và bạn sẽ nhanh chóng có được công cụ tiếp thị 
quý giá nhất của những người yêu thích sản phẩm của 
bạn, biết bạn hoặc biết doanh nghiệp của bạn. 

Chủ của một cửa hàng nghệ thuật đã giải thích điều đó 
như thế này. 

Chúng tôi bắt đầu bằng cách sưu tập thiệp Giáng sinh từ tất 
cả những người bạn của chúng tôi. Chúng tôi đưa thông tin 
của 550 người liên quan tới việc kinh doanh cũ của tôi và 

như

mmua mộộtt thứ gì đó và đây có thểể llà một nguồn tthhu lẻ rất 
ggiáá ttrrịị..

ÝÝ tưưưưởởởởởnnng 52 - Đếm khách hàng
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công việc dạy học của vợ tôi vào cơ sở dữ liệu trên Microsoft 
Word. Chúng tôi gọi nó là hồ sơ triển vọng. Sau đó, chúng 
tôi lập một cuốn sổ dành cho khách hàng và yêu cầu mọi 
người ký vào đó hoặc bỏ danh thiếp của họ vào một bình 
thủy tinh lớn và khá đẹp. Tất cả những khách hàng này sẽ 
được đưa vào hồ sơ triển vọng. 

Khi chúng tôi bán hàng và gặp gỡ khách hàng, chúng tôi sẽ 
nhập thông tin chi tiết cuộc bán hàng vào một bảng tính 
Excel mà chúng tôi gọi là hồ sơ khách hàng. Phần mềm này 
cũng không có gì nổi bật nhưng chúng tôi sẽ không thay đổi 
nếu nó không có sai sót hoặc thiếu hụt. Chúng tôi muốn 
nhận dạng khách hàng, để khi có những sản phẩm mới, 
chúng tôi có thể mời họ đến xem trước hoặc mời họ một ly 
rượu. Hồ sơ này cũng rất có ích, vì bạn có thể xem qua hồ sơ 
và tìm hiểu xem người nào mua thứ gì. 

Chúng tôi không còn phải cố gắng đoán xem ai có thể trở 
thành khách hàng của chúng tôi. Điều đó có nghĩa, bạn 
không bao giờ được bỏ qua bất kỳ một cái tên nào. Hiện tại, 
tập hồ sơ triển vọng của chúng tôi gồm 1.000 người và 500 
khách hàng. Kết hợp với một trang web tốt, đôi khi chúng tôi 
có thể đưa họ lên trang web đó và việc này sẽ mang đến cho 
chúng tôi nhiều cơ hội bán hàng. 

ÝÝ tưởng 53 - Cẩn thận khi đa dạng hóa kinh doanh 

Khi bạn đã có một cơ ngơi, bạn khao khát được khai 
thác, sử dụng chúng nhiều hơn dự định ban đầu. Trên 
thực tế, sẽ có rất nhiều người đề nghị bạn bán hàng hóa 
của họ trong cửa hàng của bạn với một khoản phần trăm 
nào đó. Tuy nhiên, bạn có tin chắc rằng những bức tượng 

c

chhúú g tô có t ể ờ ọ đế e t ước oặc ờ ọ ột y
rượu. HHồ sơ này cũng rất có ích, vvì bạn có thể xemm qqua hồ sơ 
vàà ttììmm hiiểu xem người nào mua thhứứ ggìì.

CChúnngg ttôi không còn phải cố gắngg đđoán xem ai có tthhểể trở 
tthhàànnhh khách hàng của chúng tôi Điều đó có nghĩa bạn
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bằng gỗ của một nhà máy sản xuất đồ thủ công mỹ nghệ 
ở địa phương sẽ không gây bất trắc gì cho việc kinh doanh 
của bạn chứ. Đây là một lý do chính đáng để xem xét sự 
đa dạng hóa sản phẩm. Bạn phải nghiên cứu kỹ càng 
những sản phẩm mới cũng như cũ. Trên hết, đó là những 
gì mà bạn bán. Và những lý do khác như: 

 Việc sử dụng các khoảng không gian trên giá. Việc 
tăng nguồn cung cấp trong ngành kinh doanh chính 
của bạn có mang lại nhiều nguồn thu không? Đương 
nhiên điều đó phải tốn chi phí và họ sẽ để cho bạn 
trưng bày sản phẩm của họ miễn phí, nhưng bù lại 
bạn phải mua thêm nhiều hàng hoặc những mặt 
hàng có giá trị cao. Hơn nữa, chắc chắn bạn sẽ phải 
tốn chi phí khi làm ăn với nhà cung cấp mới và họ 
muốn bạn phải trả tiền mặt ngay lập tức khi bạn bán 
được sản phẩm. 

 Những sản phẩm bạn đang bán hộ có thể sẽ đơn 
giản và có giá cả thấp hơn. Tuy nhiên, việc bán hàng 
hộ ai đó sẽ làm mất thời gian nói chuyện với những 
khách hàng tiềm năng của chính bạn. Nếu đúng như 
vậy thì bạn sẽ gặp rắc rối. Bạn cần phải có nhiều 
nhân viên hơn trong cửa hàng trong khi bạn không 
thể thuê thêm người.  

 Nếu bạn giải quyết vấn đề nhân sự bằng cách 
thỉnh thoảng đồng ý để nhà cung cấp mới chịu 
trách nhiệm trong cửa hàng của bạn, bạn đã làm 
vấn đề thêm rắc rối vì họ không thể bán sản phẩm 
của bạn. 

bằn

hàànngg có giá trị cao. Hơn nữaa, chắc chắn bạạnn sẽ phải 
ttốốnn chhi phí khi làm ăn với nnhhàà ccuunngg ccấấpp  mmớớii vvàà hhọ 
mmuuốnn bạn phải trả tiền mặt nnggaayy llậậpp ttứứcc kkhhi bbạạnn bbáán 
đượợcc sản phẩm.
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Thông điệp ở đây rất rõ ràng. Hãy kinh doanh những gì 
bạn biết và hãy thực hiện công việc của riêng bạn. Đừng 
tham gia vào công việc kinh doanh của bất kỳ ai. 

ÝÝ tưởng 54 - Đầu tiên hãy làm thí điểm 

Khi quản lý bất kỳ dự án nào có 
sự thay đổi, hầu hết các nhà quản 
lý dự án đều cho rằng nên thực 
hiện thí điểm. Đây cũng là lời 
khuyên thích hợp cho những 
người bán lẻ. Là một doanh nhân, 
bạn cũng có thể thực hiện điều đó 
với doanh nghiệp của mình. Một ví 
dụ rõ ràng về điều này là với trung 

tâm công nghệ cao bạn có thể xây dựng một doanh nghiệp 
mới với những nguồn lực tối thiểu có thể: một nhà quản lý 
và một đội ngũ liên kết chặt chẽ. Trong đội có hai nhân 
viên bán hàng, một là kỹ thuật viên và một là người hỗ trợ 
phụ trách vấn đề khách hàng. Nhóm nhân viên này sẽ 
quản lý việc kinh doanh giống như đó là công việc của 
riêng họ. Họ đã tìm hiểu và giải quyết những rắc rối, thực 
hiện kinh doanh thành công và giải thích cho bạn nghe 
cách thức mô hình kinh doanh đó. Sau đó, dựa trên khả 
năng tài chính và khả năng thực hiện của mô hình, bạn có 
thể triển khai việc kinh doanh. Nếu bạn cần các nhà đầu 
tư giúp đỡ, thì ý tưởng tốt là bạn nên trình bày với họ. 

Nếu bạn chuẩn bị 
bán một sản phẩm 
mới hoặc triển khai 
rộng rãi một ý tưởng 
nào đó thì hãy xem 
xét một vài cách mà 
bạn có thể làm thí 
điểm trước khi triển 
khai hoàn toàn ý 
tưởng đó. 

T

ạ g ự ệ
với doanhh nnghiệp của mìnnh. Một ví 
dụ rõ ràng vềề đđiiềềuu nnàày llàà vvớớii ttrruung 

ttââmm cônngg nnghệ cao bạn có thể xây ddựựnngg mmộộtt ddooaannh nngghhiiệệp
mmớớii vvớớii nnhững nguồn lực tối thiểu có thể: một nhà quản lý

khhaai hhooàn toàn ý
ttưởng đđóó.
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sáu ý tưởng kinh doanh tuyệt vời  
để giải quyết những sản phẩm  

và thị trường khó khăn 

Giới thiệu 

Bán những sản phẩm mới có thể rất khó khăn. Ví dụ, 
nếu mọi người cảm thấy lời chào hàng của bạn khó hiểu, 
thì bạn sẽ thấy lo lắng, và băn khoăn liệu sản phẩm có 
bán được hay không. Hầu hết các ý tưởng trong cuốn 
sách này đều đưa ra những hành động tích cực giúp bạn 
thúc đẩy việc kinh doanh và bán hàng thành công. Tôi 
nghĩ rằng chúng ta có thể học được rất nhiều điều từ 
những sản phẩm đã được bán nhiều năm trên thị trường, 
mặc dù chúng không thực sự có giá trị và hạn chế trong 
việc duy trì sự tin tưởng của khách hàng, nhưng vẫn được 
khách hàng lựa chọn. 

Vì vậy, một trong những cách để tránh những đêm mất 
ngủ do hoạt động kinh doanh thua lỗ là luôn nhớ rằng 
luôn có những người bán hàng đã bán được cát cho người 
Ả Rập và bán được tủ lạnh cho người Eskimo. 

GGiớiớớiớiớiiớớiiớii tthhiiiệiệệiệu

BBáánn nhữững sản phẩm mới có thhểể rrấấtt kkhhóó kkhhăănn.. VVíí ddụụ, 
nnếếuu mọọii nnggười cảm thấy lời chào hhàànng ccủủaa bbạạnn kkhóó hhiiểểu, 
thhìì bbạạnn sẽ thấy lo lắng, và băn khoăn liệu sản phẩm có
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Ý  tưởng 55 - Sử dụng vẻ hấp dẫn bên ngoài để bán 
những thứ đồ vô giá trị 

Đây là cách duy nhất để tôi có thể bắt đầu giải thích sự 
thành công của Madona. Trong tờ Guardian ra ngày mùng 
7 tháng 5 năm 2003, Rod Liddle đã miêu tả âm nhạc của 
cô là loại nhạc disco nhạt nhẽo nhất mà thế giới từng 
nghe. Tôi hoàn toàn nhất trí và khi bạn đang gặp những 
khó khăn, thất bại thì hãy nhớ rằng cô ấy đã bán được 
hàng triệu bản nhạc vô giá trị này nhờ vẻ ngoài hấp dẫn. 

Ý tưởng 56 - Nếu bạn bán sản phẩm đầu tiên 
thành công, hãy tiếp tục bán nó

Như chúng ta đã đồng ý trong phần giới thiệu của cuốn 
sách này, chắc chắn tôn giáo là một trong những ý tưởng 
kinh doanh tuyệt vời nhất của mọi thời đại. Thật kỳ lạ khi 
nhớ rằng nhà thờ Thiên Chúa giáo hiện tại có những niềm 
tin và truyền thống miêu tả chính xác những khái niệm, 
những điều kỳ diệu tương tự như cách đây hàng nghìn 
năm. Trên thực tế, các đấng sáng tạo là những người tin 
rằng Genesis7 nên được hiểu theo nghĩa bóng khi nói 
rằng, Chúa đã tạo ra loài người trong bảy ngày và thế giới 
chỉ bốn ngàn tuổi. 

Đông chí là ngày ngắn nhất của năm và trong thế giới 
cổ đại, những người ngoại giáo lấy ngày này làm ngày tái 
sinh của Thần Mặt Trời. Ngày đông chí cũng được coi là 
ngày sinh của đấng cứu thế loài người. Đây chính là con 

                                            
7 Quyển đầu kinh Cựu ước Chúa sáng tạo ra thế giới. 

Ý

NNhư cchhúúng ta đã đồng ý trong pphhầần ggiiớới thhiiệệuu ccủaa ccuuốốn 
sáchh nàày, cchắc chắn tôn giáo là mmột ttroongg nnhữữngg ýý ttưưởởnng 
kkiinnhh dooaannhh tuyệt vời nhất của mọii tthhờii đđạạii. TThhậậtt kkỳỳ llạạ kkhi 
nhhớớ rrằằng nhà thờ Thiên Chúa giáo hiện tại có những niềm

1283.41205



 

| 123 
 

của Đức Chúa Trời và mẹ của loài người tất nhiên đó là 
Mẹ Đồng Trinh. Ở đây, theo như August Berkshire - một 
biên tập viên có tiếng trên một tạp chí - Ngày đông chí và 
Giáng sinh cũng chỉ là: Tammuz* của Babylon, Attis* của 
Phrygia, Horus* của Ai Cập, Mithra* của Ba Tư, Krishna* 
của Ấn Độ, Heracles* của Hy Lạp và Jesu8 của Nazareth. 
Tất cả các Đấng cứu thế của loài người này đều tổ chức 
sinh nhật của mình vào ngày đông chí. Bằng cách đó mọi 
người đều mua cuốn tạp chí và tin rằng họ đang thờ Đức 
Chúa thực sự sáng tạo ra loài người. 

ÝÝ tưởng 57 - Tuân theo những quy luật cung cầu 

Những người tiêu dùng thông thường giải quyết quy 
luật cung và cầu khi họ mua hay bán một tài sản. Đối với 
hầu hết mọi người, đó là tài sản đắt giá nhất mà họ từng 
mua và rất khó để ước tính tầm quan trọng của nó. Thông 
thường, với những người dễ tính và có hiểu biết thì đó có 
thể là một ngành kinh doanh đáng sợ, vì họ thấy trong đó 
có những mưu đồ và sự dối trá để bán được hàng hóa ở 
mức giá tốt nhất có thể. 

Ngôi nhà của bạn có giá trị là bao nhiêu? Tất nhiên, 
bạn có thể nhận được một ước tính từ những người trong 
nghề kinh doanh bất động sản, họ dựa trên giá trị của 
một ngôi nhà có diện tích tương tự mà họ vừa bán. Nhưng 
cuối cùng, giá trị thị trường thực sự là giá trị không thể 
thay đổi trên hợp đồng mà bạn sẽ nhận được. Người 

                                            
8 Những vị thánh của các quốc gia hay của một giai đoạn lịch sử. 

của

Nhữngg người tiêu dùng thôngg thường giải qquuyết quy 
lluậậtt ccuunng vvà cầu khi họ mua hayy bbáánn mmộộtt ttààii ssảảnn.. ĐĐốốii vvới 
hhầầuu hhếếtt mmọọi người, đó là tài sản đđắắtt ggiiáá nnhhấấtt mmàà hhọọ ttừừnng 
mmuuaa vvàà rrất khó để ước tính tầm quan trọng của nó. Thông 



 

124 |  
 

muốn mua nhà của bạn có thể tăng hoặc giảm giá theo 
quan điểm của họ. Tuy nhiên, khi hợp đồng đã được ký 
thì giá trị thực hay còn gọi là giá thị trường của ngôi nhà 
được thiết lập. Ngay hôm sau thì không ai có thể chắc 
chắn quy luật cung và cầu hình thành nên một giá thị 
trường mới cho ngôi nhà như thế nào. 

“Bạn không thể chống đối thị 
trường” là một khẩu hiệu rất nổi 
tiếng của Margaret Thatcher, Thủ 
tướng Anh trong những năm 
1980 và 1990. Tuy nhiên, Stelios 
Haji -loannou, Chủ tịch hãng 
Easy Jet, cho rằng những người 
kinh doanh vẫn tiếp tục làm vậy. 
Ông này sau khi cách mạng hóa 

du lịch hàng không bằng cách đưa ra giá vé rẻ không 
rườm rà, đã đi đến nhiều nơi khác nhau và kinh doanh 
rạp chiếu bóng khi đang viết cuốn sách này. Lý luận của 
ông rất đơn giản nhưng khá thuyết phục - làm sao để 
mức giá khi xem một bộ phim ở cùng một rạp vào chiều 
thứ hai cũng bằng xem vào chiều thứ bảy khi nhu cầu 
tăng lên rất nhiều? Sử dụng Internet để bán vé - 
Easycinema, tên web site đó - đã bán vé với giá rẻ hơn 20 
xu vào những ngày bình thường. Bằng cách này, ông hi 
vọng sẽ tăng số vé bán được ở mỗi rạp lên mức cao hơn 
so với tình hình hiện tại - chỉ bán được khoảng 50% - và 
mở rộng hơn nữa thị trường hiện nay. Ông đã giành 
chiến thắng trước những nhà phân phối phim chính, tuy 

Lý luận của ông rất 
đơn giản nhưng khá 
thuyết phục - làm 
sao để giá vé xem 
một bộ phim ở cùng 
một rạp vào chiều 
thứ hai lại bằng giá 
vé xem vào chiều thứ 
bảy khi nhu cầu tăng 
lên rất nhiều. 

muố

j ị g
Easy Jet,, cho rằng nhữữnng người 
kinh doannhh vvẫẫnn ttiiếếpp ttụụcc llààmm vvậậy. 
Ông này ssaauu kkhhii ccáácchh mmạnngg hhóóa 

dduu llịịcchh hàng không bằng cách đưa ra giá vé rẻ không

ạ g g
vvéé xem vvào chiều thứ 
bbảảyy khii nnhhu cầu tăng 
lên rrấấtt nhiềều.
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nhiên như tôi đã nói, lý luận của ông rất thuyết phục, đó 
là tuân theo những quy luật về cung và cầu để bán được 
những sản phẩm ít có nhu cầu. Cuối cùng, bạn không 
nên bán một tài sản có giá trị thực là 250.000 bảng Anh 
tại mức giá 1 triệu bảng Anh nếu bạn không muốn chờ 
đợi khách hàng đến dài cổ. 

ÝÝ tưởng 58 - Sử dụng ti vi để thu lợi  

Bằng những lời chào hàng đơn giản trên ti vi. Những 
người truyền giáo ở Mỹ có thể kiếm được rất nhiều tiền: 
“Nếu bạn mua hàng của chúng tôi, chúng tôi sẽ bán cho 
bạn với một mức giá hợp lý nhất”.  

Ý tưởng 59 - Hãy luôn chú ý đến các nền văn hóa 
khác nhau 

Tôi có thể nêu ra hình ảnh những khó khăn về văn hóa 
trong cuốn sách này, nó có thể là một cuốn sách khác với 
tiêu đề 100 ý tưởng bán hàng hay nhất mọi thời đại. 

ABC - Luôn luôn biết kết thúc. 

Xin nhà xuất bản hãy chú ý. 

Một người bạn của tôi đã bán thiết bị cho những công 
ty Saudi Arabia. Trong trường hợp này, “các công ty” 
thực sự nghĩa là chính phủ. Các trang thiết bị đã hoạt 
động rất tốt nhưng chỉ có một vấn đề duy nhất đáng nói 
- không ai trả tiền hóa đơn. Một nhà quản lý người Anh 
đã được phái đi để đòi tiền. Khi anh ta đến quốc gia này, 

nhiê

ÝÝ ttưưưưưởởnnngg 59 - Hãyããyãyy luôn chú ýý đđếếnn ccáácc nnềềnn vvăănn hhóóa
kkhháácc nnhhauuuuu

TTôôii ccóó thể nêu ra hình ảnh những khó khăn về văn hóa 
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anh đã được đón tiếp rất chu đáo, lịch sự ở những khách 
sạn tốt nhất và được đưa đi ngắm cảnh nhưng không 
được thanh toán hóa đơn. Cuối cùng, anh ta đã đặt tay 
lên nút khởi động của thiết bị và đe dọa sẽ tắt máy nếu 
hóa đơn không được thanh toán cho anh ta trong vòng 
24 tiếng đồng hồ. 

Phản ứng này hoàn toàn gây bất ngờ, làm sao anh ta 
dám đe dọa như vậy? Tuy nhiên, cuối cùng họ cũng 
thanh toán và người quản lý đã về nước. Song, mối quan 
hệ giữa hai bên cũng chấm dứt luôn. 

