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Đôi nét về tác giả 
N
eil Rackham sinh ra tại Anh, Vương quốc Liên hiệp Anh và Bắc Ireland, là một tác giả, chuyên gia tư vấn và học thuật. Các tác phẩm của ông tập trung vào việc "bán tư vấn", một cách tiếp cận mà ông là người tiên phong và được ghi lại trong cuốn sách của ông có tên SPIN Selling (McGraw-Hill).
Rackham đã tư vấn cho nhiều giám đốc điều hành và các thành viên hội đồng quản trị tại nhiều công ty lớn như IBM, Xerox, AT & T, Citicorp, GE, Microsoft và Oracle, cũng như các tổ chức dịch vụ chuyên nghiệp như KPMG, Booz Allen , và McKinsey & Co.
Ông hiện đang là giáo sư thỉnh giảng tại Đại học Portsmouth. Năm 1974, ông thành lập Nhóm nghiên cứu Huthwaite, mà sau này là Huthwaite Inc., một tổ chức nghiên cứu và tư vấn công ty toàn cầu có trụ sở tại Bắc Virginia, và Huthwaite Ltd, có trụ sở tại Vương quốc Anh.



Giới thiệu sách 
T
rong lĩnh vực quản trị kinh doanh, bán hàng luôn được coi là một nghề đầy sức hấp dẫn và thú vị. Có lẽ vì như một chuyên gia bán hàng đã nói, hầu như chúng ta ai cũng phải bán một cái gì đó. Nhưng để thành công trong bán hàng lại là việc không hề đơn giản.
Đã có rất nhiều cuốn sách viết về bán hàng. Mỗi cuốn lại tiếp cận bán hàng theo những khía cạnh và cách thức khác nhau. Nhưng khác với các cuốn sách về nghệ thuật bán hàng, Tăng tốc bán hàng bằng SPIN của tác giả Neil Rackham không nói về nghệ thuật bán hàng thông qua các bí kíp mà đưa ra mô hình chuỗi câu hỏi SPIN (viết tắt của Situation questions, Problem questions, Implication questions, Need-payoff questions hay còn gọi là các câu hỏi Tình hình, câu hỏi Vấn đề, câu hỏi Gợi ý và câu hỏi Chi phí nhu cầu).
Tăng tốc bán hàng bằng SPIN của Neil Rackham không phải là lý thuyết sáo rỗng về cách bán hàng mà là những nghiên cứu hết sức khoa học và cụ thể của Huthwaite – công ty chuyên nghiên cứu về phương pháp bán hàng hiệu quả của Neil Rackham.
Đọc Tăng tốc bán hàng bằng SPIN, bạn có thể thấy được sự khác nhau giữa bán hàng quy mô lớn và bán hàng quy mô nhỏ. Bạn cũng sẽ hiểu được tại sao có những thủ thuật bán hàng có thể thành công với các cuộc bán hàng quy mô nhỏ nhưng lại kém hiệu quả với các cuộc bán hàng quy mô lớn và rất, rất nhiều điều thú vị khác chỉ có thể tìm thấy trong Tăng tốc bán hàng bằng SPIN.
Quan trọng hơn, Tăng tốc bán hàng bằng SPIN còn giúp bạn biến lý thuyết thành những chiến lược bán hàng hiệu quả hơn. Tăng tốc bán hàng bằng SPIN của Neil Rackham là cuốn sách gây được rất nhiều sự chú ý của giới bán hàng chuyên nghiệp và của những ai thật sự coi bán hàng là một nghệ thuật.
Tăng tốc bán hàng bằng SPIN thật sự là một tài liệu giá trị và bổ ích, cần thiết cho bất cứ ai muốn thành công trong nghề bán hàng.



