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NÓ
 	�� �Á�� �� �
��, ��� ����� �Á� �À�� �À 	�� �Á�� �
�� ��� �Ó �� ����� ��� ��	 	��
��A� �Á� ��Ơ� ��� ��É� �Ư� ��Ơ�� �Á� �À�� ���� ��Ơ� ��
�� �
�� �I�� ���, ���� �Ơ
 ����� �À
�
�	 ��Ơ� ��
�� ����� �� ��� ��Ô�� ��� �Ơ
 �
Ơ
 ��
��.

S������� �Ã ��Á� ��
�� “����
 �Á� ��Ơ�'’ ��� ��Á�� �À�� �À	 ����� �Â	 �� �
Ú� �Á� �A
 �� �
Ư
��Ơ� ��Á�� �À�� �
�	 ���� �À ���� ����� �� �Á� �À��, �ũ�� ��� ����� ���. 'C���
 �Á�
��Ơ�' ��A
 �Ó �� ����� �À ��Ô�� ��� ���.

CÁ� �À�� ���� ���� ��
Ê� �A� �� ��� ��A ��Ô�� ���� �Ư ���� �À ��Ô�� ���� ����. T���� �Á�
�À��, �Ô
 ��
 �Ó ��� �Ư �U�� �Á� �À�� ���� ���� ��
Ê�, ����� ��A
 ���� 	�� �Á�� �
�� ���
��� ���� �Ó �� ����� �� �Ó ��� �A	 �A� ��� ��A ���� �Ư ��Á�.

T���� ��Ư�� ��	 ���, S������� �Ã ��À� ��
�� Q�� ����� �Á� �À�� ��	 3 �
�
 ��A�:

1. �� ��Ơ�� ��� �
Ê�
2. Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ�
3. �� ��Ơ�� �
�� ���� / LƠ
 �
Ơ
 ��
��

Q�Á ����� �À� �Ư �� �Ư�� �
�
 ��A� 	�� �Á�� ��� ��� �À ��
 ��
 �
�
 ��A� ��� �
Ê� ��Ơ� �
Ê�
��� ��À�� �Ô��, �
�
 ��A� ��Ư �� �À �
�� ����� �Ư �� �Á� �
Ơ
 ��
�� ��À� ��� �Ò�� ���.
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T�� �A 	O
 ��Ư ��� ��� ��� �Ơ
 �� ��Ơ�� ��� ��� �À C��� GO
 Đ�� �À �� ��
 ��À� �A� �� ĐA
 L�
S������� ��
�� ��� �� ��Ơ�� ��� �
Ê� ���� ��� �À �Â� �À
.

Đ
�� �À� �ũ�� �A� �� ��
 �� ��
�� ��� 	�
 ���� �� �
Ê� �U� �
Ư� N��Ơ
 �Ơ
 N��Ơ
 ��Ô�� ��� �I��
�U ����� �Ơ
. K�Á�� �À�� �U� �A� �Ó ��� �Ó �Ô �� �� �� �� ��� ��� ���� �O
 ���, �� ��� ��Ú�� ��
��A
 ��
 �� �Ó� �� ��
 �
Ê� �� �À� �£�� �Á�� ��� ���� ��� �A ��Ô�� �
� ����� �Ơ� �� ��� �� �U� �O.
C�Ú�� �� ��A
 �A� �� ��
 ��� 	�� ��Ư� �
�� �Ơ
 �O �A
 ��À �
Ê�� �U� �O �� �
�� �A� �Ó ��� �
Ú�
�O ��� ��� �À�. D� �Ó, 	U� �
Ê� �U� �A� Ơ �
�
 ��A� �À� �À �� ��
�� ��� ���� �E�.

Đ
�� ��� ��
�� �À 	O
 ĐA
 �� �U� S������� ��A
 �A	 �A� �£�� �O �Ó �Á� �� ����� ��Ù �Ơ� ��Ơ� 
��
�� ��� �� ��A� ��
 �Á� ���� �O
 �Ơ
 �Á�� �À	 �
�� ����� �Ơ� �À �I� ��Ơ
. K�Ô�� �Ò� ���
 ��Ơ �� 
�Ư�, �Â� �À �� ��
 �� �A� �Ơ
 �� �Á�� �À ĐA
 �� S������� �A
 �I� ������ ���� ��� �I�� �U �
Ú� �A� 
��Ơ� ���
 �� �Ơ
 �Á� ��
 ��U �A�� ����� �U� ��Ú�� �� - ĐÂ� �ũ�� �À 	�� �� ��
 ��Á� �� �¦
 ��� �
Ư� 
�Á	 �Ô��.

T�� �A �Á� ���� �O
 ��� ��Ơ� ���
�A
 �� �À	 �� �
�� �À� �A�.

Cách bạn và nhân viên của bạn xử lý qua điện thoại chính là nền tảng. 
Hãy nhớ ngay từ đầu, mục tiêu chính khi thực hiện các cuộc gọi bán 
hàng đến người tiêu dùng là lên lịch đánh giá năng lượng mặt trời tại 

nhà miễn phí và KHÔNG cố gắng bán hàng qua điện thoại.

Điều cần thiết là mọi Đại 
lý của Solahart phải đảm 

bảo rằng họ có các hệ 
thống phù hợp được thiết 
lập để phản hồi các cuộc 
gọi theo cách thức đã 
thống nhất một cách

kịp thời.



(Cuộc gọi)

(Cuộc hẹn)

(Bán hàng)
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Quy tắc chuyển đổi khách hàng tiềm năng

DƯ �
�� ��� ��Ơ� ��� ���� �À�� ��Á�� �À ��Ơ� �Ơ� ���� ��À�� �Á
 	À ��Ú�� �Ô
 �O
 �À 'T�E ����� 
�
�	 �
�� ����' �� ���� �Õ
 �
�� ���� �U� �A
 ��:

•    T�� �A �Á� ��Á�� �À�� �
�	 ���� ��Ô�� ��� C��� �O
 ��� �À �Á� �Â� �O
 ��Ư� �����
•    S� ��Ơ�� �Á� ���� �E� ���� �Á�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �A
 ��À �Ã ��À� ��À��
•    T¦�� ����� �� �U� �� �����

M�� ����� ��Ư�� ��� ��A ���� ��O�� �U� 'T�E ����� �
�	 �
�� ���� �À� �À TY �� ��� ��� ������
�¦
, ��Ơ� �Ư �U�� �� �� ��Ơ�� �
�� ���� �U� �A
 �� �� �Ơ
 	Ư� ����� ���� �U� �A ��Ơ�.

V� �U ��� ��I �� �£�� �Ư 100 ���� �O
 ��� �À �Ê� ��� ��Ư� �����, 50 ���� ĐÁ�� �
Á ���� ��Ơ��
	�� ��Ơ
 �A
 ��À �Ã ��Ơ� ��Ư� �
��, ��� ��A �À 30 �� ����� ���� ��Ơ�� �Ã ��Ơ� �Á�.

�� ��Ơ�� ��� ��� ���	 	U� �
Ê� �Y �� �Ư C��� �O
 ��� C��� �E�; ����� ���Ơ�� �Ơ� �À�, �Y �� 
��À�� �Ô�� �À 50%.

T���� ��Á� 	��, �A
 �� S������� �Ó ��� �Á�� �
Á �
�� ���� �U� �O �� �Ơ
 �Á� ��
 ��U �Ù�� �¬�� �Ư� 
�À ���� ��O�� ��� �À �� ����� �A
 �� �A� �Ơ �Ư� ��Ê� ��� �A�� �Â� �À
.

RÕ �À�� �À �� ��Ơ�� ��� �
Ê� ��� ���� ��O�� ��
 �Ơ
 ��A ���� ��
�� ��� ���� �E� ��À�� �Ô�� �U�
ĐA
 �� S�������.

QUY TẮC 100:50:30

Tỷ lệ quy đổi càng cao, Cơ hội bán hàng của các
Đại lý Solahart càng lớn.
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K�Á�� �À�� ��Ô� 	��� �Ơ
 ��Ơ� ��À� �Ó� �Ơ
 S�������, �� ��� �Ã� ���®� �I �� �Â� �Ư��
������ �
�� �À ��A �Ơ
 ��� �A
 �
�� S�������:

• T�A �Ơ
 ���� �O
 �Õ �À�� �À �Á� �I�� �A� �À �
. V� �U: “C�À� ��¦
 �Á��, �Â� �À S������� S�����. 
BA� ���� �Ó
 ������ �Ơ
 R��. TÔ
 �Ó ��� �
Ú� �� ��� �A�?"

• C��	 ��Ú ���� ���� ��� ��� �À 	��� 	��� �U� ���Ơ
 �O
 �À ��
 ��Ú.
• X
� ��É� ��
 �A
 �Ê� �À ��
 �
�� �
Ê� �� �U� ���Ơ
 �O
; �Ó �À 	�� ���� �U� �
�� ��
�� ��� 	�
 ���� 

�� �
Ư� ���Ơ
 �Ơ
 ���Ơ
. B£�� �Á�� ���� ��Ơ� �Ư ���� �����, �Â� �
Ơ �A� �Ó �Ư ���� � �� ��� 
�A
 �Ê� �U� �O; �� ��� �Ã� �Ư �U�� �Ó!

BÂ� �
Ơ �A� �Ã 	Ơ �� ��Á�� �À�� �
�	 ���� �� �Ê� ��� ��Ê	 ��Ô�� �
� �
Ê� ���� ��� ���� �O
. 
BA� �Â� �
Ơ �Ó ��� �Ư �U�� �¯ ����� "NÓ
 �Ơ
 �Ô
"; �� �U:

• “CA	 ��, J���. HÃ� �Ó
 ��� �Ô
 �
��, �À	 ��� �À� ��Ú�� �Ô
 �Ó ��� �
Ú� �A� �Ơ
 ��� ��� ���� 
��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �U� �A� ��À� �Ô	 ���?” ���� �À

• “HÃ� ��� �Ô
 �
��, J���, �Á�� �Â� ��� �Â� �A� ���� ���� �� ����� ��Ơ� �Ó�� �ũ �I �Ò �I? … 
C�Ú�� �Ô
 ���� ���� �Ó ��� �
Ú� �A� �
�� �À�.”

Đ�� �Â� �O
 �Ú�� ��O�� �Â	 �À �
�� ���� ��O�� �U� �
�� �
�� �� ���� �¦
 ��Ô�� �
� �
�� ��A.
B£�� �Á�� �Ư �U�� �Á� �Â� �O
 ��Ù �Ơ� ����� 	�� ���� ����� �U ���, �A� �Ó ��� �A
 ��
��
��À� �� �Á� �¯ ���� �
�� �
��. V� �U, �A� �Ó ��� ��� ���� ��Ô�� �
� ��� ��� �À ��	 �
�� ��Ê	;
�A� �Ó ��� �Â� �Ư�� �Á� 	�
 ���� �� ��� ���� ���, ��A� �� 	O
 ���Ơ
 �
�� ��A ��� �À �
Ú�
��Ư�� ���Ơ
 ��Á� �O� �O
.

