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mỹ phẩm đột phá


TÌM HIỂU VỀ SẢN PHẨM VÀ CHỤP ẢNH SẢN PHẨM


NHỮNG LƯU Ý CẦN NẮM RÕ VỀ SẢN PHẨM

    List ra và tìm hiểu thành phần nổi bật của sản phẩm.
    Tìm hiểu kỹ và cẩn thận về cách sử dụng từng sản phẩm
    Chú ý hạn sử dụng của sản phẩm
    Phân biệt rõ từng dòng sản phẩm với từng đối tượng khách hàng
    Tìm hiểu về nguồn gốc của sản phẩm
Nghiên cứu về các sản phẩm thứ cấp bán kèm với sản phẩm chính
CHỤP ẢNH SẢN PHẨM BÁN HÀNG ONLINE THU HÚT

    Sử dụng ánh sáng tự nhiên để chụp (thời điểm chụp: 7-10h hoặc 15h-17h)
    Chụp ảnh sản phẩm dạng đổ bóng mềm
    Chụp sản phẩm với góc từ trên cao xuống
    Chụp sản phẩm với góc chụp qua một vật khác
    Chụp sản phẩm với góc chụp mờ xung quanh
    Sử dụng chân máy ảnh khi chụp ảnh sản phẩm
    Chụp ảnh với các vật decor khác để làm nổi bật sản phẩm
    Chụp ảnh tổng quát đầy đủ các sản phẩm
    Chỉnh sửa mầu ảnh và kích thước ảnh bằng phần mềm analog
    Sử dụng tấm kính đặt dưới sản phẩm
    Sử dụng ảnh nền có màu đối lập với màu của sản phẩm
    Sử dụng đèn chiếu mầu trắng để chụp ảnh

NGHIÊN CỨU KHÁCH HÀNG TIỀM NĂNG


CÁC YẾU TỐ CẦN QUAN TÂM KHI NGHIÊN CỨU KHÁCH HÀNG TIỀM NĂNG


1. Nhân khẩu học


    Tuổi

    Giới tính

    Nơi sinh sống

    Tình trạng hôn nhân

    Sở thích


2. Quyết định mua hàng


  Tìm hiểu các yếu tố ảnh hướng đến quyết định mua hàng

  Giá

  Review của khách hàng đã sử dụng

  Dịch vụ chăm sóc khách hàng

  Chất lượng của sản phẩm

  Thương hiệu sản phẩm

  Yếu tố khác



  Tìm hiểu nơi khách hàng tìm kiếm thông tin:

  Tạp chí/ báo online

  Các nhóm trên facebook

  Giới thiệu từ bạn bè, người thân

  Giới thiệu từ Idol của khách hàng






  Tìm hiểu mục tiêu mua hàng:
  Nỗi đau/ vấn đề của khách hàng là:
  Sở thích của khách hàng là:
CÁC PHƯƠNG PHÁP TÌM KIẾM THÔNG TIN KHÁCH HÀNG
1.Tìm kiếm thông tin trên blog, website, group
Bước 1: Xác định dánh sách các blog, website, group mà khách hàng tham gia
Bước 2: Tham gia vào các blog, website, group đó
Bước 3: Thiết lập danh sách câu hỏi để tìm hiểu về thông tin khách hàng
Bước 4: Đưa các câu hỏi lên blog, group, forum hoặc tương tác trực tiếp với các khách hàng sẵn có
2. Làm survey online
Bước 1: Lập danh sách các câu hỏi tìm kiếm thông tin khách hàng
    Số lượng câu hỏi từ 3 đến 5 câu
    Nên hỏi về các thông tin cá nhân (tên, email, số điện thoại)
    Các câu hỏi nên thiết kế trên cùng 1 trang hỏi
Bước 2: Hiển thị bản Survey, có thể sử dụng một số công cụ sau:
    Facebook Lead Ad
    Survey Monkey
Poll Daddy


    Google form
 Bước 3: Phân phối bản Survey
    Đưa bản survey lên website, fanpage facebook, trang cá nhân
    Chạy quảng cáo/ kêu gọi mọi người tham gia tới những đối tượng khách hàng này
  Có quà tặng cho người tham gia (mục đích: thu hút mọi người tham gia)



