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      LỜI CÁM ƠN


    


  


  Đầu tiên, tôi xin cảm ơn một người anh thân thiết - anh Nguyễn Văn Tuấn — chủ tịch HUVA Sreel Building. Anh chính là khách hàng đâu tiên và cũng là người đã “giang tay cứu vớt” khi doanh nghiệp của tôi đang trên bờ vực phá sản cách đây hơn 10 năm. Không có anh, cuộc đời và sự nghiệp của tôi chắc chắn đã rẽ sang hướng hoàn toàn khác.


  Tôi cũng xin gởi lời cảm ơn chân thành đến anh Võ Đại Khôi - Chủ tịch của Trung Hậu Group - người anh đã luôn tin tưởng và đồng hành cùng tôi trong những dự án kinh doanh đầy mạo hiểm. Anh chính là tấm gương cho tôi về sự “không ngừng cho đi” trong công việc và cuộc sống.


  Cảm ơn anh Nguyễn Thiên Lý - CEO của Hoa Lư Group - người đã đồng hành cùng tôi trong những ngày đầu chập chững bước vào thương trường. Chính bạn đã cho tôi ý tưởng về việc nên viết một quyển sách cho người trẻ khởi nghiệp. Cảm ơn anh Nguyễn Phương Nam – CEO của Aothun.vn - người bạn tuyệt vời của tôi — bạn là tấm gương của tỉnh thần làm việc không biết mệt mỗi và góp cho tôi những ý tưởng đắt giá trong quyển sách này.


  Cảm ơn em Võ Sỹ Tứ - ông chủ trẻ của chuỗi của hàng sữa tã Momstop - đã giúp tôi hoàn chỉnh bản thảo cho quyển sách từ góc nhìn tươi mới của những người trẻ dang khởi nghiệp.


  Con xin cảm ơn ba mẹ, người đã sinh ra con. Nếu không có công ơn sinh thành và dưỡng dục của ba mẹ, con không bao giờ có được đời sống như hôm nay. Cảm ơn Lê Diễm - người bạn đời của anh. Không có em, anh đã không bao giờ đủ kiên nhẫn, thời gian và năng lượng để viết nên quyển sách đầu tay này. Em luôn là hậu phương vững chắc, thay anh chăm sóc các con, tin tưởng và ủng hộ anh trong mọi hoàn cảnh.


  Tôi cũng không quên gửi lời cảm ơn tới các đồng nghiệp của mình ở chuỗi cửa hàng Bingo và Hanami. Nhờ các bạn làm việc chăm chỉ, quản lý tốt các cửa hàng nên tôi mới có đủ thời gian để viết lách. Các kinh nghiệm góp trong sách này phần lớn đến từ các bạn, tôi chỉ thay mọi người viết lại mà thôi.


  Cuối cùng tôi xin cảm ơn chính bạn, người đang cầm trên tay quyển sách này, đã tin tưởng và ủng hộ tôi. Đây chỉ là một quyển ghi chép kinh nghiệm cá nhân sau nhiều năm “lặn lội, cày cuốc” với ngành bán lẻ. Mong bạn đọc nó với sự cảm thông cho một tác giả không chuyên và tiếp thu kiến thức của tôi bằng sự hoài nghĩ nhất có thể. Chúc bạn tìm thấy những điều cần thiết và bổ ích cho hành trang khởi nghiệp!


  Trần Thanh Phong
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      Chương I. 
CÂU CHUYỆN KHỞI NGHIỆP.


    


  


  


  Thành công không chớp nhoáng


  Tôi và vài người bạn khởi nghiệp kinh doanh từ lúc còn rất trẻ. Chúng tôi đã mơ trở thành những người giàu có chỉ sau một đêm. Thậm chí, tôi còn ngửi thấy cả “mùi tiển” khi đang viết bản kế hoạch kinh doanh đầu tiên. Nhưng kết quả là một thất bại đau đớn! Khởi nghiệp từ con số 0, đến khi phá sản, mỗi đứa chia nhau món nợ hơn 3 tỷ đồng vào năm 2008. Tôi hay nói vưi với đám bạn đó là “sự tích tay trắng làm nên nợ nần”. Năm đó tôi mới 24 tuổi và đã trải qua những ngày tháng ở tận đáy của sự căng thẳng và khổ nhục. Cho đến khi bén duyên với ngành bán lẻ bằng việc kinh doanh một shop phụ kiện thời trang nhỏ, sự nghiệp của tôi mới bước sang một trang hoàn toàn khác. Thành công đạt được từ những bước đi chậm rãi nhưng vững chắc. Tôi thật sự muốn chia sẻ câu chuyện của mình để các bạn trẻ đang ấp ủ giấc mơ khởi nghiệp có thêm nhiều chọn lựa tốt hơn tôi ngày xưa.


  Giống như nhiều đứa trẻ khác, tôi lớn lên từ một vùng quê nghèo khó. Ba tôi là thương binh còn mẹ tôi đơn giản chỉ là một cô công nhân phải lòng một anh bộ đội giải ngũ. Hai người lấy nhau rồi về quê lập nghiệp chỉ với hai bàn tay trắng. Gia đình tôi không mấy khá giả. Cái nghề đã nuôi sống cả nhà vào thập niên 80 - 90 là nuôi heo (lợn). Hồi đó nhà tôi nuôi nhiều heo và cả gà nữa. Ngoài giờ học tôi vẫn thường phụ giúp ba mẹ công việc ở trang trại. Đến bây giờ, tôi còn nhớ như in cái cảm giác chui xuống gầm chuồng gà rộng gần 200 mét vuông để thu dọn phân. Tôi phải đội một chiếc nón lá và mặc một cái áo khoác cũ. Nếu không, bạn biết rồi đấy, những con gà ục ịch ở phía trên sẽ “trút hết bầu tâm sự” lên người bạn. Mùi phân gà thì rất nồng, đủ để mỗi lần như vậy là tôi không thể ăn hết bữa cơm chiểu hôm đó.


  Nhìn thấy những vất vả của ba mẹ mà từ nhỏ tôi có một ước mơ là trở thành người thành công và kiếm được thật nhiều tiền. Ước mơ cứ ám ảnh tôi đến cuối năm nhất đại học. Rồi vào một đêm định mệnh, thằng bạn cùng phòng ném cho tôi quyển sách “Rich Dad, Poor Dad” của Robert Kiyosaki - một quyển sách rất hay về tư duy làm giàu được xuất bản vào năm đó. Nó còn phán cho tôi một câu xanh rờn: “Mày đừng đọc, nếu mày dọc mày sẽ nghỉ học!. Chuyện gì sau đó thì chắc bạn cũng đã đoán được. Tôi quyết định nghỉ học để khởi nghiệp kinh doanh.


  Tôi còn nhớ lúc đó trong giới trẻ chưa có khái niệm start-up và người ta cũng chưa nói nhiều về khởi nghiệp kinh doanh như bây giờ. Những năm 2003 - 2006, tôi và những người bạn của mình là thế hệ start-up công nghệ đời đầu ở Việt Nam. Hồi đó không có ai dẫn dắt, cũng không có nhiều thông tin định hướng như ngày nay. Chúng tôi chỉ biết khởi nghiệp bằng một bầu nhiệt huyết của tuổi trẻ và cái kỹ năng mà tôi giỏi nhất lúc bấy giờ là lập trình vi tính.


  Ba thằng sinh viên choai choai 20 tuổi, sau khi lót dạ bằng tô hủ tiếu gõ, đã nhốt mình trong phòng trọ cả đêm để cùng nhau lập ra một kế hoạch kinh doanh rực rỡ với một công ty phần mềm sẽ trở thành thương hiệu hàng đầu thế giới. Trên tay bản kế hoạch hơn 140 trang giấy, tôi và các bạn của mình đã đi gõ cửa nhiều quỹ đầu tư lớn như IDG Ventures, VinaCapital, kêu gọi họ rót số vốn lên đến 1,6 triệu đô-la cho dự án khởi nghiệp mới toanh của mình. Đương nhiên là thấy mặt bọn tôi còn “búng ra sữa” và sản phẩm thì chỉ mới nằm trên giấy nên họ đã từ chối khéo. Hồi đó làm gì có Shark Tank như bây giờ!? Bạn bè lúc đó còn trêu: “Mày muốn trở thành Bill Gates của Việt Nam thật à?” Đúng là lúc còn trẻ, người ta nhiều mong ước và cũng ít biết sợ. Nhưng nếu không có cái “màu xanh” của tuổi trẻ đó, tôi đã không bao giờ có được công việc và cuộc sống như hôm nay. Lúc đó, dù không gọi được vốn nhưng bọn tôi vẫn quyết tâm khởi nghiệp, bằng cách: mơ một giấc mơ thật lớn!


  Sự thật trớ trêu là ngay tháng đầu tiên công ty phần mềm hoạt động, chúng tôi đã phải đi vay tiển của một người bạn tốt bụng để trả lương thử việc cho nhân viên. Trong gần ba năm kinh doanh trong tình trạng thoi thóp, chúng tôi đã thay đổi định hướng đến ba lần và đi vay nợ rất nhiều để duy trì công ty. Rồi trong một buổi chiểu mưa tháng Bảy năm 2008, sau khi nhấp ngụm cà phê cuối cùng trong con hẻm nhỏ ở Sài Gòn, chúng tôi đã quyết định ngừng lại. Cảm giác lúc đó rất hoang mang và tê tái!


  Ba tôi đã phải bán bẩy gia súc để giúp tôi trả một phần nợ. Người bạn cùng phòng với tôi cũng không khá hơn, nó phải cắt bán một phần đất của gia đình. Nhiều người thân không mấy khá giả, trước đó đã cho tôi vay tiển, hay tỉn tôi đóng cửa công ty, họ kéo đến tận nhà, khóc lóc, chì chiết, đòi ba má phải thay tôi trả ngay những khoản nợ. Suốt 2 năm sau, nợ nần không ngừng bủa vây. Tôi đã đi qua một giai đoạn rất khó khăn của cuộc sống


  Bạn biết đấy, hiếm khi chúng ta có thể thành công ngay từ lần đầu tiên, dù làm bất cứ việc gì. Chuyện dễ nhất như việc tập lái xe đạp, tôi dám cá là bạn cũng đã phải té ngã vài lần trước khi biết chạy. Bài học xương máu mà tôi tự rút ra khi phá sản công ty đầu tiên của mình là: “Nếu không có kinh nghiệm, hãy bắt đầu từ cái nhỏ thôi vì đằng nào mày cũng sẽ phải làm bài tập!”


  Khởi nghiệp nhỏ, thành công lớn


  Hơn một năm sau thất bại đầu tiên, tôi dần lấy lại cân bằng nhưng vẫn không chọn con đường đi làm công ăn lương. Vì hơn ai hết, tôi thấm nhuần triết lý làm giàu của “Rích Dad, Poor Dad” Để giàu có và tự do, tôi phải tạo ra thu nhập thụ động. Tôi muốn hệ số chỉ tiêu - thu nhập của mình phải là 1-N chứ không phải là 1-1. Tôi quyết tâm bắt đầu lại công việc kinh doanh lần nữa.


  Tôi tìm hiểu đủ thứ ngành, từ sân cỏ nhân tạo, trà sữa, nhà sách cho tới các dịch vụ trực tuyến. Nhưng rồi tôi chỉ chọn mở một shop phụ kiện thời trang với mục tiêu rất đơn giản là tạo ra cho mình một vòng quay tài chính nhỏ. Mong ước đơn sơ của tôi lúc đó là kiếm được 10 triệu đồng một tháng để tự mình trang trải cuộc sống.


  Đã có kinh nghiệm vận hành một doanh nghiệp gần 50 nhân viên nên khi bắt đầu với một cửa hàng nhỏ, tôi đã khá tự tin. Thế nhưng như tôi đã chia sẻ, kể cả việc dễ nhất thì khi ta làm lần đầu cũng sẽ có rất nhiều sai sót. Không ít tiền đã được bỏ ra để tôi “học ngu” cho cái shop của mình. Ví như chuyện cái kệ trưng bày đầu tiên mà tôi đặt người ta gia công.


  Bạn không thể tưởng tượng là nó xấu xí và vô dụng đến mức nào đâu. Tôi đã phải chở nó vứt ra sau nhà chỉ sau một ngày vì không thể dùng nó vào bất cứ việc gì. Buồn cười nhất là chuyện đánh mã sản phẩm để quản lý. Tôi và cô bạn (sau này là mẹ của hai đứa con tôi) đã phải mất 3 ngày liên tục để ghi tay và nhập mã sản phẩm trên một file Excel. Lúc đó chúng tôi không biết sử dụng bất kỳ phần mềm hay công cụ hỗ trợ nào. Để rồi ngay sau khi hoàn thành “công trình vĩ đại” của mình, tôi chốt lại một câu đau đớn: “Không thể quản lý theo cách này được!” Nhưng ông trời không phụ lòng người. Ngay trong tháng đầu tiên tôi đã có lãi tới 20 triệu đồng từ cái shop nhỏ, với số vốn đầu tư ban đầu chưa tới 80 triệu. Lúc đó tôi thực sự ngỡ ngàng! Trong suốt 3 năm vận hành doanh nghiệp tiển tỷ với dàn nhân viên tốt nghiệp cao đẳng - đại học, tôi chưa bao giờ nhìn thấy mức độ hiệu quả như vậy. Tôi buộc phải xem xét lại toàn bộ nhận thức của mình về công việc kinh doanh. Trước đó, trong đầu của một đứa non choẹt như tôi, kinh doanh là phải mở một công ty, thuê một văn phòng đẹp và lúc nào cũng có một em tiếp tân xinh tươi ngồi ngay phía dưới logo. Khi shop bán lẻ đầu tiên đi vào hoạt động, nhìn thấy lợi nhuận đều đặn mỗi ngày, tôi hoàn toàn bị thuyết phục. Tôi thay đổi quan điểm của mình về những mô hình kinh doanh nhỏ mà trước kia tôi nghĩ là nó tầm thường, chỉ dành cho “anh Năm, chị Bảy”.


  Sau này, trong quá trình làm việc thực tế, tôi có dịp gặp gỡ nhiều người sở hữu những cửa hàng bán lẻ còn hiệu quả hơn gấp bội. Cửa hàng của họ chỉ có ba bốn mét mặt tiển, không phô trương, nhưng doanh thu và lợi nhuận hàng tỷ đồng mỗi tháng. Tôi khám phá ra một thế giới của những người giàu có thẩm lặng. Họ không có công ty đẹp đế, không có báo cáo tài chính hoành tráng. Họ không khoa trương và rất ít nói về chuyện kinh doanh của mình. Báo chí cũng không rảnh rỗi để đưa tin về những người này nhưng họ vẫn ở xung quanh chúng ta. Thu nhập của họ không dưới 9 con số mỗi năm. Đương nhiên là họ có một cuộc sống sung túc và tự do hơn rất nhiều người. Tôi vấn thích gọi họ là những “Triệu phú bán lẻ”.


  Về phần tôi, sau thành công bước đầu, tôi huy động vốn để mở thêm nhiều cửa hàng nữa.


  Một người chị quen biết đã hỏi tôi về việc muốn mua lại công thức kinh doanh để mở một cửa hàng tương tự tại địa phương. Tôi đã nhận ra ngay đây là một cách rất hay để phát triển hệ thống mà không cần nhiều vốn đầu tư. Trong 3 năm sau đó, tôi đã nhượng quyền để mở nóng đến 65 cửa hàng mang thương hiệu của mình trên toàn quốc. Có cửa hàng chỉ mất 45 ngày để hoàn vốn đầu tư nhưng cũng có cửa hàng phải đóng cửa chỉ sau 25 ngày hoạt động. Tôi đã dấn thân với chuỗi nhượng quyền suốt 3 năm và rút ra cho mình nhiều bài học sâu sắc về bán lẻ. Khi viết quyển sách này, tôi chỉ còn lại 10 cửa hàng thời trang và đồ chơi trẻ em nhưng may mắn là chúng hoạt động rất hiệu quả.