BA� 	��� �A
 �
Á ��I ��� ��Á�� �À�� �
�	 ����, ��Á�� �À�� �À ����� 	��� ��Ô�� ��� ��Ư��
�Â� �O
 �A� ��� �� - ����� ��I ��
 �Ó �À ��Ư�� �Â� �O
 ���. H� ����� �� ��Ơ�� ��� �
Ê� ���
����� �À� CÂ� �O
 	Ơ.

M�� �Â� �O
 �Ó�� ���Ơ�� ���� ��Ơ� 	�� �Ư ��� ���� ���� �Â� ��A �Ơ
 ��� ����, ��Ư� ��. V�
�U, "BA� �Ó ��Á� ��Ô��?" CÂ� ��A �Ơ
 �À "CÓ" ���� "K�Ô��"; "BA� ���� Ơ �Â�?" CÂ� ��A �Ơ

���Ơ�� �À �Ê� ��I ���� �U� �A� ���� �I� ��I �U� �A�.

CÂ� �O
 	Ơ �Ơ
 �� �Â� ��A �Ơ
 ��� ��Á� ���. C�Ú�� ���Ơ�� ��� ��� �£�� �Á
 ��, �A
 ���, �£��
�Á�� �À�. M�� �Â� �O
 	Ơ �O
 ���Ơ
 ��A �Ơ
 �� �
�� ��Ư�, ���� �
�	 ���� �A	 �Ú� �U� �O.
“NÓ
 ��� �Ô
 �
��” �À “	Ô �A” �ũ�� �Ó ��� ��Ơ� �Ư �U�� ���� �Á�� ����� �Ư ��� �Â� �O
 	Ơ.

Màn chào hỏi

Câu hỏi - Mở và Thăm dò

Câu hỏi mở chỉ đơn giản là những câu giao tiếp để có thể thu được thêm thông tin
chi tiết (trái ngược với câu hỏi đóng, chỉ yêu cầu trả lời đơn giản có hoặc không).
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Cách đặt câu hỏi mở

HO
 ��Á�� �À�� �
�	 ���� "BA� �Ó ���� ���� �O� �À� �Ư� ��� ��Ô��?" �À� ���
 ���� �O� �À 	��
�Â� �O
 �Ó�� �� �O ��I �Ó ��� ��A �Ơ
 “�Ó” ���� “��Ô��”.

VÀ 	�� �Ù ���� ��� ��
 �
�� �£�� �O ���� ���� �O� �Ư� ���, ��Ư ��
 �O ���� ������ �Â� �Ư�� 	�� ��
��
 �
�� ��� �Â� ��A �Ơ
 �U� 	���, �A� �E ��Ô�� �
�� �O �A	 ���� �
Á ��I ���� ��Ư�� �Á�� �À�. CÓ
��� �O ��I 	��� �O �� �I�� �Ư.

M�� ��Á�, ��� 	�� �Â� �O
 ��Ư� �A� ���, ��³�� �A� ��� “C�Ú�� �Ô
 �Ã ��A
 ��� 	�� ���� ���� �¦

��Ô�� �
�. BA� �Ó ��� ��� �Ô
 �
�� �
Á ��I 	À �A� �A	 ���� 	��� ���� ��Ơ� ��
 ��	 ��� �À
 ������
����� �Á� �À�� �À� ��Ô��?”

BÂ� �
Ơ, �
�� �� �A� ��? K�Á�� �À�� �
�	 ���� ���� ��Á�� �À�� �U� �A� ��� �Ó ��� �E �Ó
 �Õ ����
��Ư� �U� �O �� ��� �����, �
�� �À� �
Ú� �A� �
�� �Õ ��� �� �
Á ��I �U� 	���.

N��À
 ��, �
�� �O
 ��Ư�� ��Á�� �À�� �
�	 ���� �À ��Á�� �À�� �U� �A� �� �
Á ��I ��Ư� �Ư �
Ú� �O
�U�� �� �Ó ����� �Â	 ��� �U� �O. K�� ��A ��Ư� �À �A� ��Ơ �Ê� �¦
 �
��� ��� �À �
�	 ��Ơ� �����
�Ê� ��� �
Ơ
 ��
��.

Làm thế nào để biến bất kỳ câu hỏi nào thành một câu hỏi mở

V� ���, �Â� �À ��Ơ� �À�� ���� �U� �A� ����� �À
 ��À� �Ơ
. B�� ��� ��Ú � ��� ��Ư�� �Â� �O
 �A�
���� �O
 ��Á�� �À�� �
�	 ����, ��Á�� �À�� �À ��Ư�� ���Ơ
 ��Á� 	À �A� ��� ��A
.

CÓ ��A
 �A� �Ư� �O
 	�� �Â� �O
 ��� ��Ú� ��
 	�� �Â� �O
 	Ơ �E 	��� �A
 ��
�� ��Ô�� �
� ��� ���
�A ��
 �Ê�? K�
 ����� �Ơ�, �Ã� ��� ��� ������ 	�� �� �Â� �O
 �Ó�� ��À�� �Â� �O
 	Ơ.

N�� �A� ���� 	��� ���� �O
 	�� �Â� �O
 �Ó��, �A� ��Ô� �Ó ��� 	Ơ �Ó �� Ơ ���� ���
. V� �U: ���
�A� ��� ��� �£�� �Á�� �O
 "BA� �Ó ��	 ���� �
Á ��I ����� ��Á ����� �À� ��Ô��?" �A� �Ó ��� ����
�Õ
 �Ó �Ơ
, "N�� ���, ��
 �Ò�� ��� �Ô
 �
��, �A� ���� �
�� �� �Ư� ��� ����?"

Đặt câu hỏi thăm dò là một chiến lược khác để tìm hiểu chi tiết hơn.

ĐÔ
 ��
 �Ó ��� �
A� ��� �O
 ��Á�� �À�� 	�� �� �U, �� �
Ú� �A� �
�� ��Ê	 ��Ô�� �
� 	À �O �Ã ��� ��.

VÀ� ��Ư�� �Ú� ��Á�, �A� ��� ��Ê	 ��Ô�� �
� �� �À	 �Õ ���� �� �
�� ��� ��	 �Ó �£�� ��Ư�� ���
��Ư�� �� �Ã �Ó
:
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• “K�
 �À� �A� ��� �Á� �Á� �À� �À �A� �Ó 	��� ��	 �A� ��Á� ���Ơ� ��
 �Ô
 ��� ��� �A� ��
Ê� 
�A� ���
 �Ù�� �U� �Ô
 ��Ô��?”

• “LÀ	 ��� �À� �� �A� �
�� �£�� ��
 ��ũ �Á� �À�� ��Ô�� ��� �Ư �U�� �� �Ơ �Ư �
�� 	Ơ
?”

CÁ� �Â� �O
 ���	 �Ò ��Ù �Ơ� �Ơ
:

• LÀ	 �Õ �� �A	 �A� �A� ��	 ��Ơ� ��À� �� �Â� ������ �À �A� �
�� ��Ơ�� ���.

• RÚ� �� ��Ô�� �
� �� ��Ư�� ���Ơ
 ���� �� ��Á�� �Ó
 �Ơ
 �A� �
�� �� �Ó

• CÂ� �O
 ���	 �Ò ������ ����� ��Ê	 ��Ô�� �
� �Ó ��� �À 	�� �Ô�� �U �Ó �
Á ��I �� ����Ê� �
� 
�Á� �À�� �U� �A� �Ư �U��.

GHI NHỚ:

Các câu hỏi cần được xây dựng trong một 
trình tự hợp lý.

Hãy nhớ kỹ thuật “Nói cho tôi biết” Thông 
tin là bạn của chúng tôi.

Để cho thấy rằng bạn đã chú ý đến cuộc 
gọi của họ, nhắc lại những chi tiết chính 

mà họ cung cấp cho bạn và tiếp tục 
đặt lịch hẹn đánh giá năng lượng mặt 

trời miễn phí tại nhà.
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BƠ
 �Â� �
Ơ, ��Ú�� �� �Ê� ��
�� ��� 	�� 	�
 ���� �� �Ơ� �� �
Ư� ���Ơ
 �Ơ
 ���Ơ
 �À �Â� �Ư�� 
	Ư� �� �
� ��� ���, �� �Â� �À ���� ��Ó� �� ��Ơ�� �Ơ
 �
�� �Á� �À�� ��À�� �Ô��. BÂ� �
Ơ �A� �Ó 
���:

• G
A
 ����� ��� ����� ĐÁ�� �
Á N��� ��Ơ�� M�� ��Ơ
 M
�� ��� TA
 ��À �U� S������� �À ��Ư�� �Ơ
 ��� 
��� ��Á�� �À�� (�
�� �À� �E ��Ơ� �
A
 ����� ����� K�Ó� �À� �A� Q�� ����� BÁ� �À�� 8 ��Ơ�). 
Đ
�� �À� �E ��
�� ��Á�� �À�� �U� �A� 	��� �Ơ
 �£�� �O ���� ���� ��Ơ� �Ư �Á�� �
Á �¯ ��Ơ�� 
�À ��� ��A �E ����Ê� ���
��, ��Ù �Ơ� �Ơ
 P����� T�Ư� S�������.

• SƯ �U�� �¯ ����� ���� �Á� �À�� �É� ��
 ��� �I�� �E�. V� �U: “J���, �Ô
 �Ó ��� 	Ơ
 ����Ê� �
� 
���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �U� ��Ú�� �Ô
 ��� ��À �A� �Ú� 4 �
Ơ ��
�� ��À� 	�
 ���� 8 �
Ơ 30 �Á�� T�Ư 
SÁ�, ��Ơ
 �
�� �À� ��Ù �Ơ� �Ơ
 �A� ����?”

• C��� ��� ��� ����Ê� �
� ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �U� �A� �À�� ��
�� ��Ô�� �
� �À�� ���; �� �U, 	�� 
���� A�� BA� �� �Ù�� ���� BA� �� �� �
�� �U� �I� ��I, �I� ��I �Ê� ��� �U �À �Á� ��
 �
�� ��Á�; �O 
�Ã �� ��� ��� ������ 	A
 �
�� �A
 ����? HO ���� ��	 �
�	 ��Ô�� �
� ��
 �
�� �� �A� ��®	 �À�? 
�À ��� ��� �Ư�.

• XÁ� ���� ���� �E�. Đ� ���I �Á� ���� �£�� ��� �A� ���� �	�
� �À ��Ơ �A	 �� ��Á�� �À�� �U� 
�A� �Ã �O
 ��� S�������.