Tôi cũng có một kinh nghiệm tương tự trong đất nước 
này. Tôi được thuê để giảng dạy cho một khóa đào tạo 
trong hai ngày. Cuối cùng, khách hàng muốn học thêm 
một ngày nữa. Tất nhiên, tôi nói rằng anh ta sẽ phải trả 
thêm chi phí và anh ta rất bất ngờ. Chúng tôi đã thỏa 
thuận với nhau vì anh ta không thể quay trở về, gặp ông 
chủ của mình để đề nghị cho thêm tiền. 

ÝÝ tưởng 60 - Đừng buộc mọi người làm việc họ 
không mong muốn 

Việc bán những sản phẩm khó khăn, hay làm việc 
trong những thị trường khó khăn có thể khiến cho mối 
quan hệ giữa nhà cung cấp và khách hàng trở nên căng 
thẳng. Là một người bán hàng, bạn phải luôn ý thức rằng 
nếu bạn quá chán khách hàng bởi những hành động vô 
lý, bạn sẽ lên kế hoạch trả đũa họ và sửa sai. (Trong Ý 
tưởng 59, lẽ ra tôi có thể không lấy tiền lệ phí ngày thứ ba 
sau đó tính vào hợp đồng sau.) 

anh

yy ợ g g ạy ộ ạ
ttrong haaii ngày. Cuối cùng, khácchh hàngg muốn hhọc thêm 
mộtt nnggàày nnữa. Tất nhiên, tôi nóii rrằằnngg annhh tta ssẽẽ pphhảảii ttrả 
tthhêêmm cchhii pphí và anh ta rất bất nnggờờ. CChhúúnngg ttôôii đđãã tthhỏỏa 
thhuuậậnn vvớới nhau vì anh ta không thể quay trở về, gặp ông
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Khách hàng cũng có cảm giác giống như vậy. Một khi 
họ cảm thấy mình bị lừa và buộc phải có những hành 
động trái với thiện chí mình họ hoặc phải mua những thứ 
họ không muốn lắm, họ sẽ ghi nhớ và có thể dàn dựng 
một tình huống và lần sau, bạn sẽ bị thua. 
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Bảy mẹo vặt kinh doanh  
dành cho nhân viên bán hàng 

GGiới thiệu 

Hầu hết các huấn luyện viên và các nhà phê bình thể 
thao dành rất nhiều thời gian để nói chuyện và phê 
phán các cầu thủ vì họ không mấy chú trọng đến những 
điều cơ bản. Trong bán hàng, cũng có chuyện tương tự 
như vậy. Khi tôi là một nhân viên bán hàng, tôi ngạc 
nhiên vì rất dễ chỉ ra một sai sót cơ bản trong kế hoạch 
của một chiến dịch tiếp thị hay bán hàng. Một đồng 
nghiệp của tôi đã gặp gỡ nhiều nhóm kinh doanh để lập 
kế hoạch giải quyết một vấn đề tài chính quan trọng hay 
phương án để chấm dứt những tình huống bán hàng 
phức tạp mà họ đang gặp phải. Anh ta tin rằng anh ta 
có thể dự đoán được những điều cần thiết để lập ra kế 
hoạch trước khi bắt đầu phiên họp. Không chỉ vậy, anh 
ta cũng có thể dự đoán những điều sẽ cần để tái lập kế 
hoạch và tái thực hiện kế hoạch khi anh trở lại sau ba 
tháng cập nhật. 

Hầu hhếết các huấn luyện viên vvàà ccác nhà pphêê bbình tthể 
thao ddàànhh rất nhiều thời gian đđể nóói chhuyyệệnn vvàà pphhê 
pphháán cáácc ccầu thủ vì họ không mấấyy cchhúú ttrrọnngg đđếếnn nnhhữững 
điềềuu ccơơ bản Trong bán hàng cũng có chuyện tương tự
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Có thể điều này hơi đáng ngờ, nhưng tuân theo những 
điều cơ bản sẽ giúp phát triển khả năng bán hàng của tất 
cả nhân viên bán hàng ngoại trừ những người tỉ mỉ nhất. 
Sau đây là một vài ý tưởng hay của những nhân viên bán 
hàng dày dạn kinh nghiệm. 

ÝÝ tưởng 61 - Học cách đọc ngược 

Tên, địa chỉ của những đối thủ cạnh tranh với bạn, 
những chú ý của các nhà cố vấn dành cho các nhà quản 
lý, thậm chí cả những dự án kinh doanh hoàn chỉnh của 
các đối thủ cạnh tranh với bạn thường xuyên nằm trên 
bàn của những người bạn đang nói chuyện. Tất cả những 
gì bạn cần làm là có thể đọc ngược chúng. Lời khuyên của 
những người trong ngành kinh doanh quảng cáo là “Đừng 
quá chú trọng vào những dòng chữ in nhỏ nếu không bạn 
sẽ bị phát hiện.” Nếu điều đó xảy ra và khách hàng chỉ 
yên lặng cất tài liệu đó đi thì bạn vẫn không sao. Nhưng 
nếu tài liệu đó được xoay lại một cách thô bạo để bạn có 
thể đọc thoải mái thì có thể bạn đã bị thua. 

Ý tưởng 62 - Học cách đọc nghiêng 

Cũng tương tự như Ý tưởng 61, bạn thường xuyên ngồi 
bên cạnh người có những thông tin mà bạn có thể sử 
dụng. Tôi đã gặp trường hợp này khi tôi trên máy bay đến 
tham dự một cuộc họp kết thúc một hợp đồng làm ăn. 
Người ngồi bên cạnh tôi đang đọc một báo cáo có liên 
quan đến giải pháp mà tôi đang cố gắng bán. Không chỉ 
vậy, nó cũng có những con số mà tất cả các đối thủ cạnh 

C

ggìì bạn cầầnn làm là có thể đọc ngượợcc chúng. Lời khhuuyên của 
nhhữữnngg nngưười trong ngành kinh dooaannhh qquuảảnngg ccááoo llàà ““ĐĐừừnng
qquuáá cchhúú trrọng vào những dòng chhữữ iinn nnhhỏỏ nnếếuu  kkhhônngg bbạạn 
sẽẽ bbịị pphhát hiện.” Nếu điều đó xảy ra và khách hàng chỉ 
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tranh của tôi đã đưa ra. Chúng tôi được ưu ái hơn nhưng 
không được lãi nhiều. Thông tin này có thể giúp tôi dành 
được hợp đồng mà không cần phải giảm giá thêm nữa. 

ÝÝ tưởng 63 - Đừng để bị lừa bởi mánh khóe 
“Chúng tôi sẽ đặt vé máy bay cho bạn” 

Đây là một nghệ thuật được 
nhiều nhà kinh doanh đang mua 
hàng hóa từ những công ty nước 
ngoài sử dụng. Tôi nhận thấy 
người Nhật Bản là những người 
hay sử dụng mẹo vặt này nhất. 
Bạn đã đến đó ba ngày để đàm 
phán một hợp đồng và bạn nhận 
thấy mình được quan tâm và 
chăm sóc chu đáo trong hai ngày 
đầu. Sau đó sang ngày thứ ba, họ 

yêu cầu được đặt vé máy bay cho bạn. Đừng bao giờ để họ 
làm như vậy. Khi đó, họ sẽ biết chính xác khi nào bạn 
muốn chấm dứt mọi thứ và sẽ đưa ra một giá cuối cùng 
rất bất ngờ và bạn sẽ bị mất một khoản vì bạn thấy sắp 
đến giờ khởi hành. 

Trong trường hợp cụ thể này, mánh khóe đó là để giảm 
bớt tiền mua hàng cho họ khi làm ăn. Điều đó giải thích 
rằng bạn nên xóa tất cả những thông tin về thời gian bạn 
sẽ quay về nước và không bao giờ chỉ cho họ thấy. Nếu có 
thể, bạn hãy tránh đi chơi và ăn tối với những nhân viên 
cấp cao, nhưng điều này thực sự khó khi ở Nhật Bản. Hãy 

Đối với một người 
bán hàng thì thời 
gian là vấn đề lớn, và 
khách hàng biết điều 
này. Áp lực về những 
mục tiêu thời gian 
mà bạn phải đạt 
được có thể lớn hơn 
nhiều so với áp lực 
về nhu cầu của 
khách hàng đối với 
sản phẩm và dịch vụ 
của bạn. 

tran

Bạn đã đđếến đó ba ngàyy để đàm 
phán mộtt hhợợpp đđồồnngg vàà bbạạnn nnhhậận 
thấy mìnnhh đđưượợcc qquuaann tââmm vvà 
chăm sóc chu đáo trong hai ngày 

đđưượợcc ccóó thể lớn hơn 
nnhhiều soo vvới áp lực 
vềề nnhhuu ccầuu của 
khháácchh hhànngg đối với 
sảản phẩẩmm và dịch vụ 
ccủủaa bbạạnn.

1283.94359
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hỏi xem họ có thể để những điều này đến khi đã ký xong 
hợp đồng không và khi đó các bạn có thể ăn mừng. 

Ở đây có một vấn đề rộng hơn. Đối với một người bán 
hàng thì thời gian là vấn đề lớn, và khách hàng biết điều 
này. Áp lực về những mục tiêu thời gian mà bạn phải đạt 
được có thể lớn hơn nhiều so với áp lực về nhu cầu của 
khách hàng đối với sản phẩm và dịch vụ của bạn. 
Shakespeare đã nói: “Hãy dũng cảm và can đảm” và đừng 
bao giờ để khách hàng nhìn thấy những áp lực bạn đang 
chịu để dành được hợp đồng. 

ÝÝ tưởng 64 - Hãy làm cho khách hàng muốn giải 
quyết vấn đề của bạn 

Ý tưởng này cho rằng trong bán hàng không có quy tắc 
vàng nào cả mà chỉ có những lời khuyên có cơ sở với 
những trường hợp ngoại lệ, ý kiến này thực sự đối lập với 
ý tưởng 63. Nếu bạn có một mối quan hệ tốt với khách 
hàng thì bạn nên để cho họ biết chính xác những gì bạn 
cần đạt được để đáp ứng mục tiêu của mình về giá trị 
cũng như thời gian. Nếu mối quan hệ đủ bền chặt họ có 
thể vui vẻ đưa thêm những mục tiêu đó vào kế hoạch của 
họ. Trên hết, họ mong bạn thành công và có ảnh hưởng 
tốt trong công ty của bạn để họ có thể nhận được dịch vụ 
hàng đầu. 

Ý tưởng 65 - Đừng lập quá nhiều kế hoạch 

Trong bán hàng, có một hội chứng mà nhiều người 
mới vào nghề mắc phải. Hội chứng này được gọi là “sự 

hỏi

qquuyyyếếtt vvấấn đề của bạn

ÝÝ ttưưởởng này cho rằng trong báánn hhàànngg kkhhôôngg ccóó qquuyy ttắc 
vvàànngg nààoo cả mà chỉ có những llờờii kkhhuuyyêênn ccóó ccơ ssởở vvới 
nhhữữnngg ttrrường hợp ngoại lệ, ý kiến này thực sự đối lập với 
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tê liệt phân tích” và có nghĩa là nhiều người bán hàng 
đã làm mọi việc trở nên nghiêm trọng vì họ đưa quá 
nhiều vấn đề khi lập kế hoạch hành động, ví dụ như 
phải hiểu được khách hàng và nắm bắt được đối thủ 
cạnh tranh của mình. Bạn sẽ không bao giờ có đủ 
thông tin, vì vậy hãy bắt đầu bán hàng trước khi hội 
chứng tê liệt xảy ra. 

Có một câu chuyện rất thú vị về một vị cựu quân nhân 
đã trở thành một quản lý bán hàng. Người đàn ông này bị 
ám ảnh bởi chiếc bản đồ. Ông đã dành cả tuần đầu tiên 
của mình để treo một tấm bản đồ nước Anh khổng lồ trên 
trọn một bức tường của văn phòng. Ông dùng một chiếc 
bút chì đặc biệt tỉ mỉ chia vương quốc thành những vùng 
kinh doanh. 

Sau đó, ông cắm những chiếc đinh ghim nhiều màu 
sắc lên khắp bản đồ - trong đó những chiếc đinh ghim 
màu trắng là những công việc chính và văn phòng trụ sở. 
Những cái màu trắng khác là văn phòng ở London. Ông 
sử dụng thêm hai màu nữa để đánh dấu các văn phòng 
khu vực, trong đó những chiếc màu đỏ đánh dấu các đại 
diện bán hàng và những chiếc màu xanh da trời để chỉ 
khách hàng. Ngoài ra, còn có những chiếc màu xanh da 
trời để chỉ các kho phân phối hàng, chiếc màu vàng để chỉ 
các nhà cung cấp và những chiếc màu tía để chỉ các đối 
thủ cạnh tranh. Tất nhiên, chúng cần được xem xét lại và 
cập nhật hai tuần một lần. 

Ông chủ của ông, khi nhìn thấy hoạt động bán hàng 
trên bản đồ đang suy giảm đã ngăn chặn “sự tê liệt phân 

tê l

bbúútt chhìì đđặc biệt tỉ mỉ chia vương qquốc thành nhhữững vùng 
kkiinnhh dooaanhh.

SSaau đđóó, ông cắm những chiếcc đđiinnhh gghhiimm nnhhiềuu mmààu 
sắắcc llêênn khắp bản đồ - trong đó những chiếc đinh ghim 
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tích” bằng cách yêu cầu nhà quản lý bỏ hết các đinh ghim 
đánh dấu trên tường xuống.  

ÝÝ tưởng 66 - Mọi người mua hàng của nhau 

Mọi người thường xuyên nói rằng, họ không quan tâm 
liệu khách hàng là người trong nước hay ngoài nước, 
thích họ hay ghét họ, miễn là họ tôn trọng khách hàng. 
Điều này cũng có thể đúng nhưng cuối cùng dù họ có tôn 
trọng nhau hay không, thì mọi người cũng mua hàng của 
nhau chứ không phải của các tổ chức. Theo quan điểm 
của tôi, khách hàng của bạn không thích bạn có thể là 
một tình huống tạm thời, sau đó hoặc họ sẽ thay đổi nhà 
cung cấp hoặc tổ chức của bạn sẽ thay đổi bạn. Công việc 
bán hàng sẽ trở nên dễ dàng hơn nhiều khi cả hai bên 
đều yêu quý và tôn trọng nhau. 

Ý tưởng 67 - “Thật ngu ngốc khi mọi thứ đều dành 
cho khách hàng”

Con gái tôi là một người say mê những điều đơn giản 
nhưng lại thường quên rằng kỹ năng đơn giản là - dịch vụ 
khách hàng chất lượng tốt. Điều này thể hiện rõ nhất khi 
nó ở trong một cửa hàng. Nếu một ai đó thực sự nỗ lực vì 
nó, cố gắng để hiểu xem nó muốn gì mà không quyết định 
thay cho nó, nó sẽ khó lòng từ chối mua một món đồ nào 
đó. Một lần nữa điều này cho thấy đây là sự chuyển giao 
cần thiết từ thỏa mãn nhu cầu khách hàng sang thỏa 
mãn nhân viên bán hàng. Thực tế, không chỉ con gái tôi 
mà hầu hết nhân viên kinh doanh giỏi đều thấy khó khăn 

tích

ccuung cấấpp hoặc tổ chức của bạn sẽẽ thay đổi bạn. CCông việc 
bbáánn hhàànng sẽ trở nên dễ dàng hơơnn nnhhiiềềuu kkhhii ccảả hhaaii bbêên 
đđềềuu yyêêuu qquuý và tôn trọng nhau.
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khi phải nói không với một người bán hàng nhã nhặn. Khi 
chúng ta bỏ thầu cho một công trình xây dựng hay công 
trình điện lực, tôi thấy thực sự khó khi không chấm thầu 
của người đã đặt hết nhiệt huyết và suy nghĩ vào giải 
pháp của họ. Tôi cũng thấy khó khăn khi nói với ai đó 
rằng họ đã thất bại. Thông điệp lớn ở đây liên quan đến 
dịch vụ khách hàng.  
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Sáu ý tưởng kinh doanh  
tuyệt vời nhất để xây dựng kế hoạch cho một vụ kinh 

doanh phức tạp 

GGiới thiệu các mục tiêu và việc tổ chức kế hoạch cho một chiến dịch  

Trước tiên là mục tiêu cho việc hoạch định các công việc kinh doanh phức tạp: 

 Chấp nhận điểm khởi đầu từ quan điểm của khách hàng tiềm năng. 

 Chấp nhận tình huống khởi đầu trong việc tổ chức bán hàng. 

 Chấp nhận mục tiêu tổng thể của chiến dịch. 

 Thiết lập những mốc quan trọng trong quá trình đạt mục tiêu nhằm quản lý việc thực 
hiện kế hoạch. 

 Xác định các nguồn cần thiết để thực hiện kế hoạch và giành thắng lợi. 

 Đưa ra những hành động chi tiết cần thiết để kinh doanh thành công. 

 Xác định những thiếu hụt về kỹ năng trong nhóm kinh doanh. 

 Vận động nhóm tham gia đầy đủ và có sự quản lý về kế hoạch tổng thể cũng như kế 
hoạch. 

Quá trình miêu tả trong phần này phù hợp với bất kỳ chiến dịch kinh doanh nào phức tạp 
nào; đó là có bao nhiêu người tham gia vào quá trình bán hàng và nhóm bán hàng. 

Khi có quyết định về chiến dịch kinh doanh hãy xem chúng ta muốn làm về cái gì, chúng 
ta có thể chiến thắng ở lĩnh vực nào và hãy bắt đầu chiến dịch. 

Ý tưởng 68 - Đặt ra những mục tiêu đúng đắn về thời gian 

Tốt nhất là hãy triệu tập nhóm lại trước khi khách hàng tới, dù nhóm đó có bạn hay không 
có bạn. 

Bạn có thể bị muộn. Việc tập hợp toàn nhóm lại, ngay khi khách hàng chuẩn bị đưa ra 
quyết định có thể dẫn tới một cuộc họp kém hiệu quả. Điều đó có thể ảnh hưởng đến tiến 
trình của chiến dịch. Kiểm nghiệm tốt nhất thời điểm để thực hiện tiến trình là: liệu nhóm 
bán hàng có thể đưa ra một mục tiêu chiến dịch có ý nghĩa hay không? Nhóm cũng cần phải 
có khả năng công bố những gì họ sẽ cố gắng làm để bán hàng và những lợi ích lớn nhất mà 
khách hàng có thể đạt được là gì. 

Kinh nghiệm cho thấy thời điểm phù hợp để thực hiện kế hoạch là 
khi khách hàng đang ở trong chu trình mua nhưng lại không có thời 

Kinh nghiệm cho thấy 
thời điểm phù hợp để 
thực hiện kế hoạch là 
khi khách hàng đang 
ở trong chu trình 
mua, nhưng lại không 
có thời gian cần thiết 
để quyết định về nhà

g
để quyết định về nhà
có thời gian cần thiết

c nngug ồn ccầnầ  thiết để thực hiện kế hhoạch và giành tthắng lợi.

nng hànành h độnng chi tiết cần thiết để kkini hh ddoannhh thhànành h côcôngng.

hữữngng thiếuếu hụt về kỹ năng trong nhóm kinh doanh.
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gian cần thiết để quyết định về nhà cung cấp. Nếu chúng ta kéo dài chu trình mua, chúng ta 
cũng nên cân nhắc thời điểm phù hợp là khi khách hàng còn ít nhất ba tháng mới đến thời 
hạn quyết định nhưng hãy nhờ thời gian đó không được nhiều quá chín tháng. Vấn đề này 
rất phức tạp bởi khách hàng thường xuyên không thể giảm xuống hoặc cố định thời hạn 
quyết định, tuy nhiên cảm nhận chung sẽ cho chúng ta biết khi nào cần tập hợp nhóm lại. 

ÝÝ tưởng 69 - Thiết lập một mục tiêu chiến dịch linh hoạt 

Thực hiện đúng đắn bước đầu tiên này là một phần quan trọng của quá trình lập kế 
hoạch. Nó sẽ giúp nhóm tập trung nỗ lực vào một mục đích chung và cho phép họ kiểm tra 
khách hàng có đọc chính xác tình huống.  

Ngoài ra một mục tiêu chiến dịch phải tuân thủ nhiều quy tắc khác. Hãy nhớ rằng các 
mục tiêu ở ý tưởng 5: 

 Linh hoạt 
 Có thể đo được 
 Có thể đánh giá được 
 Liên quan đến khách hàng 
 Mục tiêu về thời gian. 