  Tôi sẽ còn tiếp tục mở những cửa hàng mới khi bạn đọc những dòng này. Nhưng hơn hết, tôi đã có được cuộc sống tự do, hạnh phúc mà tôi hằng ao ước khi khởi nghiệp kinh doanh. Giờ đây, tôi có thể làm việc 2-3 giờ đồng hồ mỗi ngày và dành phần lớn thời gian còn lại để đọc sách, viết lách hay chia sẻ. Sáng nào cũng vậy, sau khi đưa hai con đến lớp, tôi xuống hồ và bơi hết cự ly 1000m, sau đó lái xe đến một quán cà phê quen thuộc để ăn sáng và nhâm nhi quyển sách yêu thích. Tôi đọc 3-4 quyển sách khác nhau mỗi tháng. Tôi chỉ bắt đầu làm việc vào lúc 10 giờ. Thường là sẽ họp qua Internet với các cửa hàng trưởng về công việc hằng ngày. Tôi kết thúc “ngày làm việc” của mình lúc 12 giờ rồi đi ngủ trưa 30 phút. Buổi chiều là thời gian để tôi nghiên cứu hoặc viết lách. Buổi tối, tôi có thói quen đi “thăm ruộng” bằng cách dạo quanh các cửa hàng, chào hỏi nhân viên, kiểm tra tình hình hoạt động và lắng nghe ý kiến khách hàng. Tôi thường trở về nhà lúc 8 giờ rưỡi tối, dành thời gian còn lại cho gia đình. Đúng 9 giờ 30 phút, tất cả nhân viên ở các cửa hàng sẽ báo qua tin nhắn cho tôi biết chính xác hôm nay doanh thu được bao nhiêu. Thường thì tôi sẽ kết thúc ngày với một hai lon bia để ăn mừng thành quả của hôm đó. Tôi tự thấy mình là một người tự do và hạnh phúc. Đó là tất cả những gì tôi hằng mơ ước khi khởi nghiệp!


  Giờ đây, tôi muốn chia sẻ những “kinh nghiệm cày cuốc” trong hơn 14 năm khởi nghiệp và bí quyết thành công của 10 năm làm bán lẻ cho bạn. Nếu bạn cũng đang muốn tìm kiếm thành công bằng một công việc kinh doanh đơn giản, ít rủi ro, tôi thành thật mong bạn đọc hết quyển sách này rồi tự khởi động cho mình một cửa hàng nhỏ. Nếu chăm chỉ và ham học hỏi, tôi tin là bạn sẽ sớm đạt được các mục tiêu của mình. Ngành bán lẻ là một lựa chọn tuyệt vời để bạn bắt đầu!




  

    

      Chương II. 
VÌ SAO NGÀNH BÁN LẺ HẤP DẪN?


    


  


  


  Tôi đến với bán lẻ là một sự tình cờ, không ai nói cho tôi biết cái hay của ngành này. Tất cả những lý do được trình bày ở đây là sự đúc kết từ kinh nghiệm cá nhân. Tôi ước gì mình đã được đọc những dòng này từ khi còn là một cậu thanh niên 20 tuổi chập chững khởi nghiệp. Tòi đá không phải lan man với quá nhiều định hướng. Vì thế, khi cầm quyển sách trên tay và đọc hết chương này, bạn đã là người may mắn hơn tôi rất nhiều.


  Lý do đầu tiên: Những tỷ phú hàng đầu thế giới thuộc về ngành bán lẻ


  Trước tiên phải kể đến Sam Walton - người được mệnh danh là “ông vua bán lẻ ở Mỹ”. Ông là người thành lập tập đoàn bán lẻ Wal-Mart và cũng được lịch sử ghi dấu như một trong những người giàu nhất thế giới trong nhiều năm cuối thế kỷ 20, đầu thế kỷ 21. Sam Walton bắt đầu lập nghiệp với vị trí thật khiêm nhường: công nhân làm thuê cho một tiệm giặt là tại thị trấn Bentonville, tiểu bang Arkansas, Hoa Kỳ. Lúc đó, hai tập đoàn bán lẻ khổng lồ Kmart và Sears sở hữu hầu hết hệ thống cửa hàng bán lẻ tại Arkansas và các bang lân cận. Sau nhiều lần đi giao hàng, trực tiếp gặp đủ các loại khách hàng, Sam Walton đã phát hiện Kmart và Sears không hề xuất hiện ở các thị trấn nhỏ bé và hẻo lánh như Benton quê mình. Thấy vậy, Sam Walton liền dốc toàn bộ số tiền 150 USD thuê 8 công nhân và thành lập một cửa hàng bán lẻ đầu tiên, lấy tên là Wal-Mart ngay tại thị trấn Benton quê ông.


  Thời gian đầu tiên khởi nghiệp, do vốn ít, kinh nghiệm thiếu, cửa hàng của Sam chủ yếu buôn sỉ bán lẻ theo phương châm lấy công làm lời, buôn bán những nhu yếu phẩm cần thiết nhất mà thôi. Sam Walton cũng đã thu hút số lượng lớn khách hàng trong thị trấn bằng chất lượng dịch vụ như tác phong phục vụ nhiệt tình chu đáo, chất lượng hàng bảo đảm, giá cả phải chăng... Cho tới năm 1965, XWal-Mart đã trở thành một trong những cửa hàng bán lẻ thu hút nhiều khách hàng nhất tại thị trấn Benton.


  Dưới tài lãnh đạo của Sam Walton, Wal-Mart đã phát triển rất nhanh chóng và trở thành đối thủ cạnh tranh ngang ngửa với đối thủ Kmart vào đầu thập niên 1970. Hiện nay, hệ thống cửa hàng siêu thị bán lẻ thuộc quyển sở hữu của tập đoàn Wal-Mart đã lên tới hàng chục nghìn cửa hàng nằm rải rác khắp Bắc Mỹ, châu Âu và tích cực vươn sang châu Á. Ông mất năm 1992 nhưng cho tới năm 2016, nếu tính tổng số tài sản của vợ con và những người thừa kế, thì gia đình Walron vẫn giữ ngôi vị giàu nhất thế giới, trên cả tỷ phú Bill Gates của Microsoft


  Tôi đặc biệt nói nhiều về Sam Walton và Wal-mart là bởi vì chúng ra có thể học được rất nhiều từ ông. Một trong những bài học quan trọng đó là: hãy bắt đầu từ xuất phát điểm đơn giản nhất. Việc khởi sự kinh doanh với một cửa hàng bình thường ở một thị trấn nhỏ không có nghĩa là bạn không thể tạo ra được thành tựu lớn sau này. Đôi khi, đó còn là một thuận lợi, vì ở một thị trường bị bỏ quên, bạn sẽ có ít đối thủ hơn. Bạn có đủ thời gian và cơ hội để thử sai nhiều lần trước khi mở rộng hệ thống.


  

    Lưu ý: Hãy bắt đầu từ xuất phát điểm đơn giản nhất! Việc khởi sự kinh doanh với một cửa hàng bình thường ở một thị trấn nhỏ không có nghĩa là bạn không thể tạo ra được thành tựu lớn sau này.


  


  Không chỉ có Walton, thế kỷ 21 đang chứng kiến sự bùng nổ của dân số, công nghệ và mua sắm trực tuyến, theo đó một loạt các tỷ phú bán lẻ đã ra đời. Ở Mỹ thì có Jef Bezos với trang web bán lề Amazon.com. Ở châu Âu thì có Ortega của chuỗi bán lẻ thời trang Zara. Ở Nhật Bản người ta hay nhắc đến Masatoshi Iro của chuỗi cửa hàng tiện lợi 7-Eleven. Ở Trung Quốc thì có Jack Ma - tỷ phú giàu nhất châu Á với trang web Taobao.com hay Lý Gia Thành của chuỗi cửa hàng mỹ phẩm - dược phẩm WWatsons. Ở Việt Nam cũng có Nguyễn Đức Tài với chuỗi bán lẻ TheGioiDiDong.com. Họ khác nhau về tuổi tác, màu da, trình độ học vấn, nhưng họ giống nhau ở hai điểm: họ kinh doanh bán lẻ và họ rất thành công.
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  Lý do thứ bai: Bán lẻ là ngành dế dàng để bắt đầu


  Trước tiên, bán lẻ không phải là một ngành mới, vì vậy bạn không phải lo lắng xem liệu mô hình kinh doanh của mình có gì bất ổn không. Bán lẻ không rủi ro như một start- up kiểu UBER, Grab hay AirBnB. Từ hàng ngàn năm trước, người ta đã biết buôn bán và tương lai cũng sẽ như vậy khi sự bùng nổ dân số kéo theo nhu cầu tiêu dùng ngày càng lớn. Việc của bạn chỉ là: khoanh vùng khách hàng mục tiêu, tìm ra đúng nhu cầu của họ và đáp ứng nhu cầu đó bằng một cửa hàng thích hợp.


  Tiếp đó, bán lẻ còn cho bạn cơ hội để thử sai nhiều lần. Với ngành sản xuất hay công nghệ, bạn phải đầu tư ban đầu rất lớn trước khi được nhìn thấy khách hàng. Rủi ro là sản phẩm làm ra không đáp ứng thị trường, bạn sẽ khó xoay xở. Một cửa hàng bán lẻ thì dễ hơn. Bạn có thể khởi động với một ít hàng hóa, hàng nào bán chậm, bạn có thể bán giảm giá để thu hồi vốn rồi thử tìm một dòng sản phẩm khác để kinh doanh. Nếu mặt bằng kinh doanh không phù hợp, bạn hoàn toàn có thể di dời cửa hàng sang một địa điểm mới. Chu trình cứ lặp lại như vậy cho tới khi mọi thứ ổn thỏa và bắt đầu sinh lời.


  Ngoài ra, bán lẻ cho bạn cơ hội làm từ nhỏ đến lớn. Nhiều ngành, đặc biệt là sản xuất, rất khó để bạn làm như vậy. Có thể bạn phải đầu tư hẳn một dây chuyển sản xuất hoàn chỉnh để làm ra những sản phẩm đầu tiên. Với ngành bán lẻ, bạn có thể bắt đầu từ một cửa hiệu nhỏ, sau đó mở rộng từ từ khi đã có nhiều khách hàng hơn. Khi cửa hàng đã đạt mức ổn định và sinh lời, bạn có thể nhân rộng mô hình bằng các điểm bán mới. Chẳng mấy chốc, công việc kinh doanh của bạn đã trở lên lớn mạnh. Đó là công thức chung của hầu hết các chuối bán lẻ thành công.


  Lý do thứ ba: Bán lẻ cho dòng tiển mặt đều đặn mỗi ngày


  Có những ngành kinh doanh cho doanh thu lớn nhưng dòng tiển thì rất tệ. Tôi lấy ví dụ là ngành xây dựng hoặc ngành gia công. Bạn vui mừng khi ký được hợp đồng lớn nhưng nếu khách hàng thanh toán trễ vài ngày hoặc vài tuần thì sẽ là cơn ác mộng thật sự. Công nhân của bạn sẽ ngừng làm việc nếu bạn thanh toán lương trễ. Công nhân thì lãnh lương theo tuần hoặc tháng, trong khi khách hàng lại nghiệm thu và thanh toán cho bạn theo từng giai đoạn, sau khi đã đi qua nhiều phòng ban và ký hàng tá giấy tờ.


  Với bán lẻ, câu quen thuộc nhất chính là: “tiền trao, cháo múc”. Trừ khi bạn bán hàng online và chấp nhận thanh toán theo hình thức COD (giao hàng mới thu tiền), sẽ không có công nợ cũng như không có hợp đồng với các điểu khoản thanh toán lằng nhằng. Doanh thu mỗi ngày chính là dòng tiển và dòng tiển cũng chính là máu của doanh nghiệp. Khi máu huyết lưu thông đều đặn thì cơ thể sẽ khỏe mạnh.


  Lý do thứ tư: Bán lẻ dễ dàng tự động hóa và kiểm soát từ xa


  Nếu bạn kinh doanh trong ngành dịch vụ như spa, du lịch hoặc đào tạo, rủi ro khi bạn không có mặt để điều hành trực tiếp là rất lớn, nhất là ở khâu chất lượng dịch vụ mà nhân viên của bạn cung cấp cho khách hàng. Với ngành bán lẻ, khách hàng quan tâm đến sản phẩm nhiều hơn. Chất lượng dịch vụ cũng cần thiết nhưng chỉ là thứ yếu. Ngoài ra, dịch vụ trong ngành bán lẻ cũng đơn giản hơn so với các ngành khác. Ta có thể làm một phép so sánh giữa ngành bán lẻ và ngành dịch vụ ăn uống. Nếu trong một cửa hàng bán lẻ tiêu chuẩn, bạn chỉ cần kiểm soát chất lượng phục vụ của ba vị trí nhân viên là bảo vệ, bán hàng và thu ngân thì với một nhà hàng bạn sẽ phải chiến đấu với một “dàn nhạc giao hưởng” Tôi xin kể từ ngoài vào: đầu tiên là nhân viên bảo vệ giữ xe, nhân viên tiếp đón, nhân viên order món, rồi tới phục vụ bàn, nhân viên tiếp thực, mấy em tiếp thị bia. Bên trong thì có đầu bếp, phụ bếp, nhân viên sơ chế, chị rửa chén, cô tạp vụ và còn cả em thu ngân nữa. Kể thôi cũng đã thấy mệt rồi! Trong cửa hàng, sản phẩm được làm từ nhà sản xuất, bạn dễ dàng theo dõi và kiểm soát được chất lượng. Với nhà hàng, bạn không biết được hôm nay dầu bếp của mình vui hay buồn, ra món ngon hay dở. Trong cửa hàng, thất thoát vẫn thường xuyên xảy ra nhưng bạn đo lường được chính xác là bao nhiêu khi kiểm kê tồn kho. Trong khi ở nhà hàng, nhân viên có thể đánh cắp vài con tôm đắt tiền hoặc nửa gói gia vị mỗi ngày trong nhiều năm nhiều tháng mà bạn không hề hay biết.


  Chưa bao giờ bạn có thể quản lý một cửa hàng dễ dàng như thời điểm hiện tại. Nhiều thiết bị, phần mềm và ứng dụng rẻ tiền nhưng cực kỳ mạnh mẽ đã có sẵn. Chỉ với một chiếc smartphone, bạn đã có thể xem camera từng cửa hàng ở bất kỳ đâu, nghe nhân viên nói gì với khách hàng vào bất kỳ lúc nào. Bạn ở nhà nhưng vẫn biết được sáng nay cửa hàng đã bán được bao nhiêu đơn hàng, cho những ai, cụ thể là sản phẩm gì. Thậm chí nếu thích, bạn có thể cài đặt để điện thoại của mình sẽ rung lên mỗi khi có một đơn hàng mới. Tất cả những cái đó đã có sẵn và tôi sẽ định hướng cho bạn cách làm điều này ở những chương tiếp theo.


  Lý do cuối cùng: Bán lẻ dễ dàng nhân rộng.


  Đúng vậy! Do có thể dễ dàng kiểm soát từng cửa hàng mà bán lẻ không khó để nhân rộng. Đó cũng là lý do vì sao có nhiều chuỗi bán lẻ hơn là chuỗi spa hoặc chuỗi làm tóc. Bạn có thể bắt đầu bằng một cửa hàng, cố gắng gọt giữa và đóng gói mọi thứ trong vòng 1-2 năm. Sau đó, bạn sẽ có nhiều lựa chọn để tiếp tục phát triển mô hình thành công của mình. Nếu có thể huy động vốn, bạn sẽ tự mở tiếp các cửa hàng khác và toàn quyền quản lý chúng. Nếu không đủ vốn, bạn cũng có thể chọn nhượng quyền kinh doanh. Có nhiều người muốn mua công thức kinh doanh này để bắt đầu cửa hàng của họ với ít rủi ro nhất. Thu nhập của bạn sẽ tăng dần theo số lượng cửa hàng mà bạn sở hữu hoặc nhượng quyền. Đó là những cỗ máy in tiền thật sự.