Đặt bối cảnh cho cuộc hẹn

Tóm tắt về các ấn tượng đầu tiên

• T�Ư� �
�� K
�	 ��� ���Ơ�, ��� �A �Á� �� ����� �U� �A� �Ó ��A� ���� ��Ô��?
• HÃ� ��Ơ MU� �
Ê� �U� �A� �À TA� C��� �E�
• Đ�� �Â� �O
, �Â� �O
 	Ơ, �Â� �O
 ���	 �Ò
• P�Á� ��
�� 	�
 ���� �� �
Ư� ���Ơ
 �Ơ
 ���Ơ

• Đ�� ��
 �A��, ��� �I�� �E� �À ����� �I ��� ��Â� �
Ê� �Á� �À�� �U� �A�

Cơ hội thực hiện Đánh giá năng lượng mặt trời tại nhà miễn phí là kết quả 
chúng tôi mong muốn bằng cách thiết lập Ấn tượng đầu tiên tuyệt vời. Nhóm 
tiếp xúc khách hàng đầu tiên phải có các thuộc tính phù hợp để có được cuộc 

hẹn này và điều quan trọng là bất kỳ ai trả
lời cuộc gọi đến đều có thể mang lại Ấn tượng đầu tiên đó.
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THUYẾT TRÌNH BÁN HÀNG SOLAHART - QUY TRÌNH BÁN HÀNG 8 BƯỚC
LÚ� �À� ��Ú�� �� �ũ�� ���� ���� ��Ư�� �
�� ��� “BÁ� �À�� ��Ô�� ��A
 �À ���� �O� 	À �À ����
�����” ���� “N�Â� �
Ê� �Á� �À�� ��Ơ� �
�� ��, �O ��Ô�� ��Ơ� �A� ��”. T�Ư� �� �À �Á� �Ô�� �� ��� 
���� ��Ô� ��	 ��� ����� �Á� �À�� ��� 	�� ��Ư �Ó ��� �� ��Ơ��, �Ó ��� �À� �A� �À �Ó ��� �A
 ��
��.

VÀ �O ��
 �Ó �À ����� ���� ��� �Á� ����� �Á� �Ơ
 ��Á�� �À�� 	À �O �E �Ó. C�Ú�� ��Ơ ��À�� �A� 
�� ��I ��Ơ�� ��� ��Â� �
Ê� �Á� �À�� ����� ��Ư�� ����� �Á� �Ó, �� ��Ơ�� ��� �O �Á� �I�� ��� 
��� �U� ��Á�� �À��, �Ư� ��O� �A� ��®	 ��� ���� ��� ��Ư�� ��Á�� �À�� �Ó, �Ê� �Õ �À ��Ư�� 	
�� 
�
Á ��I 	À ��Á�� �À�� �E ���� ��Ơ� �Ư ��Ư�� �I�� �U �Ó �À ��� �Ó �U�� �� �
Á ��I �Ó ��� ��Á�� 
�À��.

S�� ��
 ��� �I�� �E�, Q�� ����� �Á� �À�� �U� S������� ���� ��Ơ� �
�� �À�� ���. H
�� �A
, 'Q�� �����
�Á� �À�� 8 ��Ơ�' ����� ��Ư� ��Ơ� Á� �U��.

'Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ�' �
Ê� �U� ��Ơ� ��	 �É� �À ��À� ��
��. Đ
�� �À� ��Ô�� ��I �� �Á	 �Á� 
��Ư�� ���� �¦
 �� ��Â� ��Ú� �A� ��®	 �À 	Ô ����, 	À ��Ô�� �É	 ���� ���� ��O��, �� �Á� Ư��
��Ư�� ���� �¦
 �U� ���Ơ
 �
Ê� �Ù�� �À ��I ���Ơ��.

TA
 ��� ��Ú�� �Ô
 �Ó Q�� ����� �Á� �À��?

• M�� ��� ����� �
Ú� �A� ��� ��� �Ư ��� ����� �À �
 �Ú�� ��Ơ��
• NÓ �A� �� �Ơ �� �A� �Ó ��� �� ��Ơ�� ��À�� �Ô�� �À Á� �U�� �Á� �
�� ��Á� ���� ��U� ��
 ��� 
����� ��Ô�� ��Ơ� ��Â� ��U
• ĐÂ� �À �Ô�� �U ���� ����� �Ư�� ��Ơ� �À�� ��� ��Ư�� ���Ơ
 �Ó ��� ��Ô�� ��A
 �À ��Â� �
Ê� �Á�
�À�� ��Ô�� ���Ơ��
• Q�� ����� �Á� �À�� �À 	�� �Ô�� �U �� ��
 �� �Ó� �� ��
 ���� �Á� �À�� ��À�� �Ô��.

P��� �À� �U� P����� T�Ư� S������� ��Ư� �Ư�� 	�� �Ó� �� �� 'Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ�'. NÓ �Ã
��Ơ� ��Á� ��
�� ��À�� 	�� �Ô�� �U �À� �A� ���� 	Ô-��� �À ���Ơ�� ���Ê� ��Ơ� ��Â� ���
 �Ơ
 
N�Ó	 S������� K�� VƯ� �U� �A�.

N�
�� ĐA
 �� �ũ�� �E �
�� �À�� ��� ���� / �Á�� �
Á ���Ơ�� ���Ê� �� �A	 �A� ��Ó	 ��Ô�� ��I ��Â�
���� ��� ����� 	À �Ò� �Â�� ��� ��� �Ư� �£�� �Á� ������ ��Á� �Ó ��� ��Ơ� �¦ ���� �A
 �I� 
������ �� �A
 ��
�� �Y �� ��À�� �Ô�� �U� �A�.

Tất cả các hoạt động bán hàng thành công trên toàn thế giới đều tuân theo một quy 

trình bán hàng đã được thử nghiệm và đã được kiểm chứng và Solahart đã phát 

triển ‘Quy trình bán hàng 8 bước’ này trong nhiều năm.
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H� ����� �� ��Ơ�� ��� ��� �À 	�� ��� ����� �À� �A� ��� ��Ơ� Á� �U�� ��� ��� �A ��Â� �
Ê� 
����� B� ���� �
�� ����� �U� S�������. S������� ���� ��� ������ ����� �À� �A� �Á ��Â� �À ��� 
����� �À� �Ó �µ� ��Ơ
 �A�� �
�� �Ư �ũ�� ��� �Á� �A� �Ư��.

D�Ơ
 �Â� �À BA� �Ó	 ��� �Ê� ��� �Á� ���� ����� �U� ��Á ����� �À� �A� “�� ��Ơ�� ��� �
Ê�”

VƠ
 	�
 ���� ��� �Ơ 	Ơ
, �A� ��Ơ� �Á�� �
Á �À �A� �� �� ��Ơ�� �U� ���Ơ
 ��Á� �� �A�. N�Ư�� �� 
��Ơ�� ��� �
Ê� �À� �Ó ��� ��� ��� ��Ô�� ��� �A� ���Ơ� ���� ��À� �Á�, �
�� �À� ��
�� ��Ư�� ��� 
��� �Ơ ��� �
Ê� �Ó ��Ơ �Ê� �Ư� �¶ ���� ��O��, �� ��Ú�� ��
�� ��� �Ư �Ò� �Ơ� ��� ��� �A �Á� 	�
 ���� 
�� ��� �Ó.

V� ���, �� ��Ơ ��À�� 	�� ĐA
 �� S������� ��À�� �Ô��, �
�� ���� ��O�� �À ��A
 �
�� �Á�� �A� �� ��Ơ�� ��� 
��� ���.

N�Ư�� �
�	 �Ó	 ��� ��� �Â� �E ���� ��� 	�� �� 	E� �Ư� ��� �� �
Ú� �A� ��Ư� �
�� �
�� �À�.

• H� ����� �
�� ���A
 �U� ĐA
 �� �U� �A� �Ó �U �� �Ư �� 
��
�� ���� �O
 ��� ��Ô��?

• N�Ó	 �U� �A� �Ã ��Ơ� ��Ô�� �Á� �Ó	 ��� �� ��� �A 
�Á� �� �Ã
 �À �Á� ������ ����� ������ 	Ã
 �
�� �A
 
����?

• CÁ� �Ô�� �U ���� ���� �� �� �Ơ �Ư �
�� �U� �A� �Ã 	Ơ 
�À �µ� �À�� ��A� ���� ����?

• BA� �Ó ���� �Á�� �Á� �Ơ
 ���� �À �Â� �O
 (���� �I�� 
�A�) 	À ��Ó	 �U� �A� �Ó ��� �Ư �U�� ��Ô��?

CHƯƠNG TRÌNH ÐÀO TẠO “ẤN TƯỢNG ÐẦU TIÊN” (TÓM TẮT)

Chỉ cần nhìn thoáng qua, có thể là ba giây, 
để ai đó đánh giá bạn khi bạn gặp lần đầu 
tiên. Trong thời gian ngắn này, người khác 
sẽ hình thành ý kiến về bạn dựa trên ngoại 
hình, ngôn ngữ cơ thể, phong thái, cách cư 
xử và cách bạn ăn mặc

Kiểm tra trước khi gọi:

BẠN

KHÔNG BAO GIỜ 

CÓ CƠ HỘI THỨ 

HAI ĐỂ TẠO ẤN 

TƯỢNG ĐẦU TIÊN

Ghi nhớ!
Mục tiêu ban đầu của 

chúng ta là đặt một lịch 
hẹn đánh giá miễn phí 
hệ thống năng lượng 
mặt trời tại nhà cho

khách hàng
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QUY TRÌNH BÁN HÀNG 8 BƯỚC
'Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ�' �
Ú� �A� ��Á� �
�� �� �Ơ
 �Á� ��
 ��U �A�� ����� Ơ 	O
 ��� ��.
NÓ ��� ��	 �Á� �À�� ���� �U ��� �
Ú� �A� �À ��Ó	 �U� �A� �
A
 ����� �Ư ��A� ��
, �����
���� �À� �Ó, ��
 ��Ú�� ��� 	�� ���� �Ơ� �� �U� ��� ����� �Á� �À�� �À ���	 ��� �Ò� �
Ú�
�A� �À�� �O� �Á� �¯ ����� ���� �Á� �À��.

T��Ơ� ��
 ��Ú�� �Ô
 �
A
 ����� B�Ơ� 	��, ��A
 �Ó �Ư ������ �¦
 (������ �
��) �
Ư� �� ��Ơ�� ��� 
�
Ê� �U� �A� (�Ư �� ���� �O
) �À ��� �I�� ĐÁ�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �A
 ��À.

N�Â� �
Ê� �Á� �À�� �U� �A� ��� ��Ơ� ����� �I ��� �U ��Ô�� �
� ��� ��Ơ� ����� �
�
 ��A� �� 
��Ơ�� ��� �
Ê�, ��� ��	 (��� �Ó ���):

• BA� �� �Ù�� ��� �A� �� �� �
�� ���� A�� ��À �U� ��Á�� �À��
• Đ
�� �� �Ã ��
�� ��Á�� �À�� �
�� ��� �A� ��®	, �� �U: �Ã ���� ���� / ���� ���� ��A�� �Á� 	Ơ
 

���� �U� �A�, ��Ơ
 �
�� �� �À�� ����, 	�� ���Ơ
 �À�� �Ó	 �Ó �Ư �U��, �.�.