Ý tưởng 70 - Kiểm tra mục tiêu của chiến dịch kinh doanh với khách hàng 

Một số người bán hàng rất lo lắng khi phải chỉ ra cho khách hàng cơ sở của một chiến 
dịch bán hàng. Họ sợ rằng khách hàng sẽ phàn nàn về giá cả quá sớm hay không đồng ý với 
giá bán ở một mức độ nào đó. 

Tôi không thể hiểu rõ vấn đề này về mặt logic. Trong bán hàng, chúng tôi luôn luôn cố 
gắng tìm hiểu lý do tại sao khách hàng sẽ mua hay không mua một mặt hàng nào đó. Nếu 
chúng tôi biết mục tiêu của khách hàng càng sớm thì kế hoạch đáp ứng nhu cầu khách 
hàng càng hiệu quả. 

Mô hình thử nghiệm đơn giản dưới đây có thể mang lại lợi nhuận cao và khiến cho kế 
hoạch có ý nghĩa hơn. 

 Người bán: Mục đích của chúng tôi là đưa ra giải 
pháp để hoàn thiện kế hoạch vào cuối tháng bảy. 

 Người mua: Không thể. Sẽ có những khó khăn đòi 
hỏi phải mất nhiều thời gian hơn. 

 Người bán: Nếu chúng tôi chỉ ra cho ngài một kế 
hoạch thực hiện có xác định rõ nguồn lực và có thể 
hoàn thiện trước tháng bảy, ngài có quan tâm không? 

Nếu khách hàng tiếp tục phản đối, người bán hàng sẽ thấy rõ kế hoạch sẽ khả thi như thế 
nào nếu hoàn thành sớm hơn. Trong bất kỳ trường hợp nào, thảo luận về mục tiêu chiến dịch 
sẽ giúp khởi động tiến trình hiệu quả. 

Ý tưởng 71 - Sử dụng một quy trình có quy củ để lập kế hoạch chiến dịch 

gian

bánán hhànng g rất lo lắng khi phải chỉỉ ra cho khách hàh ng cơ s
HHọọ sợsợ rrằnằngg kkhách hàng sẽ phàn nànàn vvề ề gigiáá cảcả qquáuá sớmớm hhaay k
ứức c độđộ nnàoào đóó.

ể hihiểuểu rrõõ vấn đề này về mặt logic. Trong bán hàng, chúng



 

| 137 
 

Cáác giai đoạn trong quá trình lập kế hoạch 

Trong một chiến dịch phức tạp, phân tích môi trường kinh doanh liên quan tới chu trình 
mua của khách hàng, lý do mua và chất lượng của kế hoạch. Thẩm định chất lượng kế hoạch 
sẽ cho biết liệu chúng ta có thể cạnh tranh được không và liệu lợi nhuận có xứng đáng với nỗ 
lực của chúng ta hay không. Quá trình này được chỉ rõ ở biểu đồ dưới đây. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình dạng của biểu đồ được chỉ ra dựa theo kinh nghiệm: nếu mất một đơn vị thời gian, 
tức là một giờ hoặc một ngày để tạo ra một bước ngoặt cho chiến dịch thì sẽ mất hai đơn vị 
thời gian để phân tích môi trường và một nửa đơn vị thời gian để quyết định kế hoạch hành 
động. 

Khi có bước ngoặt trong tiến trình bán hàng, chúng thường được phân chia thành hai loại: 
vấn đề kinh doanh của khách hàng và vấn đề con người của chúng ta. Theo cách này, chúng 
ta đang theo đuổi cả tính logic của việc bán hàng (ví dụ như chúng làm được gì cho khách 
hàng), lẫn vấn đề sinh lý và con người, vốn là trọng tâm của kỹ năng bán hàng. 

Cả hai vấn đề này đều rất quan trọng. Bởi vì nếu chúng tôi không giúp khách hàng chứng 
minh loại hình kinh doanh của họ thì một người nào đó có thể làm điều này và nếu đó là một 
đối thủ cạnh tranh của chúng tôi thì họ sẽ có được ưu thế cạnh tranh. 

Ngoài ra, nếu không có lý do tài chính và chiến lược hợp lý để 
khách hàng mua hàng, một thành viên cao cấp trong công ty sẽ yêu 
cầu ngừng kế hoạch. Nếu không, thiệt hại và tổn thất không những 
lớn hơn nỗ lực bỏ ra, mà còn làm mất đi danh tiếng của công ty. Ấn 

tượng đầu tiên về công ty là công ty này theo đuổi mục đích bán hàng vì lợi ích độc quyền 
của họ hơn là xem xét đến lợi ích của khách hàng.  

Một vấn đề nữa là môi trường kinh doanh không thuận lợi cho khách hàng làm trì trệ tiến 
trình thực hiện dự án. Nhưng vấn đề con người cũng quan trọng không kém. Khi bên bán 
biết được nhu cầu của khách hàng, họ có thể bắt đầu thực hiện kế hoạch hành động. Trách 
nhiệm là chìa khóa để thực hiện kế hoạch hành động. Mỗi hoạt động cần có một người quản 

Trách nhiệm là chìa 
khoá để thực hiện kế 
hoạch hành động. 

Đánh giá lại 
và sửa đổi 
mục tiêu 

Quá trình lập kế hoạch tổng thể 

Phân tích môi trường kinh doanh 

Đặt mục tiêu 

Các kế hoạch  
hành động 

Kế hoạch nguồn 

Các nguồn 
phân bổ? 

Kế hoạch nguồn 

Không 

Có 
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lý, chấp nhận tham gia công việc này và dành thời gian cho nó. 

Chú ý là chỉ những người tham gia lập kế hoạch mới được phân công thực hiện. Nếu cần 
thêm các nguồn lực khác, một thành viên của nhóm lập kế hoạch phải liên lạc với người 
quản lý các nguồn lực này để nhận được sự cho phép. 

LLập kế hoạch nguồn lực và quá trình xem xét quản lý 

Bất kỳ một quá trình lập kế hoạch nào cũng đề ra những mục tiêu, những mốc quan trọng 
cũng như sự cam kết đạt được mục tiêu của các thành viên trong nhóm. Lập kế hoạch nguồn 
lực là một cách thức đơn giản để thực hiện các mục tiêu đề ra. 

Nhóm cũng biết được kết quả họ đang phấn đấu đạt được và lập ra những gì họ cần làm. 
Nhiệm vụ của họ bây giờ là thông báo kế hoạch cho Ban Quản lý, báo cáo kế hoạch nguồn 
lực cho những người chịu trách nhiệm và cuối cùng những người này sẽ đưa ra quyết định. 

Đây là thời khắc quan trọng của kế hoạch. Khi bên bán trình bày ý kiến của mình thì cả 
Ban Quản lý và nhóm phải biết rõ việc xem xét là nhằm kiểm tra chất lượng kế hoạch hay 
cam kết cung cấp các nguồn lực. 

Ban Quản lý sẽ xem xét kỹ lưỡng. Nếu đang ở trong năm tài chính, họ sẽ xem xét các kế 
hoạch của cả công ty trước khi đưa ra quyết định về nguồn lực và giải thích rõ ràng với các 
nhóm. 

Giả sử Ban Quản lý và nhóm đều chắc chắn rằng, tại cuộc họp tổng kết sẽ họ quyết định 
các nguồn lực. Có thể vẫn còn nhiều sai sót, đặc biệt là đối với một công ty đang đau đầu khi 
phải đưa ra kế hoạch chính thức cho đội ngũ nhân viên bán hàng. 

Hợp đồng là cách tốt nhất để tiếp cận cuộc họp. Nhóm đưa ra kết quả mà họ tin mình sẽ 
đạt được, thông thường là lợi tức bán hàng, hay lợi nhuận. Họ cũng đưa ra kế hoạch nguồn 
lực cần thiết để đạt được mục tiêu. Ban Quản lý có quyền chất vấn và đề nghị thay đổi kế 
hoạch hành động và kế hoạch nguồn lực. Họ cũng có thể đề xuất những việc đã từng thực 
hiện, để gợi ý cho nhóm một số đường đi tắt. 

Một vấn đề quan trọng khác là Ban Quản lý phải biết các nguồn lực đề xuất có đủ kiến 
thức, kỹ năng và kinh nghiệm để hành động như kế hoạch hay không. Thiếu kiến thức, kỹ 
năng và kinh nghiệm cần thiết có thể làm thay đổi, thậm chí còn làm hỏng kế hoạch trong 
một số trường hợp. 

Cuối cùng, họ đạt được thỏa thuận và ký kết hợp đồng. “Chúng tôi sẽ thu được kết quả tốt 
nếu các ông cung cấp đủ nguồn lực”. Đây là một điểm quan trọng đòi hỏi cả hai bên phải ghi 
nhớ. Hai bên thực hiện tất cả các hợp đồng, đặc biệt là hợp đồng dài hạn một cách thiện chí 
với ý định tốt đẹp.  

Tuy nhên, đôi khi, cuộc đàm phán sẽ thất bại. Khi nhóm không đảm bảo thành công trong 
một môi trường cạnh tranh, Ban Quản lý sẽ không thể cung cấp nguồn lực như đã hứa. Ví 
dụ, thời hạn cải tiến sản phẩm sẽ bị bỏ dở. Vấn đề ở chỗ, cả hai bên cần biết và chấp nhận 
những rủi ro. 

Sẽ là một vòng luẩn quẩn nếu Ban Quản lý cảm thấy đề xuất nhóm đưa ra ít có khả năng 
thực hiện được và tiêu tốn nhiều nguồn lực hơn yêu cầu thực tế. Tồi tệ hơn, nhóm sẽ mất cơ 

lý c

uảảnn llý vàà nhóm đều chắc chắn rằnng, tại cuộc họpp tổng kết 
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cáchh ttốtốt nnhhất để tiếp cận cuộc họp. Nhóm đưa ra kết quả m
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hội khi họ cho rằng, các nguồn lực không sẵn có để khai thác.

Trong một kế hoạch hoàn thiện, những người thực hiện có thể gặt hái được kết quả nhưng 
phải mất một thời gian dài. Các nguồn lực phải khôn ngoan, nhanh nhạy và có thể làm việc 
một cách chuyên nghiệp. Trong trường hợp như vậy, Ban Quản lý sẽ cố gắng hết sức để tiến 
hành xem xét sơ bộ, đồng ý với các điều khoản và hy vọng nhóm sẽ thành công. 

ÝÝ tưởng 72 - Thực hiện kế hoạch từng bước một 

Ngay bây giờ, nhóm phải có ý tưởng về mục tiêu của chiến dịch bán hàng và thỏa thuận 
với người quản lý cao cấp của bên mua theo điều lệ của mục tiêu SMART. Các nhóm cần phải 
kết hợp với nhau để cùng đồng thuận về mục tiêu và xây dựng kế hoạch. Thông thường, 
trong các quyết định kinh doanh, luôn có yếu tố nằm ngoài dự đoán. Khi phát hiện ra lỗ hổng 
kiến thức, bạn hãy viết nó vào trong kế hoạch. Đến khi thực hiện kế hoạch hành động, bạn 
yêu cầu một thành viên trong nhóm chịu trách nhiệm lấp đầy những lỗ hổng đó. 

Thời gian thực hiện kế hoạch 

Đây là một câu hỏi khó. Nếu nhóm mới làm quen với quy trình và mục tiêu chiến dịch, bạn 
nên cho họ thời hạn là hai ngày. Đây là khoảng thời gian cần thiết đủ để hoàn thiện bản 
phân tích môi trường. Sau đó, nhóm tự quyết định các vấn đề quan trọng để đạt được mục 
tiêu và nhất trí về một kế hoạch hành động. Ngoài ra, họ cũng phải chuẩn bị và tiến hành 
xem xét công tác quản lý, thông báo việc quản lý kế hoạch hoặc thỏa thuận về kế hoạch 
nguồn lực. 

Mặc dù theo lý thuyết, nhóm nên tiếp tục tiến trình đến khi hài lòng với chất lượng công 
việc; nhưng trong thực tế, hầu hết các nhóm đều cần đạt mục tiêu về thời gian. Sự có mặt của 
một nhà quản lý trong phiên họp ngắn, vào 3h45’ chiều ngày thứ hai, sẽ giúp các nhóm tập 
trung cao độ để hoàn thành công việc. Nhóm hiểu rằng họ phải có một cái gì đó hợp lý để thông 
báo trong cuộc họp. Thời gian kiểm tra kế hoạch sẽ ngắn hơn, nửa ngày, thậm chí một ngày. 

Trước sự kiện 

Dưới đây là bản liệt kê những thứ cần làm trước khi lên kế hoạch thật sự: 

 Thỏa thuận với các thành viên trong nhóm và Ban Quản lý đã cam kết tham dự: Trước hết, 
hãy thực hiện tốt điều này và thừa nhận sự sắp xếp trên văn bản giấy tờ. Đôi lúc lên kế 
hoạch chỉ là chứng minh cho lợi ích sẽ đạt được sau khi kế hoạch được thực hiện. Bạn 
luôn phải tính đến rủi ro, nếu giải quyết vấn đề này sớm bạn sẽ được ưu tiên khi bắt 
đầu thực hiện kế hoạch. Nhóm lập kế hoạch gồm cả những người tham gia vào quá trình 
thực hiện kế hoạch và họ phải chịu trách nhiệm cho hành động của mình. 

 Thỏa thuận về thời gian mời người quản lý phù hợp tới lắng nghe buổi tổng duyệt kế hoạch. 
Người quản lý phù hợp nhất là người có quyền hành cung cấp các nguồn lực. Nhưng 
người này không phải lúc nào cũng sẵn vì họ phải phê duyệt quá nhiều kế hoạch và 
nhóm phải dàn xếp sao cho họ có thể tham dự buổi tổng duyệt kế hoạch. Nhưng chắc 
chắn người quản lý được chọn phải quản lý một số nguồn lực mà nhóm yêu cầu. 

 Gửi một tài liệu tóm tắt cho tất cả các thành viên trong nhóm. Hãy đảm bảo là tất cả mọi 
người đều có thể hiểu được các mục tiêu trong kế hoạch và mục tiêu chiến dịch do người 

hội

c qquảuảnn lýlý, thông báo việc quản lý kế hoạch hoặc thỏa thu

lýlý thuhuyếyết,t, nhhóm nên tiếp tục tiến trtrìnình h đếđếnn khkhii hàhài lòlòngng vvới
g ththực tế, hhầu hết các nhóm đều cần đạt mục tiêu về thời gia
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bán hàng đề xuất. Hãy bày tỏ hy vọng về kết quả. Hãy nhấn mạnh: đây không chỉ là một 
nhóm cố vấn mà còn là một diễn đàn quyết định nơi yêu cầu họ cam kết hành động và 
chịu trách nhiệm hoàn thành các mục tiêu.  

 Kèm theo bản tóm tắt là lượng thông tin cần thiết tối thiểu giúp nhóm hiểu về cơ hội 
khách hàng cũng như sản phẩm và dịch vụ có liên quan của công ty. Vì không có đủ 
thời gian để đi quá sâu vào bản chất của sự kiện, đặc biệt là các vấn đề kỹ thuật nên 
bạn hãy diễn giải chúng thật ngắn gọn và dễ hiểu. 

 Đồng ý với yêu cầu của khách hàng: Kế hoạch chiến dịch thường được lập ra mà không 
cần tham khảo ý kiến khách hàng. Rốt cuộc, bạn sẽ phải nghiên cứu cụ thể các lĩnh vực 
chính trị và con người, của bạn cũng như của khách hàng. Tuy nhiên, đây là một điều 
đáng tiếc vì bạn đã bỏ lỡ cơ hội tạo ấn tượng với khách hàng khi chỉ cho họ thấy tính 
chuyên nghiệp của quy trình bạn sẽ sử dụng. Có thể họ cũng sẽ quan tâm đến thực tế 
là: bạn và công ty của bạn đang thực hiện chiến dịch một cách nghiêm túc. 

 Về mặt này, bạn có thể khẳng định khách hàng đang tiếp cận nghiêm túc với vấn đề. Một 
số nhà quản lý khách hàng sẵn sàng cho phép nhà cung cấp can thiệp vào những khó 
khăn và chi phí thực hiện một cuộc họp xây dựng kế hoạch, nếu họ không có ý định lợi 
dụng vị trí đó để tư lợi. Do đó, ý kiến hay là nên mời khách hàng cùng đóng góp vào kế 
hoạch với tư cách một phát ngôn viên sau một bữa ăn tối, hay trong suốt quá trình thực 
hiện. 

 Chọn một địa điểm thích hợp: nếu có thể, hãy mang theo các thiết bị công nghệ để một thành 
viên trong nhóm hay một ai đó có thể in tài liệu ra giấy vào cuối ngày đầu tiên với những 
nhiệm vụ đặc biệt. Tài liệu này là một bản sao thông tin mà nhóm đã đưa ra dưới dạng biểu 
đồ. 

ÝÝ tưởng 73 - Điều hành kế hoạch chiến dịch dựa trên sự đánh giá của khách 
hàng về các vấn đề kinh doanh 

Trách nhiệm đầu tiên là phải xem xét các yêu cầu của khách hàng và đặt ra những câu 
hỏi nghiên cứu: tại sao khách hàng mua sản phẩm theo quan điểm kinh doanh? 

Mục tiêu kinh doanh của khách hàng trong chiến dịch này là gì? 

Để việc bán hàng trở thành trọng tâm và phương hướng của công ty, bạn cần phải hiểu dự 
án bạn đề xuất phù hợp như thế nào với chiến dịch và định hướng của công ty. Đặt ra câu 
hỏi và suy nghĩ về mối quan hệ giữa dự án với chiến lược và tầm nhìn của công ty. 

Việc hiểu đúng mục tiêu của khách hàng trong dự án đóng một vai 
trò rất quan trọng, vì nó đặt ra vấn đề cho mọi cấp độ quản lý trong 
công ty là làm thế nào để thu hút khách hàng và bán hàng. Đó là 
phương pháp tóm tắt ngắn gọn cho bất kỳ ai ở công ty: bán hàng dựa 
trên lý do tổng thể tại sao khách hàng lại mua hàng. Nếu bạn quyết 
định xem xét đến khách hàng trong quá trình lập kế hoạch thì bạn có 
thể đồng ý với ý kiến trên ngay lập tức. 

Những yếu tố có ý nghĩa quyết định thành công trong chiến dịch là 
gì? 

Để việc bán hàng trở 
thành trọng tâm và 
phương hướng của 
công ty, bạn cần phải 
biết được dự án mà 
bạn đề xuất phù hợp 
như thế nào với chiến 
lược và định hướng 
của công ty. 

a đđiểiểmm ththících hợp: nếu có thể, hãy maang theo các thiếết t bị công n
nhóhóm m hah y y mộmột ai đó có thể in tài liệuệu rra a gigiấyấy vvàoào ccuốuối ngngàyày đầ
ặcặc biệệt.t. TTàài liệệu này là một bản sao thhônô g g tiin màmà nhóhóm m đãđã đđưaư  
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Bây giờ hãy mở rộng nghiên cứu về mức độ phù hợp của dự án với chiến lược kinh 
doanh của khách hàng. Bạn cần phải dựa trên những tài liệu đã xuất bản hay hỏi khách 
hàng vấn đề nào quan trọng giúp họ đạt được mục tiêu kinh doanh. Bạn có thể tìm thấy 
những thông tin đó trong bản báo cáo thường niên của công ty. Bạn cần kiểm tra lại mức 
độ cập nhật của những nhân tố thành công tối quan trọng. Nhờ đó, bạn sẽ có nhiều ý tưởng 
khác giúp dự án đáp ứng được mục tiêu của khách hàng. 

KKhách hàng sẽ thu được những lợi ích hữu hình và vô hình gì nếu dự án thành công? 

Đây là danh sách phân biệt giữa lợi ích hữu hình và vô hình. Trong đó, lợi ích hữu hình có 
thể sinh ra một lượng tiền còn lợi ích vô hình được coi là có ích nhưng không định lượng 
được. Lợi ích hữu hình thường thuyết phục được các giám đốc nhiều hơn là lợi ích vô hình. 

Hoạt động nào cần nhiều chi phí? 