  Tóm lại, bán lẻ là ngành đế quản lý hơn hầu hết các ngành kinh doanh khác. Vì vậy, bạn có thể tự động hóa, mở rộng và dễ dàng kiểm soát từ xa. Đó cũng là lý do tuyệt vời nhất mà tôi khuyên bạn nên chọn bán lẻ để khởi nghiệp. Bạn sẽ không chỉ giàu mà còn có được sự tự do như bạn hằng mong ước!




  

    

      Chương III. 
THỜI CƠ CỦA BẠN ĐANG ĐẾN


    


  


  


  Thị trường bán lẻ Việt Nam đang ở giai đoạn bùng nổ


  Sở dĩ có nhận định như vậy là bởi vì nước ta đang giai đoạn đầu của cơ cấu dân số vàng và mới chuyển từ nước có thu nhập thấp sang thu nhập trung bình. Việt Nam đang có khoảng 63 triệu trên tổng số 90 triệu dân trong độ tuổi lao động. Dân số trong độ tuổi lao động chiếm đa số sẽ giúp cho thị trường tiêu thụ, đặc biệt là bán lẻ phát triển mạnh. Bởi dân số trong thời kỳ này vừa là lực lượng sản xuất chủ lực vừa là lực lượng tiêu dùng chính. Nhiều nghiên cứu trong những năm gần đây đã chứng minh, chỉ phí tiêu dùng tăng nhanh theo tuổi và đạt mức lớn nhất trong nhóm tuổi từ 25-29. Mức tiêu dùng này duy trì ở mức cao cho đến 45 tuổi.


  Cũng chính vì lý do đó mà gần đây chúng ta nghe nói nhiều về dòng vốn đầu tư nước ngoài đổ vào thị trường bán lẻ Việt Nam. Trong đó nổi bật nhất là vụ mua lại BigC, Metro và Nguyễn Kim của các đại gia Thái Lan. Hay sự vào cuộc rất nghiêm túc của tập đoàn AEON Nhật Bản với nhiều trung tâm thương mại lớn. Ngoài ra, khi tôi viết những dòng đầu tiên của quyển sách này thì thương hiệu cửa hàng tiện lợi lớn nhất thế giới 7-Eleven cũng đã có mặt tại Thành phố Hồ Chí Minh.


  Nhưng hãy lưu ý, thời kỳ cơ cấu dân số vàng chỉ kéo dài khoảng 35 năm, song song đó sẽ là quá trình già hóa dân số. Như vậy, chúng ta có thể dự đoán rằng đỉnh điểm của giai đoạn bùng nổ tiêu dùng sẽ rơi vào khoảng năm 2025 rồi chấm dứt vào năm 2040. Đây là thời điểm lý tưởng để bạn bắt đúng “con sóng thị trường” và cưỡi lên nó bằng một cánh buồm no gió.


  [image: Image]

  Bạn phải biết mình muốn gì


  Gần đây truyền thông hay nói nhiều về start-up hay còn gọi là Khởi nghiệp sáng tạo. Đó là khi bạn bắt đầu một doanh nghiệp với ý tưởng chưa bao giờ được thực hiện. Nếu thành công, bạn sẽ bứt phá trở thành doanh nghiệp trị giá hàng tỷ đô la. Đó là những UBER, Grab, AirBnB, WhatsApp hay Instagram... Nhưng tôi thấy truyền thông có vẻ đã “tô hồng” cho start-up. Tỉ lệ thất bại của start-up là hơn 90%, và nếu bạn chưa hể có kinh nghiệm thì rõ ràng bạn biết mình sẽ đi về đâu rồi đấy!?


  Tôi không có ý nói rằng bạn không nên chọn start-up. Nhưng rõ ràng bạn có một cách khác để khởi nghiệp kinh doanh với tỷ lệ thành công cao hơn rất nhiều. Đó là khởi nghiệp bằng những mô hình kinh doanh sẵn có hay còn gọi là SME hoặc Small Business. Việc của bạn chỉ là học hỏi công thức đã thành công ở nơi khác, bổ sung các cải tiến mới và nỗ lực để làm tốt hơn tại địa phương của mình. Có nhiều mô hình kinh doanh nhỏ nhưng rất hiệu quả để bạn bắt chước. Cách làm này phù hợp với phần lớn mọi người. Và theo quan điểm của tôi, tạo ra nhiều cái nhỏ hiệu quả thì vẫn tốt như làm một cái lớn.


  Ngoài ra, để được tự do và giàu có, bạn cẩn phải có mục tiêu cụ thể, từng bước cho con thuyền tài chính của mình. Đã có quá nhiều sách, khoá học và các diễn giả nói về chủ để này, tôi sẽ không để cập thêm nữa. Nhưng nếu bạn còn mơ hồ trong các mục tiêu thì bạn sẽ không bao giờ đạt được nó. Tôi đã từng cho rằng Tự Do Tài Chính là phải kiếm được thật nhiều tiển, nhiều hơn khả năng tôi có thể tiêu xài. Nhận định đó không sai nhưng nó không tốt để thực hiện. Thật là mơ hồ khi đặt ra mục tiêu: tôi sẽ kiếm thật nhiều tiển! Với mục tiêu đó, bạn không thể vạch ra cho mình một kế hoạch hành động rõ ràng và khả thi.


  Nhiều tiền nhưng là bao nhiêu? Để đạt được mục tiêu bạn phải biết chính xác số tiền mà bạn cẩn. Với cá nhân tôi, vào thời điểm viết quyển sách này năm 2017, tôi chỉ cần 50 triệu đồng/cháng là đủ để cả gia đình sống sung túc và không lo lắng nhiều về chuyện tiền bạc. Trước đó tôi đã đặt mục tiêu kiếm 1 tỷ đồng/ tháng vào năm 30 tuổi. Tôi loay hoay không biết phải làm gì để đạt được mục tiêu này. Tôi quyết định tập trung vào nấc thang đầu tiên, tập trung cho cái mình cần chứ không phải cái mình muốn. Tôi đã điều chỉnh mục tiêu còn 100 triệu đồng / tháng và bỗng thấy thật thoải mái, dễ dàng để có được những kế hoạch hành động rất khả thi.


  Hãy cụ thể mức thu nhập hằng tháng mà bạn cần đạt được trong vòng 03 năm tới. Nếu như bạn nói rằng tôi cần bắt đầu với 30 triệu, 50 triệu hoặc 100 triệu thu nhập mỗi tháng để sống hạnh phúc và cảm thấy tự tin với mục tiêu đó thì ôi xin chúc mừng bạn. Bạn đã có mục tiêu rất rõ ràng. Giờ là lúc để nghĩ về một kế hoạch hành động cụ thể. Nếu bạn còn lăn tăn chưa biết bắt đầu bằng lĩnh vực nào thì hãy khởi động với một cửa hàng bán lẻ! Nếu thành công, tôi dám cá là bạn sẽ dễ dàng đạt được mục tiêu trên trong vòng 3 năm tới và có một cuộc sống tự do, hạnh phúc trong suốt nhiều năm sau đó.


  Làm cái mình yêu thích.


  Nếu tôi bảo bạn phải mở một công ty để kinh doanh thì chắc mọi thứ sẽ trở nên rắc rối và khó thực hiện. Nhưng ở đây rất đơn giản: chuyện của bạn chỉ là mở một cửa hàng bán lẻ và làm cho nó đông khách. Một cửa hàng như bao cửa hàng mà bạn đã từng ghé qua mua sắm. Bạn có thể bắt đầu bằng bất cứ sản phẩm nào mà bạn thích. Nếu thích mặc đẹp, bạn có thể mở shop thời trang. Nếu yêu mấy món xinh xinh, bạn có thể mở cửa hàng trang sức, phụ kiện hoặc mỹ phẩm. Nếu đang ở độ tuổi có con nhỏ, tôi khuyến khích bạn mở một cửa hàng thời trang cho trẻ hoặc một shop đồ chơi chuyên nghiệp. Trường hợp đã học qua một chuyên ngành nào đó thì bạn có thể mở cửa hàng bán sản phẩm phù hợp với chuyên ngành của mình như: cửa hàng nội thất, cửa hàng điện máy, cửa hàng phụ tùng ô-tô... Tùy theo sở thích và năng lực mà bạn hoàn toàn có thể chọn để bắt đầu nhỏ hay lớn, sản phẩm rẻ tiển hay đắt tiền. Mỗi lựa chọn đều cho bạn những cơ hội khác nhau và thành quả cũng rất khác nhau. Nhưng điều quan trọng là bạn hãy chọn đi, làm ngay một cái gì đó mà bạn cảm thấy tự tin nhất, yêu thích nhất!


  Giờ là lúc phải hành động


  Nhiều bạn hỏi tôi: “Em cũng muốn kinh doanh nhưng em sợ thất bại quá. Em phải bắt đầu từ đâu?”. Tòi đã trả lời ngay là: “Học thôi em ạ!”. Kinh doanh cũng giống như lái xe trên đường, bạn cần kiến thức và kỹ năng. Không ai sinh ra đã biết làm mọi thứ. Tất cả đều phải bắt đầu bằng việc đi học. Nhiều người nghĩ tới kinh doanh là “sợ” đủ thứ. Sợ kinh doanh cũng giống như sợ lái xe lần đầu thôi. Cái gì người ta không biết, không rõ thì người ta sợ. Vậy cách đơn giản để không sợ nữa là hãy học. Học thì nhiều cách lắm: đọc sách, tham dự các khóa đào tạo, gặp gỡ những người thành công hơn mình vxv... Đó chắn chắn phải là bước đi đầu tiên để vượt qua nỗi sợ và tránh phải trả giá quá đắt!


  Nỗi sợ luôn là cái đầu tiên xuất hiện khi bạn định làm điều gì đó hoàn toàn mới. Tôi biết là bạn không sợ thất bại. Chính xác là bạn sợ mình sẽ mất tiền và nợ nần. Bạn sợ người thân sẽ trách móc, bạn bè chê cười. Bạn sợ mình nghỉ việc để kinh doanh, lỡ như thất bại, bạn sẽ không còn biết phải làm gì để có thu nhập. Nhưng bạn ơi, tất cả những nỗi sợ đó chỉ là sự thêu dệt của trí năng mà thôi. Bạn càng nghĩ nhiều về những nối sợ thì trí năng của bạn sẽ càng vẽ nên nhiều câu chuyện ly kì. Rồi tự nó dựng lên nhiều luận cứ rất chắc chắn để bạn tin và khóa chặt mọi hành động. Kiểu như: “Bây giờ chưa phải là lúc thích hợp, mình cần thêm kinh nghiệm sống!” hoặc “Nhà mình không có ai làm kinh doanh nên chắc mình cũng không có duyên mua bán”...


  Lúc tôi khởi nghiệp năm 21 tuổi, một người bạn thân sau khi nghe qua kế hoạch đã chia sẻ với một thái độ rất chín chắn: “Tôi sẽ không như anh, bắt đầu lúc này là quá sớm. Tôi sẽ đi làm vài năm, tích lay đây đủ kinh nghiệm, vốn liếng rồi mới khởi nghiệp”. Yeah! Bạn biết chuyện gì đã xây ra không? Cho tới hôm nay, khi tôi 35 tuổi, thong thả lái xe đi bơi lội, ăn sáng và cà phê đọc sách đến tận trưa thì người bạn kia vẫn còn là một anh nhân viên văn phòng rất nghiêm túc và đúng giờ.


  Không có gì là không thể đối với bạn và cũng không có phút giây nào thích hợp hơn PHÚT GIẦY NÀY! Chỉ có hành động ngay bây giờ mới có được kết quả. Hành trình vạn dặm bắt đầu bằng một bước chân. Tôi có mặt ở đây là để chia sẽ cho bạn những kinh nghiệm mà tôi đúc kết được trên chặng đường đã qua. Hy vọng những kinh nghiệm ít ỏi này sẽ có trong hành trang khởi nghiệp của bạn.


  Hãy kết bạn với tôi theo thông tin hướng dẫn ở bìa sau của quyển sách. Chúng ta sẽ có dịp chia sẻ những khó khăn, thử thách trên hành trình khởi nghiệp sắp tới.


  Hẹn gặp bạn trên đỉnh thành công!




  

    

      PHẦN 2: BẢN ĐỒ KHO BÁU


    


  


  


  Vậy là bạn đã quyết định đặt một chân lên hải trình vạn dặm của mình. Chúc mừng bạn!


  Trong chương này, tôi sẽ cung cấp những kỹ năng cơ bản để bạn tự xây dựng chiến lược kinh doanh đúng cho cửa hàng sắp tới. Chiến lược đó không khác gì một tấm bản đồ. Nó giúp bạn định hướng chính xác cho con thuyển kinh doanh của mình trên biển cả mênh mông đầy thử thách.




  

    

      Chương I. 
TÌM KIẾM Ý TƯỞNG KINH DOANH


    


  


  


  Nhiểu bạn cứ bảo em muốn kinh doanh lắm, mở cửa hàng bán cái gì đó nhưng chưa biết phải kinh doanh gì, bán cái gì. Mà họ gặp tôi lần nào cũng có mỗi câu chuyện cũ rích đó. Tôi dám chắc là ý tưởng không đến theo kiểu: một buổi sáng thật đẹp, bạn thơ thẩn ở góc cà phê thật xinh rồi bóng đèn chợt xuất hiện như trong phim đâu. Tìn tôi đi, phải chịu khó đi tìm, đi săn, đào xới lên thì mới có!


  Ý tưởng ở đâu?


  Ý tưởng kinh doanh ở ngay địa phương của bạn. Hãy ghé thăm những cửa hàng đông khách nhất ở khu vực bạn sinh sống và quan sát xem vì sao họ thành công. Sau đó, hãy thử đóng vai là khách hàng và tìm ra những vấn đề bạn chưa hài lòng ở họ. Viết tất cả những điều bạn chưa hài lòng ra giấy rồi thử suy nghĩ xem có cách nào để khắc phục và làm tốt hơn không? Đây là cách đơn giản nhất để bạn sao chép một mô hình thành công sẵn có và cải tiến nó để có một ý tưởng kinh doanh riêng cho mình.


  Ý tưởng kinh doanh có trên Internet. Bạn có thể tìm kiếm trên Google Search với các từ khóa như “ý tưởng kinh doanh” hoặc “mô hình kinh doanh” Bạn cũng có thể tìm sâu hơn với các từ khóa liên quan tới lĩnh vực mà bạn quan tâm như: “mô hình shop mỹ phẩm”, “hình ảnh cửa hàng thực phẩm chức năng” ... Ngoài ra, Google còn cung cấp cho bạn công cụ Google Trends (https://trends.google.com) rất hữu ích để bạn tìm hiểu xem cái gì đang là xu hướng trong lĩnh vực mà bạn quan tâm. Bắt đúng xu hướng cũng là cách để có ý tưởng kinh doanh tuyệt vời.


  Ý tưởng kinh doanh có ở các thành phố và trung tâm thương mại lớn. Thường thì các xu hướng mới sẽ xuất hiện ở đây trước tiên. Vì vậy, hãy dành thời gian đến các trung tâm thương mại lớn, quan sát xem có những mô hình bán lẻ nào mới không, chụp ảnh và ghi nhận lại những cái hay mà bạn tìm thấy. Không bao lâu, bạn sẽ có cả bộ sưu tập ý tưởng. Cách tốt hơn nữa để tìm ý tưởng là đi du lịch nước ngoài. Bản thân tôi đã hơn 2 lần phát triển các cửa hàng kinh doanh mới là nhờ lượm lặt những ý tưởng từ Singapore và Trung Quốc. Đôi khi, kinh doanh chỉ đơn giản là dịch chuyển một cái mới từ chỗ có đến chỗ chưa có mà thôi!


