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PHỤ LỤC: CHƯƠNG TRÌNH ĐÀO TẠO
KỸ NĂNG QUẢN TRỊ BÁN HÀNG HIỆN ĐẠI VÀ CHUYÊN NGHIỆP TRONG THỜI HẬU COVID
Thời gian giảng dạy  : 1 ngày 

8h00 – 11h30 ( giải lao 30 phút ) - 13h30-17h30 ( giải lao 30 phút )

Phần 01 : Kiến thức nền tảng

1.1. Khách hàng là ai?

1.2. Sản phẩm/dịch vụ.
1.3. Giá trị gia tăng của sản phẩm/dịch vụ.
1.4. Bạn đang bán “SẢN PHẨM” hay bán “ LỢI ÍCH”?

Hoạt động : Trao đổi chia sẻ cùng học viên 

Phần 02 : Khách hàng 

2.1. Tâm lý khách hàng 

      2.2. Thị trường cạnh tranh

      2.3. Các vấn đề về khách hàng. 
Hoạt động : 

Chia nhóm thảo luận tập thể để kích thích tinh thần học tập 

Cùng các nhóm phân tích tâm lý khách hàng, thị trường cạnh tranh  

Phần 03 : Nguyên tắc & Kỹ năng thực hiện hiệu quả quản trị bán hàng , chăm sóc khách hàng

      3.1. Nguyên tắc trong thực hiện hiệu quả bán hàng

      3.1.1. Cách thức - Quy trình bán hàng chuyên nghiệp 

      3.2. Nguyên tắc trong chăm sóc khách hàng

3.2.1 Ai là người cần thực hiện “chăm sóc khách hàng” – Vì sao ?

3.2.2 Cách tạo thiện cảm với khách hàng

3.3 Cách thức xử lý phàn nàn của khách hàng

3.3.1 Lắng nghe

3.3.2 Quy trình xử lý phàn nàn của khách hàng (Thực tiễn tùy từng trường hợp)
3.4 Giới thiệu những mô hình chăm sóc khách hàng hiệu quả

3.5 Quản trị đội ngũ

3.5.1 Duy trì năng lượng tích cực

3.5.2 Thống nhất thông điệp

3.5.3 Hệ thống báo cáo kinh doanh

Hoạt động :Chia sẻ, thảo luận, phân tích tình huống thực tế.
Phần 04 : Sứ mệnh -  vinh dự của người quản trị bán hàng – chăm sóc khách hàng chuyên nghiệp 

Phần 05 :  Làm trắc nghiệm kết thúc chương trình. 

