PHƯƠNG PHÁP CHỐT SALES HIỆU QUẢ
Chốt sale là khâu vô cùng quan trọng trong quá trình bán hàng, nó quyết định giao dịch bán hàng của bạn có thành công hay không? Nhưng trên thực tế người bán hàng thường gặp nhiều khó khăn trong quá trình này, Có thể là từ phía khách hàng hoặc đôi khi cản trở xuất phát từ chính bản thân người bán. Có thể bạn chưa tinh tế hay khéo léo để có thể chốt đơn hàng, do vậy, quá trình chốt đơn hàng cần đến những phương pháp và kĩ năng “ nhốt khách hàng” . Dưới đây là 16 phương pháp chốt sale hiệu quả được rút ra từ những kinh nghiệm bán hàng thực tế: 
1. Sử dụng feedback
Bạn chụp ảnh toàn bộ những feedback của khách hàng nói về sản phẩm, dịch vụ của bạn, nói về kết quả sau khi sử dụng sản phẩm đó hay những feedback nói về chính bản thân bạn. Sau đó đưa tất cả những ảnh feedback này vào một album => đưa lên link website => gửi link cho khách hàng 
Khi khách hàng đã quan tâm sản phẩm của bạn và được đọc những feedback về kết quả sản phẩm thì sẽ giúp khách hàng tin tưởng vào sản phẩm của bạn hơn và đưa ra quyết định mua hàng nhanh hơn 
2. Giả vờ như đã chốt
Đối với phương pháp này khi người bán  nói chuyện với khách hàng, trong câu chuyện sẽ luôn nói về thể khẳng định ví dụ như : “ Chị ơi ngày mai em sẽ ship hàng cho chị, trước khi qua shipper sẽ liên hệ hẹn trước thời gian với chị nhé” hay “ Anh ơi thứ 3 em ship hàng tới nhà anh được không ạ” 
Tuy nhiên trước khi đưa ra những câu nói khẳng định như vậy người bán cần xây dựng lòng tin đến khi nhận được phản hồi tích cực của khách hàng lúc này mới chốt sale để kết thúc quá trình giao dịch. 
3. Thêm giá trị mua bán 
Phương pháp thêm giá trị vào mua bán là phương pháp so sánh sản phẩm của mình với một giá trị tiền tương đương hay với một thương hiệu lớn khác đã có tiếng trên thị trường, khi đó người mua sẽ có xu hướng so sánh giá trị sản phẩm của mình với những sản phẩm cao cấp có tiếng đó cũng như so sánh về lợi ích giữa các sản phẩm với nhau. 
Ngoài cách so sánh sản phẩm của bạn với các sản phẩm có giá trị cao, bạn cũng có thể tặng kèm quà trong cuộc mua bán đó để tăng giá trị mà khách hàng nhận được. 
4. Hỏi han về công việc của khách hàng liên quan sản phẩm
Xu hướng tâm lý của tất cả mọi người nói chung và tất cả khách hàng nói riêng đều rất thích được quan tâm, do vậy phương pháp này mục đích chính là tạo được sự quan tâm của bạn đối với khách hàng. Bạn hãy gán cuộc hội thoại giữa bạn và khách hàng với cuộc sống thường ngày của họ. Bạn nên dành những quỹ thời gian nhất định để nghiên cứu tìm hiểu về khách hàng của mình, tìm hiểu về những thông tin cá nhân của họ có liên quan đến sản phẩm để có thể hiểu rõ họ, hiểu rõ vấn đề cũng như nhu cầu của họ, từ đó cuộc nói chuyện giữa bạn với khách hàng sẽ trở nên gần gũi hơn, bạn sẽ dễ dàng thuyết phục được khách hàng mua hàng của mình hơn. 
5. Tìm điểm chung giữa chúng ta và khách 
Việc tìm hiểu về những thông tin cá nhân của khách hàng để tạo sự quan tâm đến họ thật sự là chưa đủ. Bạn nên tìm hiểu về những nỗi đau và vấn đề khách hàng đang gặp phải và tìm những phương pháp giải quyết để khi nói chuyện với khách hàng bạn sẽ đưa ra gợi ý cho họ.
Ngoài ta, bạn hãy tìm ra những điểm chung giữa chúng ta - những người bán hàng và khách hàng về công việc, cuộc sống, quá khứ, tình yêu, hôn nhân, nỗi đau để rồi từ đó chia sẻ với họ điểm chung và sự đồng cảm với khách hàng. 
Hãy tìm cách xoa dịu họ bằng những lời nói nhẹ nhàng, ân cần. Khách hàng dù khó tính đến đâu cũng sẽ bỏ qua những sai sót nếu bạn biết đồng cảm với họ.