  Ý tưởng đến từ những người thành công đi trước. Hãy tìm cách liên lạc và gặp gỡ họ thường xuyên, nhất là các chủ cửa hàng đông khách. Hãy hỏi về cách làm của họ để qua đó bạn tự đúc kết công thức thành công cho mình và tìm kiếm các ý tưởng mới. Ngày nay, với mạng xã hội, cách đơn giản để kết giao với một chủ cửa hàng là tìm ra fanpage trên Facebook và nhắn tin bày tỏ sự ngưỡng mộ với thành công của họ rồi để nghị một cuộc gặp gỡ để bạn học hỏi kinh nghiệm. Nhớ là phải thật chân thành đấy nhé!


  Ý tưởng còn có thể được giải quyết nhanh chóng bằng cách mua lại một thương hiệu nhượng quyền. Bạn có thể tìm kiếm trên Google với từ khóa “nhượng quyển kinh doanh” hoặc “mở đại lý”... Với cách này, bạn không chỉ có sẵn phương án kinh doanh, mà còn có cả công thức thành công và mọi thứ khác để bắt đầu với ít rủi ro nhất. Đương nhiên, bên cạnh tính sẵn có và an toàn, mua nhượng quyền cũng có nhược điểm. Nhược điểm đầu tiên là vốn đầu tư của bạn sẽ tăng do phải trả thêm phí bản quyển thương hiệu. Thường thì bạn cũng không thể tự co kéo số vốn ban đầu hoặc đầu tư từng bước cuốn chiếu vì phải mở cửa hàng theo tiêu chuẩn chung. Quan trọng hơn là bạn phải tuân thủ nhiều quy định từ phía chủ nhượng quyền, không thể tự ý kinh doanh theo cách mà bạn nghĩ. Cái gì cũng có hai mặt, chọn an toàn thì sẽ mất tự do, chọn tự do thì sẽ có rủi ro.


  Chọn lựa ý tưởng


  Vậy là bạn đã biết cách để tìm kiếm những ý tưởng kinh doanh cho riêng mình. Nhưng thật ra, tìm ý tưởng không khó, phải chọn một cái để bắt đầu thì mới khó. Bạn có thể dựa vào 3 tiêu chí sau để quyết định “con thuyền” của mình:


  Tiêu chí thứ nhất - sở thích hoặc sở trường của bạn là gì? Nếu bạn thích thời trang, hãy mở một shop quần áo hoặc giày dép. Nếu yêu thích trẻ em, hãy mở shop kinh doanh các sản phẩm thời trang, đồ chơi, đồ dùng cho mẹ và bé. Nếu bạn quan tâm nhiều đến chủ để sức khỏe và làm đẹp, bạn có thể bắt đầu với thực phẩm chức năng, mỹ phẩm hoặc cửa hàng rau sạch. Ai cũng có sở thích hoặc sở trường riêng. Khách hàng chỉ chọn bạn khi bạn là người làm tốt nhất. Hãy biến nó thành đam mê và theo đuổi đến cùng.


  Tiêu chí thứ hai - quy mô nào phù hợp với bạn? Mỗi mô hình kinh doanh đòi hỏi quy mô khác nhau và số vốn đầu tư khác nhau. Nếu bạn có ít vốn, hãy chọn bắt đầu bằng một mô hình nhỏ trước. Sau này, khi đã có nhiều kinh nghiệm và vốn liếng, bạn có thể chọn làm những mô hình lớn hơn. Thường thì doanh thu của mô hình lớn với những sản phẩm giá trị cao hơn thì sẽ tốt hơn. Nhưng chưa thể nói trước là mô hình nào sẽ hiệu quả hơn. Điều chắc chắn là nếu bạn chọn làm ngay một mô hình lớn khi kinh nghiệm và vốn liếng không đả, thì đó đã là một tiền đề cho thất bại.


  

    Lưu ý: Lựa chọn nào của bạn cũng đúng và nó chỉ diễn ra khi bạn quyết định. Nhưng để có quyết định tốt nhất, hãy lắng nghe trái tim mình!


  


  Ví dụ ngay bản thân tôi, lúc khởi nghiệp tôi chỉ chọn mở cửa hàng phụ kiện thời trang nhỏ với số vốn chỉ từ 120 triệu đồng cho một shop. Nhưng khi đã có kinh nghiệm, tôi chọn mở cửa hàng chuyên doanh đồ chơi trẻ em, đầu tư cho mỗi shop khoảng 500 triệu đồng. Ông bà ta từ xưa đã dạy “liệu cơm gắp mắm” rồi còn gì!?


  Tiêu chí thứ ba - độ bền vững của mô hình kinh doanh? Bạn phải nghiên cứu xem liệu rằng ý tưởng hay sản phẩm mà bạn chọn sẽ còn có khách hàng trong bao lâu nữa. Nhiều mô hình hay sản phẩm rất “hot” trong giới trẻ, cửa hàng mọc lên như nấm nhưng sau 3-6 tháng thì lặng lẽ đóng cửa. Ví dụ như: cà phê mang đi, trà chanh chém gió, mì cay 7 cấp độ... Đó chỉ là các trào lưu ngắn hạn. Đặc điểm của chúng là dành cho giới trẻ, lên rất nhanh nhưng xuống cũng rất nhanh. Nếu bạn có ý tưởng kinh doanh một mô hình tương tự thì hãy đầu tư ít vốn nhất có thể và chuẩn bị cho một chiến lược rút lui thật gọn. Tôi vẫn chủ trương khuyên bạn nên chọn những mô hình bền vững hơn. Đó là những sản phẩm hướng tới các giá trị tương lai như: thân thiện với môi trường, chăm sóc sức khỏe, làm đẹp, tiện ích, giáo dục, công nghệ...


  Điều sau cùng tôi muốn nhắn nhủ với những bạn đang còn lăn tăn, chưa biết lựa chọn cái gì để bát đầu là: “Lựa chọn nào của bạn cũng đúng và nó chỉ diễn ra khi bạn quyết định. Nhưng để có quyết định tốt nhất, hãy lắng nghe trái tim mình!”


  Online hay offline?


  Gần đây, thương mại điện tử như một ngôi sao đang lên. Mọi người như bị cuốn vào nó. Ai cũng hô hào đi bán hàng online. Bạn cũng có ý định như vậy đúng không? Nhưng bạn ơi, có một nguyên tắc bất di bất dịch trong kinh doanh là: “Đừng bao giờ chạy theo đám đông!” Warren Buffett có một câu nói rất hay: “Hãy tham lam khi người ta sợ hãi và hãy sợ hãi khi người ta tham lam”. Lúc truyền thông đã bắt đầu nói về cái gì đó là lúc bạn phải thật sự thận trọng. Kinh doanh online không phải là phép màu để bạn đổi đời với số vốn nhỏ. Phí quảng cáo sẽ ngày càng cao còn khách hàng thì tràn ngập giữa vô số thông tin về sản phẩm cũng như thương hiệu. Qua rồi cái thời “bùng nổ smartphone và Facebook? khi mà chỉ cần chụp vài tấm ảnh đẹp, nhấn nút quảng cáo là có cả trắm đơn hàng một ngày. Kinh doanh nếu dễ đến mức đó thì cả xã hội sẽ nhanh chóng nhảy vào và thực tế cũng đang diễn ra như vậy. Cửa hàng online của bạn sẽ vừa phải cạnh tranh với mấy đứa học sinh cấp ba lẫn những đại gia bán lẻ sừng sở như Shopee hay Tiki. Chắc hẳn bạn đã dự đoán được kết quả! Không quá lời khi nói: để kinh doanh online thành công, nhiều trường hợp bạn phải bỏ thời gian, tiển bạc và kinh nghiệm còn hơn cả cửa hàng truyền thống.


  Những điều tôi để cập ở trên không hề có ý phủ định kênh bán hàng online. Thậm chí, tôi dám khẳng định nó là xu hướng không thể cưỡng lại. Các kênh giao hàng và thanh toán ngày một phát triển. Thời gian để bạn nhận hàng sau khi đặt mua giờ đây chỉ tính bằng phút. Mọi thứ đang thay đổi rất nhanh. Nhiều người còn đang nghỉ ngờ về tương lai phát triển của kênh bán lẻ truyền thống khi thương mại điện tử đang ngày càng lớn mạnh. Nhưng các chuyên gia và doanh nghiệp bán lẻ đầu ngành đều cho rằng bán lẻ truyền thống sẽ không mất đi mà trở thành kênh bổ sung qua lại cho bán hàng trực tuyến. Đó là lý do mà gần đây Amazon - trang web bán hàng trực tuyến lớn nhất ở Mỹ - đã thông báo về việc ra đời của chuỗi cửa hàng tiện lợi AmazonGo. Hay ngay tại thị trường Việt Nam, Vinamilk đang nỗ lực phát triển chuỗi bán lẻ Giấc mơ sữa Việt


  Hầu hết các khách hàng đều có tâm lý muốn “xem tận mắt, sờ tận tay” Đó mới thật sự là trải nghiệm mua sắm. Đừng quên rằng “có được sản phẩm với giá tốt nhất” chỉ là một nhu cầu của khách hàng. Nhu cầu được so sánh, chọn lựa, ướm thử, ngửi mùi thơm của hàng mới trong một không gian mát mẻ, âm nhạc du dương cũng là một nhu cầu. Không chỉ đáp ứng được các nhu cầu mang tính bản năng đó, cửa hàng offline còn tiện lợi cho việc tiếp cận khách hàng địa phương, giúp đáp ứng hàng hóa ngay lập tức cho khách, vừa tiết kiệm được chỉ phí giao hàng vừa thuận lợi hơn khi cần đổi trả hay bảo hành.
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  Suy cho cùng, online hay offline thì cũng là các kênh bán hàng. Kênh nào cũng có ưu điểm và nhược điểm. Chính vì vậy, lựa chọn tối ưu là bán hàng trên nhiều kênh nhất có thể. Có như thế, cửa hàng của bạn mới đạt được doanh thu tốt. Đó cũng chính là khái niệm bán hàng đa kênh (Omni Channel) mà gần đây thường được nhắc tới trong các hội thảo chuyên ngành bán lẻ tại Việt Nam.


  Trong quyển sách nhỏ này, tôi không thể hướng dẫn cho bạn các bí quyết để bán hàng trên kênh online, bạn có thể tự tìm hiểu qua các tài liệu khác. Ở phần cuối của quyển sách, tôi có dành một chương để định hướng cho bạn cách làm marketing bằng các công cụ trực tuyến, dùng nó để mở rộng bán kính phục vụ và chăm sóc khách hàng một cách tự động.




  

    

      Chương II. 
PHÁC THẢO MÔ HÌNH KINH DOANH


    


  


  


  Đến đây, tôi mặc nhiên là bạn đã có được ý tưởng của mình. Bạn biết mình sẽ kinh doanh mặt hàng nào và khách hàng của bạn là ai. Trong phần này tôi sẽ tập trung nói về chiến lược kinh doanh. Đây là một phần khó với hầu hết các bạn mới bắt đầu nhưng lại là phần rất quan trọng. Vì theo quan sát của tôi, hầu hết các cửa hàng cứ mọc lên rồi chết đi sau vài tháng đều có cùng một nguyên nhân là chiến lược không tốt hoặc tệ hơn là không có chiến lược cụ thể nào cả. Hầu hết đều làm theo bản năng hoặc đám đông, thấy người khác làm sao thì bắt chước làm vậy mà không thật sự chuẩn bị cho mình một chiến lược kinh doanh đúng.


  Để mọi thứ trở nên trong sáng hơn, tôi sẽ cố gắng dùng những từ ngữ và ví dụ chân phương nhất để bạn hiểu được vấn để và áp dụng nó cho cửa hàng sắp tới.


  Bạn bán sản phẩm gì?


  Khách hàng của bạn là ai?


  Trước tiên, bạn phải biết mình bán những mặt hàng gì và mặt hàng đó có nhắm tới một nhóm khách hàng cụ thể nào không. Đã qua rồi cái thời “một người bán - vạn người mua”. Cửa hàng không phải là nơi bạn đổ đống sản phẩm rồi ai có như cầu thì tự tìm đến. Bạn không thể bán tất cả sản phẩm và cũng không thể phục vụ tất cả mọi người. Trong thị trường cạnh tranh, bạn phải tập trung cụ thể vào một nhóm sản phẩm và tập hợp khách hàng nhất định của mình. Thị trường càng cạnh tranh bạn càng phải tập trung sâu. Để tôi lấy ví dụ ở ngành thời trang:


  Nếu bạn kinh doanh thời trang cho trẻ em: Bạn hoàn toàn có thể nhắm bán tất cả sản phẩm quần, áo, giày dép, nón mũ, cho cả bé trai lẫn bé gái trong độ tuổi từ 1 đến 11. Vì ngay thời điểm hiện tại, thời trang trẻ em là một thị trường chưa có nhiều sự cạnh tranh.


  Nhưng nếu bạn nhắm tới kinh doanh thời trang nữ thì cần cẩn trọng vì ngành hàng này cạnh tranh cao hơn. Bạn nên chọn một ngách nhất định như: thời trang nữ công sở, đồ nữ mặc ở nhà hoặc thời trang đầm váy dự tiệc cho phụ nữ trung niên.


  

    Lưu ý: Có nhiều chuyên môn tức là không có chuyên môn nào hết!


  


  Chuyện gì xảy ra nếu bạn muốn nhắm bán tất cá sản phẩm và phục vụ nhiều tầng lớp khách hàng khác nhau? Hãy tưởng tượng bạn bị đau tim và đang nằm trên giường bệnh chờ phẫu thuật. Một vị bác sĩ lạ mặt bước vào và trấn an bạn: “Em yên tâm, anh là một bác sĩ dày dặn kinh nghiệm với rất nhiều chuyên môn: nha khoa, da liễu, tai mũi họng, phụ khoa, cơ xương khớp và cả phẫu thuật nữa!”. Nghe xong lời giới thiệu đó, không biết bạn còn đủ can đảm để nằm yên cho vị bác sĩ này rạch một đường trên ngực nữa không? Thế đấy! Khi có ai hỏi chuyên môn của bạn là gì, đừng bao giờ trả lời rằng tôi có rất nhiều chuyên môn. Có nhiều chuyên môn tức là không có chuyên môn nào hết!


  Cửa hàng của bạn cũng vậy! Khách hàng sẽ chọn tới chỗ của bạn nếu bạn là người làm tốt nhất. Hãy chọn một “chuyên môn” rồi nhắm vào một nhóm khách hàng cụ thể. Tôi quan sát và thấy rằng có rất nhiều cửa hàng bán lẻ mắc sai lầm kinh điển này. Bằng chứng là họ làm một cái bảng hiệu to với dòng chữ “chuyên kinh doanh quần áo thời trang nam nữ”. Hoặc họ bài trí một cửa bàng vừa bán văn phòng phẩm, vừa bán sách giáo khoa, bán cả đồ chơi trẻ em lẫn dầu ăn. Những cửa hàng kiểu bách hóa tổng hợp như thế chỉ phù hợp với một thị trường nhỏ và sơ khai, trước sau gì cũng bị các các cửa hàng chuyên doanh lấy hết khách.


