
CHECKLIST BANT - “BẢN ĐỒ” ĐÁNH GIÁ KHÁCH HÀNG TIỀM NĂNG 

Bản checklist BANT này không chỉ là một danh sách các câu hỏi thông thường, mà nó là "công cụ 

sàng lọc cơ hội vàng" dành cho những chuyên gia bán hàng B2B. Checklist này được ví như một 

"la bàn định hướng", giúp bạn: 

• Nhanh chóng xác định đâu là những khách hàng tiềm năng thực sự, có khả năng chuyển 

đổi cao nhất. 

• Tối ưu hóa thời gian và nguồn lực bằng cách tập trung vào những cơ hội "chắc ăn", tránh 

lãng phí vào các khách hàng không phù hợp. 

• Nâng cao hiệu quả bán hàng bằng cách đảm bảo bạn đang đầu tư công sức vào đúng 

người, đúng thời điểm, với đúng giải pháp. 

Với checklist BANT, bạn sẽ không còn "mò kim đáy bể" trong hàng tá cơ hội, mà sẽ có một "hệ 

thống đánh giá" rõ ràng, giúp bạn đưa ra quyết định sáng suốt và "chốt deal" thành công hơn. 

Đây chính là "vũ khí bí mật" để bạn làm chủ quy trình bán hàng, gia tăng doanh số và bứt phá 

trong sự nghiệp B2B đầy cạnh tranh 

Hướng dẫn sử dụng: Sử dụng checklist này trong quá trình tiếp cận và đánh giá khách hàng 

tiềm năng B2B. Trả lời các câu hỏi trong từng mục và đánh dấu vào ô vuông khi bạn đã xác định 

rõ thông tin. 

I. B - BUDGET (NGÂN SÁCH) 

1. Khách hàng có ngân sách dự kiến cho dự án/giải pháp tương tự?  

* ☐ Có: Tiếp tục sang câu 2.  

* ☐ Không/Chưa rõ: Cần tìm hiểu thêm hoặc đánh giá lại cơ hội. 

2. Ngân sách dự kiến nằm trong khoảng nào?  

* ☐ Dưới [mức ngân sách tối thiểu của giải pháp]  

* ☐ Từ [mức ngân sách tối thiểu] đến [mức ngân sách trung bình]  

* ☐ Trên [mức ngân sách trung bình]  

* ☐ Chưa xác định được: Cần tìm hiểu thêm. 

3. Mức độ ưu tiên chi ngân sách cho dự án này so với các dự án khác của khách hàng?  

* ☐ Ưu tiên cao: Dự án cấp bách, được ưu tiên giải quyết.  

* ☐ Ưu tiên trung bình: Dự án quan trọng nhưng không quá cấp bách.  

* ☐ Ưu tiên thấp: Dự án dài hạn, chưa được ưu tiên ngân sách.  

* ☐ Chưa rõ: Cần tìm hiểu thêm. 

4. Khách hàng có sẵn sàng chia sẻ thông tin về ngân sách một cách cởi mở?  



* ☐ Có: Dấu hiệu khách hàng quan tâm và nghiêm túc.  

* ☐ Không: Cần xây dựng lòng tin và tiếp cận lại vấn đề ngân sách một cách tế nhị hơn. 

Ghi chú về Ngân sách: 

 

II. A - AUTHORITY (QUYỀN QUYẾT ĐỊNH) 

5. Bạn đã xác định được người có quyền quyết định cuối cùng trong thương vụ?  

* ☐ Có: Tiếp tục sang câu 6.  

* ☐ Không/Chưa rõ: Cần ưu tiên xác định người ra quyết định. 

6. Mức độ ảnh hưởng của người bạn đang tiếp xúc đến quyết định mua hàng?  

* ☐ Người ra quyết định cuối cùng: Có quyền phê duyệt ngân sách và ký hợp đồng.  

* ☐ Người ảnh hưởng chính: Có tiếng nói quan trọng, tham gia vào quá trình đánh giá.  

* ☐ Người dùng/Người thực thi: Sử dụng giải pháp hàng ngày nhưng ít ảnh hưởng đến quyết 

định mua.  

* ☐ Chưa rõ: Cần tìm hiểu thêm. 

7. Bạn đã xây dựng được mối quan hệ với người có quyền quyết định (hoặc người ảnh 

hưởng chính)?  

* ☐ Có: Mối quan hệ tốt, có thể tiếp cận trực tiếp và trao đổi thông tin.  

* ☐ Đang xây dựng: Mới bắt đầu thiết lập liên lạc, cần thời gian phát triển quan hệ.  

* ☐ Chưa có: Chưa tiếp cận được người ra quyết định, cần tìm cách kết nối. 

8. Người ra quyết định có cởi mở và sẵn sàng hợp tác với bạn?  

* ☐ Có: Tín hiệu tích cực, có cơ hội tiếp cận sâu hơn.  

* ☐ Trung lập: Cần nỗ lực hơn để tạo sự tin tưởng và thu hút sự quan tâm.  

* ☐ Không: Có thể gặp khó khăn trong việc tiếp cận và thuyết phục. 

Ghi chú về Quyền quyết định: 

 

III. N - NEED (NHU CẦU) 

9. Khách hàng đã thể hiện nhu cầu rõ ràng đối với giải pháp của bạn?  

* ☐ Có: Nhu cầu cấp thiết, khách hàng chủ động tìm kiếm giải pháp.  