TAO QUAN H· V BƯƠC VO CƯA

L»N CHƯƠNG TRÌNH / NG½I XU¾NG

THU TH¿P THÄNG TIN

XÅY DƯNG GI� TRI

GIƠI THI·U TÍNH NĂNG – LƠI ÍCH

B�O GI�

XƯ LÝ SƯ PHAN Đ¾I

CAM ƠN KH�CH HNG – THEO DÏI
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TAO QUAN H· V BƯƠC VO CƯA

L»N CHƯƠNG TRÌNH / NG½I XU¾NG

THU TH¿P THÄNG TIN

XÅY DƯNG GI� TRI

GIƠI THI·U TÍNH NĂNG V LƠI ÍCH

B�O GI�

XƯ LÝ SƯ PHAN ĐÐI

CAM ƠN KH�CH HNG / THEO DÏI

• L�A
 �A� ��®	 / �A� ��®	 ���� ��Ơ� ��	 �
�	
• CÓ �� ��� ��� �À
 ����� ���� ������ ��Ư� ����� ��Á�, 	Ư� �� ��®� ���, �.�. ��Ô��?
• CÓ ��Á� �
�� ��� �¶ ��� �
�� 	�� �À� ��Á� ��Ô�� �À ��� �Ó, �Ó �À ��� �
�� ��?

K�Ó� �À� �A� 'Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ�' ��Ơ� S������� ��
�� ��� ��À�� 4 ����. CÓ 2 ��Ơ�
��� 	�
 ����; �� �Ó, �A� �Ó ��� ��Ư� �À�� ���� �Ư� �¦
 �� ��Ù �Ơ� �Ơ
 �Ê� ��� �U� ĐA
 ��.

Thông tin rất quan trọng trong tất cả các hình thức bán hàng
và đặc biệt là đối với nhân viên bán hàng của bạn để đáp ứng tốt nhất

mong muốn của khách hàng và nhu cầu của họ.

QUY TRÌNH BÁN HÀNG 8 BƯỚC CỦA SOLAHART – CÁC PHẦN ÐÀO TẠO

PHẦN 1

PHẦN 2

PHẦN 3

PHẦN 4
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PHẦN 1 - BƯỚC 1
TAO M¾I QUAN H· V BƯƠC CHÅN VO CƯA

C�Ú�� �� �
�� �£�� ��� ��� 	O
 ���Ơ
 �E (���� �E ��Ô��) 	�� �À�� ��� ��I �Ư� ��Ê� �
�	 �
� �À 
�
Á ��I, �� ���, �
�� �Â� �Ư�� ��� �A�� �U� �Ò�� �
� ��Ô�� ��� �
�� ��
�� ��� 	�
 ���� �� ��� �Ư�� 
�Ơ
 ��Á�� �À�� �U� �A� �À �
�� ��� ����!

Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� ��� ��	 ���� ��O�� �Á�� �� �À� B�Ơ� Ư�� ��Ó; �
�� �À� �Ó ���¬� �À:

• CÁ�� �A� �A
 �
�� ��� ������ �
�� �U� 	��� �À �Á�� �A� ����� �À� �Ơ
 ��Á�� �À�� (�A ���� A�� 
�À �Ơ
 �Ó
)

• LÀ	 ��� ��Á�� �À�� �U� �A� ���A
 	Á
 ���� �Ó ���
• P�Á �O �Á� �À� �A� �
�	 ®� ���� �A ���Ơ� ��
 	�� �� ��Á� �
��
• XÂ� �Ư�� 	�
 ���� �� �
Ư� ���Ơ
 �Ơ
 ���Ơ
 �Á�� �
� ���

Ơ �
�
 ��A� ��� �À�, �Á� ��� �
�� 	�� �Ó ��� ��� ��� ���� �
��. N�Ư�� ��� �
�� �À� �E �A� ��À�� 
	�� ���� �U� �À
 ������ ����� �Á� �À�� �U� �A�.
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L»N CHƯƠNG TRÌNH / NG½I XU¾NG

PHẦN 2 - BƯỚC 2

Đ�� ������ ����� �À	 �
�� �À ��
�� ��� ��
 �A��. B�Ơ� �À� �À ��
 ��Â� �
Ê� �Á� �À�� �U� �A� 
������ �Ư �Â� �Ư�� 	�
 ���� �� ���� 'K
�� �����' �À �
Ơ
 ��
�� �Á�� ��Ư� �
�� �À�� �Á�� �
Á 
���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �A
 ��À.

M�� �Ù ��� �A 8 B�Ơ� ��� ��� ���� ��O��, ����� ��Ơ� �À� �E ��I �� �
�� �Á� �À�� �Ó 	��� �A
 ��� 
��A ���� �Ư� ��� ��Ô��.

T���� ��Ơ� �À�:

• Đ�� �� ����� ��� ��¦
 ��� �Ơ - �£�� �Á�� �À� ��Á�� �À�� �U� �A� �
�� �A� ���� ��� ��� �Ư �Â� 
�À �A� �E ��� ��Ú� Ơ �Â�, �� ��� ��Ô�� �Ó �� ��A� ��
Ê�. BA� ��� ��Á� �O� �¦�� ��� �� �
�� 
ĐÁ�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
, �À �Ó ��Ô�� �
��� ��� ���:

• BA� �E �O
 	�� �� �Â� �O
, �� ��� �A� ��� �Ó 	�� �Ư� ����� �Õ �À�� �� ��Ư�� �� ��Á�� �À�� 
�U� �A� ���� ��	 �
�	 (��
�� ��� ��� ���)

• S�� �Ó �E ��A
 �
�	 ��� 	�� �Ò�� �Ư ����� �� ���À
 (�Ơ
 �Ư ��Ơ �
Ú� �U� ��Á�� �À��)
• T�� �Ơ� �A
 �Ê� ����� ��
 �Á�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 ��Ơ� ��À� ��À��, �Ư
 �Á� �
Á �À �
A
 

����� �Á� ��� ��
• G
A �Ư ��� �A ��� ���� ��O� �����, ��À� ��Á�� �À ��Á ����� ��� ��� �Ó ��� ��� ���

Đ�� �� 	�� ������ ����� �À	 �
�� �Õ �À�� ��� ��É� �A� ��
�� ��� ����� �
�	 ��Á� �À ��
 ��� ��
��, 
�
À�� �A
 ����� �
�	 ��Á�. N�� ��Ơ� ��Ư� �
�� �Ú��, �Ó �E ��� ��É� ��Â� �
Ê� �
�� ����� ��� 
�� �Ê� ��� �Á� �À��.
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PHẦN 2 - BƯỚC 3

B�Ơ� 3 �À ��
 �A� ��� ��� ��� ���� ��Ô�� �
� ���� �Á�� �Ó �� ����� �� ��	 �� ��Ư�� �� ��Á�� 
�À�� �U� �A� ���� ��	 �
�	. K�
 ��� �Ơ� �Ơ
 B�Ơ� 4 - K
�	 ��� ��� �Ư� ��� ���, �Ó �E ���� ��� 
��� �A� ��� �A �Á� ��
 �
�� �A� �Ê� ���, ��Ô�� ��I �� ��� �A�� �Á� �
Á 	À �Ò� ��� ��	 �A ��Ô�� 
�
� ��Á�� �À�� �U� �A� ����� ��Á ����� �À�, �� �O �A	 ���� ���A
 	Á
 ��� �Ơ
 �Ư� ��O� ���
 �Ù��.

Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� ������ ����� �Ư �U�� �Á� �¯ ����� ��� �Â� �O
 	Ơ �ũ�� ��� ‘QAS.’ 
(HO
, ĐÁ� �À H� ��Ơ).

B£�� �Á�� �A� �Á� �Â� �O
 ���	 �Ò ��À�� 	�� ����� �Ư �Ơ� ��, �A� �E �Ó ��� �
 �Â� ��� �À ���
��� �Ơ
 ��Ư�� �� ��Á�� �À�� �U� �A� ���� ��	 �
�	. BÂ� �
Ơ �À ��
 �A� ��� �Ơ� ��� �¶ ��
 �
�� �À� 
��	 ��� ��Ơ� ����� �� ��Ơ�� ��� ���, �� �Ó �Â� �Ư�� 	�
 ���� �� ���� ��E ��� �À �Ư �
� 
��Ơ��.

C�� ��Ú� �U� �Á� �Â� �O
 ���	 �Ò �À ��Ô�� �
� ��� ��Ơ� ��� ���� ��O�� ��� ���� ��� �Ù ����
�� ��� ��� ��A
 �A� ��®	 �À�. Đ�
 �Ơ
 ��� �� �Ó, �Ó ��� ��� �Ơ� ��
�� ��� 	�� �
A
 ��Á�.

THU TH¿P THÄNG TIN
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PHẦN 2 - BƯỚC 4

G
�
 ��A� �À� �À ��
 �A� �Â� �Ư�� �
Á ��I ��� �� ����� �Á�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �U� 	��� �À 
�
Ú� �A� ��®	 �U� 	��� ��Á� �
�� �Ơ
 �Á� ��
 ��U �A�� �����. G
Á ��I �Â� �Ư�� �ũ�� �Ó ��� �À 	�� 
�Ơ
 ��� �Ơ� ��
 ��A� ���� �� �
Á �A �E ��� �� ���� ��� �Ó.

• BÂ� �
Ơ, �A� �Ã �Á� �I�� ��Ơ� ��� ��� �À 	��� 	��� �U� ��Á�� �À��
• BA� �ũ�� �E �Á� �I�� ��Ơ� �
A
 ��Á� 	À �O ���� ��	 �
�	.

K
�	 ��� ��� �Ư� ��� ��� 	��� ��� �
Á ��I ��� �³� ��Ô�� ��I �À �
�� ��� �À	; �Ó ��
�� �A� ��Á� 
�
�� �Ơ
 �Á� ��
 ��U �A�� ����� �Ơ
 �� �Á�� �À ���Ơ
 ����Ê� ���
�� �Á�� �
� ���.

KI×M TRA / XÅY DƯNG GI� TRI

Quy trình bán hàng 8 bước cung cấp cho bạn lý do tại sao bạn nên mời khách 

hàng của mình tham gia vào việc Kiểm tra. Đây là cơ hội để áp dụng các công 

cụ và phương pháp giúp trình bày trực quan (các) giải pháp của bạn, ghi chú 

thêm thông tin quan trọng, thực hiện các phép đo và hình ảnh, tất cả đều 

quan trọng đối với quy trình của bạn.