Hãy lập danh sách tất cả những chi phí có liên quan đến khách hàng. Đây phải là một danh 
sách tổng thể toàn diện. Và bạn phải đảm bảo rằng không có chi phí phát sinh. 

Tiền lãi trước mắt trong đầu tư sẽ như thế nào?  

Ngay trong giai đoạn này, bạn và khách hàng có thể bắt đầu phác thảo bản phân tích chi 
phí - lợi nhuận. Tuy nhiên thiếu sót của việc phân tích này là chỉ có thể đánh giá được những 
lợi nhuận hữu hình. Và hậu quả là trong kế hoạch hành động, bạn sẽ bỏ qua những hoạt 
động quan trọng như: họp với những giám đốc phụ trách để họ thống nhất về định lượng cho 
một vụ làm ăn. 

Những yếu tố nào là thước đo cơ bản giúp khách hàng tính được thành công của dự án. 

Trước tiên, giám đốc phụ trách bán hàng cần biết được lợi tức bán hàng tại hầu hết các 
thời điểm để so sánh với các nơi khác cùng thời điểm. 

Nhờ bán các giải pháp yêu cầu mà chúng ta biết được tỷ lệ tài chính mà mỗi người nắm 
giữ quan trọng như thế nào. Từ đó chúng ta có thể thay đổi lợi ích nhằm tác động lên những 
tỷ lệ có tầm quan trọng. Vì không phải khi nào chúng ta cũng thành công, nhưng mỗi dự án 
là một thách thức lớn để chúng ta hoàn thiện hơn. 

Nếu xét về mặt địa lý, lợi ích sinh ra ở khu vực nào và bộ phận nào của công ty? 

Nếu sản phẩm bạn đang bán có tác động lớn thì việc lập một danh sách những vùng lợi 
ích phải được bán là rất cần thiết. Mặt khác, bạn cần có sự đồng tình với ý kiến về lời giới 
thiệu cho sản phẩm của bạn và một khi sự đồng tình càng lớn thì cơ hội thành công sẽ càng 
cao. 

Khách hàng sẽ gặp phải những rủi ro gì khi tham gia dự án này? 

Đây không phải là bản phân tích chi tiết các rủi ro một công ty gặp phải trong việc tính 
toán lãi đầu tư, mà là một chiến lược để xem xét rủi ro. Hãy sử dụng báo cáo chiến lược 
bên trên làm mục tiêu tham gia dự án của công ty hay các chỉ số thành công chính của 
công ty làm phần hướng dẫn cho bài tập này. Tuy nhiên, bạn cũng cần phải xem xét, liệu 
việc phù hợp giữa chiến lược của công ty mua hàng với các chỉ số quyết định thành công, 

B

nhnhư: họpp vvới những giám đốc phụụ trt ách để họ thhốnố g nhất v
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có đặt khu vực nào đó nằm trong mối nguy hiểm không? 

QQuy mô của dự án này so với các dự án khác mà khách hàng đang tham gia có gì khác 
nhau? 

Đây là phần đầu trong quá trình xác định năng lực của công ty bán hàng. Với mong muốn 
đạt được hiệu quả cao nhất và dựa vào kinh nghiệm kinh doanh, các công ty luôn e ngại 
những đối tác mà họ không biết tiếng hoặc những đối tác mới. 

Ở đây có sự khác biệt lớn giữa việc kiểm tra kỹ thuật tài chính để đưa ra cách thực hiện 
mới và quyết định thực hiện chúng. Thực hiện lần thứ hai bao giờ cũng dễ dàng hơn lần đầu. 
Tương tự, một công ty có thể đảm nhiệm tốt một dự án nếu công ty đã từng thực hiện một dự 
án giống như vậy. 

Nếu quy mô kinh doanh mở rộng hơn về mặt địa lý so với quy mô kinh doanh khách hàng 
thực hiện thì bên bán cũng cần phải xem xét khi lập kế hoạch cho chiến dịch. Việc tính toán 
thận trọng các hành động sẽ tăng thêm sự tin tưởng của khách hàng về sự thành công của 
dự án. Bạn cũng phải biết thật chi tiết các rủi ro nhưng tránh đề nghị khách hàng mua một 
số dịch vụ tư vấn rủi ro khi thực hiện dự án. 
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Bốn ý tưởng kinh doanh 
tuyệt vời nhất khi năng lực của 

bên bán bị đánh giá thấp  

Giới thiệu  

Phần lớn nhân viên bán hàng đều không sử dụng thời 
gian của mình hiệu quả hoặc chỉ để tham gia vào cạnh 
tranh. Vì vậy, nhiều ý tưởng trong cuốn sách này sẽ giúp 
bạn xem xét lại kế hoạch và đánh giá những khó khăn 
trước mắt thông qua chiến dịch bán hàng. 

Bạn cũng không nên nghĩ rằng bị đánh giá thấp là 
điều tồi tệ. Bạn có thể dừng bán hàng và họ hiểu rằng 
bạn không quan tâm đến vấn đề này nữa. Có lẽ trường 
hợp tồi tệ nhất tôi gặp phải là khi tiếp một khách hàng 
làm quảng cáo. Người này đến văn phòng và hỏi rất 
nhiều về công việc của tôi. Sau cuộc nói chuyện, trong 
khi khoác áo, anh ta đưa cho tôi một tờ giấy để tôi viết về 
nhu cầu của mình. Chúng tôi tán gẫu thêm một chút, 
sau đó anh ta đi và để lại mẩu giấy trên bàn. Rõ ràng tôi 

Giớiớớiớiớiiớớiiớii tthhiiiệiệệiệu

Phhầầnn lớnn nhân viên bán hàng đđềuu kkhhônngg sửử ddụụnngg tthhời 
ggiiaann củủaa mmình hiệu quả hoặc chỉỉ đđểể tthhaam ggiiaa vvàoo ccạạnh 
trannhh VVì vậy nhiều ý tưởng trong cuốn sách này sẽ giúp
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mong anh ta gọi điện cho tôi và yêu cầu tôi gửi cho anh 
ta những mẩu giấy đó. Nhưng sau vài ngày vẫn không có 
hồi chuông điện thoại, tôi biết rằng anh ta đã đánh giá 
tôi không cao.  

Bị đánh giá thấp năng lực cũng có mặt tích cực. Nếu 
không nhận được đơn đặt hàng, bạn sẽ có nhiều thời gian 
dành cho các chiến dịch khác có tiềm năng hơn. Bạn 
cũng có thể coi đó là một cuộc thử nghiệm đầy khó khăn: 
Làm cho khách hàng mua hàng. Đây chính là hai mặt 
tích cực của việc đánh giá thấp năng lực. 

Ý tưởng 74 -- Sử dụng phương pháp tiếp cận trực 
tiếp bằng cách đưa ra “tối hậu thư”  

Có rất nhiều cách dùng phương pháp này và thường 
liên quan đến người quản lý. Đôi khi, bạn phải sử dụng 
khả năng của mình và nguồn lực của công ty để cố gắng 
chứng minh lợi ích trong đề xuất của bạn. Hãy thử gia 
tăng áp lực với khách hàng bằng cách đề nghị nhà quản 
lý của bạn đưa ra một “tối hậu thư”.  

Điều này xảy ra với một nữ nhân viên bán máy tính, 
người đã chịu rất nhiều căng thẳng khi cố gắng mang về 
một đơn đặt hàng dự đoán chỉ mất ít thời gian, nhưng 
không ngờ phải mất hàng tháng, thậm chí gần nửa năm 
vẫn chưa xong. Cô yêu cầu Giám đốc bán hàng giúp cô 
đưa ra một chỉ thị không khoan nhượng với khách hàng. 
Giám đốc bán hàng đồng ý và lúc đó cô đến gặp khách 
hàng, thành thật nói rằng: “Giám đốc đã yêu cầu tôi rút 

mon

g g p g p p p
ttiiiiếếp bằnngg cách đưa ra “tối hậuuu tthhhư”

CCóó rrấất nnhiều cách dùng phươơnngg pphhápp nnàyy vvàà tthhưườờnng 
lliiêên quaann đến người quản lý. Đôi kkhhi, bbạn phhải sửử ddụng 
khảả ă g ủ ì h à g ồ l ủ ô g t để ố gắ g
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khỏi vụ này. Ông ta chỉ cân nhắc lại rằng nếu Giám đốc 
điều hành của bạn đảm bảo với người quản lý của tôi 
rằng bạn sẽ nghiêm túc khi đưa ra quyết định.” Có ba khả 
năng xảy ra với một vấn đề phức tạp như vậy: 

 Nếu khách hàng là người thận trọng, họ sẽ chờ tới 
khi Giám đốc điều hành đảm bảo rồi mới quyết định. 

 Người bán hàng sẽ nhận thấy họ không có cơ hội 
nhận được đơn đặt hàng trong một thời gian cụ thể 
với số lượng nhất định. Trường hợp này, bởi khách 
hàng có thể từ chối lời đảm bảo của Giám đốc điều 
hành hoặc Giám đốc điều hành từ chối không đảm 
bảo là họ sẽ mua hàng. Trong cả hai trường hợp bạn 
sẽ nhận được thông điệp và nên thay đổi mục tiêu. 

 Khả năng thứ ba cũng tương tự, khi khách hàng từ 
chối đảm bảo mua nhưng vẫn thách thức người bán 
bằng những lời hứa hẹn. Mặc dù không chắc chắn 
nhưng người bán vẫn có thể nhận được đơn đặt hàng 
trong thời gian tới. 

ÝÝ tưởng 75 - Hỏi một câu hỏi kinh doanh nghiêm 
túc và logic 

Trong thời gian làm việc cho một tổ chức đào tạo, tôi có 
một nữ nhân viên bán hàng. Cô ta không thể loại bỏ khỏi 
danh sách những khách hàng không có tiềm năng. Vì thế, 
danh sách khách hàng ngày càng dài nhưng không có giá 
trị. Cô vẫn có đơn đặt hàng, nhưng tôi e rằng cô đang 

khỏ

bbảảoo là họ sẽ mua hàng. Tronngg cả hai trườngg hợp bạn 
sẽ nnhhậận được thông điệp và nnêênn tthhaayy đđổổii mmụụcc ttiiêêuu.

KKhhảả nnăng thứ ba cũng tươngg ttựự, kkhhii kkhháácchh hhàànngg ttừ 
chhốối đảm bảo mua nhưng vẫn thách thức người bán 
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hoạt động trong một lĩnh vực quá rộng. Khi tôi yêu cầu 
loại bớt những khách hàng không tiềm năng, cô ta nhìn 
chăm chú vào danh sách và rồi nói rằng họ vẫn là những 
khách hàng tiềm năng. 

Với tư cách là người quản lý các nguồn lực, tôi yêu cầu 
cô cho xem qua những khách hàng tiềm năng. Tôi hỏi về 
từng người trong danh sách. Tôi không hỏi khi nào họ đặt 
hàng, mà thăm dò khi nào nên phân bổ các nguồn lực 
được đào tạo tới công ty của họ. Với câu hỏi hoàn toàn 
hợp lý này, người quản lý các công ty đã trả lời một cách 
thiết thực vì không muốn làm mất thời gian của tôi. Do 
đó, tôi đã loại bỏ được những khách hàng không tiềm 
năng và cô nhân viên sẽ biết tập trung vào khách hàng 
tiềm năng. 

Ý tưởng 76 - Yêu cầu khách hàng thực hiện 

Đây quả là ý tưởng tuyệt vời nếu nhà quản lý cấp cao 
quan tâm nhiều đến đề xuất của bạn còn những nhà 
quản lý cấp thấp lại thờ ơ. Hãy tìm ra những hoạt động 
cần sự tham gia của người quản lý cấp thấp. Hãy đi thẳng 
vào vấn đề để tiết kiệm thời gian, công sức nhưng hãy lựa 
chọn những công việc khó khiến họ không muốn tham gia 
vào. Và viết chúng ra. 

Cho họ thời gian để rút lui và dừng lại. Sau đó, hãy nói 
chuyện trực tiếp với quản lý cao cấp để biết liệu ông ta có 
thực sự muốn thông qua ý tưởng của bạn không, hay bạn 
buộc phải dừng ý tưởng đó lại do sự chậm trễ và những 

hoạ

, ạ ợ g g g
nnăăng vàà ccô nhân viên sẽ biết tậpp trungg vào khháách hàng 
tiềmm nnăănng.

ÝÝ ttưưởởởởởởnnng 76 - Yêu cầu khách hàng thực hiện

1283.74342
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lời vòng vo của quản lý thấp hơn. Bạn có thể áp dụng kỹ 
thuật tương tự với người khác. 

ÝÝ tưởng 77 - Sử dụng thủ thuật “quyết định 
hiển nhiên”  

Nếu bạn cảm thấy việc kinh doanh không tiến triển 
thuận lợi, có thể bạn đã đúng. Bạn hãy xem xét trước khi 
đưa ra đề xuất khác có ý nghĩa hơn. Hãy gọi và mời chào 
khách hàng bằng những lời ngọt ngào nhất. 

Khi xúc tiến bán máy tính cho 
một địa phương, tôi băn khoăn 
liệu họ có ý định chọn một nhà 
cung cấp có cơ sở sản xuất nhỏ ở 
địa phương hay không. Điều này 

có nghĩa là trong hội đồng chính quyền có ít nhất một 
thành viên có khu vực tranh cử bao gồm nhà máy đó. Nơi 
mà những người làm việc ở đó sẽ là cử tri của ông ta. Tôi 
đã gọi điện cho Tổng Giám đốc điều hành và lịch sự thông 
báo rằng tôi đã nghe mật báo về việc đó. Và điều này quả 
nhiên có tác động lớn. Tổng Giám đốc điều hành rất tức 
giận và quả quyết rằng họ đang kinh doanh chứ không 
phải đang làm chính trị. 

Tôi đạt được mục tiêu kinh doanh và vẫn chắc chắn 
rằng Tổng Giám đốc điều hành muốn tìm một nhà cung 
cấp khác hơn là tìm đến nhà cung cấp ở quê nhà. 

 

Nếu bạn cảm thấy 
việc kinh doanh 
không tiến triển 
thuận lợi,  
bạn có thể đúng. 

lời v

liệu họ có ý định chọn một nhà 
cung cấp ccóó ccơ ssởở sảảnn xxuuấtt nnhhỏỏ ở 
địa phươnngg hhaayy kkhhôôngg. ĐĐiiềềuu nnàày 

ccóó nghĩaa llà trong hội đồng chính quyềền có ít nhất một 
thà hh iê ó kh t h ử b gồ hà á đó N i

kkhhôôngg ttiến triển 
tthuận lợợii, 
bbạạnn ccóó tthểể đúng.



 

148 |  
 

 

 



 

| 149 
 

Ba ý tưởng tuyệt vời nhất  
để kết thúc thỏa thuận êm đẹp 

GGiới thiệu 

Hãy tập trung vào công việc kinh doanh của bạn bằng 
cách kết thúc thỏa thuận thông qua cuốn sách này. Cuốn 
sách ghi lại ý tưởng tuyệt vời nhất của những người mà 
tôi đã từng trò chuyện. Tuy nhiên, công việc thu thập khá 
vất vả. Thất bại thường xuyên sẽ khiến mọi người lo lắng 
và ngay cả bạn cũng không muốn mình trở nên cáu gắt 
hay tẻ nhạt. Vì thế, thay vì tiếp tục hỏi câu hỏi đóng như: 
“Bạn có thể đưa cho tôi đơn đặt hàng chứ?” Hãy thử hai ý 
tưởng mềm dẻo sau đây. Ý tưởng thứ ba tiếp theo cho 
chúng ta thấy là không hề có một quy tắc nhất định nào 
trong kinh doanh. Mọi cơ hội đều có thể nảy sinh giúp 
chúng ta hoàn tất một cuộc mua bán.  

Ý tưởng 78 - Sử dụng câu kết thúc thăm dò 

Kết thúc thăm dò là một công cụ mạnh mẽ, bởi nó có 
tác dụng hiệu quả với các khách hàng tiềm năng. Thật 

HHããyy ttậập trung vào công việc kiinnh doanh của bbạn bằng 
ccáácchh kếếtt thhúc thỏa thuận thông qquuaa ccuuốốnn ssáácchh nnààyy. CCuuốốn 
sácchh gghhi lạại ý tưởng tuyệt vời nhhấấtt ccủủaa nnhhữữnngg nnggưườờii mmà 
ttôôi đã từừnng trò chuyện. Tuy nhiên, công việc thu thập khá 

ắ
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đơn giản, bạn chỉ việc đưa ra một điều kiện và hỏi một 
câu hỏi đóng: “Nếu tôi có thể giao hàng cho bạn vào thứ 
năm, bạn sẽ sẵn sàng xúc tiến ngay bây giờ chứ?” 

Sử dụng nó làm thước đo tiến trình của bạn và hãy 
xem xét liệu bạn phải làm gì để đạt được vụ mua bán này 
(Câu hỏi - Tôi phải làm gì để giành được vụ mua bán này? 
- cho thấy người hỏi đang yếu thế hơn). Nếu bạn đang 
bán một sản phẩm hay dịch vụ bị cạnh tranh. Điều này 
có nghĩa là bạn đang thua kẻ khác. 

Câu kết thúc thăm dò sẽ giúp bạn dừng những việc 
không cần thiết lại. “Nếu chúng tôi yêu cầu ai đó gom đủ 
hàng cho bạn trong vòng hai giờ, bạn có vui vẻ ký hợp 
đồng không? Nếu đây là câu trả lời: “Ồ tôi hầu như không 
yêu cầu thời gian gấp thế. Hệ thống của chúng tôi đưa ra 
những đơn đặt hàng với thời gian phù hợp”, có nghĩa là 
bạn đã tiết kiệm được một khoản tiền lớn và tránh được 
nhiều rắc rối. 

Cuối cùng, câu kết thúc thăm dò nhắc nhở khách hàng 
tại sao bạn lại có mặt ở đó. Nó sẽ duy trì các mối quan hệ 
ở mức thân mật nhiều nhất có thể. Bạn cũng không phải 
lo rằng khách hàng muốn có mối quan hệ với bạn hơn là 
với sản phẩm của bạn. 

ÝÝ tưởng 79 - Sử dụng kết thúc thay thế 

Sử dụng kết thúc thay thế là một cách khá thuyết 
phục và ít rủi ro hơn. “Bạn đang nghĩ đến sản phẩm màu 
xanh hay màu đỏ?” Câu hỏi này có vẻ hơi thô trong môi 

đơn

hàànngg cchho bạn trong vòng hai giờ, bạn có vui vẻ ký hợp 
đđồồnngg khhôônng? Nếu đây là câu trả lờờii:: “ỒỒ ttôôii hhầầuu nnhhưư kkhhôônng 
yêu ccầầuu thhời gian gấp thế. Hệ thốốnngg ccủủaa cchhúúngg ttôôii đđưưaa rra 
nnhhững đđơơn đặt hàng với thời gian phù hhợp”, có nghhĩa là 
b đđã tiết kiệ đ ột kh ả tiề lớ à t á h đ
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trường bán lẻ nhưng trong môi trường phức tạp hơn nó có 
thể là một chỉ dẫn tuyệt vời cho công việc kinh doanh. 
Bạn không thể khái quát hóa tất cả các từ sử dụng, mà 
phải tìm ra những tính chất nhạy cảm sẵn có trong sản 
phẩm hay trong dịch vụ và xây dựng thành lời những lựa 
chọn tốt nhất cho khách hàng.

ÝÝ tưởng 80 - Dùng cái miệng của trẻ nhỏ 

Tiết lộ thông tin tới khách hàng 
mà không để cho họ biết được bạn 
chính là người tiết lộ là một kỹ 
năng cũ nhưng rất hiệu quả. Kỹ 
năng này là dùng một người thứ 
ba để tăng thêm sự tin cậy. Các 
khách hàng khác rất giỏi về vấn đề 
này. Nếu bạn có mối quan hệ tốt, bạn có thể nói ra những 
lời có lợi cho vụ làm ăn của họ. Hãy thực hiện điều này khi 
bạn không có ở đó để khách hàng thêm tín nhiệm bạn. 