BÁN HÀNG QUA FACEBOOK CÁ NHÂN


5 QUY LUẬT XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU CÁ NHÂN

    Xác định các ưu thế mà bạn có

    Trở thành lãnh đạo/ người nổi tiếng

    Tạo ra sự nhận diện thương hiệu cá nhân (Logo đặc trưng và câu Status đặc trưng)

    Dễ nhận dạng

    Thống nhất 1 tệp khách hàng


MỤC ĐÍCH PHÁT TRIỂN THƯƠNG HIỆU CÁ NHÂN

    Tăng nhận dạng thương hiệu trước cộng đồng?


    Phát triển giá trị bạn đã cho đi?


    Tạo sự ủng hộ đồng thuận mở rộng kinh doanh?


    Thu hút các mối quan hệ mới?



XÁC ĐỊNH CÁC CẤP ĐỘ CHĂM SÓC KHÁCH HÀNG

Xác định các cấp độ mà khách hàng đang đứng trong thị trường để chăm sóc khách hàng

tốt hơn:


    Cấp độ 1 - Tìm kiếm:  khách hàng đang tìm kiếm, tìm hiểu thông tin sản phẩm


    Cấp độ 2 - Tương tác: Những khách hàng bắt đầu tương tác với nich cá nhân của bạn


    Cấp độ 3 - Mua hàng lần 1: khách hàng lần đầu tiên đặt hàng từ bạn

 (
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	Cấp độ 4 - Mua hàng lần 2: khách hàng mua hàng lần 2 và dễ dàng trở thành khách hàng quen thuộc


	Cấp độ 5 - Khách quen: Khách hàng đã mua hàng từ 2 lần trở lên và trở thành khách hàng thân thiết với bạn


    Cấp độ 6 - Ủng hộ: niềm tin khách hàng rất cao và khả năng bạn bán gì khách hàng

cũng sẽ mua từ bạn


	Cấp độ 7 - Cuồng nhiệt: Khách hàng thực sự yêu quý bạn và bạn trở thành người hâm mộ của khách hàng, họ sẽ sẵn sàng giới thiệu cho bạn bè, người thân của họ đến mua hàng của bạn.


LƯU THÔNG TIN KHÁCH HÀNG

    Lập bảng Excel để lưu thông tin và lịch sử mua hàng của khách hàng


CHƯƠNG TRÌNH CHĂM SÓC KHÁCH HÀNG
Tạo ra các chương trình chăm sóc khách hàng cũ cho từng cấp độ khách hàng khác nhau, nhằm mục đích kéo các khách hàng cấp độ dưới lên các cấp độ tiếp theo, ví dụ như:
· Phiếu mua hàng giảm giá cho lần sau
· Tích điểm trả thưởng
· Tặng quà ngày sinh nhật
Bước 1 : Tìm hiểu nhu cầu và mong muốn của khách hàng thông qua
· Phỏng vấn
· Khảo sát
Bước 2 : Phân tích kết quả và thực hiện những thay đổi cần thiết
Bước 3 : Xử lý khiếu nại của khách hàng
· Lắng nghe khách hàng nói
· Xin lỗi
· Cung cấp giải pháp

THU HÚT KHÁCH HÀNG TIỀM NĂNG

  Tổ chức cuộc thi và mini game: kèm quà tặng thu hút khách hàng

   Làm livestream tặng quà

  Chia sẻ kiến thức, thủ thuật hữu ích cho khách hàng

· Tạo ra/ tổng hợp các tài liệu, tuyển tập hữu ích cho khách hàng và mang đi tặng

   Đăng tin liên quan bàn luận tới những Hot trend, khéo léo đề cập tới sản phẩm

   Sử dụng thương hiệu, nhãn hiệu của người nổi tiếng để pr cho bạn

   Kể câu chuyện liên quan tới cuộc sống mà khách hàng dễ đồng cảm (cần gắn liền với sản phẩm, dịch vụ bạn đang bán)