  Càng chuyên sâu thì càng dễ làm, dễ tiếp thị. Nhưng không phải cứ chuyên thật sâu thì tốt. Nếu bạn tập trung vào một nhóm quá nhỏ có thể bạn không có đủ khách hàng như mong muốn. Bạn phải tính toán xem liệu nhóm sản phẩm và phân khúc khách hàng mà bạn chọn có đủ lớn tạo để ra doanh thư và lợi nhuận cho cửa hàng hay không. Với một thị trường nhỏ như thị trấn thì việc bán kèm nhiều mặt hàng là cần thiết. Nhưng nếu có bán nhiều mặt hàng trong cửa hàng thì cũng nên nhắm vào các sản phẩm có liên quan với nhau trên cùng một nhóm khách hàng cụ thể. Đừng cố gắng phục vụ tất cả tầng lớp khách hàng khác nhau! Ví dụ như cửa hàng mẹ và bé, chỉ nhắm bán các sản phẩm đồ dùng, sữa, tã, thời trang hay đồ chơi vì đối tượng phục vụ của các cửa hàng này là bà mẹ có con nhỏ.


  Vấn đề không phải là sâu hay cạn mà phải đủ! Nếu bạn vẫn không biết là có đủ hay chưa thì tôi khuyên bạn bắt đầu khởi động cửa hàng với một phân khúc nhỏ trước. Khi cửa hàng đã đi vào hoạt động, bạn có thể mở rộng dân các mặt hàng cho phù hợp với địa phương và tình hình thực tế. Nhớ là hãy dành một phần vốn và không gian cho những sản phẩm cần bổ sung sau này.


  Bạn có hiểu khách hàng của mình?


  Để phác thảo được mô hình cửa hàng phù hợp, bạn cần phải hiểu rõ khách hàng của mình. Nếu không nói quá thì khách hàng mới là người quyết định cửa hàng của bạn ở đầu, to hay nhỏ, tên gì, màu sắc ra sao, kệ trưng bày cao hay thấp, bố trí như thế nào.


  Để tôi lấy ví dụ để bạn dễ hiểu:


  Nếu bạn kinh doanh thời trang cho teen, cửa hàng phải ở gần trường trung học, các con đường vui chơi giải trí. Bạn phải đặt tên thương hiệu trẻ trung, màu sắc nhận diện tươi sáng, thiết kế cửa hàng hiện đại.


  Nếu bạn kinh doanh thời trang công sở, bạn phải đặt cửa hàng trên tuyến đường có nhiều dân văn phòng đi làm về, bên tay phải. Tên thương hiệu phải nghiêm túc nhưng hiện đại, màu sắc nhận diện trầm ấm, bố trí cửa hàng ngăn nắp, thẳng hàng, chặt chẽ.


  Nếu bạn bán đồ chơi trẻ em, bạn phải nằm gần trường mẫu giáo và tiểu học, trên các con đường nhiều bé đi học về. Tên thương hiệu phải dễ đọc với trẻ, màu sắc nhận diện sặc sỡ, bố trí kệ hàng thấp để bé dễ lấy hàng


  Không chỉ thế, mẫu mã sản phẩm, cách nhắm đối tượng mục tiêu trong quảng cáo, độ tuổi và giới tính của nhân viên hay cách nhân viên bạn chào khách... cũng đều phụ thuộc vào khách hàng của bạn là ai. Vì vậy, phân tích và hiểu rõ khách hàng là cực kỳ quan trọng.


  Một trong những cách hiệu quả để phân tích và tìm hiểu khách hàng là sử dụng sơ đồ thấu cảm. Hãy tìm hiểu và liệt kê các thông tin liên quan tới khách hàng mục tiêu của bạn theo sơ đồ bên dưới. Bạn sẽ mất một ít thời gian cho việc này. Nhưng sau đó, bạn sẽ có cái nhìn thấu đáo hơn về thượng đế mà bạn sẽ phải phục vụ.
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  1. Người đó nhìn thấy gì: Điểu người đó trông thấy như thế nào? Xung quanh người đó có những ai? Ai là bạn của người đó? Hằng ngày người đó tiếp xúc với những thông tin quảng cáo hay sản phẩm nào? Người đó đang đối mặt với vấn đề gì?


  2. Người đó nghe thấy gì: Bạn bè, người thân của người đó nói gì? Ai thực sự ảnh hưởng và ảnh hưởng với người đó ra sao? Những kênh truyền thông nào tác động mạnh mế tới họ?


  3. Người đó suy nghĩ và cảm nhận như thế nào: Điều gì thật sự quan trọng với người đó (những điều sâu kín mà thậm chí họ không nói ra hoặc không ý thức)? Cảm xúc nào thúc đẩy người đó? Điều gì khiến người đó có thể mất ngủ? Người đó có ước mơ và nguyện vọng gì?


  4. Người đó nói nói gì và làm gì: hình dung ra những gì người đó có thể nói hoặc cư xử nơi công cộng. Người đó có thái độ ra sao? Họ nói về những vấn đề gì? Hãy chú ý tới sự khác biệt giữa cái họ suy nghĩ bên trong và hành động thể hiện bên ngoài.


  5. Khó khăn và nỗi sợ: Nỗi bức xúc lớn nhất của người đó là gì? Chướng ngại nào ngăn cản họ đến với điều họ mong muốn? Người đó sợ những rủi ro nào?


  6. Thành quả và hạnh phúc: Người đó mong muốn đạt được điều gì? Thước đo thành công của họ? Điều gì khiến họ hạnh phúc? Thử nghĩ vài cách mà họ có thể dùng để đạt được mục tiêu của mình.


  Hãy vẽ lại sơ đồ trên thấu cảm trên một tờ giấy đủ lớn, thử tưởng tượng về một khách hàng lý tưởng của bạn, rồi lần lượt trả lời các câu hỏi trong từng chủ đề ở trên. Tất nhiên là hãy hướng trọng tâm về các vấn để có liên quan tới sản phẩm mà bạn dự định kinh doanh nhé!


  Ví dụ bạn dự định kinh doanh trái cây tươi cho đối tượng phụ nữ có gia đình và thu nhập khá. Phân tích theo sơ đồ thấu cảm bạn sẽ thấy rằng:


  1. Người đó nhìn thấy gì: trái cây thì tốt nhưng có quá nhiều trái cây Trung Quốc ở chợ. Họ đọc báo mạng, facebook thấy nhiều vụ ngộ độc do ăn trái cây.


  2. Người đó nghe thấy gì: họ nghe nhiều người đồn rằng trái cây tươi tẩm ướp rất nhiều hóa chất độc hại, nông dân Việt Nam xịt rất nhiều thuốc hóa học.


  3. Người đó suy nghĩ và cảm nhận như thế nào: mình sợ bị ngộ độc, sợ bị ung thư, mình không có cách nào để phân biệt đâu là trái cây sạch.


  4. Người đó nói nói gì và làm gì: họ vào siêu thị để mua trái cây vì nghĩ rằng ở đó an toàn hơn các chợ. Cuối tuần họ vào siêu thị một lần để mua trái cây ăn cả tuần.


  5. Khó khăn và nỗi sợ: Mua trái cây ở chợ hoặc sạp nhỏ lẻ không có thương hiệu rất sợ bị mua lầm. Sợ bị ngộ độc do ăn trái cây. Siêu thị thì mỗi lần mua phải đi bộ rất xa, mất thời gian.


  6. Thành quả và hạnh phúc: được ăn nhiều trái cây tươi mỗi ngày rất tốt cho sức khỏe, có được làn da khỏe đẹp nhờ ăn nhiều trái cây.


  Với phân tích đơn giản như trên, bạn sẽ dễ dàng phác thảo được chiến lược kinh doanh đánh đúng tâm lý khách hàng như sau:


  Cửa hàng chuyên doanh trái cây với nhiều loại sản phẩm để khách hàng lựa chọn, tập trung vào trái cây nhập ngoại xuất xứ Âu, Úc, Mỹ.


  Hình ảnh thương hiệu, không gian bài trí hiện đại, đẹp mắt để tạo niềm tin cho khách hàng.


  Mặt bằng đủ lớn, đậu được xe ô-tô, nằm ở các tuyến đường mà các chị em phụ nữ đi làm về hoặc đi đón con mỗi chiều.


  Bạn chỉ cần ngồi xuống, chịu khó khoảng 15 phút với một cây viết là có thể phân tích xong hình mẫu khách hàng và chỉ ra được mình cần làm gì để đáp ứng đúng nhu cầu tiểm ẩn của khách.


  Ngoài ra, theo kinh nghiệm cá nhân, tôi còn có một cách khác để phân tích hành vi của khách hàng mục tiêu, từ đó đưa ra các chiến lược quảng cáo và bán hàng thích hợp. Đó là tôi thử phân tích xem cuộc sống của một khách hàng hình mẫu sẽ diễn ra như thế nào trong một ngày, một tuần hoặc một tháng. Đó sẽ là một thước phim tua nhanh các hoạt động trong ngày của người đó. Ví dụ, khi mở cửa hàng đồ chơi, tôi đã thử tưởng tượng một ngày của bà mẹ có con nhỏ từ 2-5 tuổi sẽ như sau:


  6h00 thức dậy và giúp con vệ sinh cá nhân. (rất bận rộn)


  6h30 chở con đến trường mẫu giáo. Đứa bé không chịu vào lớp, để không trễ giờ làm, mẹ phải dõ dành và hứa sẽ mua đồ chơi.


  7h00 vào cơ quan, tất bật với công việc.


  12h00 ăn trưa với các đồng nghiệp, các bà mẹ tâm sự về chuyện con cái.


  16h00 người mẹ đón con, đứa trẻ nhắc ngay về lời hứa lúc sáng.


  16h30 ghé qua ở cửa hàng gần nhất và mua đồ chơi cho bé.


  20h00 bà mẹ sau khi đã xong việc bếp núc, dọn dẹp sẽ nằm nghỉ ngơi, lướt Facebook và dỗ con ngủ.


  Chuyện này sẽ có ý nghĩa như thế nào? Tôi đặt cửa hàng ở giữa nhiều trường mầm non, đương nhiên là ưu tiên nằm bên phải con đường mà các bé sẽ đi học về. Tôi nhắn tin khuyến mãi sản phẩm hoặc gửi các thông điệp về dạy trẻ cho mẹ đúng vào giờ cơm trưa ở cơ quan, tôi muốn các mẹ bàn tán về cửa hàng của mình. Tôi triển khai các hoạt động thu hút trước cửa hàng bằng bong bóng hoặc các nhân vật hoạt hình vào lúc 16h. Các bài viết quảng cáo trên Facebook được đặt lịch để hiển thị sau 17h đến 20h, lúc mà mẹ và bé có thời gian rảnh để cùng xem các video clip demo sản phẩm của tôi.


  Một lần nữa, tôi muốn nhấn mạnh việc tìm hiểu và phân tích khách hàng là tối quan trọng. Ai cũng nói “khách hàng là thượng đế”, nhưng để lấy lòng và chiều chuộng thượng để thì trước tiên bạn phải hiểu được thượng để đã.


  Vì sao khách hàng nên mưa hàng của bạn?


  Đây là câu hỏi cực kỳ quan trọng mà bạn phải trả lời thật thuyết phục. Vì nếu chính bạn còn không trả lời được thì thử hỏi làm sao khách hàng đến với bạn? Mà nếu không có lý do gì để khách hàng đến thì làm sao bạn bán được hàng?


  Nếu bạn bắt đầu với một sản phẩm chưa có ở địa phương thì xin chúc mừng: bạn là người tiên phong, Kiểu như ở chỗ tôi không ai bán trái cây. Vậy thì bạn cứ bán thôi, đừng quan tâm tới câu hỏi trên!


  Nhưng nếu nơi bạn muốn mở cửa hàng đã có nhiều quầy bán trái cây thì hãy dạo một vòng, phân tích và chọn cho mình một CÁI NHẤT trong danh sách sau:


  Rẻ nhất: giành chiến thắng bằng giá cả. Lưu ý, cạnh tranh bằng giá là phương án tốt nhưng bạn phải có nguồn bàng rẻ hơn đối thủ hoặc một phương thức quản trị khác biệt giúp tối ưu chỉ phí. Giá tốt hơn không phải do bạn hy sinh lợi nhuận, làm như vậy bạn sẽ là người nhận lấy khó khăn đầu tiên. Ngoài ra, không phải ngành nào cũng phù hợp để chọn chiến lược giá rẻ. Nếu bạn chọn phục vụ đối tượng có thu nhập tốt hoặc sản phẩm cao cấp thì giá rẻ không phải là yếu tố quyết định. Trong ngành hàng tiêu dùng nhanh, chiến lược này trước đây được chuỗi BigC áp dụng rất quyết liệt với khẩu hiệu: Giá rẻ cho mọi nhà.


  Lớn nhất: giành chiến thắng bằng quy mô. Mặt bằng và diện tích cửa hàng của bạn phải lớn nhất, điều đó giúp khách hàng ngầm hiểu rằng bạn uy tín hơn và đa dạng sản phẩm hơn. Đây là lựa chọn giúp khách hàng dễ nhận biết nhất nhưng sẽ làm bạn tăng vốn đầu tư và chỉ phí hoạt động. Chiến lược này được áp dụng rõ ràng nhất ở mô hình của chuỗi Thế Giới Di Động và Điện Máy Xanh.


  Mới nhất: giành chiến thắng bằng tốc độ cập nhật mẫu mã. Nó thường dành cho ngành bán lẻ thời trang, mỹ phẩm, ô-tô, xe máy v.v. Nhưng phải thật thận trọng khi áp dụng chiến thuật này. Không phải cứ treo tấm biển “Hàng mới vể” trước cửa hàng là được. Nếu bạn chọn mới nhất thì phải có một phương án hiệu quả để cập nhật mẫu mã theo sát các trào lưu và sau đó làm truyển thông, quảng cáo nhanh hơn tất cả đối thủ.


  Tiện lợi nhất: giành chiến thắng bằng sự tiện lợi, nhanh chóng và đẽ dàng cho khách hàng. Giá trị này thường áp dụng trong ngành hàng tiêu dùng thiết yếu hằng ngày. Bạn cần tập trung các giải pháp giúp khách hàng đế ghé, đễ tìm, dễ thấy, dễ lấy, dễ mua. Nếu bạn bán hàng cho khách đi ô-tô thì tiện lợi nhất cũng có thể được áp dụng là có bãi xe rộng rãi và thuận tiện ghé vào. Nếu bạn bán hàng qua mạng, dịch vụ giao hàng nhanh nhất là một lợi thế.


  Tùy vào sản phẩm mà bạn chọn cái nhất cho phù hợp với mong muốn của khách hàng. Ví dụ bạn mở cửa hàng thực phẩm chức năng thì không nên chọn mới nhất, thay vào đó hãy chọn lớn nhất để gây dựng được niềm tin. Ngược lại nếu bạn mở một cửa hàng đồ chơi trẻ em thì rẻ nhất là không phù hợp vì rẻ thường được hiểu là kém chất lượng. Thay vào đó, lớn nhất và tiện lợi nhất là hai giá trị cần phải được xem xét vì ngày nay rất nhiều gia đình có con nhỏ di chuyển bằng ô-tô riêng.


  Đặt tên cho cửa hàng và chọn màu sắc nhận diện


  Cửa hàng phải có cái tên. Nhưng cái tên của cửa hàng không phải để bạn thể hiện cá tính, sở thích hay ghi tên con mình lên đó. Tên cửa hàng phải dành trọn cho khách hàng. Nó là một từ giúp khách hàng đế nhớ, có cảm nhận tích cực về cửa hàng của bạn cũng như phân biệt nó với hàng trăm cửa hàng khác. Cái tên cũng giúp họ dễ dàng bàn tán hay giới thiệu cho người khác. Vì vậy, khi đặt tên cho cửa hàng phải hướng 100% sự chú ý tới cách phát âm và nhận thức của khách hàng.