Một người bán hàng đang tiến đến giai đoạn khó khăn 
cuối cùng của chiến dịch bán hàng. Bất ngờ lớn đã xảy 
ra. Người quyết định trong tổ chức khách hàng gọi điện 
cho anh ta và yêu cầu anh đến để làm rõ một số điểm. 
Vấn đề duy nhất là ngày hôm đó anh ta lại phải chăm sóc 
con nhỏ. Anh ta nói cho khách hàng vấn đề của mình và 
khách hàng đề nghị anh mang đứa bé theo. 

Người bán hàng ra hiệu để đứa con giữ im lặng, 
nhưng khách hàng cứ khăng khăng muốn đứa trẻ được 

Tiết lộ thông tin tới 
khách hàng mà 
không để cho họ biết 
được bạn chính là 
người tiết lộ là một 
kỹ năng cũ nhưng rất 
hiệu quả. 

trườ

gg g ệ q ỹ
nnăăng nààyy là dùng một người thứứ 
ba đđểể ttăăngg thêm sự tin cậy. Cáácc 
kkhháácch hhàànng khác rất giỏi về vấn đềề 
nààyy NNếếuu bạn có mối quan hệ tốt bạn có thể nói ra những

người tiết lộ llàà một 
kỹỹ nnăăngg  ccũũ nnhhưưnngg rrấất 
hhiiệệu qquuảả.
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thoải mái. Thực ra, đứa trẻ nhỏ đã nói một điều duy 
nhất mà nó biết, đó là vụ làm ăn sắp tới, rằng người cha 
đã hứa sẽ khao nó bữa ăn đặc biệt nếu anh ta có được 
một đơn đặt hàng. 

Theo bạn, lúc này khách hàng sẽ làm gì tốt hơn là việc 
đặt hàng? 

thoả
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Mười ý tưởng tuyệt vời nhất 
trong quản lý khách hàng 

GGiới thiệu 

Để tham vọng trở thành Giám đốc tài chính trở thành 
hiện thực, bạn phải luôn suy nghĩ và lập kế hoạch. Vấn đề 
đặt ra là cần xây dựng được cầu nối giữa hy vọng và một 
kế hoạch mang tính sáng tạo; trong đó kết quả là điều mà 
bạn và nhóm của bạn thực sự muốn đạt được. Phần lớn 
những người thành công đều nhận thấy điều này và sắp 
xếp cho hội đồng của họ cùng với các nhóm khác đưa ra kế 
hoạch. Để làm được điều này, bạn cần có quá trình lên kế 
hoạch. Và tất cả các quá trình lên kế hoạch đều gồm ba 
yếu tố: phân tích, thiết lập mục tiêu và lên kế hoạch hành 
động. Phần này của cuốn sách sẽ chứng minh cho điều đó 
trong trường hợp cụ thể: bạn cần xây dựng kế hoạch tài 
chính để duy trì và mở rộng những khách hàng lớn nhất 
của mình. Sở dĩ tôi sử dụng ví dụ này để minh họa vì nó 
bao gồm cả việc phân tích vị trí của bạn và khách hàng. 
Hãy lập một kế hoạch kinh doanh sáng tạo tương tự với 
một số điều chỉnh nhỏ, và bạn cũng có thể thành công.  

ĐĐểể tthhaam vọng trở thành Giámm đốc tài chính ttrrở thành 
hhiiệệnn tthựựcc, bạn phải luôn suy nghĩĩ vvàà llậậpp kkếế hhooạạcchh. VVấấnn đđề 
đặt rraa llàà cầần xây dựng được cầu nnốii ggiiữữaa hhyy vvọọnngg vvàà mmột 
kkếế hoạchh mang tính sáng tạo; trong đđó kkếết quảả là điều mà 
b àà hó ủ b th ố đ t đ Phầ lớ
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Tuy nhiên, điều này không bắt buộc, điều quan trọng 
là hãy tập hợp những người cần thiết để lập ra một kế 
hoạch sáng tạo. 

ÝÝ tưởng 81 - Dĩ nhiên, chúng ta luôn phải giữ 
chân khách hàng lớn nhất 

Ý tưởng này và ý tưởng tiếp theo chủ yếu liên quan đến 
công ty kinh doanh các loại hàng hóa phức hợp. Họ mở 
rộng mạng lưới khách hàng là nhờ bán nhiều hàng hóa và 
dịch vụ cho các doanh nghiệp lớn có nhu cầu nhiều. Ví 
dụ, bạn có thể bán hệ thống thông hơi và sưởi ấm cho các 
nhà thầu hay những loại hàng hóa tiêu thụ nhanh cho 
các siêu thị. Một khó khăn khác của ý tưởng này là cơ chế 
tư vấn như: tư vấn quản lý và tuyển dụng. Vấn đề ở chỗ 
bạn là bên bán, bạn chuẩn bị bán hàng cho bên mua. Tuy 
về mặt logic đây là sự mở rộng của một doanh nghiệp bán 
hàng lớn nhưng đó chỉ là phiên bản chắp nối - nơi bạn 
luôn luôn chủ động làm việc với những khách hàng 
chính, nhận đơn đặt hàng, chuyển phát hay thực hiện 
giao kèo bán hàng hóa. 

Đối với nhiều doanh nghiệp, khách hàng chính chiếm 
80% số đơn đặt hàng hàng năm. Bạn sẽ gặp khó khăn 
nếu mất một trong số khách hàng này. Mất khách hàng 
lớn nhất hay một vài khách hàng chính, hậu quả sẽ rất 
tồi tệ. (BNFL - Công ty cổ phần chuyên sản xuất nhiên 
liệu hạt nhân Anh quốc - khẳng định vào năm 2000 rằng 
công ty có khoảng 30 khách hàng chính đảm bảo cho 
công ty hoạt động, dù họ có mất toàn bộ khách hàng Nhật 

T

ccáác siêu tthhị. Một khó khăn khác ccủủa ý tưởng nàyy llà cơ chế 
ttư vvấấnn nnhưư: tư vấn quản lý và tuuyyểểnn ddụụnngg. VVấấnn đđềề ởở cchhỗ 
bbạạnn llàà bbêênn bán, bạn chuẩn bị bánn hhàànngg cchhoo bbêênn mmuuaa. TTuuy 
vềề mmặặtt lloogic đây là sự mở rộng của một doanh nghiệp bán 

1283.82436
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Bản. Doanh nghiệp Nhật Bản vô hình chung chỉ là cái 
bóng mờ trước những khách hàng chính của doanh 
nghiệp này. 

Vì vậy, chúng ta cần một hệ thống hay phương pháp 
kinh doanh có thể giám sát và làm hài lòng khách hàng, 
cũng như xây dựng được mối quan hệ tổng thể và tìm ra 
những cơ hội mới trong một thế giới đầy cạnh tranh. 

Quan điểm của BNFL không 
phải là trường hợp thường thấy: 
Công ty có thể dễ dàng trở nên 
độc lập với một khách hàng. Nhưng thực tế, bạn sẽ dễ 
dàng bán hàng cho người quen hơn và tìm một khách 
hàng mới trong cùng công ty sẽ tốn ít công sức hơn là tìm 
một khách hàng mới hoàn toàn.  

Một số công ty hoàn toàn độc lập với nhiều khách hàng 
vì khách hàng chấp nhận điều đó. Và các cuộc đàm phán 
giữa hai bên sẽ diễn ra rất nhanh chóng. Tuy nhiên, dù 
đàm phán nhanh có thể giúp thu được lợi nhuận cao hơn, 
nhưng vị thế đàm phán của công ty cung cấp hàng hóa và 
dịch vụ ngày càng tồi tệ do tình trạng cạnh tranh trong 
kinh doanh. Thậm chí, dù không hề suy tính trước, thế 
giới kinh doanh thay đổi sẽ khiến cho chiến lược lớn và 
lâu dài của công ty bị “xì hơi”. Hãy nghĩ đến 
Marks&Spencer9, người thực hiện chiến lược mua hàng 
của Anh trong một thời gian dài, đến nỗi giá cổ phiếu 
xuống dốc và nhiều giám đốc bị phá sản. Hậu quả của 

                                            
9 Một tập đoàn kinh tế cao cấp của nước Anh. 

Dễ dàng trở nên độc 
lập với khách hàng. 

Bản

dàngg bán hàng cho người quen hơn và tìm một khách 
hhààng mớớii trong cùng công ty sẽ tốốnn ít côngg sức hhơơn là tìm 
mộtt kkhhááchh hàng mới hoàn toàn. 

Một ssốố công ty hoàn toàn độc lập với nhiều khách hàng 
ì khháá h hà g hấ hậ điề đó Và á ộ đà há
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những công ty quá phụ thuộc vào khách hàng thật là 
khủng khiếp. 

Vì vậy, lời khuyên của tôi và những người thảo luận 
cùng tôi trong trường hợp này là: bạn phải luôn biết cách 
giữ chân khách hàng lớn nhưng hãy để doanh thu hàng 
năm từ một khách hàng đừng bao giờ vượt quá 33%, có 
nghĩa là đừng để cho công ty trở nên quá phụ thuộc vào 
khách hàng. 

ÝÝ tưởng 82 - Lập ra một nhiệm vụ, lên kế hoạch 
rõ ràng 

Bạn là một giám đốc khách hàng và bạn phải chịu 
trách nhiệm về một lượng nhỏ những khách hàng quan 
trọng. 

Bạn phải hướng dẫn cả nhóm lập một kế hoạch để đảm 
bảo và khai thác mối quan hệ lâu dài đó. “Kinh Thánh” của 
một giám đốc khách hàng là một kế hoạch khách hàng chủ 
chốt hoặc một cái tên gì đó tương tự như vậy. 

Mục tiêu của một phiên họp lập kế hoạch là “để tạo ra 
kế hoạch tốt nhất có thể giúp hoàn thành nhiệm vụ này”. 
Hãy chú ý đến cách thức mục tiêu phá vỡ những quy tắc 
thông thường - mục tiêu “tốt nhất có thể” không phải là 
một phép đo chính xác về thành tựu. Chúng ta cần chấp 
nhận điều này, mặc dù một cuộc thử nghiệm chính xác 
hơn về thành công có thể hạn chế những suy nghĩ sáng 
tạo về kế hoạch. 

Những ví dụ về thông báo của nhóm lập kế hoạch:  

nhữ

ạạ ộ g g ạ p ị
ttrrách nhhiiệệm về một lượng nhỏ nnhhững khách hhààngg qquan 
trọnngg.

BBạn pphhảải hướng dẫn cả nhóm lập mộtt kkế hhoạchh đđểể đđảảm 
bảo vàà kkhai thác mối quan hệ lâu dài đó “Kinh Thánh” của
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 Trở thành sự lựa chọn số một của tất cả khách hàng 
khắp châu Âu và Bắc Mỹ. 

 Trở thành và được coi là một nhà cung cấp chính 
trong các thị trường của các nước có chính phủ 
dân sự. 

 Tăng thị phần của chúng ta trên toàn thế giới. 

 Doanh thu trong ba năm tới phải tăng ít nhất 10% 
một năm. 

 Dùng tiếng tăm của chúng ta “trong phân đoạn thị 
trường về dược phẩm của khách hàng để đạt 10% 
đơn đặt hàng trong vòng một năm”. 

Ý tưởng 83 - Việc lập kế hoạch phải có tính logic, 
đúng đắn 

Nếu một phiên họp lập kế hoạch đáng giá nghìn vàng, 
chúng ta cần phải chọn đúng người, đúng vị trí, đúng 
thời điểm. 

CCó những ai trong phiên họp? 

Hầu hết thành viên trong nhóm lập kế hoạch nên tham 
gia vào quá trình thực hiện kế hoạch. Họ có thể là giám 
đốc nghiệp vụ hay bất kỳ nhân viên hỗ trợ kỹ thuật nào. 
Thậm chí có thể là một nhân viên tiếp thị. 

Nếu có người hỗ trợ, họ phải là người chịu trách 
nhiệm mô tả và biến các thỏa thuận thành những điều 
lệ, kế hoạch cơ bản. Đồng thời, họ cũng giám sát và theo 
dõi thời gian diễn ra phiên họp để đảm bảo khi phiên 

ÝÝ ttưưưưưởởnnngg 83 - Viiiệc lậppp kế hooạạcchh pphhảảii ccóó ttííííínnhh llooggiic,
đúnngg đđắắn

NNếuu mmột phiên họp lập kế hoạch đáng giá nghìn vàng,
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họp kết thúc, nhóm kế hoạch đều đồng thuận về quá 
trình thực hiện. 

Quả là tuyệt vời nếu bạn hay một nhà quản lý cấp cao 
có thể tham dự phiên họp cuối cùng về “Kế hoạch Khách 
hàng chủ chốt” để nghe kết luận trong bài thuyết trình 
ngắn gọn của nhóm kế hoạch. Họ sẽ tập trung hơn và sẵn 
sàng thuyết trình trong thời gian tới. 

TTrong bao lâu? 

Nếu kế hoạch liên quan đến một phần nhỏ trong công 
việc kinh doanh của khách hàng, bạn nên lập ra kế hoạch 
chỉ trong một ngày. Nhóm kế hoạch lớn hơn giải quyết 
nhiệm vụ lớn hơn sẽ cần nhiều thời gian hơn, tốt nhất là 
hoàn thành trước 5h30 chiều. Nếu có nhóm mới hay một 
vài thành viên mới tham dự, nên có buổi gặp gỡ và ăn tối 
cùng nhau. Tuy nhiên, đừng quên rằng bạn đang cố gắng 
làm cho những sự kiện kế hoạch diễn ra thường xuyên và 
đều đặn. Nên có một hay hai phiên họp để điều chỉnh 
từng phần cụ thể trong kế hoạch. Kế hoạch phải được làm 
sáng rõ qua các biểu đồ trên máy tính. 

Ý tưởng 84 - Sử dụng một quá trình sáng tạo để 
lập kế hoạch khách hàng  

Thuật ngữ “sáng tạo” nhắc nhở rằng chúng ta đang tìm 
kiếm một kế hoạch khả thi nhất. Cố gắng tránh thành 
kiến và những ý tưởng không sâu sắc. Nói một cách cụ 
thể, trong những giai đoạn đầu lập kế hoạch, hãy đừng 
nghi ngờ về khả năng có được các nguồn lực. 

họp

g ộ g y ạ g q y
nnhhiệm vvụụ lớn hơn sẽ cần nhiều tthhời gian hơn, tốốtt nhất là 
hoàànn tthhàànhh trước 5h30 chiều. Nếếuu ccóó nnhhóómm mmớới hhaayy mmột 
vvààii tthhàànnhh vviên mới tham dự, nên ccóó bbuuổổii ggặặpp ggỡỡ vvàà ăănn ttối 
cùùnngg nnhhau. Tuy nhiên, đừng quên rằng bạn đang cố gắng 
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Dĩ nhiên, một chu kỳ quản lý 
ngân sách đòi hỏi mỗi kế hoạch 
phải có đúng và đủ các nguồn lực 
ở thời điểm thích hợp. 

Tuy nhiên, chúng tôi cần một ý 
tưởng sáng tạo để đưa ra những 
sáng kiến mới mẻ. Bất kỳ Ban 
Giám đốc công ty nào cũng có thể cung cấp nguồn lực cho 
nơi mà họ muốn. Nếu cả nhóm đưa ra cho nhà quản lý 
một phương án kinh doanh tốt và đủ thời gian để phản 
ứng lại, có thể bạn cần phải mua những nguồn lực theo 
kế hoạch để đem lại kết quả mong muốn. 

Quá trình lập kế hoạch bao gồm các bước sau: 

Thu thập cơ sở dữ liệu 

Ngạn ngữ Trung Quốc có câu: “Đừng quyết định bạn 
muốn đến đâu và đến đó như thế nào nếu bạn không 
chắc chắn bạn đang ở đâu.” 

Nhóm lập kế hoạch cần phải hiểu công việc kinh doanh 
của khách hàng, ngành, môi trường cạnh tranh và điều 
kiện tài chính hiện thời của khách hàng, cũng như ảnh 
hưởng của toàn bộ nền kinh tế… 

Nhóm phải biết được vị trí của khách hàng trước khi 
tăng thêm nhà cung cấp, chiến lược thị trường mới, sản 
phẩm và dịch vụ. Nếu chúng ta có một cơ sở kiến thức 
lớn, quá trình lập kế hoạch càng hiệu quả hơn. 

Một kế hoạch tiếp 
cận khách hàng sẽ có 
rất ít thông tin và 
phiên họp kế hoạch 
sẽ diễn ra rất nhanh 
chóng, nhưng nhóm 
càng thu nhiều thông 
tin thì càng tốt. 

D

kếế hhooạạcch để đem lại kết quả mongg muốn.

QQuuáá ttrrìnnh lập kế hoạch bao gồmm ccáácc bbưướớcc ssaauu:

ThTThThu tthhhhậậậậpậậpậpp cơ sở dữ liệiệệiệu
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Trong thời điểm trước hoặc trong quá trình lập kế 
hoạch, Giám đốc nghiệp vụ có thể chỉ dẫn thông tin cho 
nhóm lập ra kế hoạch. 

Trên thực tế, một kế hoạch tiếp cận khách hàng sẽ có 
rất ít thông tin và phiên họp kế hoạch diễn ra rất nhanh 
chóng. Nhưng nhóm càng thu nhiều thông tin thì càng tốt. 

Xét về nhiều mặt, dữ liệu trên máy thậm chí còn quan 
trọng hơn dữ liệu trên giấy. Điều này có nghĩa là mọi 
thành kiến và quan điểm chính trị của con người đều chỉ 
là thứ yếu trong kinh doanh. Dữ liệu gồm các ý kiến chủ 
quan được rút ra từ phía Giám đốc khách hàng hay nhóm 
khách hàng. 

Đừng chỉ nhìn giá trị bề ngoài - bất cứ một công ty lớn 
nào cũng có biểu đồ cơ cấu tổ chức. Đó là dữ liệu trên 
giấy. Nó cho biết hệ thống báo cáo công việc trong một 
công ty - “ai báo cáo cho ai”. 

Dữ liệu trên máy sẽ yêu cầu: “Đúng, nhưng ai là người 
thật sự điều hành công việc kinh doanh, ai là người có 
ảnh hưởng, ai là người làm cho sự việc xảy ra và ngược 
lại, ai có thể ngăn chặn các sự kiện đó xảy ra”. 

Trong nhiều công ty lớn của Anh, một mạng lưới 
những người có kiến thức nền tương đương nhau, dù 
khác nhau về thứ bậc hay ban ngành, hình thành nên 
một đội ngũ mạnh. 

Biểu đồ cơ cấu tổ chức của một doanh nghiệp tư nhân 
lớn không cho bạn biết - nếu không có sự kiểm tra thêm - 
một thực tế là Ủy viên Ban quản trị, hiện thời và sắp tới 

T

g

ĐĐừừngg chhỉ nhìn giá trị bề ngoài -- bbấất ccứứ mmộộtt ccôônngg ttyy llớớn 
nào ccũũnng ccó biểu đồ cơ cấu tổ cchhứcc.  ĐĐóó llàà ddữữ lliiệệuu ttrrêên 
ggiiấấy. Nóó ccho biết hệ thống báo cááo công việệc trong một 
ô g tt “ i bá á h i”
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không chỉ học cùng một trường đại học mà còn cùng 
chung một trường trung học. 

Yếu tố khách quan của một quá trình lập kế hoạch 
sáng tạo gồm kiến thức nền, kể cả dữ liệu trên máy mà 
tất cả các thành viên trong nhóm đều có. 

PPhân tích dữ liệu 

Kỹ thuật phân tích dữ liệu, phân loại kiến thức của 
bạn và quan điểm của các thành viên khác nhau đối với 
kế hoạch gọi là phép phân tích SWOT phân tích độ 
mạnh, yếu, cơ hội và nguy cơ của một doanh nghiệp 
trong kinh doanh. 

Giống như những kỹ thuật hiệu quả khác, kỹ thuật 
đơn giản này nhằm giúp nhóm biết mình cần phải làm gì 
với khách hàng. 

Một điều không may là rất khó thực hiện được hiệu 
quả mọi kỹ thuật. Nhưng chắc chắn một phép phân tích 
SWOT toàn diện sẽ giúp tiến trình thực lập kế hoạch tiến 
thẳng đến các bước tiếp theo. 