   Sử dụng báo chí, truyền hình để pr cho thương hiệu của bạn

   Đào tạo khách hàng về sản phẩm hoặc một chủ đề khác liên quan đến sản phẩm mà khách hàng quan tâm

LỰA CHỌN THỜI GIAN ĐĂNG HỢP LÝ

    8h00 -> 9h00

    12h00 -> 13h00

    16h30 -> 17h00

    22h00 -> 23h00


XÂY DỰNG LÒNG TIN Ở KHÁCH HÀNG

    Tổng hợp feedback của khách hàng cũ

    Kể câu chuyện trải nghiệm sản phẩm thành công của khách hàng.

    Báo chí nói về sản phẩm của bạn

    Báo chí nói về bản thân bạn

    Người nổi tiếng nói về sản phẩm của bạn

· Show kho hàng, thu nhập, xe, nhà cửa một cách khéo léo





    Livestream demo sử dụng sản phẩm

    Show chứng nhận và các phương pháp chứng minh được chất lượng của sản phẩm từ

chuyên gia, ngành, sở, bộ (cơ quan thông tin chính thống)

    Cho dùng thử sản phẩm: nâng cao trải nghiệm của khách hàng với sản phẩm.
THUYẾT PHỤC KHÁCH HÀNG
Nếu chất lượng sản phẩm của bạn tốt bạn có thể thuyết phục khách hàng mua hàng của bạn dễ dàng hơn. Bạn cũng sẽ kiếm được nhiều tiền nếu được khách hàng giới thiệu và nếu bạn cung cấp sản phẩm chất lượng và dịch vụ tuyệt vời.
· Thành thạo nghệ thuật bán hàng thuyết phục (Persuasive Selling)
· Chuẩn bị mô tả sản phẩm/dịch vụ bạn cung cấp phù hợp và rõ ràng
· Bán hàng nhờ các buổi quảng cáo ra mắt giới thiệu sản phẩm (product demonstration = demo)
· Cung cấp một bất ngờ, ví dụ như một phần quà
· Cung cấp các bản dùng thử miễn phí (free trials)
· Khuyến mãi
· Cung cấp thông tin chi tiết và rõ ràng về dịch vụ giao hàng
· Đưa ra thông tin chi tiết về điều khoản và điều kiện sử dụng
· Đảm bảo quyền riêng tư
· Chuẩn bị mục Các câu hỏi thường gặp (FAQ)
· Đảm bảo uy tín của công ty và thương hiệu
· Thuyết phục khách hàng mua nhiều hơn bằng các gói combo
· Gọi điện và chăm sóc hỗ trợ sau bán hàng
· Quảng cáo sản phẩm







CHỐT KHÁCH HÀNG HIỆU QUẢ

Các bước chốt sale

Bước 1: Tiếp cận tiền chốt: giới thiệu và lắng nghe, nắm bắt thông tin từ khách hàng.

Bước 2: Giai đoạn khám phá: Hỏi các câu hỏi nhằm tìm ra vấn đề để giới thiệu sản phẩm phù hợp. 

Bước 3: Thuyết trình trong buổi giới thiệu sản phẩm: giới thiệu lợi ích của sản phẩm kèm ví dụ minh họa; tương tác với người nghe, cung cấp hướng giải quyết mà sản phẩm có thể mang lại.

Bước 4: Xử lý các ý kiến phản đối: giữ bình tĩnh và trả lời lịch sự. Chuẩn bị các ý kiến bằng cách thảo luận trước với đồng nghiệp hoặc nhân viên để tìm ra câu trả lời. 

Bước 5: Chốt 

Các phương pháp chốt sale 

	Chụp ảnh lại feedback của khách hàng và cho vào album/ website -> tổng hợp và gửi cho khách hàng
· Giả vờ như đã chốt: hỏi khách hàng ở thể khẳng định: ví dụ như “anh/ chị muốn ship hàng vào thứ 2 hay thứ 3; anh chị muốn ship hàng đến địa chỉ nào”
· Chốt sale ngược: Đưa ra một câu hỏi gợi ra một câu trả lời “không” nhưng thực chất là “có” khi chốt sale.
· Chốt sale dựa trên thời điểm nhạy cảm: thêm lựa chọn mua hàng vào một khung thời gian khi khách hàng đã trao đổi với bạn.
	Thêm giá trị vào cuộc mua bán: tặng quà thêm cho khách hàng/ Sử dụng liệu pháp so sánh giá.
    Hỏi thăm về công việc của khách hàng và hướng họ tới sản phẩm cuả mình.
    Tìm điểm chung của bạn và khách hàng.


