
Bản tin

Chăm sóc khách hàng cũ, tăng cường tiếp cận online, phát triển kỹ năng, 
nâng cao chuyên môn, mở rộng kiến thức …là cách để TVBH của THACO 
AUTO tăng tính tương tác với khách hàng, chốt được hợp đồng, duy trì hiệu 
quả công việc trong mùa dịch này.

Số 161, ngày 30/7/2021

Bán hàng mùa dịch

TÌM  CƠ HỘI MỚI
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Cách bán hàng không thay đổi nhưng 
tập trung vào các hình thức online nhiều 
hơn là quan điểm của chị Đỗ Kim Ngọc – 
TVBH BMW Phú Mỹ Hưng. Khi không ra 
đường chỉ ở nhà, Kim Ngọc vẫn duy trì 
hoạt động đăng tin online, nhắn tin hỏi 
thăm các khách hàng để tăng sự tương 
tác, cũng như tư vấn gửi các video về 
thông tin sản phẩm cho khách hàng 
tham khảo. Nếu khách hàng có sự quan 
tâm hơn, Ngọc sẽ gọi điện ngay để giải 
đáp các thắc mắc của khách hàng. 

“Thời gian ở nhà nhiều, mình thường 
nghiên cứu thêm các kênh marketing 
online về xe, nhắn tin chăm sóc khách 
hàng cũ và mới và học thêm tiếng anh. 
Với tình hình dịch bệnh kéo dài, tôi còn 
đăng kí tham gia các khoá học bán 
hàng online để có thêm nhiều kỹ năng 
và cũng là điều cần thiết với TVBH lúc 
này”, Kim Ngọc bày tỏ.

Từ đầu tháng 5 đến nay, các hoạt 
động bán hàng gặp nhiều khó 

khăn, không còn sôi nổi như trước 
đó. Tuy nhiên, tháng 6 vừa qua, 
Dương Tùng Lâm - TVBH Quảng Trị 
vẫn duy trì doanh số ổn định, đạt 
12 xe trên tháng. Kết quả trên nhờ 
vào mối quan hệ với khách hàng cũ, 
các khách hàng cá nhân đã đầu tư 
xe trước đó. “Hằng ngày, tôi dành 
thời gian gần 10 giờ để gọi điện và 
nhắn tin chăm sóc khách hàng cũ. 
Ngoài ra, tôi còn kết hợp với việc 
chạy quảng cáo, tập trung vào các 
dòng sản phẩm đang phổ biến trên 
thị trường. Tôi cũng tận dụng các 
kênh online, mạng xã hội để tương 
tác, hỗ trợ, tư vấn và giữ liên lạc với 
khách hàng”, Lâm cho biết. 
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Nguyễn Quang Vinh - TVBH Tải, bus An 
Lạc cho rằng cần đẩy mạnh các hình thức 
online để gia tăng lượng khách hàng mới. 
Hình thức này chiếm 50%, 30% đến từ khách 
hàng cũ, và 20% còn lại là nguồn khác cùng 
với sự may mắn. Mỗi ngày, Vinh đều tổng 
hợp lại danh sách khách hàng tiềm năng 
và thăm hỏi thường xuyên để nắm bắt kịp 
thời nhu cầu đầu tư của khách hàng. Vinh 
chia sẻ: “Chịu khó lắng nghe và giải đáp 
ngay khi khách hàng cần. Mình không bán 
cái mình có mà mình bán cái họ cần.” Chính 
điều đó cùng sự chân thành, nhiệt tình mà 
Vinh được các khách hàng cũ giới thiệu 
thêm nhiều khách hàng mới.