PHẦN 3 - BƯỚC 5

Ơ �
�
 ��A� �À�, ��Ú�� �� �Ê� ���®� �I ��� �A ��Ô�� �
� �Ã ��� ���� ��Ơ� �� ��� ��� ��Â� ���� 
�Á� ��� ��A.

NÓ
 �����, 	O
 ���Ơ
 ���Ơ�� 	�� �À�� ���� �Ơ
 ���, �� ���, �
�� ���� ��O�� �À �A� ���� ��Â� 
�
Ê� �Á� �À�� �U� �A� ��A
 �
�� �Á�� �Á� �I�� 	�� T��� ���� �À 	�� LƠ
 ��� �U� �A� ��®	 �À ��� 
�Ơ� �Ó �Ơ
 LƠ
 ��� �U ��� ��� ��Á�� �À�� �
Ê�� �
�� �Ó. T��	 ��A� �A
 ���� SA� ��®	 �À DI�� �U 
�U� P����� T�Ư� S������� ��� �A� ��� �À	 	Ơ
 �� ��U �� �À�.

BÂ� �
Ơ �À �Ú� �A� �Ó ��� ��� ��� �Â� �Ư�� �
A
 ��Á� ����� �Â	 ��� ��Á�� �À�� ��
 �A� �
�� �Ơ

'C��� �Á� �À�� ��Ư ���
�	’.

Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� ��I ��� �A� �Á�� ���� ��Ơ� �Â� ��A 
�Ơ
 "CÓ" ���� �Ư� ��
 �Ơ
 �Á� �Ơ
 ��� 	À �A� ���� ����� �À� ��Ơ
 
�A�� T��� ����. LƠ
 ��� �À �Ô �
Á ��I ��Ư ��
 ��Á�� �À��
�U� �A� �Ó
 "CÓ", �A� �Ó ���� � ��Ô��?

Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� �U� S������� �
Ơ
 ��
�� �Á� �¯ �����
��
�� ��Á�� �À�� �U� �A� ��A� ��
 �À �
A �Ư �A� �Ã ��Ư� �
�� �Ú�� �Ư�� ��Ơ� ��� ��� ��Ơ

�
�	 �
�� �A
, ��� ��A ���� �A� �� ��� ���� ��Á�� �À�� �E ��A �Ơ
 �À "CÓ".

V� �U, "BA� �Ó ��� ���� ��Ô��?" - �ũ�� �À 	�� �¯ ����� ���Ơ�� ��Ơ� �Ư �U�� �� ��� ��� 	��
�Â� (�Â� ��A �Ơ
 CÓ �Ư ��Á�� �À�� �U� �A� ��� ���� �A� ���� �Â� �Ư�� 	�
 ���� �� ���).

CÁ� ���� ���� �À �Ơ
 ��� ��A
 ��� �Ơ� USP (Đ� ���� �Á� �À�� ��� ����). S������� �Ó ��
�� USP
�À Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� ��I ��� �A� �Á�� ��� �Ơ� ��Ú�� �À� �
�� �Á� �À��.

GIƠI THI·U TÍNH NĂNG V LƠI ÍCH

Bạn đã được hướng dẫn cách kết hợp tất cả thông tin có giá trị thu được cho

đến nay và cách kết hợp thông tin đó với các Tính năng và Ưu điểm của sản

phẩm. Bây giờ, bạn sẽ có thể phân tích giải pháp và so sánh nó với mong muốn

và nhu cầu của khách hàng (Lợi ích).
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B�O GI�

PHẦN 3 - BƯỚC 6

CÓ ��
�� ��Ư ��Á� 	��� �A
 ��� ��Á�� �À�� ��� �À ��I
���� ��� 	�� �Á� �
Á. TA
 B�Ơ� 6, �A� ��Ơ� ��Ơ�� ��� 
�À	 �Á�� �À� �� ���� ��Ê	 �
Á ��I �À� ��� �����; 	�� �
Á 
��I 	À ��I B� ���� �A
 �� �U� �A� 	Ơ
 �Ó ��� 	��� �A
 
��� ��Á ����� �À�. V� �U:

• Đ�
 ��ũ ��� ��� �À ��
�� �I ��Ơ� ��Ư�� ��Ư� ���� 
�Ư� /�U �
�� �
��

• CÁ�� �A� ��Â� ��U �Á� �Ê� ��� �U� �I� ������, �� 
����� ��� ��Ơ�, ��� ��� �
�� �À �Â� �Ư��, T
Ê� 
���®�, ĐÁ�� �
Á RU
 �� CÔ�� ���Ơ��, BA� �
�	 
T�Á�� ��
�	, �.�.

• CÁ�� �A� ��Ư� �
�� ���� ��� ����� ��� ��� �À ���� 
�Á�� �
�	 ��� �À�� �
Ê�� ��� ĐA
 �� S������� �U� 
�A�, �.�.

Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� �E �
Ú� �A� �
��:

• CÁ� ������ ��Á� ��Á� ���� ��Ơ� �Ư �U�� �� ��� �� 	�� �Á� �
Á �Ơ� �� �À �� �
�� ��� 
��Á�� �À�� �U� �A�

• G
A
 ����� ��
 ��Ò �U� �Á� �Ơ
 ��� �À
 ����� (�
A	 �
Á �À ������ �����) �Ó ��� �Ó �µ� �Ư �Á� 
����� ��U ��Á� ����

• ĐU �
Ê� ���®� ��Ư�� �� ��Ơ� ��� ��	 ����� �Á� �
Á.

T�� �A �Á� �Á� �
Á ��A
 ��� ��Ú� �£�� 'C��� �Á� �À�� ���� �Ư� �É�', �À 	�� �¯ ����� ��Á�
��O�� �Â	 �U� ��� ����� �Á� �À�� S�������

Việc kết hợp các lợi ích đã được chứng minh, các đề xuất bán hàng duy 
nhất của Solahart và xây dựng giá trị cho đề xuất của bạn là tất cả 

những phần cần thiết để cung cấp báo giá.
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PHẦN 4 - BƯỚC 7
XƯ LÝ C�C PHAN Đ¾I

SƯ ��A� ��
 �Ó ��A
 �À ��� ��Ú� �U� 	�� ���� 	�� �Á� ��Ô��? T�� ��
Ê� �À K�Ô��.

P�A� ��
 ��� �
A� �À 	�� ���� �U� ��Á ����� �Á� �À�� �À �Ó ����� ���� B�Ơ� 7, �A� ���� ��A�  
��
 ��� �Ó ��� �À 	�� ��� �
�� 	��.

B�Ơ� �À� ��� �A	 �Ú� �� ��O
 �Ư ��A� ��
. M�� �Ơ
 ��A� ��
 �Ó ��� �À 	�� �Ê� ��� ��� �
A� �� 
�
�� ��Ê	 ��Ô�� �
�, 	�� ��Ơ ��A
 �� 	�� �� �� ��Ư� �Ư ���� 	�� �Á
 �Ơ. T�� ��
Ê�, �Ó �Ê� ��Ơ� ��
 
�À 	�� �� ��
 �� ���� ��� ��Ê	 ��Ô�� �
� ���� �À	 �Õ �Á� ��
 �
�� �Ã ��Ơ� ���� ���.

T���� ��Ơ� �À�, �A� �E ��Ơ� ��Ơ�� ��� �Á��:
• �
Ư ��� ��Á�� �À�� �U� �A� ���A
 	Á
 ��
 �Ó ��� �A� �� ��A� ��

• �
Ơ
 ��
�� 	�� �� �Â� �O
 �Ơ� �� �� �Á� �I�� �Â� �À ����Ê� ��Â� ��� ��� �Ư ��A� ��

• �Ô ��� � �
�� ��A� ��

• ��Ơ� ��� �Ư ��A� ��
.

SƯ ��A� ��
 �À �
�� ��Ô�� ��� ��Á�� ��O
, ����� �Ư�� ��� �
Ơ ��
 �Ó �À 	�� �Á�� �Ư� �Ó�� ��	 
���Ơ� 	�� �A�. Đ
�� ���� ��O�� �À ��A
 �
�� �A
 ��� ��Á�� �À�� �A
 ��A� ��
; �A� ��A
 �À�� ��Ơ
 
�
�� �� ��Á	 ��Á �
�� �À� ��� �A� �� �O�� �
�� �Ê� ���� �Á�� �Ô
 �Ê� �Ù�� �Ó �Ơ
.

M�� �Ù ��Á�� �À�� �Ó ��� ��A� ��
 �� ��
�� �� ��, ����� ��Ú�� �� �Ã� ��	 �É� 	�� �� ����Ê� 
��Â� ��¦ �
��:

• CÓ ��� ��I �À �� ��
�� �
�� ��Ư�: “C�Ú�� �Ô
 ��Ô�� ��� �
A
 ��Á� ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
”.
• CÓ ��� �Ó �À 	�� 	�
 ���� �Â	 �U ���, �Ó �A� �A	: “G
Á �U� �A� ��� ��� �
Á �U� ��Ư�� 

���Ơ
 ��Á�”.
• NÓ �Ó ��� �À �� ��A�� �
�	 ®� �À� ���: K�Á�� �À�� �Ó �Ơ ����� ���� ��Ơ� ������ 	Ã
 �Ư 

�U�� 	�� �A� ��®	 ��Á� ����� ��Ô�� �Ó
 ��³�� �
�� �Ó.
• CÓ ��� �À 	�� ��� �� �� ���� ��Ư�: "CÁ� ��	 �
� �À �Ô�� ���� �E �
��."
• CÓ ��� ��Ú�� �� ��Ô�� �Õ �� �Ơ ����� �U� �O: “ĐÓ ��Ô�� ��A
 �À �� �
Ê� �U� �Ô
 ����� ��	 

���.”

Làm theo Quy trình bán hàng 8 bước sẽ giúp bạn tiếp tục cuộc chơi, nơi mà
nhiều đối thủ khác có thể đã bỏ cuộc và chuyển hướng.
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Một phản đối chỉ đơn giản là 
một phần của quy trình bán 
hàng và nó cho bạn thấy 
phản đối có thể là một tín 
hiệu mua.

HÃ� �À�� ����: HÃ� ���¬ �� ��Ư�� ��A�
��
 	À �A� ���� ��Ơ� ����� �¬�� �Ư�
�
�� ����� �U� 	���. V
�� �� 	�� �� �U
��� 	�
 ��A
 ��A� ��
 ��Ê�. CÁ� �¯ �����
����� ���� �À� �E �� ��Ơ �A� ��Ư�� �
��
�À� �À ��
�� �¯ ����� ��Á� 	À �A� �Ó
��� ��A
 ��
 	��. BA� �Ó ��� ��Ô�� ��Ơ�
��� ��Ơ� ��Ú�� ��� �À�, ����� �� ����
�A� �Ã ��Ô�� �O ���� ���Ơ� ��
 �� ����.