Mục tiêu của phép phân tích SWOT không chỉ đơn giản 
mô tả môi trường kinh doanh mà còn giúp chúng ta hiểu 
chúng ta cần phải làm gì. 

Phép phân tích này có hai phần, phép phân tích SWOT 
khách hàng và SWOT nhà cung cấp. 

Một khi bạn có sự mô tả thống nhất, bạn có thể quyết 
định sẽ phải làm gì với nó. 

khô

tronngg kkinh doanh.

GGiiốốnngg nnhư những kỹ thuật hhiệệuu qquuảả kkhháácc,, kkỹỹ tthhuuật 
đơnn ggiiảảnn nnày nhằm giúp nhóm bbiiếếtt mmììnnhh ccầầnn pphhảảii llààmm gì 
vvớới khácchh hàng.
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Đặặt ra mục tiêu cho nhóm  

Sau khi áp dụng kỹ thuật cầu nối để chắc chắn đã 
khai thác triệt để kỹ thuật phân tích SWOT trong công 
việc, nhóm sẽ đặt ra mục tiêu. 

Mục tiêu của Kế hoạch khách hàng được chia thành mục 
tiêu quản lý khách hàng và mục tiêu chiến dịch bán hàng. 

Mục tiêu quản lý khách hàng là mục tiêu về quan hệ 
khách hàng. Nó có xu hướng mang tính chiến lược và dài 
hơi hơn mục tiêu chiến dịch bán hàng. Dựa vào kinh 
nghiệm, những giám đốc nghiệp vụ chuyên nghiệp sẽ phân 
chia mục tiêu quản lý khách hàng thành tám lĩnh vực. 

Các kế hoạch không nhất thiết yêu cầu mục tiêu trong 
tám lĩnh vực, nhưng tất cả đều yêu cầu một số mục tiêu 
sau (cụ thể ở bên dưới, nhưng tôi đưa ra ví về mục tiêu 
trong ba lĩnh vực): 

 Mức độ liên lạc. 

 Mức độ hài lòng của khách hàng 

 Cổ phiếu thị trường. 

Mục tiêu chiến dịch bán hàng là những mục tiêu được 
đề ra khi những sự kiện lớn giúp cho nhà cung cấp hàng 
hóa và dịch vụ nhận được đơn đặt hàng của một khách 
hàng. Mục tiêu này sử dụng các phương pháp đã đề cập 
trong ý tưởng 68 -73. 

Quyết định điều bạn muốn đạt được, bạn sẽ tiến tới 
bước cuối cùng trong quá trình lập kế hoạch - kế hoạch 
hành động. 

Đ

Các kkế hoạch không nhất thiếtt yêu cầu mục ttiiêu trong 
ttáámm llĩĩnnhh vvựực, nhưng tất cả đều yyêêuu ccầầuu mmộộtt ssốố  mmụụcc ttiiêêu 
ssaauu ((ccụụ thhểể ở bên dưới, nhưng ttôôii đđưưaa rraa vvíí vvềề mmụụcc ttiiêêu 
ttrroong baa llĩnh vực):

1283.2179
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Thhiết lập những hoạt động cần thiết để đạt được mục tiêu 

Quyết định cụ thể của cá nhân 
sẽ chi phối kế hoạch hành động. 
Một số người rất hài lòng với 
những hoạt động vĩ mô và những 
cột mốc quan trọng trước đó nhiều tuần thậm chí nhiều 
tháng. Số khác tìm cách tiến hành những hoạt động cụ 
thể để đạt được mục tiêu đúng hạn, thậm chí chi tiết tới 
từng cú điện thoại. 

Và đã đến lúc nhóm lập kế hoạch dự đoán những 
thành tựu trong dài hạn cũng như ngắn hạn và nguồn lực 
đầu tư cần có để đạt được những mục tiêu trên. 

Phân loại kế hoạch hành động dựa vào nguồn lực 

Kế hoạch nguồn lực thực chất là sự phân loại lại kế 
hoạch hoạt động. Nếu bạn biết cần phải làm gì và ai phải 
làm điều đó, bạn có thể ước tính chính xác những nguồn 
lực cần thiết. 

Điều này sẽ giúp chúng ta tiến tới bước tiếp theo trong 
tiến trình lập kế hoạch. Đây cũng là một phần trong chu 
trình quản lý ngân sách thông thường hoặc trong một vài 
trường hợp đặc biệt, ví dụ như một kế hoạch đầu tư kinh 
doanh dài hạn hay ngắn hạn. 

Cần phải thu hẹp định nghĩa chính xác về nguồn lực 
để thực hiện kế hoạch. Những tổ chức nhóm thường bắt 
đầu thực hiện phần đầu của kế hoạch chỉ để tìm ra 
những vấn đề về nguồn lực trong tương lai. 

Quyết định cụ thể 
của cá nhân sẽ chi 
phối kế hoạch  
hành động 

T

đầuu tưư cần có để đạt được những mục tiêu trên.

PPhhhââââânn loooạại kếếế hohoohoạcạccạch hààành độđộộđộộngngg ddựựaựaaựựaựaa vààooo nngngguuồuồồồuồnn llựựcựựcựcccựựccc

Kế hooạạch nguồn lực thực chất là sự phân loại lại kế 
h h h t đ Nế b b ết ầ hả là à hả
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Ý  tưởng 85 - Đạt được thỏa thuận phân bổ nguồn 
lực để thực hiện kế hoạch khách hàng 

Hầu hết các kế hoạch khách hàng đều không yêu cầu 
nguồn lực dưới sự quản lý trực tiếp của nhóm nghiệp 
vụ. Vì vậy, Ban Giám đốc sẽ quyết định phân bổ nguồn 
lực dựa trên chất lượng của những kế hoạch đang được 
xúc tiến. 

Hãy cố gắng nhìn nhận điều này như một bản hợp 
đồng. Nhóm nghiệp vụ sẽ nói với Ban Giám đốc: “Tôi sẽ 
chỉ cho ngài thấy kết quả - hay mục tiêu - nếu ngài cung 
cấp cho chúng tôi các nguồn lực”. Nếu Ban Giám đốc 
đồng ý, chu trình quản lý ngân sách sẽ được tiến hành 
ngay lập tức hoặc nhóm sẽ tiến hành kế hoạch. 

Nếu Ban Giám đốc không đồng ý, nhóm nghiệp vụ sẽ 
điều chỉnh mục tiêu và đệ trình lại, bởi vì không có một 
quá trình lập kế hoạch nào hoàn hảo nếu không phân bổ 
các nguồn lực để thực hiện. 

Hãy cẩn thận. Ban Giám đốc thường dựa trên kinh 
nghiệm khôn ngoan của mình để chỉ ra những con đường 
tắt giúp nhóm đạt được mục tiêu dễ dàng hơn, do đó, sẽ 
tiết kiệm đáng kể số lượng nguồn lực cần thiết. 

Tuy nhiên, trong một chu trình lập kế hoạch thiếu kinh 
nghiệm, Ban Giám đốc, đặc biệt là Giám đốc bán hàng có 
thói quen muốn một kết quả hoàn hảo nhưng lại không 
cung cấp đầy đủ nguồn lực. 

Về phần mình, nhóm nghiệp vụ cần nhận ra rằng, tuy 
Ban Giám đốc có thể cung cấp bất kỳ nguồn lực nào để 

Ý

gg ýý q ý g ợ
nnggay lậpp ttức hoặc nhóm sẽ tiến hàànnh kế hoạch.

Nếếuu BBann Giám đốc không đồnngg ýý,, nnhóómm ngghhiệệpp vvụụ ssẽ 
đđiiềều chhỉỉnnhh mục tiêu và đệ trình llạii, bởởii vì kkhhông cóó một 
quáá ttrrìình lập kế hoạch nào hoàn hảo nếu không phân bổ
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đạt được kế hoạch kinh doanh hoàn hảo nhưng nó đòi hỏi 
phải được báo trước. Kế hoạch phải được thông báo cụ 
thể về yêu cầu nguồn lực năm nay hoặc xa hơn, có thể 
trong hai năm tiếp theo, nhất là yêu cầu về một nguồn lực 
bất thường hay đặc biệt. 

ÝÝ tưởng 86 - Hãy hướng cả nhóm tuân thủ theo 
một nguyên tắc 

Bất kỳ nhóm kế hoạch nào cũng cần tuân thủ một số 
quy tắc chung liên quan đến hiệu quả của việc họp lập kế 
hoạch. Tại các cuộc họp có hai, ba người tham dự, bạn có 
thể tìm thấy các quan điểm, ý kiến, góc cạnh khác nhau 
của cùng một chủ đề, cũng như các thành kiến cá nhân 
và các đặc điểm khác của nhóm. 

Những điều này có xu hướng làm giảm hiệu quả làm 
việc của nhóm. Trong trường hợp này, chỉ có công việc 
của người tư vấn và tất nhiên là của cả nhóm mới có thể 
giúp duy trì tính kỷ luật.

1. Đàm thoại và xây dựng văn bản bằng những câu 
ngắn gọn, đơn giản nhưng phải là những câu hoàn chỉnh: 
điều này đã được chứng minh trong phân tích chi tiết 
SWOT và chắc chắn đó là một nguyên tắc quan trọng 
nhất. Nếu chúng ta trình bày các quan điểm nhỏ thì 
chúng ta sẽ nhanh chóng chấp nhận một khái niệm tổng 
quát về vấn đề chính. Tuy nhiên, cái mà chúng ta cần là 
sự đồng thuận của cả nhóm để có được kết luận cụ thể về 
ý nghĩa thực sự của vấn đề chính. 

đạt

y q , ý , g ạ
ccủủa cùnngg một chủ đề, cũng như ccác thành kiếnn cá nhân 
và cáácc đđặc điểm khác của nhóm.

Nhữnngg điều này có xu hướng làm giảm hiệu quả làm 
ủ h h hỉ
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2. Bỏ phiếu bình đẳng/đối thoại bình đẳng: Trong một 
cuộc họp kế hoạch sáng tạo thứ hạng không tồn tại. Nhóm 
kế hoạch không nhất thiết phải ngồi đợi một người quản lý 
cấp cao nào đó phát biểu và sau đó đồng ý với ý kiến đó. 

Một ý tưởng sáng tạo có khi lại 
nảy sinh từ một thành viên trẻ 
tuổi và ít kinh nghiệm nhất. Do 
đó, nếu bạn là một Giám đốc Điều 
hành hay Giám đốc Tài chính, 
chắc chắn bạn sẽ dập tắt những 
sáng tạo trong nhóm của bạn nếu 
bạn làm cho mọi người hiểu rằng, 

kế hoạch duy nhất được chấp nhận là kế hoạch mà bạn 
đã nghĩ ra trước khi buổi họp bắt đầu. 

Hãy nhớ rằng để giúp cho cả nhóm tham gia vào kế 
hoạch hành động, bạn phải khuyến khích nhóm tham gia 
vào quá trình lập kế hoạch. Nên tránh cho họ biết họ sẽ 
phải làm gì tiếp theo.  

Cả nhóm thường sẵn sàng tham gia vào tiến trình lập 
kế hoạch và thông thường họ sẽ nhanh chóng thỏa thuận 
để đạt được sự đồng thuận cần thiết. 

3. Đồng thuận 100%: đi cùng quy tắc trên là quy tắc 
của sự đồng thuận 100%. Nói theo nghĩa đen thì điều này 
có nghĩa là sẽ không một phần nào của kế hoạch được 
xác định cho tới khi tất cả các thành viên đều đồng ý. 

Điều này rất quan trọng. Hầu hết các cuộc họp kế 
hoạch đều đưa ra những phương hướng mới, các hoạt 

Trong một cuộc họp 
kế hoạch sáng tạo thứ 
hạng không tồn tại. 
Nhóm kế hoạch không 
cần thiết phải ngồi đợi 
một người quản lý cao 
cấp nào đó phát biểu 
và sau đó đồng ý với 
ý kiến đó. 

2

ạ ọ g g
kkếế hoạchh duy nhất được chấp nhhận là kế hoạchh mà bạn 
đã nngghhĩĩ ra trước khi buổi họp bắt đđầầuu.

Hãy nnhhớ rằng để giúp cho cả nhhóm tham gia vào kế 
hoạchh hành động bạn phải khuyến khích nhóm tham gia
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động mới cho tất cả các thành viên cùng tham gia. Trong 
một số trường hợp, đó có thể là sự bổ sung hoặc thay đổi 
các hoạt động khác với các hoạt động mà các thành viên 
đã thực hiện. 

Nếu duy trì được động lực của kế hoạch và động lực 
của việc thực hiện phương hướng mới thì tất cả mọi người 
cần phải đồng thuận và phải có những dự báo chính xác 
về phạm vi thời gian và nguồn lực. 

Nếu quy tắc này thất bại, bạn sẽ thấy mọi người chỉ đồng 
ý với một phần kế hoạch, bởi thực tế họ không có ý định 
thực hiện vai trò của mình trong kế hoạch. “Họ có thể viết ra 
nếu họ muốn, nhưng thực tế thì sẽ chẳng có gì xảy ra cả.” 

4. Không né tránh vấn đề: theo như nguyên tắc đồng 
thuận 100%, một cuộc họp lập kế hoạch thành công phải 
bàn bạc và thảo luận mọi vấn đề mấu chốt xoay quanh kế 
hoạch đó. Dưới đây là một vài ví dụ về những vấn đề được 
cho là tế nhị: 

 Một cá nhân chấp nhận một hoạt động nhưng 
những thành viên trong nhóm lại không tin anh ta 
(cô ta) có đủ kiến thức hoặc kỹ năng để hoàn thành 
công việc đó. 

 Một hoạt động cần thiết nhưng lại thuộc phạm vi của 
một người khác và chúng ta phải làm sao để cá nhân 
đó tham gia vào kế hoạch. 

 Một hoạt động được chấp thuận nhưng lại phụ thuộc 
vào sự đồng ý của cấp quản lý cao hơn và họ không 
đặt ra kế hoạch để đạt được nó. 

độn

ọ g ự g g y

44. Khhôônng né tránh vấn đề: theeoo nnhưư nngguuyyêênn ttắắcc đđồồnng 
thuậậnn 1100%%, một cuộc họp lập kếế hooạạcch tthhàànhh côônngg pphhải 
bbààn bạcc vvàà thảo luận mọi vấn đề mấấu chhốốtt xoay quanhh kkế 
hoạcchh đđó Dưới đây là một vài ví dụ về những vấn đề được
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 Một hoạt động được chấp thuận phụ thuộc một phần 
vào khách hàng và không có kế hoạch nào đúng lúc 
để đảm bảo rằng có thể đạt được sự ủng hộ của 
khách hàng trong phần đó. 

5. Suy nghĩ trước khi phát biểu: Đừng quá chú trọng vào 
điều này bởi vì đôi khi người ta thoáng nghĩ đến một ý 
tưởng trong khi họ đang lắp ráp nó lại. Tuy nhiên, phải 
thừa nhận đây là một nguyên tắc hữu ích trước khi cuộc 
họp kế hoạch bắt đầu, nó giúp chúng ta có thể “chặn 
họng” ai đó hay nói dông dài. 

Người hướng dẫn sẽ đưa ra những nguyên tắc này cho 
toàn đội và khi họ chấp thuận tuân theo thì cuộc họp kế 
hoạch có thể bắt đầu. 

Ý tưởng 87 - Liên kết chặt chẽ giữa việc phân tích 
với mục tiêu 

Nhiều cuộc họp kế hoạch đã thất bại vì người hoạch 
định không thể tập hợp ý kiến của mọi người thành một 
phép phân tích tốt, chi tiết và đưa ra được những mục 
tiêu phản ánh kế hoạch đó. Về điểm này, bạn cần một cơ 
chế bắc cầu rõ ràng để hoạt động như một phép kết hợp 
giữa phân tích SWOT và chính kế hoạch đó. Nếu không có 
biện pháp đơn giản này thì rất khó để có sự liên kết tốt, 
mang tính cơ bản để biết nên bắt đầu từ đâu. 

Bạn cần một thành phần khác - những yếu tố thành 
công đáng xem xét của bạn. Bạn phải thực hiện đúng 
điều gì để đạt được thành công? Hãy viết vào phần bên 
trái của một ma trận gồm 5 cột. Bây giờ hãy đánh số cột: 

hhoạch cóó tthể bắt đầu.

ÝÝ ttưưưưưởởởởởnnngg 87 - Liiiên kết chặt cchhẽẽ ggiiữữaa vviiiiiệệcc pphhâânn ttííííícch
vvớớiiii mụụcc tiiiêu
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sử dụng sức mạnh, xóa bỏ sự yếu đuối, khai thác cơ hội 
và tránh sự sợ hãi. Điều này không liên quan đến những 
lợi thế; nó chỉ đơn giản là cơ cấu để nhận biết mỗi yếu tố 
của một phép phân tích. Trong ví dụ này, sự yếu đuối có 
số 1, 8, 9, 17 và 23 là những con số mà kế hoạch sẽ cần 
xóa bỏ nếu nó chiếm ưu thế trong CSF (những nhân tố 
thành công tối quan trọng). 

Bảng sau là các tiêu đề SWOT đưa mỗi mục vào ma trận: 

Khu vực  

mục tiêu 

Xoá bỏ  

sự yếu đuối 

Khai thác  

cơ hội 

Tránh sự 

sợ hãi 

Sử dụng 

sức mạnh

Yếu tố thành công 1 1,8,9,17,23 3,4,8,9,14 1,3,4 1,3,4,6,8,12 

Yếu tố thành công 2 2,3,7,15,16 1,2,5 2,6,10 2,4,6,8,10, 

Yếu tố thành công 3 20,21,22 6,10,11,12 7,8,11 1,3,4,7,8,9 

Yếu tố thành công 4 4,5,6,10,11,12 7,13 5,9 2,8,9,12 

Yếu tố thành công 5 1,17,24 16   2,7,8,9,11 

Yếu tố thành công 6 13,14,18,19,20 15 12,13 13,14 

Yếu tố thành công 7 25,27 19,22 14,15 9,11,13 

Yếu tố thành công 8 26,28,29 17,18,20,21 16 2,8,12,13 

Nếu có thể, hãy tuân theo nguyên tắc: “Chỉ phân bố Sự 
yếu đuối, Cơ hội, hoặc Sự sợ hãi cho một khu vực mục 
tiêu”. Chúng ta đang tiến gần tới việc phân bổ trách nhiệm 
để đạt được tiến trình lập kế hoạch cho mỗi cá nhân. Mỗi 
yếu tố: Sự yếu đuối, Cơ hội hay Sợ hãi đều có thể coi là 
dấu ấn trong một hoạt động của kế hoạch. Do vậy, điều 
quan trọng là không để hoạt động nào rơi vào giữa phạm vi 
trách nhiệm của hai người. Đó là nguyên tắc. 

sử d

YếYếuu tốtố tthàhành công 2 2,3,7,15,16 1,2,55 2,6,10 2,2,4,6,8,10,

YếYếuu tốtố thàhành công 3 20,21,22 6,100,1111,1212 7,7,8,8,1111 1,,3,3,4,4,7,7,88,99

YếYếuu tốtố thàhànhnh công 4 4,5,6,10,11,12 7,13 5,5,99 2,2,8,9,9,1212

Yếếuu tốtố tthhành công 5 1 17 24 16 2 7 8 9 11
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Riêng về Sức mạnh, chúng ta sẽ đặt yếu tố này vào 
trong càng nhiều phạm vi mục tiêu càng tốt. Tại thời điểm 
kế hoạch được thực thi, cả nhóm sẽ sử dụng Sức mạnh 
như một chỉ dẫn để xoá bỏ sự yếu đuối. 

ÝÝ tưởng 88 - Sử dụng ra-đa 

Bạn sẽ có cái nhìn đúng về sức 
mạnh và sự yếu đuối của mình 
nếu sử dụng một biểu đồ ra-đa để 
phản ánh quá trình chống lại 
những yếu tố thành công của 
mình. Dưới đây là một vài yếu tố 
minh họa cho thành công đối với 

một khách hàng quan trọng cũng như ví dụ về việc tại sao 
bạn có thể ghi điểm cho chính mình: 

 CSF1 - Mức độ liên lạc - điểm 3: chúng ta không bao 
giờ nói với Ban Quản lý cấp cao nhất theo kiểu quan 
hệ hợp tác. Vì một Giám đốc Dự án với vai trò tương 
đương một Tổng giám đốc chỉ thỉnh thoảng gặp 
chúng ta vì lý do xã giao. 