Nội dung 
Tổng quan
Tập luyện sẽ giúp kỹ năng hoàn hảo hơn. Sau 12 năm nghiên cứu và thực hiện 35.000 cuộc gọi bán hàng, Neil Rackham đã hoàn thiện kỹ thuật bán hàng đỉnh cao. Về lý thuyết, bán hàng rất đơn giản, nhưng trong một thị trường ngày càng cạnh tranh và với việc người tiêu dùng ngày càng hiểu biết hơn, việc áp dụng một phương pháp bán hàng có thể là một sự khác biệt. SPIN được thiết kế bởi tác giả Neil Rackham là một phương pháp giúp bạn đặt câu hỏi đúng khi bán hàng. Cuốn sách này rất cần thiết nếu bạn bán hàng cho các doanh nghiệp hoặc bán các sản phẩm có giá trị cao, và muốn tìm hiểu làm thế nào để hỏi tốt hơn trong khi bán. Tự hỏi bản thân tốt hơn sẽ giúp bạn nghe khách hàng tốt hơn và do đó bán được nhiều hàng hơn.
Thực hành tạo nên sự hoàn hảo
Để phát triển phương pháp bán hàng SPIN, Neil Rackham đã tạo ra một nghiên cứu khoa học xem xét và đo lường hành vi của người bán và người mua. Ông đã thực hiện nghiên cứu lớn nhất từ trước đến nay về chủ đề này, với hơn 30 nhà nghiên cứu đã nghiên cứu hơn 35.000 khách hàng tiềm năng tại hơn 20 quốc gia. Neil lưu ý rằng chất lượng câu hỏi của nhân viên bán hàng là yếu tố chính trong việc đơn hàng có chốt được hay không, và với đống dữ liệu khổng lồ đó, Neil và nhóm của ông đã phân tích bản đồ thành công và đặt tên là SPIN. SPIN là từ viết tắt đại diện cho các yếu tố chính phải được khám phá trong một cuộc bán hàng để thành công. Đó là:
S - Tình huống
P - Vấn đề
I - Hàm ý
N - Cần thanh toán
Đặt câu hỏi đúng là rất quan trọng để bán hàng thành công, nhưng bạn sẽ không chốt được nhiều giao dịch nếu bạn chỉ áp dụng một phương pháp trong mọi tình huống.
Mồi cho cá nhỏ không dành cho cá mập
Trong bán hàng, thói quen gọi hàng chục người mỗi ngày có thể mệt mỏi và thiếu thu hú. Kỹ thuật bán hàng truyền thống kém quyết đoán, chậm và đơn điệu. Quy trình truyền thống cho thấy bạn nên mở các cuộc gọi hoặc email hoặc các cuộc họp với các câu hỏi mở để hiểu được lợi ích của khách hàng. Hãy trình bày những lợi ích liên quan đến sản phẩm.
Dễ thôi phải không? Tin xấu là điều này không` khả thi khi bán hàng có giá trị cao. Tuy nhiên, Neil đã nhìn thấy một cơ hội thú vị trong thị trường bán hàng. Ông nhận ra rằng sự khôn ngoan thông thường trong thế giới bán hàng là việc bán hàng đang bán. Và vì vậy, các kỹ thuật bán hàng đơn giản hơn - được sử dụng trong các thị trường và hợp đồng nhỏ hơn đã được nhân rộng theo cùng một cách để bán hàng lớn hơn, phức tạp hơn giữa các công ty.
Nhưng, mồi cho cá nhỏ không dành cho cá mập. Để câu được cá mập, bạn phải sử dụng mồi chính xác. Giả sử bạn bán máy chủ chẳng hạn. Đầu tiên, bạn giải thích rằng bạn làm việc cho HP, mô tả các tính năng và thông số kỹ thuật của máy chủ của bạn và cuối cùng cố gắng chốt đơn hàng, phải không?
Sai rồi! Trong ví dụ trên, bạn đã quên điều tra khách hàng của mình, đó là nơi bạn luôn nhận được hàng. Bạn cần hiểu khách hàng thực sự cần gì trước khi cố gắng khởi hành để trình diễn và kết thúc.