BÂ� �
Ơ �A� �Ã �
�� �� ��Ư�� ��A� ��

��¦ �
�� ����, �Â� �À 	�� �� ��
�� �����
�À�� ��� �� �Ư �� ��Ú��:

NÓ
 "CA	 ��!"
L�Ô� �A	 �� ��Á�� �À�� �U� �A� ��� �O ��� �� � �
�� ��A� ��
 �� �Â� �À �� ��
 �� �
A
 ����� ��� 
�� �Ó �À �
�� �U� �Ơ
 �
�� �I�� �U� �A�. T�Ê� ��Ư� ��, �Ã� �O
 �O �� ��� �A �Á� 	�
 ���� �Â	 �U� �O 
���� �Ư ��� �À �A� �E ���� ��Ơ� ��
�� �� ��
 ��� �Ư� �� ��� ���Ơ� ���� ��� �Ó �Ơ
 ��� 	���.

ĐƯ�� ��Ê�, ��A� ��
 ��� ��� �À “��Ô��” �� �Ó �
Ú� �A� �Ó �� ��
 ��� ��� ���� ��Ò ������.

M�� �Ơ
 �A	 �� ��� �
A� �Ó ��� �
Ú� �®� �Ù
 �Á� ���� ����� �Ơ
 ��Ư�� ��Á�� �À�� ���� �Ư� �
�� 
���� ��Ó ��I� �À �
Ú� �A� �
A
 ����� ��� �� �U� �O ���� ��� �O ��Ơ �A
 ������ �À� �A�� ��Ú�.

Đ��� �A	 �À 	�� �Á�� �� ��� ��
 �Ơ
 ��Á�� �À�� �U� �A� Ơ ��� �� �Á ��Â�; ��� �
�� �A� ���� 
�Â	 �À �A� ���� ���� ����. T�� �A ��Ú�� �� �Ã �Ó �Ú� ��A
 �Ó
 ��Ô��, ����� �Ã� ��Ơ �£�� ����� 
���� ����� �
�� ����� ��Ô�� ��A
 �Ú� �À� �A� �ũ�� �Ó
 ������ �Ơ
 ���Ơ
 �� ����� �I��. T�Ô�� 
���Ơ��, �O ��I �À ���Ơ
 ��� �
�; �� ��� �Ư�� �Ư ��� �À� ��Â� 	��� �£�� �Á�� ��Ò�� ��U. S�� ��
 
�A	 �� ��Á�� �À�� �� �Ã ��
�� �A� ��Ú � ��� � �
�� ��A� ��
, �Ã� ���� �A	 ���� �Á�� �E �
Ú� 
��� �O� ���� ���� ��� �Ư�.

V� �U: “TÔ
 �
� ��
 �� �A� �A	 ���� ��� ���, �Ó �E ��� �
�� �À� ��� ��Ó ��I�. TÔ
 ���� ���� ��Ư�� �� 
�A� ���� �Ó
 �À �Ô
 ���¬ �£�� �Ô
 �Ó ��� �
Ú� �Ơ”. B£�� �Á�� ���� �A	 �Ơ
 ��Á�� �À��, �O �Ó 
��
�� ��A ���� �Ơ
 	Ơ �À ��
� �E ��
�� ���.

Chiến thuật #1: Biết ơn

Chiến thuật #2: Đồng cảm

Đừng quên, một sự phản đối tốt hơn câu trả lời là “không” vì
nó giúp bạn có cơ hội bắt đầu cuộc trò chuyện
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Chiến thuật #3: Hãy bắt đầu giai đoạn khám phá

G
Ơ �Â�, �A� �Ã �Ó �Á� �Ô�� �U �� ��Â� �
�� 	�� ���� �����, �Ã� �À�� ��Ơ
 �
�� �� ��Á	 ��Á 
�
�� �� ���� ��Ư� �Ư �
�� ��. K�A ���� ��Á	 ��Á ��Á�� �À�� ��� ��Ô� ��� ����� �À� �
�� ��� ��Ư�� 
�Â� �O
 	Ơ. N�� ��Á�� �À�� �Ó ��� ��A �Ơ
 “�Ó” ���� “��Ô��”, ��� �A� ��A
 �
�� �A� �A
 �Á�� �O
 �U� 
�A�, �
�� �À� �Ó ��� ��Ó ���� ��� ��Ư�� �� �A� ��Ơ�� ��Ơ�� �À ��� ��A
 ����� ��� �� ��Á� ��
�� 
��A ���� �À�. BA� �Ó ��� �Ư �
�	 ��� Ơ ��À ���� �Ơ
 	�� ���Ơ
 �A�; ��Ò ������ �Ơ
 �
 �Ó �À ��I �O
 
�O ��Ư�� �Â� �O
 	Ơ.

N�� �A� ��� ��Ó ����, ��I ��� �À	 ��Ư�� �� 	À 	O
 �Ư� ��E 4 ��¦
 ���Ơ�� �À	, �À �O
 �A
 ���? BA�
�E ��A� ��
Ê� �� �Ư� 	A�� �U� �Â� �O
 ��O �Ó! XÂ� �Ư�� 	�
 ���� �� �ũ�� ���� ��O�� ��Ô�� 
�É	 ����� �
�
 ��A� ��Á	 ��Á. HÃ� ��	 	�� �À
 �
�� ��Ê� ���� �Ó �
Ê� �� TÀ
 �A� �
�	 ���� �Á� 
�À�� ��� ���� �U� �A� ����� �À �A�, �� �
�� 	�� �� 	E� ��� �� �Â� �Ư�� 	�
 ���� �� �À �Ư �
� 
��Ơ��.

Chiến thuật #4: Hỏi, thăm dò, xác nhận

CÁ� �Â� �O
 �
�� ���� ��Ô
 ��A�; �
�� ��� ��
�� �Â� �
Ơ �À �
Ư ��� ���� ��Ò ������ �
�� �� ��� �À 
�Â� ��� ���. K�
 ��Á�� �À�� ��A �Ơ
 �Á� �Â� �O
 	Ơ �U� �A�, �A� �Ê� ���	 �Ò ��Ê	 �£�� �Á�� ��� 
��Ê	 �Â� �O
 �� ��Ư�� �� �O �Ư� �Ó
. N�� ��� �Ư �Ú� �À� �A� ��Ô�� �
�� �
�� �� �Ó, �Ã� �Ê� ��� 
�O �À	 �Õ.

M�� �� �U ����� �Ơ
 �U� ��
�� ����� �À� �À ��
 ��Á�� �À�� �� ��� ��� 	�� �Ư �
�� ��� ���� �Á� �Ư 
��Á� �U ��� �� �Ô�� �� ���� ��� ����� �
�� ����� �U� �O. CÁ� ����Ê� �
� �Ó
 �£�� ��� �� ���� 4-5 
�Ơ� �Â� �O
 �� ��Á	 ��Á �Á� �� ���� ���� �A� ���� �U� �Ư ��A� ��
. HÃ� �À�� ��Ơ
 �
�� �À �
�� �U� 
��� �Â� �O
 ��� ��� ��
 �A� ��Ư� �Ư �
�� �� �� ��A� ��
 �À �O �Ã ��O� 	Ã� �Ư �Ò 	Ò �U� �A�. C��
 
�Ù��, �Ã� ��� �A
 ��Ư�� �� �A� �Ã ���� �£�� �Ơ
 �U� 	��� �À �Ê� ��� �O �Á� ���� �£�� �A� �Ã �
�� 
�Ú��.

Chiến thuật #5: Cho khách hàng thấy được giá trị

Đ� �
Ư ��Â� ��Á�� �À�� ����� ��Ơ
 �
�� �À
, �O ��A
 ���� ��Ơ� �
Á ��I ����� �A� ��®	 ���� 
�I�� �U �U� �A�. MU� ���� �U� ��Á	 ��Á �Ư� ��� �À �� �
�� �
�� �� ���� ��O�� ��
 �Ơ
 �O, �A
 
��� �
�� �Ó �A
 ���� ��O�� �À ����� ���
�� �U� �O �E ��� ��� �À� ��� ��Ô�� �Ó �A� ��®	 
���� �I�� �U �U� �A�.

Hãy dành thời gian và tiếp tục đặt câu hỏi cho đến khi bạn thực sự hiểu lý do
phản đối và họ đã thỏa mãn sự tò mò của bạn.
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Bằng cách nắm bắt đúng lo lắng và khai triển nó, nhân viên bán hàng có thể 
khuyến khích khách hàng tiềm năng định lượng vấn đề theo khía cạnh cá nhân 
và do đó, thuyết phục họ rằng việc mua sản phẩm / dịch vụ để giải quyết vấn 

đề là đáng đầu tư.

K�
 �A� ��Á� �
�� �� 	�� �� ���� �
�	 ®�, ��Ơ� �
�� ���� �U� �A� �Ê� �À �Á� �I�� 	Ư� �� 	À �� 
���� �Ó �Â� �� ��� �O. N�� ��Á�� �À�� �
�� �U� ��A� ��
 ���� ��� �A
 �Ù�� 	�� � �
�� ��A� ��
, 
��� �A� ��Ô�� ��� �Ú�� �Â� �O
 �� �
�� ��I�� �
Á ��I �U� 	��� �Ơ
 	�
 �� ���� �U� �O. SƯ �� ���� 
�Ó ��� ��
�� ��Á�� �À�� 	�� 	Á� ���� ��Ư�� �Á�� ��Á� ����; �� �U, �Ó� ��� �
�� ��� �
��, �Ã�� 
��� ��Ơ
 �
��, �.�.

BÂ� �
Ơ �A� �Ã ��Ư� �
�� ��� �Á� ��Ơ� 1-5, �Ã ��� �Ú� ��
 ��
�� �Á� �Á� �Á� �U� �A� �Ơ
 
���
Ê� �Ư� ��À��, ����� ���	 ��A� �Ư ��Á�� �À�� ���� �Â� ������ ��À�� �Ô�� �U� ��Á�� 
�À�� �� ��Ư�� 	
�� �
Á ��I �U� �A� ��®	 ���� �
A
 ��Á� �U� �A�. N���� ���	 ��A� ��Á��
�À�� �À 	�� �Ô�� �U ����� �Ơ
 ��Á� �� ��Ư�� �Â� ������ �Ó ���Ơ�� �A
 �
�� ��� ��
 �� ����
���� �Ư ��A� ��
 �Ã ��Ơ� ��Ơ� ��� ��À�� �Ô��.

C�Ú�� �Ô
 ��Á�� ��Ư� �A� ��	 �
�� �� ���� 3 �Â� ������ ��Á�� �À�� 	Ơ
 �À ��Ù �Ơ� 	�
 ��Á��. 
T��� ��Ơ
 �
��, ��Ư�� �Â� ������ �À� �E ��
�� �A� ��Á� �
�� �Ơ
 ��Ư�� ���Ơ
 ��Á� �À ��� 
��Á�� �À�� 	�� �� �� ��Á� �� �
� ��Ơ�� �A� �Ơ
 �Ô�� �
�� �
�� ����� �U� �O.