 CSF2 - Thỏa mãn khách hàng - điểm 6: Chúng ta đã 
thực hiện tốt và ghi điểm cao trong điều tra về mục 
tiêu làm hài lòng khách hàng. Chúng ta không có 
thông tin chi tiết về lợi nhuận thực của những sản 
phẩm mà chúng ta đã cung cấp cho họ. 

 CSF3 - Kế hoạch tài chính - điểm 2: Chúng ta bắt đầu 
điều này rất khó khăn và bị ngăn cản việc đạt được 
kết quả do mức độ liên lạc kém.  

Bạn sẽ có cái nhìn 
đúng về sức mạnh và 
sự yếu đuối của mình 
nếu sử dụng một biểu 
đồ ra-đa để phản ánh 
quá trình chống lại 
những yếu tố thành 
công của mình. 

R

minh họaa cho thành cônngg đối với 
mmộộtt kkhháácchh hàng quan trọng cũngg nnhhưư vvíí ddụụ vvềề vviiệệcc ttạạii ssaao 
bbạạnn ccóó tthhể ghi điểm cho chính mìnnhh::

CCSSFF1 - Mức độ liên lạc - điểm 3: chúng ta không bao 

gg

1283.76637
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 CSF4 - Vị trí cạnh tranh - điểm 8: Chúng ta sẽ rất mất 
thời gian để thoát khỏi những nền tảng đã được thiết 
lập. Chúng phụ thuộc rất nhiều vào chúng ta. 

 CSF5 - Các ứng dụng, các sản phẩm và dịch vụ chiến 
lược - điểm 6: chúng ta biết rằng những gì chúng ta 
cung cấp phải có tính chiến lược, nhưng chúng ta 
không biết làm thế nào để khai thác được điều này. 

 CSF6 - Chiến lược khách hàng - điểm 7: Kiến thức về 
chiến lược khách hàng sẽ giúp chúng ta tin rằng sản 
phẩm và dịch vụ của mình sẽ tiếp tục cần thiết với họ. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CSF 7 - Tương lai - điểm 5: Con đường tương lai của 
chúng ta không đủ để phản ánh thị phần trên thị 
trường của chúng ta. Chúng ta không nắm bắt các 
cơ hội hợp tác hay cấp độ chính sách nằm ngoài bộ 
phận mà chúng ta có thế mạnh.  
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 CSF8 - Thị phần - điểm 5: Thị trường của chúng ta 
chỉ tăng lên nhanh chóng và sẽ tiếp tục tăng trong 
thời gian ngắn nếu các dự án mới được thực hiện. 
Điểm mấu chốt để duy trì động lực là khám phá ra 
nhiều cơ hội hơn nữa trong tương lai. 

ÝÝ tưởng 89 - Giữ bản tóm tắt tài liệu 

Một trong rất nhiều lý do để mọi người có thể nỗ lực 
đưa ra những kế hoạch có tính sáng tạo là họ được yêu 
cầu viết dữ liệu của bài diễn văn theo dạng cột. Phần 
quan trọng của kế hoạch cần phải đơn giản: 

 Danh sách những yếu tố thành công 

 Những mạng liên quan 

 Trên mỗi trang là mục tiêu cho mỗi hoạt động. 

Do đó, kế hoạch chỉ cần gói gọn trong 10 trang và mọi 
người có thể hiểu được. 

Ý tưởng 90 - Trở thành một kẻ châm ngòi? 

Ở đây, có một vấn đề rất nghiêm trọng. Nếu bạn bán 
một phần cứng hay bất cứ một thứ gì dễ bị phá hủy do 
hỏa hoạn vì cơ sở hạ tầng của khách hàng, bạn phải 
chắc chắn rằng khách hàng đó đã được mua bảo hiểm. 
Như chuyện đã xảy ra với một trong những người tham 
gia xây dựng cho quyển sách này, không có một đơn đặt 
hàng nào dễ dàng hơn việc xây dựng lại ba hệ thống máy 
tính lớn bị bắt cháy và rơi xuống đất.  

DDaannh sách những yếu tố thàànnh công

NNhhữữnngg mạng liên quan

Trêênn  mmỗi trang là mục tiêu chhoo mmỗỗii hhoạtt đđộộnngg.
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Hiển nhiên, điều này gợi ý cho ngành công nghiệp máy 
tính đưa ra một biện pháp kiểm tra đơn giản để phân biệt 
giữa một người bán hàng với một nhân viên cung cấp kỹ 
thuật. “Bạn sẽ làm gì nếu bạn chỉ có một mình tại văn 
phòng của khách hàng và thấy lửa sắp bén vào máy 
tính?” Những người trả lời là gọi cứu hỏa và báo động cho 
nhân viên văn phòng hoặc người giữ chìa khóa thì đó 
chính là nhân viên kỹ thuật. Còn những người trả lời là 
họ sẽ về nhà ngay thì đó chính là nhân viên bán hàng. 

H
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Mười mẹo kinh doanh  
tuyệt vời nhất cho  

các giám đốc kinh doanh 

Giới thiệu 

Phần lớn nhân viên bán hàng xuất sắc đều trở thành 
những giám đốc kinh doanh. Dưới đây là một vài kinh 
nghiệm từ những người đóng góp ý kiến cho tôi, đó là 
những mẹo vặt hay nhất. 

ÝÝ tưởng 91 - Đem lại cho toàn bộ công ty một nhận 
thức lành mạnh về lực lượng nhân viên bán hàng  

Có nhiều công ty lo sợ về người bán hàng. Họ còn quá 
trẻ để kiếm tiền và chỉ quan tâm đến công ty khi có gì đó 
trục trặc. Ví dụ, một công ty thường tốn thời gian và tiền 
bạc để có được những hứa hẹn của nhân viên bán hàng. 
Ngày nay, cần phải xóa bỏ lo ngại này và thay vào đó là sự 
tôn trọng đối với nhân viên bán hàng đang làm việc trong 
lĩnh vực của họ. Đây là một quan điểm văn hóa và ở Hoa 
Kỳ nó bị coi nhẹ hơn ở châu Âu.  

GGiớiớớiớiớiiớớiiớii tthhiiiệiệệiệu

PPhhầầnn lớnn nhân viên bán hàngg xxuấấtt sắắcc đđềuu trrởở tthhàànnh 
nnhhữững ggiiáám đốc kinh doanh. Dưướớii đđââyy llàà mmộộtt vààii kkiinnh 
ngghhiiệệmm từ những người đóng góp ý kiến cho tôi, đó là
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Hãy xây dựng sự tôn trọng này bằng cách phân chia 
công việc bán hàng thành hai giai đoạn: săn tìm và quản 
lý. “Săn tìm” là mang về những khách hàng mới, “quản lý” 
là liên tục tăng sản lượng và mẫu mã mặt hàng mà bạn 
cung cấp cho khách hàng. 

Yêu cầu chủ yếu để trở thành người săn tìm, là tính 
kiên nhẫn và khả năng gõ cửa. Công việc của những 
người này là phải cố gắng phỏng vấn những người lạ, kể 
cả khi những người này chưa có khái niệm gì về nhu cầu 
của mình. 

Người săn tìm nói chung là phải làm việc nhanh nhẹn, 
có khả năng tập trung trong khoảng thời gian ngắn và 
cảm thấy không hài lòng nếu sự phức tạp của sản phẩm 
hoặc quá trình đưa ra quyết định lấn lướt quá trình kết 
thúc công việc bán hàng. Họ là những con người cơ hội và 
hầu như trong mọi trường hợp họ cần phải theo dõi xem 
các sản phẩm mà họ bán ra có phù hợp và có hoạt động 
tốt không. 

Một số người lại cho rằng chính những người săn tìm 
là những người đem lại tiếng xấu cho những nhân viên 
bán hàng. Điều này cũng có phần đúng, tuy nhiên họ 
cũng là những người tạo ra sự đổi mới và có nhiều đóng 
góp trong việc thúc đẩy sự luân chuyển tiền tệ trong nền 
kinh tế phát triển. 

Người săn tìm là một nhân viên bán hàng rất hài lòng 
khi họ giành được đơn đặt hàng đầu tiên của một khách 
hàng mới. Một nhân viên bán máy photocopy đã giãi bày: 

H

có kkhhảả năng tập trung trong khoảng thời gian ngắn và 
ccảảmm thấấyy kkhông hài lòng nếu sự pphhứức ttạạpp ccủủaa ssảảnn pphhẩẩm 
hoặcc qquuá ttrình đưa ra quyết địnnhh lấấn lướớt qquuáá ttrrììnnhh kkết 
tthhúúc cônngg việc bán hàng. Họ là nhữữnng coonn nggưườờii cơ hhộộii và 
hầầu nnhhư trong mọi trường hợp họ cần phải theo dõi xem
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“Bạn thực sự bắt đầu công việc bằng cách tự mời mình 
vào văn phòng của khách hàng. Sau đó, bạn phải thuyết 
phục được một điều gây hoài nghi: đó là sản phẩm mà 
bạn đang mời chào có tiếp tục đem lại lợi nhuận cho 
những người trước đó đã mua nó hay không?  

Nhiều người thấy công việc săn tìm là công việc nguy 
hiểm và nhiều tổ chức đã thừa nhận là họ ngày càng phụ 
thuộc vào những người này. 

Trong mỗi người bán hàng đều phải có vài phẩm chất 
của một thợ săn. Một nhà quản lý giỏi thường ghét hoặc 
hay phàn nàn rằng, công việc buôn bán mới không tốt, có 
thể sẽ không dành được đơn đặt hàng hoặc không đủ 
quyết đoán để chiến thắng trong cuộc cạnh tranh. Một lần 
nữa, chúng ta lại thấy sự cân bằng là rất quan trọng đối 
với một Giám đốc Tài chính Chuyên nghiệp trong việc 
xoay sở để làm công việc quản lý lâu dài. 

Những người quản lý phát triển kỹ năng xây dựng mối 
quan hệ lâu dài và tích lũy kiến thức sâu rộng về quan 
điểm kinh doanh của khách hàng. Ví dụ, một nhóm nhân 
viên bán công cụ sẽ tích lũy trong nhiều năm cơ sở dữ 
liệu về kiến thức của khách hàng, tới mức chính khách 
hàng có thể ghen tỵ với họ. Lợi ích cho những người quản 
lý chuyên nghiệp xuất phát từ những đơn đặt hàng có thể 
dự đoán trước được, sự cạnh tranh, những thay đổi của 
thị trường và nhiều yếu tố khác nữa.  

Với những hàng hóa tiêu dùng biến động nhanh (Fast - 
Moving Consumer Goods - FMCG) kiến thức này cũng 

“Bạ

thểể ssẽẽ không dành được đơn đặặt hàng hoặc không đủ 
qquuyyếết đooáánn để chiến thắng trong ccuuộộcc cạạnnhh ttrraannhh.. MMộộtt llầần 
nữa,, cchhúngg ta lại thấy sự cân bằằnngg llà rấtt qquuann ttrrọọnngg đđối 
vvớớii mộtt GGiám đốc Tài chính Chuyên nghiệệp ttrong việc 
oa sởở để làm công iệc q ản lý lâ dài
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quan trọng không kém. Giám đốc Tài chính cần biết chi 
tiết và tổng thể về chiến lược khách hàng. 

Anh ta hoặc cô ta cần biết những kết quả nghiên cứu 
thị trường và tất nhiên là cả doanh thu thực tế. Càng nắm 
rõ về cách khách hàng của mình bán sản phẩm như thế 
nào thì anh ta hoặc cô ta càng có khả năng đưa ra những 
đề nghị mới và đạt được mục tiêu doanh thu cao. 

Vận dụng sự phân biệt giữa người săn tìm và người 
quản lý với nhân viên bán hàng hiện nay là một cách làm 
có hiệu quả để các tổ chức nhận thấy rằng: họ phải chấp 
nhận rủi ro cũng như may mắn với những việc họ làm từ 
những đơn đặt hàng mà họ dễ dàng nhận được. 

Ý tưởng 92 - Hiểu rõ vai trò thực sự của một Giám 
đốc Bán hàng 

Ở một khía cạnh nào đó, mọi 
người cần thể hiện là họ đã suy 
nghĩ về công việc của một Giám 
đốc Kinh doanh. Hãy nhớ đến 
khái niệm KISS (Keep It Simple, 
Stupid) “mọi thứ nên được làm 
càng đơn giản càng tốt, đến mức 
không thể đơn giản hơn được 
nữa”. Và khi đạt được vị trí cân 
bằng, sự kết hợp giữa hiệu suất thực tế với trí tuệ sâu 
rộng sẽ phản ánh quan điểm cao hơn. Câu hỏi cho bạn là 
ai sẽ chịu trách nhiệm gặt hái những kết quả cho nhóm 
bán hàng?  

Thích hay không 
thích, chính đội ngũ 
này sẽ phải đưa ra 
kết quả và các giám 
đốc kinh doanh sẽ là 
những người cố gắng 
hết sức mình trong 
vai trò của người cổ 
động hơn là người 
thực hiện. 

qua

gg ặ g ọ g ậ ợ

ÝÝ ttưưưưưởởnnnngg 92 - Hiểu rõ vai trrrò tthhhhựựcc ssự ccủủa mmộộtt GGiiáám
đđốốcc BBáánn hhàng

ỞỞ ột khí h à đó i
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Những giám đốc kinh doanh sẽ khiến cho nhân viên 
của mình cố gắng hết sức: 

 Họ là những người thi hành có hiệu quả trong các chiến 
dịch kết hợp hoặc riêng lẻ. Họ luôn có khả năng kết hợp 
các hoạt động của mình với một sự việc lớn hơn. 

 Cũng như lúc thi hành, họ có vai trò quan trọng trong 
chiến lược cấp cao. Các giám đốc hàng đầu là tiếng 
nói của nhân viên mình, của thị trường và các nhà 
cung cấp. Họ thấy được sự thay đổi ngày qua ngày và 
có vị trí tốt nhất để hỏi và đề nghị thay đổi phương 
thức mà các công ty thực hiện công việc của mình.  

 Các giám đốc cũng là nguồn lực về kỹ năng cho nhóm 
của mình. Họ phải luôn trau dồi thêm khi tham gia 
giúp đỡ cho nhóm. Khi một giám đốc kinh doanh tới 
gặp một khách hàng, một giám đốc mua hàng hay một 
nhà cung cấp, công việc này khiến họ phải làm hoặc 
nói một điều gì đó mà thành viên của nhóm chưa làm 
hoặc chưa nói đến. Họ chỉ là những người đảm bảo 
cho khách hàng rằng nguồn cung cấp từ những nhân 
viên bán hàng sẽ mang lại nhiều hứa hẹn. 

 Giám đốc kinh doanh biết cách các công ty làm việc, 
do đó có thể giúp tăng thêm hiệu quả và năng suất 
cho toàn nhóm mình. 

ÝÝ tưởng 93 - Đừng để cho nhân viên làm việc quá 
vất vả 

Dù người bán hàng là ai, nếu anh ta không đạt được 
sự cân bằng trong cuộc sống, công việc, họ sẽ bán hàng 

N

CCáác giám đốc cũng là nguồn lực về kỹ năng cho nhóm 
củaa mmình. Họ phải luôn trauu ddồi thhêêm kkhii  tthaamm ggia 
ggiiúúp đđỡ cho nhóm. Khi một ggiámm đđốcc kkinhh ddooaannhh ttới 
gặặpp mmột khách hàng, một giámm đđốốc mmuua hhàànngg hhaayy mmột 
nnhhàà cung cấp, công việc này khiến họ phải làm hoặc

1283.95231
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kém hiệu quả và suy giảm sức khỏe. Do đó, bạn cần quan 
tâm và giúp họ cân bằng trở lại. Nhiều giám đốc tin rằng 
một nhân viên kinh doanh làm ở một vị trí mới 18 tháng 
thì có thể rút ngắn thời gian thực hiện công việc để giành 
lại những giờ phút nghỉ ngơi. 

Bạn hãy khuyến khích hình thức tư duy. Thông 
thường, những ví dụ cụ thể và sự lãnh đạo của bạn sẽ là 
chìa khóa để thực hiện điều này. Ví dụ, mọi người sẽ chú 
ý nếu bạn gửi thư điện tử cho họ lúc 8 giờ tối hoặc 6 giờ 
sáng, vì vậy bạn nên tránh điều này.  

ÝÝ tưởng 94 - Đừng bao giờ mất tập trung vào việc 
tính toán 

Các kỹ năng quản lý tài chính thông thường cho biết 
nên có một người quản lý tài chính cho mỗi một khách 
hàng lớn để đảm bảo họ thể được phục vụ qua nhiều 
kênh. Người quản lý kênh này phải chịu trách nhiệm 
quản lý hàng ngày cho khách hàng, tuy nhiên điều này 
nên nằm trong kế hoạch tài chính đã được tư vấn bởi 
Giám đốc Tài chính. 

Giám đốc Tài chính cần chuẩn bị kế hoạch này và xem 
xét cập nhật dựa trên những cơ sở thường xuyên. Chính 
cơ cấu hoạch định sẽ đảm bảo đem đến cho khách hàng 
chiến lược phù hợp thông qua tất cả các kênh. Chìa khóa 
để đạt được các nguồn cần thiết nằm trong chính cuộc 
họp lập kế hoạch. Một cuộc họp bao gồm các nhà đại diện 
từ các thị trường và các giám đốc các kênh. Điều này đảm 
bảo cho chiến lược không chỉ phù hợp với các khách 

kém

tííííínnhh ttooáán

CCáácc kkỹ nnăng quản lý tài chínhh thhôônngg tthhưườờnngg cchhoo bbiiết 
nnêênn cóó mmộột người quản lý tài chhíínnhh cchhoo mmỗỗii mmộột kkhháácch 
hhàànngg llớớnn để đảm bảo họ thể được phục vụ qua nhiều



 

180 |  
 

hàng, mà còn phù hợp với kế hoạch tổng thể của công ty. 
Việc có một nhà quản lý cao cấp đảm nhiệm vai trò bảo 
trợ về tài chính cũng sẽ rất hữu ích. Sự có mặt của họ 
trong cuộc họp sẽ mang lại cho người quản lý tài chính 
phần nào - nếu không nói là rất lớn - sự cân bằng mà họ 
cần có để thực hiện dự án. 

Bạn đừng quên sự có mặt của khách hàng tại cuộc 
họp. Bạn có thể mời họ lên diễn thuyết cho kế hoạch, 
thậm chí có thể cho họ xem qua dự án nếu cả hai bên đều 
thu được thêm lợi ích từ đó.  

ÝÝ tưởng 95 - Cho nhân viên thấy được ảnh hưởng 
của việc giảm giá 

“Xin lỗi nhé, đồng nghiệp, tôi vừa nhận được một bản 
báo giá có giá rẻ hơn”. Động lực kinh doanh của bạn là gì 
khi bạn nhận được những lời này? Nếu họ đi thẳng tới 
gặp Giám đốc của bạn và xin phép giảm giá, tức là bạn đã 
gặp rắc rối. Lý do đơn giản thường là nhân viên kinh 
doanh đã làm việc này - họ không hiểu giảm một lượng 
giá nhỏ sẽ gây ra ảnh hưởng lớn như thế nào đến lợi 
nhuận cuối cùng. 

Lấy ví dụ từ ngành công nghiệp bảo hiểm để liên hệ vào 
thực tế dòng sản phẩm kinh doanh của bạn. 

Kinh doanh bảo hiểm luôn là lĩnh vực nhạy cảm về giá 
cả. Bên trung gian và cả những khách hàng có thể sử 
dụng Internet để tìm đến loại hình giá rẻ. Các con số dưới 
đây minh họa những ảnh hưởng từ việc hạ giá phần trăm 

hàn

ccủủa viiiệcc ggiảm giá

“XXiinn lỗi nhé, đồng nghiệp, tôi vvừa nhhậnn đđượợcc mmộộtt bbảản 
bbááo giá ccóó giá rẻ hơn”. Động lực kiinnhh ddooaanhh ccủủa bbạn llàà gì 
khhii bbạạn nhận được những lời này? Nếu họ đi thẳng tới
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hoa hồng mà người môi giới kiếm lợi được từ kinh doanh 
lên lợi nhuận cuối cùng.  