  Sau đây là các tiêu chí quan trọng bạn cần lưu ý khi đặt tên cho cửa hàng:


  1. Phù hợp - Dễ đọc: tên cửa hàng phải là mộc từ dễ đọc với khách hàng mục tiêu. VD: Nếu khách hàng là người trung niên thì nên hạn chế âm tiết tiếng Anh hoặc không nên quá dài và khó đọc. Nhưng nếu khách hàng của bạn là giới trẻ thì cái tên mang âm hưởng của âm nhạc, game hoặc phim ảnh là cần thiết.


  2. Ấn tượng - Dễ nhớ: cái tên phải ấn tượng thì mới đẽ nhớ. Một cái tên phổ thông kiểu như “Thanh Thúy” hay “Phương Mai”... là không tốt vì đẽ đọc nhưng rất mau quên và nhầm lẫn với các cửa hàng khác. Thay vì “Phương Thảo?” bạn có thể chọn “Thảo Tây” sẽ tốt hơn. Khách hàng chưa từng nghe cái tên đó ở đâu thì sẽ không thể lầm lãn được.


  3. Giúp liên tưởng về sản phẩm hoặc “cái nhất” của bạn: một cái tên hay còn giúp khách hàng cảm nhận đúng về bạn. Tôi có một thương hiệu gọi là Hanami (đọc là ha-na-mi). Nghe qua, bạn có ngay cảm giác trẻ trung, nữ tính, nhỏ nhắn, xinh xinh và Nhật Bản nữa đúng ko? Đúng rồi! Hanami chính là cửa hàng phụ kiện thời trang cho mấy em gái trẻ từ 15-25 tuổi ở khu vực thành thị. Cái tên đó đã giúp khách hàng liên tưởng rất tốt.


  Có cái tên hay chưa đủ, bạn phải chọn đúng màu sắc cho cửa hàng của mình. Giống như cái tên, nó giúp khách hàng nhớ và nhận diện cửa hàng từ xa. Một ví dụ thuyết phục nhất là chuỗi cửa hàng Thế Giới Di Động với hai màu vàng - đen. Nó xuất hiện khắp nơi. Đến nỗi, chỉ cần nhìn thấy hai màu này nằm cạnh nhau là bạn liên tưởng đến Thế Giới Di Động ngay.


  Màu sắc nên chọn lấy 2 màu, trong đó có một màu nhấn còn màu kia làm nền. Nhưng chọn màu nào thì cần lưu ý cho phù hợp sản phẩm và đối tượng khách hàng của bạn. Dưới đây là danh sách màu sắc đi kèm ý nghĩa của nó để bạn cân nhắc:


  Màu đen: quyền lực, bí ẩn, táo bạo, trang nhã và tỉnh tế. Màu đen được sử dụng trong các thiết kế hướng đến đối tượng cao cấp, nam tính. Nó tạo ra sự bí ẩn, đại diện cho quyền lực hay sự sang trọng,


  Màu vàng: hạnh phúc, ấm no, thư giãn. Màu vàng là màu ấm gợi lên cảm giác ấm áp, hạnh phúc và thư giãn. Màu vàng khá khó sử dụng, cho nên chúng thường được làm nền và là yếu tố làm nổi bật một màu sắc khác. Màu vàng thường được sử dụng bởi các ngành công nghiệp ô-tô và thực phẩm.


  Màu đỏ: niềm đam mê, tình yêu, giận dữ, sôi động và cuộc sống. Màu đỏ có sức mạnh thu hút và là một trong những màu sắc phổ biến nhất. Sử dụng chủ yếu trong các biểu tượng về thức ăn, vẻ đẹp và vui chơi giải trí. Nó thu hút chú ý của người tiêu dùng. Một số loại thực phẩm màu đỏ, như ớt đỏ hoặc rượu vang đỏ, được biết đến để giúp tăng quá trình trao đổi chất. Đây là mộc trong những lý do đơn giản mà một số cửa hàng thức ăn nhanh thích sử dụng màu đỏ để trang trí nội thất. Ngoài ra, khi thiết kế mộc poster giảm giá, bạn cũng nên chọn màu đỏ.


  Màu xanh lá: tự nhiên, khỏe mạnh, đổi mới và phong phú. Màu xanh lá cây được sử dụng chủ yếu để đại diện cho sản phẩm thân thiện với môi trường, sức khỏe, xoay quanh nông nghiệp, năng lượng tái chế, cảnh quan ... Gần đây nó được dùng nhiều cho các cửa hàng mỹ phẩm hoặc thực phẩm hữu cơ.


  Màu xanh dương: chuyên nghiệp, tin tưởng, năng động, trẻ trung. Màu xanh dương được sử dụng để tạo ra một cảm giác an toàn, lòng trung thành và tính chuyên nghiệp. Màu này thường được sử dụng bởi các cửa hàng liên quan đến phần mềm, tài chính, dược phẩm, sản phẩm công nghiệp.


  Màu tím: sang trọng, giáo dục và sự thanh lịch. Là một màu sắc của hoàng tộc, màu tím chủ yếu được sử dụng để đại diện cho cơ quan tôn giáo và các tổ chức giáo dục. Sô-cô-la là một trong những thực phẩm thường được đại diện bởi các biểu tượng màu tím. Nó đại điện cho nữ quyển, sang trọng và vẻ đẹp.


  Màu cam: sôi động, vui tươi, nghệ thuật, hạnh phúc. Màu cam là một màu yêu quý của nghệ thuật, thực phẩm và các ngành công nghiệp thể thao. Trong một số lĩnh vực, nó gợi lên một cảm giác ngon miệng, và ở một số lĩnh vực khác, nó cho thấy năng động, sáng tạo và năng lượng. Màu cam là màu sắc ưa thích cho các ngành công nghiệp kinh doanh với các sản phẩm và thực phẩm trẻ em. Một số ngành công nghiệp sáng tạo bằng cách sử dụng màu cam để giúp họ nổi bật hơn so với các đối thủ cạnh tranh.


  Màu trắng: cơ bản, hòa bình, thuần khiết và thiện chí. Màu trắng là một màu trung tính bao hàm sự tỉnh khiết. Nó có thể dùng cho một cửa hàng mỹ phẩm.


  Màu hồng: ngây thơ, phụ nữ, nữ tính và thẩm mỹ. Màu hồng là màu sắc nữ tính, nên thường dùng cho ngành thời trang và làm đẹp. Nó cũng được sử dụng cho các cửa hàng kinh doanh quần áo và phụ kiện của trẻ em bởi nó mang lại một cảm giác vui tươi và ngây thơ.


  Màu nâu: đáng tin cậy, ấm cúng, mạnh mẽ. Màu nâu là một màu trung tính là mang lại cảm giác vững chắc và đáng tín cậy. Màu này thường được sử dụng cho sản phẩn nông nghiệp hoặc hữu cơ.


  Xác định quy mô cửa hàng


  Phần cuối của mục này tôi sẽ dành để hướng dẫn bạn cách xác định quy mô của cửa hàng. Quy mô hay diện tích của cửa hàng quyết định trực tiếp tới số vốn đầu tư cũng như chỉ phí vận hành cửa hàng, nhưng nó cũng ảnh hưởng tới nhận thức của khách hàng về bạn. Cửa hàng càng lớn thì càng thu hút được nhiều khách hàng hơn và doanh thu cao hơn. Vì vậy để cửa hàng hiệu quả, bạn cần phải chọn đúng quy mô.


  Bước đầu tiên, bạn hãy khảo sát các cửa hàng thành công ở nhiều địa phương lân cận xem diện tích và chiều ngang mặt bằng của họ là bao nhiêu mét, giá thuê khoảng bao nhiêu tiền. Bước tiếp theo, hấy xem xét quy mô của các cửa hàng đối thủ trong khu vực của bạn (nếu có). Cuối cùng, bạn tự tổng hợp để chọn ra phương án tối ưu nhất cho mình. Công thức để chọn quy mô dựa trên kinh nghiệm cá nhân của tôi là “học theo các cửa hàng thành công” và “lớn hơn hoặc bằng đối thủ”.


  Có một mẹo nhỏ ở đây dành cho bạn là: đối với cửa hàng bán lẻ, quan trọng nhất là chiểu ngang mặt bằng, diện tích sử dụng đôi khi không quá quan trọng, trừ khi sản phẩm của bạn cổng kênh như đồ nội thất. Mặt bằng với chiều ngang đủ lớn sẽ dế dàng thu hút sự chú ý và gây dựng niềm tin với khách hàng. Trường hợp bạn có ít vốn, không đủ sức trang trí hay lấp đầy hàng hóa cho toàn bộ cửa hàng rộng, thì cứ chọn một mặt bằng có diện tích đủ lớn rồi sau đó hãy ngăn vách để cắt giảm bớt chiều dài. Phía sau bạn có thể tận dụng làm kho tạm. Khi cửa hàng đã đi vào hoạt động và có lượng khách ổn định, bạn có thể mở rộng dần diện tích trưng bày với nhiều sản phẩm hơn.


  [image: Image]



  

    

      Chương III. 
LẬP KẾ HOẠCH VÀ HUY ĐỘNG VỐN


    


  


  


  Có thể nói vốn là rào cản phổ biến mà hầu hết mọi người lần đầu nghĩ tới chuyện khởi sự kinh doanh đều gặp phải. Bản thân tôi khi khởi sự kinh doanh cũng không có tiền và phải đi vay mượn rất nhiều. Tiền vốn không tự nhiên sinh ra. Không ai tự nhiên mang tiển đến và bảo bạn: “Này, hãy cầm lấy và thử kinh doanh cái gì đó”. Thay vì cứ than vấn rằng mình không có tiển, sao bạn không học cách để tự huy động vốn cho dự án của mình?


  Huy động vốn là bước đi đầu tiên


  Người ta hay nói: “Muốn kinh doanh phải có vốn” hoặc “Khi nào có vốn thì mình sẽ khởi nghiệp”. Đó hoàn toàn là nhận định sai lầm của những người chưa từng kinh doanh. Nếu nói như vậy thì bạn đã xem vốn liếng như là một điều kiện cần để khởi nghiệp. Nhưng thật ra, huy động vốn là một phần của quá trình khởi nghiệp. Ngày nào còn kinh doanh thì huy động vốn vẫn còn là công việc của bạn. Đây cũng là chuyện mà bạn cần phải giải quyết đầu tiên khi bắt đầu khởi nghiệp. Tiếc thay, nhiều người thất bại và rời khỏi cuộc chơi ngay từ bước đầu tiên. Hai kiểu thất bại thường thấy đó là:


  Thất bại ngay khi nghĩ tới: “Số tiển đó quá lớn. Mình sẽ không thể đào đâu ra. Bỏ ý định và học cách an phận đi!”- Vâng, dù bạn nghĩ gì thì bạn đều đúng!


  Thất bại vì sợ bị từ chối: bạn biết rằng người thân hoặc bạn bè của bạn có đủ tiền để cho bạn vay một ít lúc khởi sự, nhưng nỗi sợ bị từ chối quá lớn. Kết quả là bạn từ bỏ ý định.


  Như tôi đã nói ở chương trước, cái gì cũng cần phải học. Huy động vốn là một kỹ năng cần phải học để làm kinh doanh. Tôi biết bạn sợ nó là bởi vì bạn chưa từng được học và làm nó. Giờ là lúc để học và thực hành ngay kỹ năng này.


  Chuẩn bị sẵn một kế hoạch kinh doanh


  Để huy động vốn cho cửa hàng sắp tới, bạn cần phải có một kế hoạch kinh doanh rõ ràng, ngắn gọn. Nó phải chứa đựng đây đủ các nội dung như:


  Ý tưởng của bạn là gì: hãy viết ngắn gọn trong một câu duy nhất.


  Tên cửa hàng và màu sắc nhận diện mà bạn định sử dụng: hãy viết ngắn gọn lý do vì sao bạn chọn màu sắc hay cái tên đó.


  Khách hàng của bạn là ai: hãy cụ thể độ tuổi, giới tính, nghề nghiệp ...


  Lý do mà khách hàngchọn bạn: bạn sẽ cạnh tranh bằng “cái nhất” nào? làm sao bạn có thể làm được điều đó?


  Quy mô cửa hàng của bạn ở mức nào: diện tích, chiều ngang mặt bằng, vị trí dự kiến?


  Sản phẩm: bạn sẽ kinh doanh những mặt hàng nào? chiến lược giá cho từng mặt hàng ra sao?


  Tiếp thị: làm sao để bạn quảng cáo hay truyền thông để mọi người biết đến cửa hàng của bạn?


  Con người: cửa hàng của bạn có bao nhiêu nhân viên? phân công công việc ra sao? mức lương của từng người ?


  Dự toán đầu tư: bạn cần bao nhiêu tiền vốn? bạn sẽ tiêu hết số tiển trên vào những khoản gì?


  Dự đoán kết quả kinh doanh: doanh thu, chỉ phí và lợi nhuận dự kiến trong 1 tháng hay I năm sẽ là bao nhiêu?


  Tốc độ thu hồi vốn: bao giờ thì số vốn đầu tư nói trên sẽ quay trở về đầy đủ?


  Đây thực sự là chuyện quan trọng cẩn phải làm. Cho dù bạn vay tiển ngân hàng, hỏi mượn người thân hay tìm kiếm sự ủng hộ từ một nhà đầu tư thì họ đều luôn muốn biết tiền của họ sẽ đi về đâu và bằng cách nào nó sẽ quay trở lại. Kể cả khi bạn nói rằng tôi sẽ tự dành dụm để khởi nghiệp thì bạn cũng phải biết chính xác số tiền mình cần là bao nhiêu. Hơn nữa, với một kế hoạch chư đáo, bạn mới có đủ động lực để tiết kiệm mỗi ngày.


  Hãy viết kế hoạch của bạn lên giấy, càng ngắn gọn súc tích càng tốt, rồi sau đó dùng nó như “vũ khí” để thuyết phục mọi người. Kinh doanh là một chuỗi thuyết phục và bán hàng. Nếu bạn đã thử gặp nhiều người nhưng vẫn không thuyết phục được ai góp vốn hay cho bạn vay tiển thì hãy xem lại kế hoạch. Đó là sản phẩm đầu tiên mà bạn cẩn phải bán. Nếu bạn không thể thuyết phục được người thân, bạn bè về kế hoạch của mình, vậy làm sao bạn thuyết phục được khách hàng mua hàng của bạn đây?!


  05 cách để huy động vốn khởi nghiệp


  Dưới đây là 5 cách huy động vốn phổ biến nhất. Tôi cũng đã từng áp dụng đủ 5 cách này cho công việc của mình. Vì vậy, bạn hoàn toàn có thể áp dụng chúng ngay hôm nay để sớm khởi động ý tưởng kinh doanh của mình.


  Cách 1 - Vay vốn ngân hàng:


  Hầu hết các ngân hàng đều cần bạn phải có tài sản thế chấp là nhà đất. Nếu bạn không sở hữu các tài sản này thì có thể nhờ gia đình và người thân có tài sản đứng ra bảo lãnh để vay vốn. Đối với việc đầu tư một cửa hàng bán lẻ, bạn nên chọn phương án vay dài hạn từ 3-5 năm để có đủ thời gian hoàn lại vốn gốc cho ngân hàng. Đừng vay ngắn hạn l năm vì thông thường bạn sẽ không kịp hoàn vốn trong thời gian ngắn như vậy.


  Cách 2 - Vay tiển từ người thân và gia đình:


  Nếu người thân và gia đình của bạn có tiền nhàn rỗi, tôi nghĩ đây là một phương án gọi vốn rất tốt. Bạn không cần bất cứ tài sản thế chấp nào. Hãy chia số tiền bạn cần ra thành nhiều phần nhỏ và hỏi vay mỗi người một ít. Bí quyết: hãy cho họ thấy quyết tâm của bạn bằng bản kế hoạch kinh doanh và gợi ý sẽ trả cho họ một khoản lãi suất bằng hoặc cao hơn lãi suất gửi tiết kiệm ngân hàng một chút.