	Sử dụng người thứ 3: Sử dụng người thân, bạn bè của khách hàng như một lời giới thiệu để phá bỏ rào cản và tăng niềm tin của khách hàng đối với bạn.
	Hỏi + đồng thuận + tiếp thị lại: Hỏi các câu hỏi về lý do tại sao họ từ chối -> đồng thuận với họ -> theo dõi để tiếp thị lại sau đó.

    Gắn sản phẩm với những điều quan trọng của khách hàng: gắn ghép sự kiện của gia

đình khách hàng mà họ đạt được khi sử dụng sản phẩm.

	Đừng khiến khách hàng có cảm giác bị tấn công: Nói tập trung vào vấn đề mà mình mong muốn (1-2 điểm) không nói quá nhiều.

    Đưa ra các khuyến mại có giới hạn: Giới hạn về thời gian và số lượng

    Đưa ra các cam kết khi mua hàng: Đảm bảo về chất lượng, Cam kết về thời gian giao

hàng, …
	Sử dụng hiệu ứng đám đông: Đưa ra các bài viết, hình ảnh thể hiển rằng sản phẩm của bạn được nhiều người quan tâm, biết đến.
· Nên dùng các từ mạnh khi chốt sales, nói những từ ấy thật dõng dạc và tự tin; và chỉ rõ những hướng giải quyết cho những vấn đề mà khách hàng tiềm năng đang vướng phải. 
· Nếu chưa chốt sales được ngay thì nên đặt lịch chăm sóc và cung cấp thông tin liên lạc khi họ cần hỗ trợ. Quá trình chăm sóc sẽ giúp bạn nuôi dưỡng mối quan hệ với khách hàng tiềm năng và biến họ thành khách mua hàng của bạn. 






PHƯƠNG PHÁP GIA TĂNG GIÁ TRỊ ĐƠN HÀNG CỦA KHÁCH

    Sử dụng hình thức combo: gộp nhiều sản phẩm liên quan bán với số lượng lớn


	Tặng tiền khi mua sản phẩm: số tiền chỉ có hiệu lực sử dụng trong ngày -> khuyến khích khách hàng mua hàng ngay


    Đưa ra các khuyến mãi có thời hạn: giới hạn về thời gian/ quà tặng


    Mời khách hàng mua thêm các sản phẩm thứ cấp


    Đưa ra giờ vàng mua sắm: nếu mua trong giờ này sẽ được giảm giá, tặng quà,…


    Tặng thiệp quà tặng bất ngờ cho khách hàng: cho phép khách hàng có thể tặng quà
đó cho bạn bè, người thân của họ -> có thể kéo được nhiều khách hàng tiềm năng hơn thông qua việc giới thiệu bạn bè, người thân.








































[image: ]QUY TRÌNH TƯ VẤN KHÁCH HÀNG


11. Kinh doanh mỹ phẩm đột phá



BÁN HÀNG QUA GROUP FACEBOOK


TẠO GROUP FACEBOOK

    Tên group: thể hiện rõ ràng nội dung group sẽ đề cập tới


    Hình ảnh đại diện của group (ảnh cover) thể hiện rõ lĩnh vực mà group hoạt động


    Mô tả của group: đưa ra rõ những điều luật mà thành viên khi tham gia cần tuân theo


XÂY DỰNG NỘI DUNG CHO GROUP FACEBOOK

    Tổng hợp và chia sẻ những nội dung hữu ích:


Xác định keywords mà các thành viên trong nhóm sẽ quan tâm


Tìm kiếm nội dung từ công cụ Buzzsumo, Social kickstart


Chia sẻ các nội dung đó lên group.