Bốn bước cơ bản
Sơ bộ: Đây là những sự kiện mở đầu tạo nên giai điệu và làm ấm lòng doanh nghiệp. Một ví dụ sẽ là mở một cuộc trò chuyện với những câu hỏi sau: Bạn khỏe không? Thời tiết thế nào? Giai đoạn này nên ngắn.
Nghiên cứu: Tìm sự thật, thông tin và nhu cầu. Ví dụ về các câu hỏi mà bạn có thể hỏi trong cụm từ nghiên cứu bao gồm: Bạn dự kiến ​​tăng trưởng bao nhiêu cho năm tới? Làm thế nào để hệ thống quản lý của bạn giúp bạn thiết kế sự tăng trưởng này?
Trình diễn các khả năng: Đây là giai đoạn mà bạn cho thấy rằng bạn có thể giải quyết vấn đề của khách hàng tiềm năng. Tránh đi vào giai đoạn này cho đến khi khách hàng tiềm năng nói rõ về vấn đề họ đang mắc phải.
Nhận cam kết: Tiếp nhận vấn đề và tiến hành những bước tiếp theo. Trước tiên, bạn phải đảm bảo rằng bạn xử lý tất cả các mối quan tâm / nhu cầu, sau đó tóm tắt các lợi ích và cuối cùng đề xuất mức độ cam kết.
Thay đổi cách đóng đơn hàng
Trong doanh số nhỏ hơn, đặc biệt là trực tiếp đến người tiêu dùng cuối, các kỹ thuật đóng đơn hàng đơn giản có thể hoạt động. Bạn có thể sử dụng thời hạn ngắn hoặc hàng tồn kho để tạo ra sự khẩn cấp.
Trong bán hàng phức tạp, cách tiếp cận này không hiệu quả. Trong một số trường hợp nhất định, khách hàng tiềm năng có thể phản ứng tiêu cực. Và khi họ làm việc trong một vụ mua bán phức tạp, có thể hợp đồng đã bị đóng với giá trị thấp hơn nhiều so với những khả năng có thể xảy ra. Cách tốt nhất để đóng doanh số lớn hơn và dễ dàng hơn là hiểu rằng không phải tất cả doanh số đều phải dẫn đến việc đóng đơn hàng hoặc mất đơn hàng ngay lập tức. Điều quan trọng nhất về việc bán hàng không phải là việc đóng đơn hàng mà là giúp khách hàng tiềm năng tìm ra thứ họ thực sự cần. Trong việc bán hàng phức tạp thay vì đóng đơn hàng trực tuyến, điều quan trọng là phải hiểu nhu cầu của khách hàng, gắn kết các vấn đề nhỏ có thể trở nên lớn hơn với nhau và tạo ra sự cấp bách cho một giải pháp. Không giống như bán hàng nhỏ hơn và đơn giản hơn, trong bán hàng phức tạp, những nhu cầu này phát sinh trong các tình huống khác nhau. Trong một công ty, môi trường mua đòi hỏi sự phản ánh và nghiên cứu của người mua. Nó liên quan đến việc di chuyển nhiều bên liên quan trong tổ chức. Nó liên quan đến việc hiểu nhu cầu rõ ràng của người mua cũng như những người tiềm ẩn. Nhân viên bán hàng giỏi biết cách xác định những nhu cầu tiềm ẩn này, nhưng thực hiện một cuộc bán hàng lớn đòi hỏi nhiều hơn là một người biết lắng nghe. Và để làm điều này, bạn phải, sau khi xác định một nhu cầu ngầm, biến nó thành một nhu cầu rõ ràng! Một nhu cầu ngầm là một tín hiệu yếu mà khách hàng tiềm năng muốn mua và nó cần được tăng cường. Nếu bạn có thể biến các tín hiệu ngầm và chỉ ra chúng là nhu cầu rõ ràng cho khách hàng tiềm năng của mình, bạn sẽ có thể thuyết phục họ dễ dàng hơn để mua một giải pháp giải quyết tất cả các nhu cầu mà họ có thể nhìn thấy. Chiến lược của SPIN là một cách giúp bạn đạt được điều này. Nó giúp bạn đặt câu hỏi đúng vào đúng thời điểm. Nó liên quan đến việc di chuyển nhiều bên liên quan trong tổ chức. Nó liên quan đến việc hiểu nhu cầu rõ ràng của người mua cũng như của những khách hàng tiềm ẩn. Nhân viên bán hàng giỏi biết cách xác định những nhu cầu tiềm ẩn này, nhưng thực hiện một cuộc bán hàng lớn đòi hỏi nhiều hơn là một người biết lắng nghe. Và để làm điều này, bạn phải, sau khi xác định một nhu cầu ngầm, biến nó thành một nhu cầu rõ ràng! Một nhu cầu ngầm là một tín hiệu yếu mà khách hàng tiềm năng muốn mua và nó cần được tăng cường. Nếu bạn có thể biến các tín hiệu ngầm và chỉ ra chúng là nhu cầu rõ ràng cho khách hàng tiềm năng của mình, bạn sẽ có thể thuyết phục họ dễ dàng hơn để mua một giải pháp giải quyết tất cả các nhu cầu mà họ có thể nhìn thấy.