Q�A� �� �Ư ��A� ��
 �Ò
 �O
 ��A
 ��Ư� �À��. HÃ� ��	 ��� 6 ��� ��� �À� �À Á� �U�� ��Ú��
��� ����� ���
�� �U� �A�.
BA� �E ����� ��Ó�� ���� �£�� ��Ú�� �Ó �
�� ��A.

C��� ��Ơ�� �U� 	�� �A� ��®	 ���� �I�� 
�U ��Ô�� ��A
 �À ��Ư�� �� �A� ��� �À� 
�Ó; �Ó �À ��Ư�� �� ��Á�� �À�� ���� ��Ơ� 
�Ư �Ó.

HÃ� ���¬ �� ��Ư�� �� 	��� �A
 ��� ��Á�� 
�À��, ��� ��Ư�� �� �A� �Ã �O� ��Ơ� �Ư 
��Á	 ��Á �U� 	��� �À ��� �Ơ� �
A
 ��Á� 
�U� �A� �� �Á� �
Á ��I �À �Ơ
 ��� �E �
Ú� �O 
��� ���� - �Â� �À �Á�� �A� �À	 �À
 �Ò�� 
��Á�� �À�� �U� 	���.

Chiến thuật #6: Đối chiếu với bằng chứng và các nguồn tham khảo của
khách hàng

“Chất lượng của một sản
phẩm hay dịch vụ không
phải là những gì mà bạn 
đặt vào nó mà là những gì
khách hàng nhận được
từ nó”
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PHẦN 4 - BƯỚC 8
CAM ƠN KH�CH HNG – THEO DÏI

BA� �Ã ��Ư� �
�� �Á� �À��, ��A
 �À	 �� �
�� ���� ?

Q�� ����� ��� ���� ��� ��Ú�; �Ó ��
�� �À�� ���� ��� �� �À	 ���� ���:

• LÀ	 ��� �À� �� �A� ���� �
�� ��� �O� ���� ��� ��� T�U �U� TÀ
 �����?
• TÀ
 �
�� �À� ��Ơ� ��À� ��À�� �Ô	 ��� �À �À
 �
�� �À� �E ��� ���?
• K�
 �À� ��� �Ê� �� ��A�� ��� ���, �À �
 �À ���Ơ
 �
Ê� ��?
• K� ��A�� �À� �
�� �� �� �Ư �Â�?

R�� �Ó ��� �Ó 	�� ���Ơ
 ��Á� ����� ��Ó	 S������� �U� �A� �Â� �
Ơ �E ���	 �
�, �
��� ��� ��

��Á�� �À�� �U� �A� ��� ��� �Ơ
 �� ��Ơ�� ��� �
Ê�, �À ��� �Ó �A� �Ã ���	 �
�.

K�Ô�� ��A
 ��� �A ��Á ����� ĐÁ�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 	
�� ��� �A
 ��À ��� ��� ��Ú� �£�� �
��
�Á� ��Ơ� �À��. Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� �U� S������� �Ò� �� �A
 	�� �À
 �� ��
. CÓ 	�� �� �� 
�� ��
�� �A� ��Ô�� ��� ���� ��� �À�� �Ô	 ���:

• CÓ ��� ��� �Ư ���	 �
� �U� ��
 �Á�
• G
A
 ��Á� �Ó ��� ��� ���
Ê� �Ư� ��Ê	
• CÔ�� �
�� �Ó ��� ���� �µ� �À��

CÁ� �¯ ����� ��Ơ� ����� �À� ����� �¦ ��� ��Ơ�� ��� �À� �
Ú� ��� ��� ��A� ���� �Á� �À�� �À �A
 
�Â� �A� �Ó ��� �
Ơ
 ��
�� �Á� ������ ��Á� �
�� ���� �� 	��� �A
 ��� ��A �Á� �À�� ��A ���� �À 
��À�� �Ô��.

Q�� ����� �Á� �À�� 8 ��Ơ� �U� S������� ��Ơ� ���	 	U� �
Ê� ��Ư� �
�� �À� N��Ơ
 ��A� �� �A
 �� �À
��
 ��ũ �Á� �À�� �U� �O. B�Ơ� M�� �À H�
 �A�� �� ��Ơ�� �
 �Ó �µ� ��� ��Ó	 �� ��Ơ�� ��� �
Ê�
�U� �A� �� �O �ũ�� �Ó ��� ��
� �E ��
 ��Ò ���� �Á� ������ ��Á� 	À �A
 �� �A� ���� ��Ư� �
��. 

Q�� ����� ������ ����� �A� �¦ ���� ��Ê	, �Ơ �Ư� �À �Ư �U�� �Ó ��� 	�� �Ô�� �U ���� ����� 
�À�� �
Ê�� ��� ��Ó	 �U� �A�.

Quá trình này cần được coi trọng như bất kỳ quá trình nào khác đến lúc này. 
Đây cũng là thời điểm để tôn vinh các cam kết bởi khách hàng vì điều này hy 

vọng có thể dẫn đến việc họ trở thành người ủng hộ sản phẩm năng lượng 
mặt trời cho bạn.
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H�À� ��À�� ��� ����� �Á� �À�� �U�
S������� �À “�� ��Ơ�� �
�� ����”

Phần đào tạo này tập trung vào
lời giới thiệu của khách hàng, vốn dĩ 

rất quan trọng đối với doanh 
nghiệp của chúng ta

DI�� �U ��� �Á� �À�� �ũ�� ���� ��O�� ��Ô�� �É	 �Á� �� �Ư� ���Ơ� �Ó �À ���� ��Á ����� �Á� �À��. 
C���� Ơ �Á�� �I�� �Ư �À �Â� �Ư�� 	�
 ���� �� 	À �A� �
�	 ��Ơ� ��Á�� �À�� 	Ã
 	Ã
.

S������� �Ã ��Á� ��
�� ��� ��� 6 ��� 8 ���� ��� ��Á�� 	À �Ã 	�� �À��. MU� �
Ê� �À �Ó �� �� ����� 
�Á�� �� ����� �Á� �A
 �Ơ
 ��Á�� �À�� �U� �A� ��� ��
 ��Á ����� �Á� �À ��� ��� �Ã ��À� ���. SƯ ����� 
�Á� �A
 �À� 	��� �A
 ��� �A� �� ��
:

• ĐA	 �A� �£�� ��À� �� ��Á ����� ��� ��� �
�� �� ��� �E�
• G
A
 ����� �I� ��Ơ
 	O
 ��� �� �Ò� ��� �A

• H� ��Ơ ��Á�� �À�� �U� �A� �
�� �A� ��®	 �U� �O �À ��� ��Ơ� �Á� �I��, �Ã� 	Ơ ���� �� ��Ơ
• ĐA	 �A� �£�� �Á� ��
 �
�� �U� ��Á�� �À�� �À ����� �Á� ����� �� �Ơ �Ư �
�� �U� �A� �� ��U� �U 

��� �Á� �I�� �U ���� �I�� ����� ����� ����� ��
 (�� �U: �I�� �U 5 ��	 ��
 �Ơ
 �Á� �A� ��®	 	Á� 
��Ơ� �Ó�� ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
)

• T�
 �� �Ó� 	�
 ���� �� ����� �Ơ
 �Ã ��Ơ� �Â� �Ư�� �À ��	 �
�	 �Ư �
Ơ
 ��
�� �U� ��Á�� �À��

Solahart gợi ý rằng bước Ấn tượng 
tiếp theo' được thực hiện bởi cùng 

một thành viên mà khách hàng của 
bạn đã gắn bó và thiết lập trước mối 
quan hệ giữa người với người. Có một 

thực tế cho rằng điều này khiến     
nhiệm vụ này trở nên dễ dàng 
hơn việc giới thiệu một người 

mới vào giao dịch

K�
 �A� ��Ơ� �� ��Ơ�� �
�� ����,
�
�� �À� ����� �À �I�� ��� �U� 
��� �A �Á� ��Ơ� �À �
�
 ��A� �U� 
�� ��Ơ�� ��� �
Ê� �À Q�� ����� 
�Á� �À�� 8 ��Ơ�

ẤN TƯỢNG
BAN ÐẦU

8 BƯỚC
BÁN HÀNG

ẤN TƯỢNG
TIẾP THEO
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DỊCH VỤ SAU BÁN HÀNG

THEO DÕI

N�� �Ã �� ��� ����� ���� “�� ��Ơ�� �
�� ����”, �� �Ư� �Á� �À�� ��Ô�� �Ư�� �A
 ��
 ��Á�� �À�� 
�Ã ���� � 	�� �� ����� S�������. T�Ê� ��Ư� ��, �Â� �À �� ��
 �� �A� �
�	 ��Ơ� ��
�� �
�� ���. 

G
A �Ư 	�� ��Á�� �À�� �Ó ��A
 ���
�	 ���� �Ư� �Ơ
 �
�� �À
 ��� �À ���� �Õ
 �U� �A�. T���� ���Ơ�� 
�Ơ� �Ó, �O �Ó ��
�� ��A ���� ��Ơ ��À�� ���Ơ
 U�� �� ����� ���
�� �U� �A� �À �Ó
 �Ơ
 �
� ���� 
�À �A� �È �£�� �O �À
 �Ò��.

HÃ� ��Ơ �£�� �� ���� ��� ��A
 ���
�	 ����� �Ơ
 �Á�� ��Ơ� ��Á�� �À�� �
Ơ
 ��
��, �A� ��� ���� 
��� �I�� �U ��Ơ� �� 	��� �Ơ
 �U� �O.

HÃ� ��Ơ �Ư� 	A�� �U� �Â� "CA	 ��" ���� ���� �O
 ��Ơ� �Á ��Â� �Ó� �Ư ��À�� �
Ê� ��Ó	 
����Ê� �
� �U� �A�.

K�
 ��Á�� �À�� �Ã ���� � �Ơ
 �
�� ��� ���, �Ã� �Ư
 ��� �O 	�� �Ơ
 ���� ���� �O
 �
�� ��� �O �� 
�A	 �� �O �Ã �À�� ��Ơ
 �
�� �À �Ư �
� ��Ơ�� �U� �O �À� ����� ���
�� �U� �A�. T�Ô�� �Á� ��� 
�O �
�� ��Ư�� ���Ơ
 �E ���	 �Ó� �Ơ
 ��� �U� �O �Ư �Â�, �Á� ���� ��À� �À �
Ơ ��� ��� �À �A	 �A� 
�Ơ
 �O �£�� �A� �E �À	 �
�� �� �A	 �A� �Ô�� �
�� �
�� �� ��Ô� �E.