6. Dùng người thứ ba
Thông thường khách hàng sẽ không tin những gì bạn quảng cáo, nhưng lại rất tin những gì “người thứ ba quảng cáo”. Người thứ 3 là một người trung lập ngoài câu chuyện mua bán của bạn và khách hàng, người thứ 3 này sẽ gián tiếp tạo lòng tin với khách hàng một cách hiệu quả và nhanh nhất. 
“Người thứ ba” được đề cập ở đây có nhiều đối tượng thể là người nổi tiếng hoặc bạn bè của đối tượng khách hàng mà bạn muốn hướng tới.
 Các doanh nghiệp luôn nói rằng doanh nghiệp của mình cung cấp ra những sản phẩm/ dịch vụ với chất lượng tốt nhất. Điều này làm người dùng bị bội thực và họ luôn nghi ngờ tất cả mọi thông điệp quảng cáo. Họ đắn đo và phân vân không biết sản phẩm nào thực sự đạt được hiệu quả như những gì trong quảng cáo. 
Do đó, bằng phương pháp dùng người thứ ba, bạn có thể gây ảnh hưởng, tạo sự tin tưởng của khách hàng vào sản phẩm, dịch vụ của bạn.
6.7. Hỏi + đồng thuận + tiếp thị lại
Với một số khách hàng sau khi được bạn tư vấn mà họ vẫn lưỡng lự, hay từ chối mua sản phẩm, bạn đừng ngại ngần mà hỏi họ lí do họ từ chối hay họ có đang gặp phải vấn đề gì không rồi từ đó đồng thuận với quan điểm, câu nói của khách hàng. 
Sau đó bạn hãy chờ khoảng 2 - 5 ngày sau nhắn tin hỏi han, tư vấn lại về sản phẩm. Cứ như vậy, bạn lặp đi lặp lại một hai lần họ sẽ thay đổi ý định và quyết định mua hàng.
  6.8. Điều quan trọng trong cuộc đời
Đôi khi, khách hàng họ không có thời gian chú tâm đến sản phẩm của bạn khiến họ sẽ không nhìn ra được tầm quan trọng của sản phẩm trong cuộc sống của họ cũng như sự cần thiết khi sử dung sản phẩm. Muốn khách hàng nhận ra tầm quan trọng của sản phẩm bạn có thể gắn sản phẩm vào các tình huống hàng ngày của khách hàng như những sự kiện của gia đình, những kỷ niệm của khách hàng… 
6.9. Đừng khiến khách hàng cảm thấy bị tấn công
Nếu bắt đầu mỗi cuộc bán hàng bạn đều chỉ nhăm nhăm nói đến việc bán hàng, việc chốt sales sẽ khiến khách hàng cảm thấy đang bị “tấn công”. 
“Tấn công” ở đây có thể hiểu là khi người tư vấn nói quá nhiều, giải thích quá chi tiết, quá dài, suốt cả một cuộc hội thoại họ chỉ đề cập đến sản phẩm của mình, sẽ khiến cho khách hàng cảm thấy nhàm chán thậm chí là nghi ngờ. 
Bởi nếu cần biết những thông tin đó, họ hoàn toàn có thể tham khảo ngay trên các phương tiện thông tin đại chúng, các trang mạng xã hội. 
Điều mà khách hàng cần ở đây là liệu sản phẩm có giải quyết được vấn đề, nhu cầu, nỗi đau của họ hay không, do đó hãy nói ngắn gọn, đủ ý, tập trung vào mục đích mua hàng của khách hàng. 
  6.10. Khuyến mại có giới hạn
Một cách chốt đơn hàng tức thời phải kể đến là việc đề cập đến những chương trình khuyến mại có thời hạn. Khách hàng có thể đang phân vân, do dự khi đang nói chuyện với bạn, họ nghĩ họ cần thời gian tìm hiểu, xin ý kiến từ những người thân của mình, do đó có thể bạn sẽ khó có được đơn hàng này. 
Việc đưa ra ưu đãi với thời gian cụ thể nhưng cực ngắn sẽ tạo ra một tâm lý nhanh chóng, hối thúc khách hàng phải quyết định mua hàng ngay lập tức. Đưa ra thông tin là bên e đang có chương trình khuyến mãi và chỉ có ngày hôm nay thôi.
Điều này sẽ tạo cho khách hàng tư tưởng mua hàng nhanh chóng nếu không sẽ không có lần thứ hai.
