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NỘI DUNG
Dù là thời xưa hay nay con người đã biết buôn bán kiếm tiền từ những hoạt động kinh doanh cũng đều là nhờ vào nhu cầu của cải vật chất, sản xuất ra các của cải vật chất để thoả mãn nhu cầu của con người, làm như nào để ta có thể lôi kéo những khách hàng chưa bao giờ hoặc lôi kéo những khách hàng không bao giờ mua những món hàng mà họ chưa biết đến? Thật ra điều khiến cho họ mua những mặt hàng chưa biết đến không khó cũng không dễ chỉ cần chúng ta biết cách khiến cho họ thấy được những điểm tốt khác biệt và nên mua so với những mặt hàng khác.
Còn ngày nay mọi nhu cầu về của cải vật chất của con người đều cần đến tiền, nhưng làm sao để kiếm được tiền, kiếm tiền thì nên bắt đầu từ đâu, làm như thế nào. Thì từ những điều ở trên thì ta có thể kiếm tiền bằng cách mua bán hay gọi cách khác là kinh doanh “làm giàu bằng con đường kinh doanh”.  
Để làm được điều đó thì người bán hàng hoặc người kinh doanh phải biết nắm bắt thời cơ, cơ hội thích hợp để bán được món hàng phù hợp nhất cho khách hàng của mình. Quan trọng nhất là người bán phải hiểu được tâm lý của khách hàng khi mua, họ cần những gì để người bán tư vấn tốt nhất cho khách hàng và bán được mặt hàng mà khách hàng cần.
I. Tâm lý khách hàng
Tâm lý khách hàng là lĩnh vực nghiên cứu về những vấn đề về cảm xúc, suy nghĩ và quan điểm của người tiêu dùng (hay còn gọi là người mua).Từ đó ta có thể nắm bắt được tâm lý của họ để có thể mua những mặt hàng mà mình bán.
II. Đặc điểm tâm lý khách  hàng thường gặp
1. Tâm lý khách hàng trước khi mua và sau khi mua
Họ luôn quan ngại về vấn đề khi mua sản phẩm đó về xài có tốt không, vì đôi khi các mặt hàng được bày bán một cách rất bắt mắt và được quảng cáo một cách rộng rải nhưng chưa chắc nó thật sự tốt. 
1.1 Mức giá
Sản phẩm đó mua với mức giá đó có thật sự là hợp lý hay chưa? Đại đa số khách hàng mới họ luôn sợ rằng khi mua một sản phẩm nào đó về sử dụng trong thời gian ngắn hay lâu dài họ sợ là bỏ ra số tiền lớn để mua mộ món hàng không thực sự xứng đáng với số tiền mình bỏ ra.
Ví dụ khách hàng thường sẽ thích mua sản phẩm cùng một món hàng những với giá tiền rẻ hơn
1.2 Bảo hành
Mọi người khi mua thì thường sẽ sợ rằng mình sẽ mua sản phẩm đó về mà có gặp trục trặc gì, nếu mà có vấn đề thì họ có thể đem sản phẩm đó ra hãng để được sữa chữa một cách miễn phí là không lo đến vấn khi trục trặc mà đem đi sửa.
Nếu mà sản phẩm đó có chế độ bảo hành càng lâu thì chất lượng  về dịch vụ chăm sóc khách hàng ở đó sẽ được nâng lên.
Ví dụ khách hàng sẽ thích mua những món hàng có thời gian bảo hành lâu để khi sản phẩm họ bị hư họ được sửa chữa miễn phí hoặc đổi trả khi hàng hư hỏng hết hạn sử dụng
1.3 Khách hàng muốn tìm hiểu chi tiết về sản phẩm
Đôi khi khách hàng chỉ muốn biết đầy đủ thông tin từ sản phẩm mà họ sẽ mua hoặc chưa mua. Các khách hàng này biết rất nhiều thông tin, họ nghiên cứu kỹ những sản phẩm và dịch vụ cũng như những đối thủ của bạn. Vì vậy, bạn hãy chú ý.
Ví dụ như khi họ được quảng cáo trên mạng một chai(lon) nước nào đó thì họ muốn biết là hình ảnh thực tế của sản phẩm nó như thế nào, nguồn xuất xứ của sản phẩm là từ đâu, trong chai nước đó có những gì, hương vị nó như thế nào…
1.4 Khách hàng không biết mình phải làm gì
Nhóm khách hàng này thường rơi vào lĩnh vực kinh doanh các sản phẩm, dịch vụ công nghệ. Nhiều khách hàng khi đến với cửa hàng, công ty của bạn mua hàng nhưng lại không biết chính xác mình cần tìm mua những gì. Những khách hàng tiềm năng này không biết rõ về tính năng, đặc điểm của sản phẩm, thường bị choáng ngợp, hoang mang trước nhiều sản phẩm cùng tính năng.