LẮP ÐẶT
L�� ��� �À 	�� �¬�� �Ư� ���� ��O�� 	À ĐA
 �� �U� �A� ��� �Ó �
�	 ��Á� ���� ���� ��Ơ�� ��Ơ�
���� ���.

Nỗ lực bán hàng không dừng lại khi khách hàng đã đồng ý mua hệ thống
Solahart; trên thực tế, đây là cơ hội để bạn kiếm được nhiều tiền hơn.

Như bạn đã nghe thấy trong Khóa đào tạo bán hàng ‘8 bước’ của
Solahart, Lắp đặt là những gì mà đại lý của bạn mang lại cho việc

bán hàng và bạn có 100% quyền kiểm soát chất lượng của nó.
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T�� �A �Á� �Ô�� �
�� ���Ơ� �Ó �Ó ��� �I ��Á �U� �À� ��Ơ
 �
�	 �À�, ��� �A� �� �Ư ��Ô�� �À
 �Ò�� 
�U� ��Á�� �À�� �
�	 ���� ��
 �
�� ���� ��� ��� ��� ��Ô�� ���.

B�Ơ� �
�� ���� �
Ê� ���� ��� �
�� 	O
 ���Ơ
 �À� ��À �U� �O �À �À	 �
�� ��Ê� 	Á
 ��À �U� �O, 
��� ��� �Ú� �À� �Â� �À ���� �� �Â� �Á� ���� ��
�� ���� �U� ��� ����� �Á� �À��. D� �Ó, �
�� ��
 
���� ��O�� �À ��
 ��� ��� �U� �A� ��A
 ��Ơ� �À� �A� �¯ ��Ơ�� �À ��� �U �� ����� Ư�� �Ơ
 ��� 
��� �À ��� ���� �U� ��Á�� �À��.

LÀ	 ��� �À� �� �Á� ��
 ��� ��� �ũ�� �Ó ��� �� �A
 �� ��Ơ�� ���� �Ư�? HO ��A
 ��Ơ� �À� �A� ��:
• Đ�� �Ú�� ��Ơ
 �
�� �Ã ��O� �����
• G
Ư ��� ������ �
�� �U� �O �A�� �E �À ��Ơ� ���� �A�� (�Ó ������ �
��)
• T���� ��U� �A�� �E �À ��I� ��� ��
 	�� ���� ��U� S�������
• G
A
 ����� ��� ��Á�� �À�� �� ��Á ����� ��� ��� �À ��Ơ
 �
�� �Ư �
�� �E 	�� ��� �Â�
• LI�� �Ư �À �Á� Ư�� �Á� �Ê� ��� �Ư ��Á�� �À��
• K
�	 ��� ��	 �O �Ó ��� �A �Á� �Ô�� �U �À ��
�� �I ��� ��
�� ��� �Ô�� �
�� ��Ô��
• G
A	 ��
�� �Ư �
Á� ��A� ��A� ���� �U� �� �
� ����
• G
Ư ��� ��� �A �Á� ��Ơ�� ��� �À ��Ơ�� ��Ô� �Õ �À��
• T�� �O� ��� �A �Á� �
 �Ù��
• T���� �À� �Á� ���� ���� �U� ��
�� �I �À ��A� ���� �� �A� �U� �Ó ��� ��Á�� �À��
• K
�	 ��� ��À� �� ��Ư� ���� �U� ��
�� �I ���Ơ� ��
 �Ơ
 �

• H�À� ��
�� ���� �Á�� �
�	 ��� �À
 ��� �U� �A� �À �A� ��Ơ� ��O� ����� / ��Ư �� �U� ��Á��
�À�� �£�� ��� �A �Ô�� �
�� �Ã ��Ơ� ��À� ��À��.

T��� �Õ
 	�� �À
 ��À� ��� ��
 ��� ���. M�� ���� �O
 ��� ��Á�� �À�� �� �
�	 ��� ��	 ��� �A
�Ã �
�� �� ��� �E� �À �O �À
 �Ò�� �Ơ
 �� ����� �À �
�� ��� ��� ��� ��É� �A� �
A
 ����� ��� �¶
	�
 ���� �Â	 �À� �U� �O �À�� �Ơ	 �À�� ���, �� ��Ô�� ��Ơ ��À�� ����Ê� ��Â� �Â� �� �Ư
��Ô�� �À
 �Ò�� ��� ��
 	�� �À��.

Chất lượng của việc lắp đặt cũng có thể làm tăng giá trị cho
việc bán một hệ thống Solahart; một kỹ thuật khác được mở

rộng trong suốt Khóa đào tạo bán hàng '8 bước'.

Hãy nhớ rằng, những khách hàng không hài lòng nói với nhiều người
về trải nghiệm của họ hơn là những người hài lòng. Bằng cách nhanh

chóng giải quyết các mối quan tâm, bạn có thể biến một khách
hàng không hài lòng thành một người ủng hộ.
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LỜI GIỚI THIỆU
LƠ
 �
Ơ
 ��
�� �Ư ��Ư�� ��Á�� �À�� �À
 �Ò�� �À 	�� �Á�� �A� ��Á�� �À�� �
�	 ���� ��� ���� ��O�� 
�À ��� ��Ơ� ������ �����. C�Ú�� �À 	�� �Á�� �Ư� �¶ �
�� ��A �� ��
 ��� �� ��A�� �Á �A
 �� �À 
�Á� �A� ��®	 S������� �U� �A�, �ũ�� ��� 	�� �Ô�� �U �Á� �À�� �Ư� ��� ��
 ��Ơ� ��� �Ơ� �À� 
�Á� �À
 ������ ����� �U� �A�.

L�� ���� �Á�� ��Ư�� ��Á�� �À�� �À
 �Ò�� �Ơ
 �
�� 	�� �À�� �U� �O �A
 ��Ơ
 �
�	 �A� ���� �Õ
 
�O �� ���	 �
� �À� ������ ����� �
Ơ
 ��
��. LƠ
 ��Ư�� ��Ư� �U� ��Á�� �À�� �Ô �Ù�� �Ó �Ơ
 �À 
��Ú�� �Ó ��� �� ��Ơ �� �A� �� ����� ���
�� �U� �A�.

M�� �Á�� �� �
Ơ
 ��
�� ������ ����� �
Ơ
 ��
�� ����� ��Ư� �À ���� ��� ������ ����� ��� ��Ư�� 
��Á�� �À�� �
Ơ
 ��
�� �I� ��I �
Ê� �� �U� �O �Ơ
 �A� �� ��Ơ� �Á�� �
Á ���� ��Ơ�� 	�� ��Ơ
 �A
 ��À 
	
�� ���. Đ
�� �À� ��Ơ� �O
 �À "�
Ơ
 ��
�� 	�� ���Ơ
 �A�" �À S������� ���� ��� �À
 �
�� �� �� ��Ơ 
�� ��A�� �À�. T��	 ��A� C�
�� ��Ơ� ��Á� ��
�� �
�� ����� ����� ���� TA� ��Á�� �À�� �
�	 ���� 
�U� P����� T�Ư� S�������.

N�� 	�� ��Á�� �À�� �
�	 ���� 	Ơ
 ��� �A� �
�� 	�� ��Á�� �À�� �
�� �A
 �Ã �
Ơ
 ��
�� �O, �Ã� 
�A	 �A� �£�� �A� ��
 ��Ú �À �Ư
 ��� ��Á�� �À�� �Ó �Ơ
 �A	 �� ��� 	�� ��� �
�� �Á�� �
Á ��� 
�U� �A�. SƯ �Ô�� ���� �À� �E �A	 �A� �O �
�� �U� �
Ơ
 ��
�� �A�.

Lời Giới thiệu là một cách cực
kỳ hiệu quả về chi phí để quảng
bá Đại lý của bạn và các sản
phẩm của Solahart, đồng thời là
một công cụ bán hàng hữu ích
khi được kết hợp vào bản
trình bày bán hàng
của bạn ..
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DỊCH VỤ
G
��� ��� �
�� ��� ���, DI�� �U �Ó ��� ��A� Á�� 	�� ���� A�� ��� ���� �Ư� ��
 ��Ơ� ��Ư� �
�� 	�� 
�Á�� ����� �Á�. N�Ó	 DI�� �U ��Á�� �À�� �U� �A� �Ê� ��Ơ� ��	 ��� 	�� ���� 	Ơ ���� ��� 
��
 ��ũ �Á� �À�� �U� �A�.

S������� ������ ���I 	�
 ��
�� �I �Ê� ��Ơ� �A� ��Ơ�� 5 ��	 	�� ��� �� �A	 �A� ��
�� �I ��A� 
���� �
�� ��A �À �É� �À
 ��¦
 ��O. M�� �Ù �Â� ��Ô�� ��A
 �À �
�� �
�� �U� �A� �À��, ����� �I�� 
�U �Ó ��� �Ó �
Á ��I �Ơ� ��
 �Ơ
 ��Á�� �À�� �U� �A� �À ��� ��É� �A� �A	 �A� �Ư �À
 �Ò�� �
Ê� �U� 
�U� �O.

ĐA	 �A� �£�� �A� ��� ��� �� �Ơ �Ư �
�� CRM �U� ��� �A �Á� ��� �I �A� ��� ��� �À ��Á� ��
�� 	�� 
��� ����� �� �Ư
 ��� �O �Ơ
 ���� �� �I�� �U ���� ���Ơ� ��
 ��� 5 ��	. T��� �Õ
 �Ơ
 	�� ���� �O
 
��� ��À� �Y �
�	 �� ��� �I�� �E�.

ĐÂ� �À 	�� �� ��
 ����� �Ơ
 ��Á� �� ���� ��Ơ ��Á�� �À�� �U� �A� �� ��Ư�� �Ơ
 ��� �U� S������� 
"N��� ��Ơ�� 	
�� ��� �Ư 	�� ��Ơ
". K
�	 ��� �Ơ
 �O �� 	Ư� �� �À
 �Ò�� �U� �O �Ơ
 ��� �I �À ��� �O 
�µ� �À��, �A� �Ó ��� �
Ơ
 ��
�� �O �Ơ
 ������ ����� �
Ơ
 ��
��.

HÃ� ��Ơ �£�� 	�
 ��� �
�� �Ú� �Ơ
 ��Á�� �À�� �À �� ��
 �� �
�� ��Ê	 �� ��I ���Ơ��, �A� ��®	 �À 
�I�� �U �U� �A� �ũ�� ��� �� ��
 �� �Á� ��Ê	 	�� 	Ó� �À�� �
�	 ����. ĐÂ� �ũ�� �À 	�� �� ��
 
����� �Ơ
 �� ���� ��Ơ �O �� ��Ư�� �Ơ
 ��� 	À �O �Ã ��A
 ���
�	 �À ���
 ��� �Ư ��
�� ���� �U� �O.

Nhóm Dịch vụ khách hàng của bạn nên được xem như một phần mở
rộng cho đội ngũ bán hàng của bạn