Chia khách hàng thành 3 nhóm chính: Hot 
(cơ hội cần nắm bắt ngay) – Warm (ra 
quyết định mua trong thời gian sắp tới) – 
Cold (sẽ mua trong dài hạn). Từ đó, phân 
bổ thời gian tương tác phù hợp là cách 
mà Phan Thị Thanh Nhàn - TVBH MINI Phú 
Nhuận áp dụng hiệu quả trong mùa dịch 
này. Thanh Nhàn cho rằng cách tiếp cận với 

khách hàng rất quan trọng, làm sao đi vào 
trọng tâm, giải đáp được thắc mắc. Ngoài 
hiểu biết về xe, Nhàn cũng thường xuyên 
cập nhật tin tức các lĩnh vực khác, nâng 
cao sự hiểu biết để trò chuyện với khách 
hàng tốt hơn. 

“Mặc dù khách hàng thắt chặt chi tiêu 
trong giai đoạn dịch bệnh nhưng đây 
cũng là thời điểm hợp lý để mua xe”, anh 
Nguyễn Thái Sơn – TVBH Peugeot Quảng 
Ninh vui vẻ nói. Theo anh, nhu cầu chi tiêu 
và mua sắm của khách hàng sẽ thắt chặt 
và có xu hướng hạn chế hơn, tuy nhiên 
vẫn sẽ có những khách hàng muốn mua ô 
tô để di chuyển thuận tiên và đảm bảo an 
toàn cho bản thân và gia đình trong mùa 
dịch bệnh. Thực tế lượng khách hàng có 
ít hơn nhưng nhu cầu của khách hàng vẫn 
rõ ràng. Hiểu được điều đó, anh Sơn đánh 
mạnh vào tâm lý khách hàng, giúp khách 
hàng biết được những nhu cầu cần thiết 
thời điểm này và hài lòng đưa ra quyết 
định mua xe.
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Sáng ngày 28/7, THACO AUTO Bắc Giang 
được UBND tỉnh Bắc Giang trao tặng bằng 
khen vì những đóng góp tích cực trong 
công tác phòng, chống dịch Covid-19 trên 
địa bàn tỉnh.

Nằm trong cụm công nghiệp Dĩnh Kế, TP. 
Bắc Giang, ngay từ những ngày đầu khi có 
thông tin, THACO AUTO Bắc Giang đã chủ 
động triển khai những biện pháp phòng 
chống dịch bệnh. Với đội phản ứng nhanh 
được thành lập từ các đợt dịch trước, Ban 
Lãnh đạo công ty đã lên phương án, bố 
trí nhân sự làm việc và cập nhật thông tin 
ngay khi có sự cố xảy ra. CBNV trong đội 
cũng tích cực kiểm tra việc phòng chống 
dịch tại các showroom, phòng ban, bộ 
phận, đảm bảo công tác phòng dịch được 
thực hiện xuyên suốt.

Bên canh đó, THACO AUTO Bắc Giang 
luôn theo dõi và cập nhật kịp thời các ca 
F1, F2, chủ động cho nhân sự khai báo y 
tế và theo dõi cách ly. Công ty còn bố trí 
nhân sự làm việc phù hợp với tình hình 
mới; hỗ trợ, tạo điều kiện khi CBNV làm 
việc tại nhà, đảm bảo đúng tiến độ và 
hiệu quả.

Với tâm thế không chủ quan, lơ là, công 
ty vẫn thực hiện nghiêm các biện pháp 
phòng, chống dịch. Bố trí vách ngăn, phân 
chia các nhóm nhỏ làm việc đảm bảo giữ 
khoảng các giữa các nhân viên, các bộ 
phận. Hơn nữa, Ban Lãnh đạo công ty đã 
phối hợp với Trung tâm y tế tổ chức test 
nhanh vào thứ 3 hàng tuần cho CBNV; 
tiêm ngừa vaccine cho toàn thể CBNV 
(trừ các trường hợp dị ứng, mang thai, 
nuôi con nhỏ); bố trí khoảng 70% số lượng 
nhân sự thực hiện các công việc cần thiết, 
các nhân sự làm việc tại nhà vẫn đảm bảo 
mà không ảnh hưởng đến mục tiêu chung.
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