Tiền lãi 1000 bảng 

Chi phí bảo hiểm 800 bảng 

Tổng dư 200 bảng 

Các chi phí 50 bảng 

Lãi ròng 150 bảng 

Đây là lợi nhuận bị thiệt hại bởi những khoản hoa 
hồng giảm giá. Tỷ lệ hoa hồng gốc là 20%. Con số này 
đem lại tổng dư là 1.000 bảng giống như 200 bảng ở trên. 
Do chịu áp lực, nhân viên kinh doanh phải giảm 10%, lợi 
nhuận cũng vì vậy mà giảm còn 66%. 

Tiền lãi 900 bảng 

Chi phí bảo hiểm 800 bảng 

Tổng dư 100 bảng 

Các chi phí 50 bảng 

Lãi ròng 50 bảng 

ÝÝ tưởng 96 - Sử dụng nguyên tắc 2% 

Có nhiều lý do khiến kiến thức sâu rộng về khía cạnh 
tài chính trong kinh doanh trở nên quan trọng không chỉ 
với việc thực hiện kinh doanh của bạn mà còn đối với 
phát triển nghề nghiệp. Dưới đây là hai câu chuyện bổ ích 
của hai giám đốc kinh doanh với các quan điểm đối lập 
nhau về cách quản lý lợi nhuận và hao tổn tài chính. 

hoa

Do cchhịịu áp lực, nhân viên kinh doanh phải giảm 10%, lợi 
nnhhuận ccũũnng vì vậy mà giảm còn 6666%.

Tiền lãi 990000 bbảảnngg

Chi phí bảo hiểm 800 bảng
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Sally Cranfield là Giám đốc Kinh doanh ở Compusell, 
nhà cung cấp giải pháp về máy tính. Công việc của Sally 
là tăng sản lượng bán máy tính và dịch vụ cho khách 
hàng của cô. Cô phải thực hiện sao cho có lợi nhuận, điều 
quan trọng mà cô hướng tới là các đơn đặt hàng, các nhà 
phân phối và doanh thu. Nhưng điều khiến cô lo lắng là 
trên thực tế những nhân viên bán hàng dưới quyền cô chỉ 
hướng đến các đơn đặt hàng. Điều này cũng đặt cô dưới 
một áp lực lớn là làm sao mỗi đề xuất họ đặt ra với khách 
hàng có giá càng cạnh tranh càng tốt. 

Sau đây là lợi nhuận và tổn hao tài chính được ước 
tính cho một khoản lãi mà nhân viên của cô đã tham gia: 

 Số đơn vị 
Giá trên một 

đơn vị 
Tổng 

Lãi 100 10 1.000 

Các chi phí thay đổi 100 6 600 

Các chi phí cố định     300 

Lợi nhuận     100 

Nhân viên kinh doanh tham gia gây ra một rắc rối cho 
Sally, trong khi việc sản xuất và các thủ tục hành chính 
lại gây ra cho cô những rắc khác. Một khách hàng muốn 
mua hàng của Compusell nhưng lại yêu cầu giá rẻ hơn so 
với một đối thủ khác. Ông ta cho rằng nếu cô có thể giảm 
chỉ 2% giá của một đơn vị, người mua có thể xem xét mua 
hàng của Compusell với số lượng lớn. Việc giảm giá đó 
cùng với việc giảm đơn đặt hàng xuống còn 98 đơn vị sẽ 
khiến cho khách hàng phải mở ví. 

S

Số đơn vị
Giá trên mộột 

đđơơnn vvị
TTổổnngg

LLããii 100 1100 11.00000

Cá hi hí th đổi 100 6 600
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Phòng sản xuất đã nhận được sự đồng ý của Ban lãnh 
đạo là giảm 2% giá cho mỗi đơn vị sản phẩm, nhưng trong 
những tình huống như thế này thì cô không thể đồng ý 
với khách hàng. 

Vì Sally biết rằng cả tất cả những thay đổi này đều 
chống lại lợi ích về lợi nhuận và tổn hao tài chính của cô, 
tuy nhiên mức độ sẽ nhỏ hơn, trong khi khách hàng sẽ có 
lợi lớn và nhân viên bán hàng sẽ nhỡ mất mục tiêu của 
anh ta nếu anh ta không nhận được đơn đặt hàng này. 
Cuối cùng cô đã đồng ý thay đổi. 

Hãy xem xét thiệt hại do quyết định này gây ra đối với 
lợi nhuận tài chính. 

 Số đơn vị Giá mỗi đơn vị Tổng 

Lãi 98 9.80 960.40 

Chi phí thay đổi 98 6.12 599.76 

Chi phí cố định     306.00 

Lợi nhuận     54.64 

Tất cả sẽ bất lợi với Sally, điều chỉnh 2% đã khiến cho 
lợi nhuận giảm xuống 46%. 

Tại HAR, công ty chuyên cung cấp người tư vấn tuyển 
dụng, Andy McRae - Giám đốc kinh doanh mới - cũng 
đưa ra một vài quyết định nhỏ nhằm bắt đầu quá trình 
khôi phục lại lợi nhuận đang có chiều hướng giảm. Một 
trong những sản phẩm mà vị Giám đốc điều hành của 
ông bán là gói sản phẩm giúp khách hàng luôn cập nhật 
với luật lao động. 

P

ợ ậ

Số đơn vị GGiiáá mmỗỗii đđơơnn vvịị TTổổnngg

LLããii 98 99.8800 996600.4400

CChhii pphhíí tthay đổi 98 6.12 599.76
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Một khách hàng chính của HAR chắc chắn sẽ mua 100 
loại gói sản phẩm này và Andy băn khoăn là liệu Giám 
đốc Điều hành có thể làm tốt hơn không. “Tôi muốn mọi 
người bán nhiều gói sản phẩm này hơn”. Ông nói với các 
Giám đốc Điều hành: “Hãy tăng thêm cho mỗi khách 
hàng 2% bản sao mặc dù chúng ta tăng giá bán lên 2%”. 

Ông mua gói sản phẩm từ các nhà cung cấp mà ông đã 
thuyết phục họ giảm giá cho HAR là 2%. 

Ông cũng làm việc với Ban Quản trị và bàn với họ tìm ra 
một số cách để tiết kiệm: “Mỗi sự giúp đỡ nhỏ của các bạn 
- ông nói - có thể giảm ngay cho tôi 2% giá thành/chi phí”. 

Quan điểm xuất phát của Andy cũng giống như Sally, 
tuy nhiên ông đã có sự điều chỉnh nhỏ cho lợi ích của mình. 

Vụ làm ăn với khách hàng chính như thế này: 

Số đơn vị 
sản phẩm 

Giá mỗi đơn vị Tổng 

Lãi 102 10.20 1040.40 

Chi phí thay đổi 102 5.88 599.76 

Chi phí cố định     294.00 

Lợi nhuận     146.64 

Khi giảm 2% thì lợi nhuận thực tăng lên hơn 46%. 
Công ty của Andy sẽ ngày càng phát triển. Và giữa hai 
nhân viên giống như Andy và Sally thì họ sẽ không bao 
giờ tuyển người như Sally. 

Khi bạn nghĩ rằng Compusel đang thực hiện vụ làm ăn 
trên toàn thế giới, bạn sẽ thấy sự khác biệt lớn mà những 

M

QQuuaan điểm xuất phát của Andy cũng giống như Sally, 
ttuuyy nhiêênn ôông đã có sự điều chỉnh nnhhỏỏ choo lợi íícchh ccủủaa mmììnnh.

VVụụ llààm ăăn với khách hàng chínnhh nnhhưư thhếế nnààyy::

Số đơn vị 
Giá ỗi đơ ị Tổ



 

| 185 
 

điều chỉnh nhỏ này tạo ra. Và đó cũng là lý do tại sao bạn 
cần hiểu thật cụ thể. Bạn có thể đưa ra những quyết định 
táo bạo nhưng nguyên tắc 2% sẽ hữu ích với bạn, hãy bắt 
đầu ngay hôm nay. 

ÝÝ tưởng 97 - Là người quản lý bán hàng, hãy nghĩ 
đến điều lớn lao, đừng nhìn vào tiểu tiết 

 Một khi bạn có thâm niên và uy tín trong nghề, bạn có 
thể tự do chi tiêu tiền của công ty mà không sợ bị đàm 
tiếu. Tuy nhiên, đừng làm như thế vì vị thế của bạn còn 
quá nhỏ so với người khác: sếp của bạn, hay thậm chí cả 
nhà cung cấp và khách hàng của bạn.  

Trong một đợt đi giảng dạy vòng quanh nước Mỹ, một 
công ty đã thuê tôi nói chuyện với nhân viên của họ ở 12 
thành phố trên khắp đất nước trong đó có nhiều đơn vị ở 
bờ biển phía Đông. Vì thế, tôi rất ngạc nhiên khi một 
trong những người cùng làm việc với nhà tài trợ chính của 
tôi, có trụ sở ở Boston, thông báo sẽ đến xem sự kiện ở 
San Francisco. Tôi nghĩ rằng anh ta sẽ phải ở San 
Franciso lúc đó. Nhưng tôi đã lầm. Anh ta đã lên chuyến 
bay đêm và quay trở lại Boston ngay khi tôi vừa mới xong 
việc. Tôi hỏi và anh ta trả lời: “Đừng nói cho ai biết nhé, 
Ken, nhưng tôi dùng dịch vụ Frequent Flier Miles (chương 
trình ưu đãi của các hãng hàng không dành cho khách 
quen, tính điểm theo dặm, ví dụ 1 điểm được hưởng 1 
dặm bay). Và tôi muốn bay để có đủ những ưu đãi đó cho 
chuyến du lịch châu Âu với vợ tôi.” Vấn đề cũng không 
nghiêm trọng lắm nhưng tôi cảm thấy rất buồn. Cuối 

điều

Trongg mmột đợt đi giảng dạy vòònngg qquanh nướcc Mỹỹ,, một 
côngg ttyy đã thuê tôi nói chuyện vớớii nhhâânn vviêênn ccủủaa hhọọ ởở 112 
tthhàànnh pphhốố trên khắp đất nước tronngg đđóó ccóó nnhhiiềềuu đđơơnn vvịị ở 
bờờ bbiiểểnn phía Đông Vì thế tôi rất ngạc nhiên khi một
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cùng, công ty vẫn trả tiền cho chuyến bay đó. Đây chính 
là kiểu cắt xén ngân sách khi mọi thứ đều bị quản lý 
chặt. “Đồ keo kiệt” - tôi nghĩ. 

ÝÝ tưởng 98 - Hãy đưa ra chiến lược đền bù/khuyến 
khích cho nhân viên bán hàng 

Nếu không bạn sẽ chịu hậu quả! Một kế hoạch đền bù 
hay tiền thưởng cho nhân viên bán hàng trước khi được 
thông báo rộng rãi sẽ qua tay những người quản lý quan 
tâm tới các chính sách ưu tiên dành cho lực lượng bán 
hàng để họ để làm những điều có lợi cho công ty. Các nhà 
quản lý đang cố gắng điều phối để dành những thứ tốt 
đẹp cho nhân viên bán hàng cũng như cho công ty. Sau 
đó, chính nhân viên bán hàng, những chuyên gia bồi 
thường, sẽ xem bản thông báo. Nếu họ phát hiện ra bất 
kỳ sai phạm nào giúp họ hưởng lợi mà không phải lao 
động vất vả, họ sẽ tìm và vạch trần nó ra. Đó chính là 
công việc của họ. Vì vậy, bạn phải làm đúng. 

Mọi công ty đều có những cách làm khác nhau, nhưng 
thông thường có rất nhiều mục thưởng cho nhân viên 
như tiền hay chức vị. 

Nếu đội ngũ bán hàng bị buộc phải trung thực hoàn 
toàn khi bán hàng, họ sẽ không còn 100% động lực để 
nhận đơn đặt hàng theo giá niêm yết. Và nếu bạn không 
nghĩ rằng việc giảm gói đền bù/bồi dưỡng cho nhân viên 
sẽ khiến lợi nhuận của công ty giảm, thì việc giảm 10% 
doanh thu bán hàng sẽ ảnh hưởng không đáng kể tới thu 
nhập của người bán hàng, nhưng giảm tới 33% lợi nhuận 

cùn

đđẹẹp chhoo nhân viên bán hàng cũnngg như cho cônngg ty. Sau 
đđóó, cchhíínnhh nhân viên bán hàng,, nnhhữữnngg cchhuuyyêênn ggiiaa bbồi 
tthhưườờnngg,, sẽẽ xem bản thông báo. NNếếuu hhọọ pphháátt hhiiệện rraa bbất 
kkỳỳ sai pphhạm nào giúp họ hưởng lợi mà không phải lao 
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| 187 
 

công ty. Rất nhiều nhà quản lý bán hàng coi tổng lợi 
nhuận buôn bán là nền tảng để phân chia tiền thưởng và 
công việc của họ tiến triển tốt. Một khả năng khác là giảm 
tiền thưởng theo tỉ lệ sụt giảm doanh số bán hàng, vì vậy 
nếu nhân viên bán hàng chỉ đạt được 90% doanh thu thì 
họ chỉ được hưởng 50% tiền thưởng. 

ÝÝ tưởng 99 - Sống sót trong trận chiến ngân quỹ 

Những người làm quản lý 
thường phải coi vấn đề ngân sách 
hàng năm như một trận chiến. 
Họ buộc phải tiên đoán những 
điều sẽ xảy ra trong một năm tới và sẽ phải chịu trách 
nhiệm cho sự thay đổi trong ngân sách nếu họ sai lầm. 
Và dĩ nhiên, như một người bình thường, họ không muốn 
nhận được ít công việc hơn năm ngoái. 

Người quản lý ngân sách phải làm rất nhiều thứ. Họ 
cũng có một ông chủ nhìn nhận trận đấu theo quan điểm 
cá nhân. Những người đồng ý về ngân quỹ với cấp dưới 
rất thích được cấp trên biết đến khi họ nhìn nhận nghiêm 
túc về con người và đặt ra ngân sách thu nhập chặt chẽ 
cũng như ngân sách chi tiêu một cách tiết kiệm. 

Dưới đây là những điều cả hai phía đều làm để bảo vệ 
chính họ và công ty của họ: 

 Lạm phát ngân quỹ 10% và sau nhiều vòng đàm phán 
ông chủ của bạn sẽ kéo lại mức ngân sách đó. Điều 
này làm tất cả mọi người đều hạnh phúc: bạn có ngân 

Những người quản lý 
thì phải coi vấn đề 
sách hàng năm như 
một trận chiến. 

côn

đđiiềều sẽ xxảy ra trong một năm tớớii và sẽ phải cchhịu trách 
nhhiiệệmm cchhoo sự thay đổi trong ngâânn ssáácchh nnếếuu hhọọ ssaaii llầầmm. 
VVàà ddĩĩ nnhhiiêênn, như một người bình tthhưườờnngg,, hhọọ kkhhôônngg mmuuốốn 
nhhậậnn đđưược ít công việc hơn năm ngoái.
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sách như bạn dự định và ông chủ có thể thông báo 
mình chiến thắng trong cuộc đấu khó khăn. 

 Đừng để lộ những khe hở trong ngân sách. Nếu có 
một khoản ngân sách theo lệ thường nhưng không 
cần thiết, thì bạn chỉ nên biết một mình thôi. Bạn sẽ 
có khoản chi khi bạn thực sự cần chi. Điều đó sẽ dễ 
dàng hơn là thuyết phục cấp trên tăng mức chi tiêu. 

 Chi hay là mất? Đây là trận chiến vô lý ở các cấp 
quản lý. Nếu bạn không chi tiêu theo đúng ngân 
sách đặt ra năm nay, năm sau ngân sách sẽ bị cắt 
giảm một lượng tương ứng. Một mặt, bạn sẽ phải mất 
nhiều công sức để chạy theo các nhà cung cấp, phân 
phối hàng hóa; mặt khác, bạn phải nhận hóa đơn 
qua hệ thống trong tuần cuối của năm. 

 Nếu bạn để đến phút chót, hãy lấy ngân sách năm 
ngoái và thêm vào đó phần lạm phát, 10% cho thời 
kỳ buôn bán ế ẩm, rồi nhìn một cách tổng thể và giữ 
các khoản chi tiêu càng mơ hồ càng tốt. Đó là cách 
giúp bạn có thể đạt được mục tiêu. 

 Tất cả những chỉ dẫn trên thực sự không liên quan 
đến thành công của một dự án kinh doanh nhưng đây 
là những kỹ năng sống còn. Nếu ông chủ có phàn 
nàn, hãy nói rằng không ai nói cuộc đời là công bằng. 

ÝÝ tưởng 100 - Tránh phương pháp “khúc côn cầu” 
khi thông báo doanh số bán hàng 

Một trong những vấn đề lớn nhất mà người Quản lý 
Bán hàng gặp và là nguyên nhân của nhiều thay đổi sai 

phhốốii hàng hóa; mặt khác, bbạn phải nhậnn hóa đơn 
qquuaa hhệệ thống trong tuần cuốối ccủủaa nnăămm.

Nếếuu bbạn để đến phút chót, hhããyy llấấyy nggâânn ssáácchh nnăăm 
nnggooái và thêm vào đó phần lạm phát, 10% cho thời
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lầm là thông báo đúng doanh số 
bán hàng. Rất nhiều người bán 
hàng từ bỏ phương pháp thông 
báo “khúc côn cầu”. Nó vẽ ra một 
viễn cảnh u ám trong tháng tới 
hay quý tới, dù vấn đề có thể 
được cải thiện nhiều trong giai 
đoạn sắp tới. Nếu biểu thị trên 
biểu đồ, nó giống như hình chiếc gậy côn cầu, hơi bằng 
phẳng trong giai đoạn ngắn và xuống dốc mạnh sau đó. 
Không chỉ thế, chúng lặp lại trong giai đoạn sau và hãy 
xem điều gì sẽ xảy ra, cả cây gậy khúc côn cầu đều có 
hình dáng như nhau dù chúng biến đổi trong một giai 
đoạn. Sau đây là một quá trình đơn giản nhưng tôi thấy 
hiệu quả và nó sẽ giúp bạn tránh được hiện tượng “khúc 
côn cầu”. 

Hãy phân chia khách hàng tiềm năng theo bốn tiêu chí: 

 Nhóm A: Người đang có đơn đặt hàng. 

 Nhóm B: Người đã đồng ý đặt hàng nhưng chưa ký 
hợp đồng hay chi phí đơn đặt hàng. 75% khả năng 
có đơn đặt hàng. 

 Nhóm C: Có cơ hội khá chắc chắn, 50% khả năng có 
đơn đặt hàng. 

 Nhóm D: được nhận định là có cơ hội đặc thù nhưng 
họ có thể thay đổi cách thực hiện khi cân nhắc kỹ 
càng. Xác suất có đơn đặt hàng với nhóm này là 25%. 

Cách chia theo tiêu chí này sẽ giúp bạn có bản báo cáo 

Một trong những vấn 
đề lớn nhất mà người 
quản lý bán hàng gặp 
và là nguyên nhân 
của nhiều thay đổi 
sai lầm là thông báo 
đúng doanh số  
bán hàng. 

lầm

hìnhh ddáng như nhau dù chúng biến đổi trong một giai 
đđooạạn. SSaauu đây là một quá trình đđơơnn giảảnn nhhưưnngg tôôii tthhấy 
hiệu qquuảả vvà nó sẽ giúp bạn tránhh đưượcc hhiiệệnn tưượợnngg ““kkhhúúc 
ccôônn cầuu””..

h h kh h h ề h bố h
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hoàn hảo nhất;100% nhóm A cùng 75% nhóm B với 50% 
nhóm C và 25% nhóm D. Dù bạn không chắc chắn về 
nguồn gốc doanh thu nhưng tổng doanh thu không chênh 
lệch nhiều. 

Với ba tháng kinh nghiệm và thực tế, người bán hàng 
sẽ trở nên sắc sảo hơn khi tiên đoán doanh số bán. 

Chúc các bạn thành công! 

  

hoà
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