  Cách 3 - Rủ bạn bè, người thân góp vốn rồi cùng làm:


  Nếu bạn chưa có thành tựu nào trong kinh doanh thì tôi nghĩ dây là một cách hay để thử. Thường thì người góp vốn cũng sẽ muốn tham gia công việc cùng bạn. Sự hỗ trợ qua lại sẽ giúp bạn giảm bớt áp lực công việc trong giai đoạn đầu và học được nhiều thứ hơn nhưng nhiều rắc rối cũng nảy sinh từ đó. Trước khi bắt đầu, bạn và người bạn đồng hành nên thống nhất rõ số vốn mà mỗi người sẽ góp, các công việc cụ thể của mỗi bên, tỉ lệ chia lãi và trách nhiệm xử lý các khoản nợ nếu có phát sinh. Để tránh trường hợp mỗi người góp một nửa vốn rồi khó đưa ra các quyết định thống nhất trong quá trình vận hành, tôi khuyên bạn nên chọn góp phần vốn lớn nhất và giữ cho mình là người quyết định sau cùng. Dù sao đây cũng là ý tưởng và kế hoạch của bạn.


  Ông bà xưa nói “hùn hạp làm ăn” ngụ ý là đã “hùn” thì phải “hạp”. Nhưng thật sự rất khó để xác định ai sẽ là người hạp với mình. Tôi đã thấy rất nhiều người trẻ thất bại trong chuyện khởi nghiệp cũng bởi hai chữ “hùn hạp” này. Thường thì hai bên sẽ chia tay nhau trong những lúc hoạn nạn, khó khăn. Người ở lại cũng cảm thấy nản lòng rồi tự bỏ cuộc. Tôi cũng không phải là người ngoại lệ. Sau những phi vụ hùn hạp thất bại, tôi rút cho mình những kinh nghiệm nhỏ như sau:


  Không hùn hạp nếu có khả năng tự huy động vốn.


  Nếu phải hùn hạp, luôn giữ phần quyết định và không để đối tác tham gia điều hành công việc.


  Thỏa thuận rõ ràng các vấn đề về chia lãi, xử lý nợ, hình thức thoái vốn ... trên hợp đồng hợp tác giữa hai bên. Mẫu hợp đồng này bạn cũng có thể tải về theo hướng dẫn ở trang bìa 3.


  Luôn sẵn sàng phương án để mua lại phần vốn góp khi đối tác muốn thoái vốn.


  Cách 4 - Thuyết phục một nhà đầu tư rót vốn:


  Cách này phù hợp cho người đã có kinh nghiệm hoặc đã có thành tựu nhất định. Đặc biệt, nó rất phù hợp khi bạn đã có cửa hàng đầu tiên thành công và muốn mở rộng thêm chỉ nhánh. Nếu chọn phương án này, bạn cần có một kế hoạch kinh doanh bài bản và ngay từ bây giờ phải dành nhiều thời gian để gặp gỡ, kết giao với các nhà đầu tư tiềm năng trước khi muốn trình bày kế hoạch với họ. Nếu là một dự án mới toanh, chưa có kiểm chứng thì 90% là nhà đầu tư rót vốn vì cá nhân bạn chứ không phải vì bản kế hoạch bóng bẩy. Vậy thì hãy học cách xây dựng uy tín và cảm tình với những người bạn muốn gọi vốn trong vòng 1 năm tới.


  Cách 5 - Tự tích lũy vốn:


  Nếu bạn không thích vay mượn hoặc có ai đó ảnh hưởng tới công việc của mình, bạn có thể tự tích lũy tiển. Tôi từng được nghe câu chuyện khởi nghiệp rất quý của một cô bạn gái là nhân viên văn phòng. Vì muốn khởi nghiệp kinh doanh, ban ngày cô vẫn đi làm thuê để nuôi sống bản thân nhưng ban đêm thay vì nghỉ ngơi hoặc đi cà phê tán dóc, cô ra vỉa hè bán bánh tráng trộn. Bao nhiêu tiền lãi từ nghề tay trái cô đều dành dụm. Sau 1 năm cô đã có đủ số tiền để khởi sự một shop nhỏ bán mỹ phẩm. Ba năm sau, cô trở thành bà chủ của 3 cửa hàng đông khách. Đó quả là một cô gái đáng học hỏi!


  Trên đây, tôi đã chía sẻ đủ 5 cách để bạn huy động vốn. Giờ thì bạn cự chọn lấy cách làm phù hợp cho mình. Nhưng khoan đã! Văn còn cách thứ 6. Đó là vận dụng tất cả các cách để tăng tốc. Thời gian không chờ đợi ai, nếu bạn có ý tưởng thì phải làm càng nhanh càng tốt. Vậy thì hãy viết kế hoạch ra giấy rồi sử dụng tất cả các cách trên để có được vốn khởi nghiệp sớm nhất.


  

    Lưu ý: Huy động vốn không phải là điều kiện cần có trước khi khởi nghiệp, nó là một phần của quá trình khởi nghiệp.


  


  Để tiết kiệm thời gian, tôi đã chuẩn bị sẵn một bản kế hoạch kinh doanh mẫu và file bảng tính Excel để giúp bạn làm dự toán đầu tư cũng như dự đoán kết quả kinh doanh cho cửa hàng. Tôi cũng cẩn thận đính kèm một hướng dẫn ngắn phía dưới mỗi bảng tính này. Hãy làm theo hướng dẫn ở trang bìa 3 để tải về và áp dụng.


  Hãy nhớ là mọi thứ sẽ đến từ ý tưởng và sự quyết tâm của bạn. Đây là bước đi đầu tiên, thử thách đầu tiên mà bạn phải vượt qua. Nó cũng là bước đi an toàn nhất vì tới đây bạn vẫn chưa có gì để mất cả.


  Chúc bạn thành công!




  

    

      Chương IV. 
CÂU THẦN CHÚ CỦA NGÀNH BÁN LẺ


    


  


  


  Sản phẩm: Hạt nhân cốt lõi


  Có thể nói bán lẻ là một ngành dịch vụ. Trong đó, bạn là người thực hiện nhiệm vụ tuyển chọn các sản phẩm tốt và chuyến nó đến tay người tiêu dùng qua một trải nghiệm mua sắm lý tưởng nhất.


  Sản phẩm là hạt nhân của bán lẻ. Sản phẩm nằm trong tâm trí khách hàng và thúc đẩy họ tiến đến cửa hàng của bạn để mua hàng. Thế nhưng nhiều người chưa hiểu rõ được điều này. Khi trang trí của hàng rất nhiều bạn mắc các lỗi cơ bản. Có lẽ, các bạn quá lo lắng rằng cửa hàng của mình sẽ không được mọi người chú ý hoặc xem nó là cơ hội để thể hiện gu thẩm mỹ cá nhân. Bạn dành rất nhiều tiển và thời gian để thiết kế - trang trí một cửa hàng lộng lẫy, để rồi sau đó họ không còn đủ tiển để có một lượng hàng phong phú ở bên trong. Tôi không phủ nhận rằng nó đã rất thu hú người đi đường. Nhưng sau khi bị cuốn vào khách hàng chợt nhận ra: “Ổ...shop đẹp thế mà chả có gì để mua!” Kết quả là khách hàng lượn lờ vài vòng, hỏi bâng quơ vài câu rồi lắng lặng đi ra. Những khách hàng đó sẽ không bao giờ quay trở lại! Tệ hơn, họ lên mạng comment cho bạn vài dòng, kéo theo nhiều hệ lụy khôn lường. Bạn vô tình tạo ra một để tài hot để mọi người bàn tán theo kiểu: “Nhìn bề ngoài đẹp thế mà bên trong không có gì đâu!”


  Có thể bạn sẽ phản biện tôi rằng thiết kế của cửa hàng hoặc thái độ phục vụ cũng quan trọng không kém. Tôi không cho rằng chúng không quan trọng nhưng xét theo thứ tự ưu tiên thì sản phẩm vẫn là ưu tiên số 1. Bạn đã từng thấy một cửa hàng trông rất luộm thuộm mà vẫn đông khách chưa? Nếu bạn nỗ lực để phục vụ khách hàng tốt nhất như: chào đón đon đả, tư vấn nhiệt tình, luôn miệng dạ vâng, nhưng nếu khách hàng hỏi mặt hàng nào bạn cũng không có, bạn nghĩ khách hàng có quay trở lại không?


  Khi xác định sản phẩm là quan trọng nhất thì có 3 yếu tố sau bạn cần quan tâm và xếp theo thứ tự ưu tiên:


  1. Có hàng


  2. Chất lượng (mẫu mã)


  3. Giá cả


  Theo đó, yếu tố “có hàng” vẫn là yếu tố quan trọng nhất. Nếu không có sản phẩm đáp ứng đúng nhu cầu "khách hàng thì đừng nói gì đến chất lượng hay giá cả. Bằng chứng là ở địa phương, ta vẫn thường thấy nhiều cửa hàng bán giá đắt hơn nhưng lúc nào cũng đông khách, đó là bởi họ luôn có cái khách hàng cần, hỏi gì cũng có. Tôi hay nói vui với nhân viên của mình về một câu thần chú trong ngành bán lẻ, mà khách hàng luôn đọc trước khi họ tới, đó là: “ Có sản phẩm mà tôi cẩn và nằm trên kệ khi tôi tới” và nhớ đừng để họ thất vọng đấy!


  Thiết kế danh mục hàng hóa


  Hiểu được tầm quan trọng của sản phẩm thì việc thiết kế ngay một danh mục hàng hóa là việc cần ưu tiên bởi nó ảnh hưởng lên tất cả các vấn để phía sau như:


  1. Tìm kiếm nhà phân phối và xác định giá bán (đắt hay rẻ).


  2. Thiết kế không gian trưng bày phù hợp với sản phẩm.


  3. Phân bổ vốn đầu tư cho từng ngành hàng một cách hợp lý.


  Nếu không có danh sách mặt hàng rõ ràng bạn sẽ không có các từ khóa thích hợp để nhanh chóng tìm ra nhà phân phối tốt. Bạn cũng không biết mặt hàng nào mình nên bán giá cao hay thấp vì không xác định được đâu là mặt hàng chủ chốt, đâu là mặt hàng chỉ để dẫn dụ. Việc bố trí cửa hàng, chọn kích thước hay vật liệu để thi công kệ trưng bày cũng hoàn toàn phụ thuộc vào kích cỡ và trọng lượng của hàng hóa. Bạn đã dự toán tổng vốn đầu tư nhưng phân bổ bao nhiêu vào các nhóm hàng cụ thể nào thì cũng phải xem bạn chọn cái nào là quan trọng.


  Tóm lại, nếu như cửa hàng của bạn là một rạp chiếu phim, trải nghiệm mua sắm là bộ phim thì danh mục hàng hóa chính là cốt truyện. Một cốt truyện kém hấp dẫn thì bạn có dùng bao nhiêu kỹ xảo điện ảnh cũng khó kéo khách hàng quay trở lại rạp lần sau.


  Vậy làm sao để tôi thiết kế một danh mục sản phẩm? Với một tay mơ mới vào nghề, cách tốt nhất là sao chép. Tôi vẫn thường làm vậy với các cửa hàng mới của mình. Đầu tiên, tôi sẽ dạo qua một vòng trên Internet, tìm kiếm website của các thương hiệu bán lẻ cùng ngành hoặc các trang thương mại điện tử lớn, xem họ đang bán những nhóm sản phẩm nào rồi ghi chép lại toàn bộ các nhóm sản phẩm đó. Đừng chỉ xem các thương hiệu bán lẻ trong nước, hãy tham khảo luôn những trang của nước ngoài để có cái nhìn bao quát hơn. Sau đó, tôi lập ra một danh mục nháp cho mình với nhiều mặt hàng nhất có thể. Nhưng danh mục này thường rất lớn, nó chứa gần như mọi thứ trên đời về ngành hàng của tôi đang nhắm tới. Với một cửa hàng bán lẻ nhỏ, tôi phải chọn một tập sản phẩm tối ưu với số vốn và diện tích trưng bày. Để tối ưu, tôi cầm danh mục nháp đi một vòng xuống các cửa hàng ở địa phương hoặc ở các thành phố lớn. Tôi đánh dấu lại những mặt hàng nào họ bán chậm, bán chạy hoặc không kinh doanh. Để xác định mặt hàng bán chậm trong một cửa hàng cũng khá đơn giản, bạn xem kỹ những yếu tố nhận diện sau:


  Hàng đó có đang giảm giá không?


  Hàng đó có bụi bẩn, bao bì hoặc tem giá có dấu hiệu xỉn màu không?


  Họ có gói sản phẩm lại bằng các túi ni-lông để bảo quản lâu hơn không?


  Nếu hàng có hạn dùng, bạn xem thử sản phẩm có gần hết hạn không?


  Ngược lại, hàng bán chạy là các sản phẩm mà các cửa hàng có tổn kho nhiều, trông luôn mới và thường nằm ở phía bên trong, đương nhiên chúng cũng ít có giảm giá hoặc khuyến mãi đi kèm.


  Sau khi đã có dữ liệu tổng quan, hãy dành thời gian đủ để phân tích và chọn cho mình một danh mục lý tưởng nhất. Tôi không thể nói cho bạn chính xác bạn cần bán mặt hàng nào vì nó phụ thuộc vào nhiều biến số như: ngành hàng, thị trường địa phương, vốn đầu tư, đối tượng khách hàng mục tiêu và “cái nhất” mà bạn đã chọn ở phần đầu của quyển sách này. Nhưng tôi xin chia sẻ với bạn 4 chiến thuật mà tôi thường dùng để xác định cơ cấu sản phẩm cho các cửa hàng của mình như sau:


  [image: Image]

  Chiến thuật 1: Tránh xa hàng bán chậm. Thông thường, ở mỗi địa phương đều có những thói quen tiêu xài nhất định. Nếu một mặt hàng bán chậm ở các cửa hàng lân cận, bạn nên tránh nó, ít nhất là trong giai đoạn đầu.


  Chiến thuật 2: Phải có hàng bán chạy. Phủ định lại chiến thuật trên, bạn cẩn tối đa cơ hội bán được hàng bằng các sản phẩm bán chạy nhất của của đối thủ cùng ngành.


  Chiến thuật 3: Bán cái đối thủ không bán. Bạn cần cẩn trọng với chiến thuật này bằng cách phân tích hoặc phán đoán xem vì sao họ không bán những thứ đó. Thông thường, đối thủ không bán một số mặt hàng là bởi vì nó có ít người mua, giá trị tồn kho cao hoặc quá cổng kểnh để trưng bày. Nếu chọn bán, bạn cẩn đưa ra giải pháp để khắc phục các nhược điểm đó. Làm tốt được chuyện này, bạn sẽ có cơ hội khác biệt với đối thủ và bổ sung thêm một lý do thuyết phục để khách hàng đến với bạn.


  Chiến thuật 4: Không bán cái đối thủ bán quá rẻ. Thường thì có vài sản phẩm mà đối thủ của bạn sẽ chọn để làm mặt hàng dẫn dụ. Họ có thể bán hòa vốn hoặc dưới giá vốn để thu hút khách hàng. Trừ khi bạn có thể làm được tương tự như họ, còn không thì hãy tránh xa, đừng tạo cơ hội để khách hàng so sánh và quy chụp rằng bạn là người bán đắt hơn cửa hàng bên cạnh.


  Sau khi đã cân đối để có một danh mục như ý, câu hỏi đặt ra là: “Làm sao để tôi biết danh mục này đã hoàn thiện chưa?” Với kinh nghiệm của mình, tôi xin liệt kê bên dưới một mẫu cơ cấu lý tưởng để bạn tự đối chiếu và chỉnh sửa danh mục hàng hóa cho phù hợp.