Ví dụ như 1 người đến một siêu thị họ thấy rất nhiều sản phẩm họ sẽ bị bất ngờ bởi vì họ không biết nên mua những gì phù hợp với mình thì khi đó chúng ta sẽ tận dụng cơ hội đó để tư vấn cho họ mua một món hàng mà mình thật sự cần
1.5 Khách hàng dễ mất kiên nhẫn
Khách hàng đang cần gấp một mặt hàng nào đó nhưng khi đến cửa hàng đó thì họ lại tư vấn thêm những mặt hàng khác thì sẽ làm mất kiên nhất cho khách hàng đó
Ví dụ một người họ chỉ muốn mua iphone 11 nhưng khi đến cửa hàng thì nhân viên cửa hàng đó lại đi tư vấn oppo reno 6, Samsung a73 5g…mà trong khi khách hàng đó chỉ muốn mua liền iphone 11 thì họ mất kiên nhẫn điều này có thể dẫn đến việc là nhân viên vừa không bán được sản phầm nào hết vừa khiến cho khách hàng đó có ác cảm khi đến cửa hàng đó mua hàng
1.6 Khách hàng chú trọng tới các mối quan hệ
Khách hàng khi mua người ta đến một cửa hàng nào đó mà khi mua nhận được sự quan tâm của người bán sự nhiệt tình, từ đó tạo nên mối quan hệ giữa khách hàng với người bán một cách thân thiết hơn.
Ví dụ khi ta mua một món đồ nào đó từ nhân viên cửa hàng mà được nhân viên nhiệt tình vui vẻ, thì khi đó mình có một mối quan hệ thân thiết hơn muốn đến đó mua đồ nhiều hơn.
1.7 Khách hàng quan tâm tới danh tiếng
Đa số khi khách hàng mua hàng thì người ta sẽ mua và để ý tới những mặt hàng có thương hiệu nổi tiếng, vì nó sẽ dễ tìm hiểu mặt hàng đó như nào chất lượng ra sao.
Ví dụ như mình thích ăn bánh mì thì mình sẽ tìm kiếm cách tiệm bánh mì nổi tiếng như Pew Pew, Huỳnh Hoa vì ở đây bán những ổ bánh mì ngon và chất lượng. Người ta sẽ chú ý tới những mặt hàng có tiếng để tới đó mua.
III. Làm thế nào để thấu hiểu được tâm lý khách hàng
Để thấu hiểu được tâm lý khách hàng thì ta cần tìm hiểu kỹ và sâu những vấn đề mà khách hàng thực sự muốn, cần có kế hoạch cụ thể để có thể biết được nắm được thông tin đó
1. Xác định mục tiêu
Mỗi sản phẩm mỗi dịch vụ nào đó sẽ có phân khác khách hàng khác nhau nên chúng ta cần biết rõ được những hành vi và sở thích của khách hàng muốn hướng đến
2. Đặt bản thân vào vị trí của người mua
Bản thân người bán phải đặt ra vấn đề là sẽ ra sao khi mình là một người khách hàng mua sản phẩm này sẽ nghĩ gì, khi đó người bán sẽ thấu hiểu được người mua đang thật sự cần gì.




























KẾT LUẬN
Điều tâm đắc nhất trong quá trình học là “Bán những thứ khách hàng cần chứ không bán những cái mình có”.
Mình phải luôn biết được muốn kinh doanh thật sự có tâm để có thể kiếm được lời thì mình phải hiểu được người đang thật sự muốn mua mặt hàng nào mình phải nắm bắt được rõ để bán cho họ, trong kinh doanh đôi khi cũng sẽ có lời cũng sẽ có lỗ nhưng điều khiến cho mình tạo được điểm cộng trong mắt một khách hàng là mình phải hiểu được cái mà họ thật sự cần. Khi đó mình đã được gây ấn tượng lúc ban đầu là từ khách hàng đó cho đến những khách hàng sau, thậm chí là từ khách hàng đó họ đánh giá rằng ở cửa hàng này họ có cái sự quan tâm và thấu hiểu được điều mà mình cần. Từ đó mà bản thân phải cố gắng để thành người nhân viên bán hàng hiểu rõ được cái mà họ thật sự cần.
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