* ☐ Tiềm ẩn: Nhu cầu chưa rõ ràng, cần khơi gợi và làm rõ hơn.  



* ☐ Chưa có: Khách hàng chưa nhận thức được nhu cầu hoặc giải pháp chưa phù hợp. 

10. Mức độ cấp bách của nhu cầu đối với khách hàng?  

* ☐ Cấp bách: Cần giải quyết ngay lập tức để tránh hậu quả nghiêm trọng.  

* ☐ Khẩn cấp: Cần giải quyết trong thời gian ngắn để đảm bảo hoạt động kinh doanh.  

* ☐ Không khẩn cấp: Nhu cầu dài hạn, có thể trì hoãn. 

11. Giải pháp của bạn có khả năng giải quyết triệt để “nỗi đau” hoặc vấn đề của khách hàng? 

* ☐ Phù hợp hoàn toàn: Giải pháp được thiết kế để giải quyết đúng nhu cầu của khách hàng.  

* ☐ Phù hợp một phần: Giải pháp có thể giải quyết một số khía cạnh của nhu cầu.  

* ☐ Không phù hợp: Giải pháp không đáp ứng được nhu cầu của khách hàng. 

12. Khách hàng đã nhận thức rõ ràng về giá trị và lợi ích mà giải pháp của bạn mang lại?  

* ☐ Có: Khách hàng hiểu rõ giá trị và sẵn sàng đầu tư để nhận được lợi ích.  

* ☐ Đang tìm hiểu: Khách hàng cần thêm thông tin và bằng chứng để thấy rõ giá trị.  

* ☐ Chưa nhận thức: Khách hàng chưa thấy được giá trị của giải pháp. 

Ghi chú về Nhu cầu: 

 

IV. T - TIMEFRAME (THỜI GIAN) 

13. Khách hàng có khung thời gian dự kiến cho việc ra quyết định mua hàng?  

* ☐ Có: Khung thời gian cụ thể, có “deadline” rõ ràng.  

* ☐ Chưa xác định: Cần tìm hiểu thêm về kế hoạch và ưu tiên của khách hàng.  

* ☐ Không có: Khách hàng chưa có kế hoạch cụ thể về thời gian. 

14. Khung thời gian đó có phù hợp với quy trình bán hàng và mục tiêu của bạn?  

* ☐ Phù hợp: Thời gian hợp lý để triển khai các bước tiếp theo và chốt deal.  

* ☐ Hơi gấp: Cần nỗ lực hơn để đẩy nhanh tiến độ bán hàng.  

* ☐ Quá dài: Có thể cần đánh giá lại cơ hội hoặc điều chỉnh chiến lược. 

15. Điều gì thúc đẩy khung thời gian của khách hàng (ví dụ: áp lực cạnh tranh, thời điểm ra 

mắt sản phẩm mới, kết thúc năm tài chính)?  

* ☐ Yếu tố thúc đẩy mạnh mẽ: Tạo ra sự cấp bách và động lực hành động.  

* ☐ Yếu tố thúc đẩy trung bình: Có ảnh hưởng nhưng không quá cấp bách.  



* ☐ Không có yếu tố thúc đẩy rõ ràng: Cần tạo ra sự cấp bách và thúc đẩy nhu cầu. 

16. Khách hàng có sẵn sàng chia sẻ và thảo luận về khung thời gian một cách chi tiết?  

* ☐ Có: Dấu hiệu khách hàng nghiêm túc và có kế hoạch rõ ràng.  

* ☐ Không: Cần khéo léo hơn để tìm hiểu về khung thời gian của khách hàng. 

Ghi chú về Thời gian: 

 

KẾT LUẬN: 

• Dựa trên checklist BANT, đánh giá tổng quan về cơ hội bán hàng: 

o Cơ hội tiềm năng cao: Hầu hết các câu trả lời đều tích cực, khách hàng đáp ứng 

đầy đủ các tiêu chí BANT. Ưu tiên tập trung nguồn lực. 

o Cơ hội tiềm năng trung bình: Khách hàng đáp ứng một số tiêu chí BANT, cần tiếp 

tục tìm hiểu và nuôi dưỡng. Cân nhắc đầu tư nguồn lực hợp lý. 

o Cơ hội tiềm năng thấp: Khách hàng không đáp ứng nhiều tiêu chí BANT, khả 

năng chuyển đổi thấp. Cân nhắc loại bỏ hoặc chuyển sang giai đoạn “ươm 

mầm” dài hạn. 

• Điều chỉnh chiến lược bán hàng: 

o Sử dụng thông tin BANT để cá nhân hóa thông điệp, tập trung vào giá trị quan 

trọng nhất đối với khách hàng. 

o Xây dựng mối quan hệ với người có quyền quyết định, khơi gợi nhu cầu, đề xuất 

giải pháp phù hợp với ngân sách và khung thời gian của khách hàng. 

Lưu ý quan trọng: 

• Checklist BANT là công cụ hỗ trợ, không phải là “khuôn mẫu” cứng nhắc. Hãy linh hoạt 

điều chỉnh và áp dụng checklist cho phù hợp với từng tình huống cụ thể. 

• Thông tin BANT có thể thay đổi trong quá trình bán hàng. Hãy thường xuyên cập nhật 

và đánh giá lại thông tin để đảm bảo chiến lược bán hàng luôn “đi đúng hướng”. 

Chúc bạn sử dụng checklist BANT hiệu quả và chinh phục thành công mọi thương vụ B2B! 

 