Lập bản đồ tình huống
Để tìm hiểu thêm về triển vọng của bạn, bạn phải bắt đầu với các câu hỏi khám phá tình huống và vấn đề. Đặt câu hỏi về tình huống của khách hàng tiềm năng giúp bạn hiểu được bối cảnh lớn hơn và điều này giúp bạn xây dựng mối quan hệ đúng cách. Để phát triển thẩm quyền, bạn cần biết thị trường, sản phẩm / dịch vụ của mình và sản phẩm / dịch vụ của khách hàng tiềm năng. Đó là lý do tại sao nó cần thiết để thực hiện nghiên cứu và chuẩn bị trước cuộc họp. Đặt câu hỏi dẫn bạn đến sự thật. Điều quan trọng là phải hỏi nhiều, nhưng cũng không làm khách hàng tiềm năng của bạn mệt mỏi với nhiều câu hỏi. Ví dụ về các câu hỏi tình huống hữu ích:
■ Bạn sử dụng thiết bị gì để quản lý mạng của mình?
■ Bạn không hài lòng điều gì về phân khúc khách hàng của bạn?
■ Bạn mở rộng đội ngũ bán hàng của bạn như thế nào?
Các vấn đề về bản đồ
Khi bạn đã xác định được kịch bản của khách hàng tiềm năng thông qua các câu hỏi tình huống, giờ là lúc để bạn hiểu các vấn đề thực sự. Sau đó, bạn có thể sử dụng các câu hỏi về các vấn đề vì chúng sẽ giúp bạn khám phá những khó khăn trong triển vọng của bạn. Các câu hỏi hay bao gồm, Bạn có hài lòng với nhà cung cấp của mình không? Hay Hoặc có lẽ là quá khó để bạn thực hiện công việc này một cách thủ công?
Nâng cao ý nghĩa
Các câu hỏi hàm ý làm sâu sắc thêm hậu quả thực sự của các vấn đề của khách hàng tiềm năng của bạn. Lý do để thực hiện việc bán hàng bắt đầu ở giai đoạn này. Tuy nhiên, hầu hết các nhà cung cấp dừng quá trình điều tra trong hai giai đoạn trước: Khách hàng tiềm năng của bạn có thể mù quáng trước các tác động và hậu quả của vấn đề của họ, và công việc của họ là làm nổi bật chúng, mang đến cuộc trò chuyện về hậu quả của những vấn đề này mà khách hàng của bạn không thể đã xem xét, chẳng hạn như chi phí làm thêm giờ, v.v… Ý tưởng của mỗi hàm ý là làm cho vấn đề trở nên lớn hơn và, nếu được thực hiện đúng, các câu hỏi hàm ý sẽ đẩy nhanh việc đóng đơn hàng. Ví dụ về các câu hỏi hàm ý tốt bao gồm:
■ Những ảnh hưởng của vấn đề này đối với hóa đơn của bạn là gì?