  6.11. Lặp lại mục tiêu
Phương pháp này có nghĩa là lặp đi lặp lại một câu nói nhưng nên biến đổi câu từ bằng những từ đồng nghĩa khiến cho khách hàng khi nghĩ đến sản phẩm của bạn là nghĩ ngay đến điều do. 
Giả sử như với câu nói “Kem trị mụn A chiết xuất 100% từ thiên nhiên”, câu này được lặp đi lặp lại liên tục trong các bài viết, thì khi đó khách hàng sẽ tự động nhớ tới sản phẩm “Kem trị mụn” được làm hoàn toàn từ thiên nhiên, sẽ rất an toàn cho da của họ, họ sẽ cảm giác tin tưởng hơn ở sản phẩm, tạo động lực tìm hiểu và mua hàng. 
6.12. Sử dụng lý do mua: Cam kết, giao hàng, khan hiếm
Để khách hàng mua sản phẩm của bạn, trước hết hãy khiến cho họ cảm thấy tin tưởng vào sản phẩm của mình, kích thích họ bằng những lí do khiến họ muốn mua hàng ngay. Hãy đề cập đến những cam kết của bạn về sản phẩm, về những hỗ trợ của bạn dành cho khách hàng về cách sử dụng sản phẩm, cách giao hàng cho họ. 
Hơn nữa, hãy đề cập cả đến sự khan hiếm sản phẩm đánh vào tâm lý “sợ mất” của khách hàng. Điều này chắc chắn sẽ tạo sự cần thiết phải mua hàng ngay lập tức của khách hàng.
  6.13. Tìm tử huyệt và tấn công
Nghiên cứu khách hàng là việc làm tiên quyết đối với mỗi người bán hàng online. Mục tiêu nghiên cứu khảo sát khách hàng của bạn không phải chỉ có hiểu được những nhóm số liệu thống kê miêu tả, mà còn hiểu được những vấn đề nỗi đau mà họ đang vướng phải. Những nỗi đau đó thường là về: tình yêu, bỏ rơi, sĩ diện, sex, già xấu, danh vọng, bệnh, chết, tiền, …
Từ những nỗi đau mà bạn tìm hiểu được về đối tượng khách hàng mục tiêu của mình, hãy tập trung vào từ huyệt đó, đánh mạnh vào nó. 
Khách hàng sẽ ghi nhớ những lợi ích từ sản phẩm lâu hơn và dễ dàng hơn nếu như nó đánh trúng điểm yếu của họ với nội dung được thể hiện một cách đơn giản, dễ hiểu, từ ngữ mạnh mẽ mà có thể gợi lên cảm xúc của khách hàng.
6.14. Hiệu ứng chim mồi
Hiệu ứng chim mồi có nghĩa là chúng ta gửi cho khách hàng những hình ảnh về việc rất đông khách mua sản phẩm, để khách hàng có niềm tin, họ nghĩ rằng sản phẩm này có rất nhiều người quan tâm mua hàng
Bạn có thể post lên những hình ảnh, video khách hàng mua sản phẩm của bạn hoặc post những đơn hàng số lượng lớn trên trang cá nhân để khách hàng nhận thấy sản phẩm của bạn đang rất được ưa chuộng trên thị trường sẽ tạo ra hiệu ứng đám đông cho khách hàng, họ sẽ tìm hiểu về sản phẩm và mong muốn mua hàng. 
6.15. Hiệu ứng đám đông
Hiệu ứng đám đông có thể được hiểu là những suy nghĩ hoặc hành vi của con người thường xuyên chịu ảnh hưởng của những người khác. 
Chúng ta kích thích khách hàng mua hàng bằng cách là đang có rất nhiều người quan tâm tới sản phẩm này, có bài viết rất nhiều người bình luận mua hàng, hỏi về sản phẩm. Hoặc là đăng những câu từ thể hiện bạn rất đông khách, ví dụ “shop đóng hàng không kịp”, “xin lỗi các bạn đã trả lời inbox muộn, khách hàng hỏi tới tấp mình trả lời không hết”
Hiệu ứng đám đông tạo ra điểm mù cho khách hàng thấy sản phẩm này tại sao lại có nhiều người quan tâm đến vậy, thì họ sẽ mò tới hỏi bạn, kích thích họ mua hàng.
  6.16. Kích thích cảm xúc được quan tâm qua nhập vai
Việc nhập vai thành một nhân vật có ảnh hưởng nào đó sẽ khiến cho khách hàng tin tưởng nhiều hơn khi bạn nói bạn chỉ là người bán hàng. Giả sử như với các mặt hàng mỹ phẩm, bạn có thể nhập vai là một chuyên gia trong lĩnh vực chăm sóc da để tư vấn, nói chuyện với khách hàng của mình.
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