    Hỏi trực tiếp các thành viên trong nhóm cần hỗ trợ điều gì:


Tạo bảng poll để đưa ra câu hỏi về chủ đề mà các thành viên quan tâm


Tổng hợp và lọc ra các chủ để được quan tâm nhiều nhất


Tìm kiếm nội dung và đưa chúng đến các thành viên trong group.


QUẢNG CÁO GROUP FACEBOOK TRÊN FANPAGE

    Tạo 1 video (gồm 3 phần)

Phần 1: Giới thiệu về bạn – trả lời câu hỏi: tại sao họ lại nên nghe bạn nói (15->20S) Phần 2: Chia sẻ hoặc dạy lại cho thành viên tiềm năng những điều mà có thể giúp họ

giải quyết vấn đề



Phần 3: Nhắc lại những lợi ích mà họ nhận được khi tham gia vào nhóm hoặc quà tặng mà họ nhận được khi tham gia nhóm => kêu gọi tham gia nhóm


    Chạy quảng cáo video giới thiệu về group trên fanpage


    Thường xuyên tương tác với những người comment và kêu gọi họ tham gia vào nhóm


TẠO MỒI CÂU ĐỂ HỌ THAM GIA VÀO GROUP FACEBOOK

    Tạo các file tài liệu, tuyển tập hữu ích cho thành viên xung quanh chủ đề mà group

hướng tới


    Sử dụng tính năng upload file lên group facebook và upload “mồi” lên trên group.


    Group nên để là nhóm kín


    Chụp ảnh mồi câu và tạo bài post


    quảng cáo trên fanpage -> kêu gọi tham gia group để down được “mồi”


SỬ DỤNG LIVESTREAM & CONTEST ĐỂ PHÁT TRIỂN GROUP

    Xác định quà tặng cho cuộc thi: quà tặng cần đủ lớn để kích thích mọi người tham gia


    Đưa ra các yêu cầu của cuộc thi để trúng thưởng: like, share và tag tên bạn bè (bạn

bè chưa là thành viên)


    Để group ở chế độ public khi đang làm contest (kết thúc contest thì để lại nhóm kín)


    Làm livestream: tổ chức cuộc thi trong group và kêu gọi thành viên thực hiện đầy đủ

yêu cầu của cuộc thi để trúng giải











TẬN DỤNG SỨC MẠNH CỦA NGƯỜI NỔI TIẾNG ĐỂ PHÁT TRIỂN GROUP

    Tổng hợp list những người nổi tiếng để pr cho group


    Mời họ tham gia vào group và pr cho group


	   Tổ chức những buổi livestream trên tường hoặc fanpage của người nổi tiếng mà mình sẽ là người tài trợ, hỗ trợ để họ pr cho group.



CHÚ Ý ĐỂ LIVESTREAM HIỆU QUẢ


    Thông báo trước cho Fan & follower về thời gian và chủ đề sẽ livestream


    Đảm bảo kết nối Internet hiệu quả được mạnh và đảm bảo khi livestream


    Viết mô tả cho bài post giới thiệu buổi livestream


Mô tả những điều sẽ chia sẻ trong livestream


Đưa ra lời kêu gọi hành động, share và tag tên bạn bè


Đưa ra phần quà cho những ai xem hết livestream


	Kêu gọi người xem ấn vào nút theo dõi để được thông báo cho những livestream lần sau


	Chào bằng tên của từng người comment, tương tác lại với từng comment của người xem


    Livestream dài hơn để tiếp cận nhiều người hơn (khoảng 45-60 phút)


    Đưa ra lời kêu gọi hành động ở cuối mỗi livestream


NHỮNG DẠNG CHỦ ĐỀ ĐỂ LIVESTREAM CUỐN HÚT NGƯỜI XEM
   Xu hương nóng trên thị trường (hot trend)
   Trả lời câu hỏi của Fan & Follower
[bookmark: _GoBack]    Livestream khi làm việc hay tham gia sự kiện thú vị
     Review hay hướng dẫn sử dụng sản phẩm
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