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KỸ NĂNG BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP

I. Đối tượng: 

Khóa học được thiết kế dành cho các chuyên gia trẻ trong phân khúc kinh doanh có kinh nghiệm từ 6 tháng trở lên và có mong muốn trở thành chuyên gia về bán hàng để có thể thăng tiến lên vị trí cao hơn và thực sự vững vàng trong nghề nghiệp bán hàng.
II. Mục tiêu của khóa học:
Sau khi kết thúc khóa học, học viên sẽ có khả năng tốt hơn trong việc :
· Nâng cao ý thức và thái độ trong công việc –Xác định mục tiêu phục vụ 

· Xác định được các yếu tố góp phần tạo nên dịch vụ vượt trội 

· Hiểu được vai trò của nhân viên bán hàng trong quá trình tiếp xúc, tư vấn cho khách hàng.

· Nắm được các yếu tố để tạo nên hình ảnh chuyên nghiệp đối với khách hàng  

· Biết và tránh các lỗi thường gặp khi tư vấn bán hàng

· Nhận biết các dạng tâm lý khách hàng và cách làm việc hiệu quả đối với từng dạng tâm lý

· Biết cách dứt điểm, kết thúc bán hàng một cách hiệu quả

· Hiểu các nguyên tắc và thực hành ứng xử các tình huống giao dịch với khách hàng 

· Nâng cao các kỹ năng giao tiếp 

· Kỹ năng lắng nghe khách hàng 

· Kỹ năng tìm hiểu, phát hiện  nhu cầu của khách hàng 

· Kỹ năng sử dụng ngôn ngữ cơ thể  

III. Nội dung khóa học 
	Buổi 1
	· Khởi động

· Giới thiệu về khóa học – Mong đợi của học viên 

· Tầm quan trọng của việc cung cấp dịch vụ vượt trội 

· Mong đợi của khách hàng 

· Các quan điểm về bán hàng 

· Tầm quan trọng của khách hàng

· Các lỗi thường gặp của người bán hàng

· Các yếu tố đánh giá người bán hàng thành công 

· Xây dựng quy trình bán hàng chuyên nghiệp 

· Lợi ích của quy trình bán hàng hiệu quả


	Buổi 2
	· Các vấn đề thường gặp trong quá trình cung cấp dịch vụ   

· Xác định tiêu chuẩn dịch vụ

· Các yếu tố ảnh hưởng đến chất lượng dịch vụ

· Các bước tạo hình ảnh chuyên nghiệp 

· Xây dựng thái độ tích cực trong công việc 

· Các thang bậc trong chất lượng dịch vụ 

· Vai trò của nhân viên tư vấn, bán hàng khi giao dịch với khách hàng   

· Yêu cầu đối với 1 nhân viên bán hàng chuyên nghiệp 

· Thực hành



	Buổi 3
	· Tiêu chí xác định khách hàng tiềm năng
· Các dạng tâm lý khách hàng và cách làm việc hiệu quả  

· Sử dụng các nguyên tắc xử lý phản ứng của khách hàng  

· Cách làm việc hiệu quả trong môi trường áp lực ( stress) 

· Phân tích tâm lý khách hàng và cách nhận biết, ứng xử phù hợp

· Kỹ năng lắng nghe khách hàng 

· Kỹ  năng phát hiện nhu cầu của khách hàng

· Kỹ năng sử dụng ngôn ngữ cơ thể trong giao tiếp 

· Nguyên tắc xử lý các tình huống trong giao dịch với khách hàng

· Bài tập nhóm 

	Buổi 4
	· Bản chất của việc chăm sóc khách hàng
· Những mắt xích trong chuỗi  Dịch vụ - Lợi nhuận
· Phục vụ trước, trong và sau bán hàng  

· Kế hoạch phát triển bản thân 

· Hệ thống lại các bước trong quy trình bán hàng 

· Thực hành theo nhóm : Thực hiện toàn bộ quy trình bán hàng 

· Giải đáp các câu hỏi của học viên

· Nhận xét về các hoạt động của học viên trong suốt khóa đào tạo  

· Tổng kết khóa học


IV. Giảng viên:
Ông Đỗ Hoài Nam - Thạc sỹ Quản trị Kinh doanh - Cố vấn học thuật của VBS

Ông đã từng giữ các vị trí liên quan đến lĩnh vực đào tạo cấp cao như: Thành viên HĐQT – Đại học Hoa Sen –Thành phố Hồ Chí Minh, Giám đốc Thames Business School VietNam, Phó phòng Bộ phận phát triển kinh doanh/ Phòng huấn luyện của Prudential Vietnam Assurance pls, Phó Chủ nhiệm khoa Đào tạo ngắn hạn cho các Doanh nghiệp tại Trường Đại học Quản lý và Kinh doanh Hà Nội...Ngoài ra, Ông còn là giảng viên thỉnh giảng cho các tổ chức như: World Bank, UNDP...

V. Thông tin về Khoá học:

· Khai giảng: 18h ngày 11 tháng 7 năm 2011
· Thời lượng khóa học: 04 buổi
· Thời gian học: từ 18h đến 21h các ngày 11, 12, 13, 14/7/2011.
· Phí tham dự: 2.990.000 vnd.
· Hạn đăng ký: 5/7/2011

· Địa điểm: Lầu 11, Tòa nhà Hải âu, 39B Trường sơn, P4, Tân bình.

· Liên hệ Tư vấn: Tel (08) 6675 2682 – 08. 66788284 – 0939.620788 (gặp Ms Hiền) 

· E-mail: tthien@indochinapro.com.
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