■ Bạn sẽ mất bao nhiêu khách hàng trong năm tới nếu cứ tiếp tục như vậy?
■ Điều gì xảy ra nếu chúng ta không giải quyết điều này cho đến tháng 12 năm sau?
Cung cấp nhu cầu
Trong giai đoạn cuối cùng của SPIN, mục tiêu của bạn là làm cho khách hàng tiềm năng nhận ra giá trị và sự cấp bách của việc giải quyết vấn đề đã xác định. Bạn cần đảm bảo rằng người mua nhận ra lợi ích của sản phẩm đối với vấn đề. Bạn cần có thể hỏi họ dự định giải quyết vấn đề của công ty như thế nào. Bạn cũng có thể làm cho khách hàng tiềm năng tưởng tượng tương lai sẽ như thế nào nếu vấn đề đó biến mất. Nếu mọi thứ đã xảy ra theo kế hoạch và bạn đã vạch ra một kế hoạch tốt, khách hàng tiềm năng của bạn sẽ thấy đề xuất của bạn không chỉ là một giải pháp hiệu quả mà còn là giải pháp rõ ràng nhất. Trong giai đoạn giải quyết vấn đề, bạn phải tập trung vào vấn đề và chuyển sang giải pháp. Đối với điều này, cần phải tạo ra một giai điệu tích cực, có ngữ điệu tốt và thúc đẩy khách hàng tiềm năng cảm nhận, sống trong một thế giới không có vấn đề.
■ Điều gì sẽ tác động đến doanh thu nếu chúng ta có thể thực hiện phần mềm này?
■ Bao nhiêu giờ điều này sẽ tiết kiệm từ nhân viên của bạn mỗi tháng?
Thể hiện giải pháp với sự thành thạo
Không trình bày các tính năng của sản phẩm của bạn chỉ vì chúng tồn tại. Trình bày các giải pháp quá sớm sẽ dễ gặp phải sự phản đối từ khách hàng. Các tính năng và chức năng chỉ là điều hiển nhiên. Lợi ích của chúng mới là những yếu tố trong lời đề nghị của bạn giúp cuộc sống của khách hàng tiềm năng của bạn tốt hơn. Các nhà tiếp thị nghiệp dư tập trung chủ yếu vào các tính năng hoặc lợi thế của sản phẩm và xác định các yếu tố này là lợi ích khi không. Ưu điểm của sản phẩm cho thấy nó có thể giúp khách hàng tiềm năng của bạn như thế nào và mặc dù chúng có sức thuyết phục hơn các tính năng và có thể thu hút sự quan tâm của khách hàng tiềm năng, chúng cũng chỉ là thông tin. Khi bạn chứng minh những lợi ích của sản phẩm, bạn chỉ ra chính xác làm thế nào sản phẩm của bạn có thể đáp ứng một nhu cầu cụ thể về khách hàng tiềm năng của bạn. Bạn không bán một sản phẩm tiêu chuẩn, thay vì bạn đang bán một giải pháp phù hợp với sở thích và vấn đề của khách hàng tiềm năng. Vì vậy, hãy quên đi những lợi thế và tính năng và thay vào đó tập trung vào giải pháp.
Cách dễ nhất để tránh sự phản đối
Sự phản đối thường xuyên hơn không được xem là một dấu hiệu của sự quan tâm thực sự đối với một đề nghị, và không nhất thiết là vấn đề. Người bán được đào tạo để đối phó với sự phản đối và giải quyết chúng khi câu trả lời thường có thể là để tránh chúng. Cách dễ nhất để tránh sự phản đối là làm việc tốt ở giai đoạn tác động và làm cho khách hàng tiềm năng của bạn đề cập rõ ràng đến các vấn đề, hậu quả và nhu cầu của họ. Bằng cách định vị mình là một bác sĩ điều trị các vấn đề và nguyên nhân của chúng, bạn sẽ bị phản đối hơn.
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PHUONG PHAP BAN HANG HIEU QUA NHAT HIEN NAY
DUA TREN NGHIEN CUU VE 35.000 VU MUA BAN
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