  Cơ cấu hàng hóa lý tưởng


  

    

      
        	NHÓM HÀNG
        	MỤC TIÊU
        	TỶ TRỌNG
      


      
        	Căn bản
        	Đây là những mặt hàng không thể thiếu khi nhắc tới mô hình bán lẻ mà bạn chọn. Ví dụ: Nếu bạn chọn mở cửa hàng mẹ và bé thì tã và sữa là hai mặt hàng căn bản
Mặt hàng này thường có tỷ suất lợi nhuận trung bình và được bán với giá ngang bằng đối thủ
        	40 - 50%
      


      
        	Chủ chốt
        	Là những nhóm sản phẩm có tỷ suất lợi nhuận cao và mục tiêu mà bạn muốn bán nhiều nhất để tạo ra lợi nhuận. Đó thường là những hàng hóa bạn có lợi thế về nguồn cung, có thể bán được giá cao mà khách không thể biết hoặc bạn độc quyền ở địa phương. Ví dụ: Đồ dùng hoặc thời trang cho trẻ sơ sinh có thể được chọn là mặt hàng chủ chốt của một cửa hàng mẹ và bé.
        	40 - 50%
      


      
        	Tiện tay
        	Là những nhóm sản phẩm có kích thước nhỏ, giá trị thấp nhưng tỷ suất lợi nhuận rất cao. Đó là các phụ kiện mà khách thường có thói quen mua kèm với các sản phẩm chính. Ví dụ: Trong cửa hàng điện thoại người ta bán kèm ốp lưng, của hàng tạp hóa bán kèm kẹo, đồ chơi trẻ em.
        	5 - 10%
      


      
        	Dẫn dụ
        	Chọn ra một vài sản phẩm trong nhóm hàng căn bản mà bạn đánh giá là sẽ có nhiều người có nhu cầu và hãy bán với giá vốn hoặc thậm chí là rẻ hơn giá vốn. Mục tiêu là thu hút khách hàng đến với của hàng và truyền miệng về bạn
Một cách khác để có sản phẩm dẫn dụ là tìm những sản phẩm đang là trào lưu hot và bán với giá rẻ hơn cách biệt với giá thị trường. Chiến thuật này đặc biệt phù hợp với ngành thời trang
        	1 - 5%
      


      
        	Xây dựng hình ảnh
        	Là những mặt hàng không quan trọng doanh số, bạn bán chỉ để khách hàng đánh giá bạn là chuyên nghiệp, tích cực hơn đối thủ hoặc được tính chất thương hiệu
Ví dụ: Nếu bạn mở một siêu thị mini hãy bán thêm rau sạch với giá tốt. Nếu mở shop mỹ phẩm hãy bán thêm tạp chí, sách báo về làm đẹp
        	1 - 5%
      


    

  


  Xác định chiến lược giá phù hợp


  Xác định được chiến lược giá đúng ngay từ đầu giúp bạn đảm bảo có lợi thế cạnh tranh và duy trì được cửa hàng. Có trụ vững được sau khi khai trương thì bạn mới có thời gian điểu chỉnh dần giá bán sao cho tối ưu nhất. Để đơn giản khi mới bắt đầu, tôi xin chia sẻ cho bạn một phương pháp để xác định giá bán mà nếu bạn thấy phù hợp có thể làm theo:


  Bước 1: Khảo sát thị trường địa phương và tìm công thức giá trung bình. Bạn nên khảo sát giá từng nhóm sản phẩm trên danh mục hàng hóa. Càng chỉ tiết càng tốt. Mỗi ngành hàng đều có mức lợi nhuận trung bình gần giống nhau giữa các cửa hàng. Ví dụ: ngành hàng tiêu dùng nhanh (hóa mỹ phẩm, gia vị, thực phẩm khô ...) mức lợi nhuận trên giá bán trung bình thường từ 10-15%, mỹ phẩm chuyên dụng là 30-50%, thời trang thì từ 50-65% ... Để tìm ra công thức giá phù hợp, bạn thử khảo sát nhanh các cửa hàng địa phương có mô hình gần giống xem họ bán với mức giá ra sao.


  Bước 2: Chọn mức giá phù hợp dựa trên đối tượng khách hàng và “cái nhất” của bạn. Việc chọn bán giá cao hay thấp phụ thuộc vào đối tượng khách hàng, chiến lược cạnh tranh cũng như giá trị cộng thêm mà bạn có thể mang lại cho khách hàng, Nếu bạn nhắm vào người có thu nhập thấp như công nhân, giá phải rẻ. Nếu bạn nhắm vào người có thu nhập cao, giá phải đủ cao để họ cảm thấy nó xứng đáng. Nếu bạn cạnh tranh bằng quy mô, tính tiện lợi, chất lượng hoặc mẫu mã độc quyền, đừng cố gắng bán giá rẻ. Nếu bạn không có lợi thế cạnh tranh nào rõ rệt, bạn cần tối ưu chỉ phí kèm với chiến lược giá thấp hơn đối thủ. Nhưng nếu bạn có một dịch vụ khách hàng xuất sắc, đi kèm nhiều hậu mãi cho khách hơn hẳn đối thủ, thì cứ bán với giá cao hơn.


  Bước 3: Với từng mặt hàng, bạn tăng hoặc giảm giá so với mức đã chọn ở trên tùy vào sản phẩm đó nằm ở đầu trên CƠ CẤU HÀNG HÓA LÝ TƯỞNG của bạn. Ví dụ: nếu đó là mặt hàng cơ bản, hãy bán bằng giá đối thủ, nếu mặt hàng đó bạn độc quyền hoặc tốt hơn đối thủ, hãy bán giá cao hơn. Nếu bạn chọn một sản phẩm làm hàng dẫn dụ, hãy bán với giá rẻ nhất có thể, Còn với hàng tiện tay giá trị thấp thì cứ duy trì tỉ suất lợi nhuận tối đa.


  Ngoài ra, để tránh việc định giá quá cao hoặc quá thấp, bạn có thể hỏi trực tiếp nhà phân phối xem họ thường thấy các đối tác khác bán giá bao nhiêu, Ở vị trí làm nhà phân phối họ có nhiều thông tin hữu ích và thường cho bạn lời khuyên có giá trị.


  Bạn cũng có thể lấy mẫu vài sản phẩm và tham khảo trên Internet xem những cửa hàng online bán giá ra sao. Tôi đám cá là bạn luôn tìm được “cái giá rẻ nhất thế giới” trên kênh thông tin này. Thậm chí rẻ hơn giá từ nhà phân phối. Nhưng bạn đừng lo lắng, kênh online có giá rẻ là vì luôn có những người muốn xả hàng sau khi kinh doanh thất bại hoặc đó là chiến lược thu hút khách hàng của những đại gia thương mại điện tử, nhưng nó không kéo dài mãi được. Bạn cũng không thể chạy theo họ. Bạn phải có những giá trị khác biệt và khách hàng sẽ chọn bạn vì lý do đó. Ở phần cuối của quyển sách tôi sẽ nói rõ hơn về những giá trị khác biệt này.


  Rẻ trước, đắt sau


  Có một chiến thuật mà tôi vẫn hay dùng cho các cửa hàng mới, đó là: “Rẻ trước, đắt sau”. Khi một cửa hàng mới khai trương, trong khoảng từ 30 - 90 ngày đầu tiên, nó thu hút được sự chú ý đặc biệt của cộng đồng địa phương. Ai cũng tò mò muốn trải nghiệm cái mới. Ở giai đoạn này, bạn nên chọn bán với giá rẻ hơn thị trường cho hầu hết sản phẩm. Tôi dám cá là bạn sẽ tạo được “tiếng thơm” Mọi người sẽ rỉ tai rằng cửa hàng mới có giá rất tốt, hãy tới đó mua đi. Bạn chỉ hy sinh chút lợi nhuận nhưng lại được quảng cáo miễn phí và nhanh chóng tạo được hình ảnh tích cực trong tâm trí khách hàng.


  Khi cửa hàng đã có doanh thu ở mức đủ trả chỉ phí, bạn nâng dần giá bán. Thay vì đột ngột tăng giá tất cả chỉ sau một đêm, hãy chia nhỏ lộ trình tăng giá thành nhiều lần, sao cho khách hàng khó cảm nhận sự thay đổi nhất. Sẽ có vài khách hàng tỉnh ý nhận ra và lên tiếng, hãy nhẹ nhàng bảo với họ là nhà phân phối tăng giá nên bạn buộc phải tăng theo để đảm bảo đủ lợi nhuận duy trì cửa hàng. Nếu họ thích cửa hàng của bạn, thích những trải nghiệm mua sắm ở đó, họ sẽ không rời đi vì đã có thói quen. Bên cạnh đó, cũng có một nhóm khách hàng chỉ chăm chăm tìm giá rẻ, hãy quên họ đi, có phục vụ thêm nhiều khách như thế bạn cũng không khá hơn đâu. Kinh doanh mà không có lãi thì nghỉ cho khỏe!




  

    

      Chương V. 
TÌM KIẾM NGUỒN HÀNG LÝ TƯỞNG


    


  


  


  Thế nào là một nhà phân phối tốt?


  Nhà phân phối là đối tác quan trọng, ảnh hưởng trực tiếp đến công việc kinh doanh của bạn. Nếu họ không bán cho bạn với giá tốt, không chấp nhận đơn hàng nhỏ hoặc đơn giản là giao hàng trễ hơn vài ngày bạn sẽ mất rất nhiều cơ hội bán hàng và mất khách hàng. Vì vậy, tôi thành thật khuyên bạn trước khi học cách chăm sóc khách hàng của mình hãy học cách chăm sóc cho các đối tác cung ứng hàng hóa. Bạn càng gần họ, giữ được uy tín hoặc ảnh hưởng được họ, bạn càng có lợi thế cạnh tranh.


  Tuy nhiên đối tác cũng giống như bạn bè, phải biết chọn bạn tốt mà chơi. Vậy làm sao để nhận diện một nhà phân phối tốt? Dưới đây là các tiêu chí để bạn chọn nhà phân phối:


  1 .Có sản phẩm phù hợp với giá tốt.


  2 .Phương thức vận chuyển nhanh chóng, tiết kiệm.


  3 .Chấp nhận đơn hàng với số lượng nhỏ theo yêu cầu của bạn.


  4 .Mức độ chuyên nghiệp cao: xử lý đơn hàng nhanh, giao hàng đúng hẹn và đầy đủ.


  5 .Cho phép thanh toán chậm hoặc gối đầu đơn hàng.


  6 .Chính sách đổi trả rõ ràng, thủ tục đổi trả nhanh gọn.


  7 .Có cập nhật mẫu mã mới thường xuyên qua Zalo, Facebook hoặc website.


  8 .Có chính sách thưởng theo chỉ tiêu doanh số.


  Tùy vào sản phẩm và sức bán của bạn mà bạn quyết định chọn nhà phân phối phù hợp. Không phải lúc nào giá cả cũng là thước đo hay nhất định phải “mua tận gốc ~ bán tận ngọn” thì mới có lãi. Bạn có thể mua với giá cao hơn một chút nhưng nếu nhà phân phối có thể giao hàng nhanh với số lượng nhỏ hoặc cho bạn gối đầu đơn hàng thì nó rất phù hợp ở giai đoạn khởi đầu. Cửa hàng mới, quan trọng là phải có hàng để bán và bán được hàng chứ Phòng phải tiết giảm từng mi-li-mét.


  06 cách để tìm nguồn hàng


  Số lượng tạo nên chất lượng, bạn phải có thông tin của càng nhiều nhà phân phối càng tốt. Có nhiều đối tác thì bạn tha hồ so sánh, chọn lựa. Mỗi nhà phân phối đều có một vài thế mạnh nhất định. Dưới đây là 05 cách mà tôi hay áp dụng cho mình:


  Cách 1 - Tìm kiếm trên Internet. Ngày nay, không chỉ các công ty phân phối lớn mới có trang web, ngày càng nhiều nhà phân phối hoặc người buôn sỉ nhỏ lẻ chọn online là kênh bán hàng chủ yếu. Vì vậy, bạn dễ dàng có thể tìm thấy họ qua máy tìm kiếm Google. Tuy nhiên, thông tin trên này rất thiếu chất lượng. Nhiều bạn trẻ dành thời gian rảnh, chạy ra các chợ đầu mối mua hàng rồi chụp ảnh sơ sài đưa lên mạng, hô hào là “trùm sĩ” Nhìn sơ qua fanpage hay trang web thì rất hoành tráng nhưng đôi khi trong kho chỉ có một hai thùng carton chứa hàng. Hãy cẩn thận với những nhà phân phối kiểu này. Tốt hơn hết là sau khi liên hệ lấy báo giá và xem hình ảnh, bạn nên dành thời gian gặp gỡ trực tiếp từng nhà phân phối để đánh giá toàn diện trước khi quyết định gắn bó với ai.


  Cách 2 - Hỏi chuyên gia. Ngành hàng nào thì cũng sẽ có người đã từng làm. Hãy thử liên hệ với họ qua bạn bè, người thân hoặc tham gia vào các diễn đàn trao đổi. Họ sẽ chia sẻ cho bạn nên mua hàng gì ở đâu, rất nhanh chóng và tin cậy. Thậm chí, với kinh nghiệm thực tế, các chuyên gia còn cho bạn biết cái hay, cái dở ở mỗi nhà phân phối hoặc nguồn hàng. Bạn sẽ tiết kiệm rất nhiều thời gian và tiền bạc để thử sai. Đây là cách mà tôi khuyên bạn PHẢI LÀM!


  Cách 3 — Tìm trên bao bì sản phẩm. Rất nhiều nhà phân phối có dán sấn thông tin của họ trên bao bì, đặc biệt là sản phẩm trong ngành hàng tiêu dùng. Lúc khảo sát hàng hóa ở các cửa hàng tương tự hoặc trong các siêu thị, bạn hãy dành thời gian ghi nhớ hoặc chụp ảnh các thông tin này lại. Bằng cách này, bạn biết trước chất lượng - mẫu mã sản phẩm của nhà phân phối và hạn chế được nhiều chỉ phí cho khâu tìm hiểu, chọn lọc sau đó.


  Cách 4 - Dạo qua các chợ đầu mối. Đây là nguồn hàng không thể bỏ qua. Thói quen mua sỉ từ các chợ đầu mối có từ rất lâu đời. Lượng hàng hóa chuyển qua kênh này cực kỳ lớn. Vì vậy mà nhiều nhà nhập khẩu hay nhà sản xuất chuyên nghiệp, bên cạnh kênh bán hàng hiện đại, vẫn phải mở thêm sạp chợ hoặc ký gửi hàng cho các tiểu thương tại đây. Thế nên, bạn gần như có thể tìm được mọi thứ hàng hóa trên đời ở các chợ đầu mối và đương nhiên là giá cũng rất tốt. Chỉ có điều là chợ sỉ rất chật chội, lộn xộn và không phải tiểu thương nào cũng đon đả tiếp khách. Ai đi lần đầu cũng sẽ thấy ngao ngán vì rất nóng nực, vì bị chèn ép, thậm chí bị mắng chửi vì toàn hỏi giá mà không mua. Nhưng bạn ơi, không có kiểu làm giàu bằng cách “ngồi mát ăn bát vàng” đâu!


  Cách 5 - Đừng bỏ qua các nhà phân phối tại địa phương. Rất nhiều sản phẩm được phân phối qua các nhà phân phối tại địa phương, đặc biệt là ngành hàng tiêu dùng nhanh. Bạn đừng nghĩ rằng nhập hàng tại địa phương thì không có được giá tốt. Tùy mặt hàng bạn nhé! Đôi khi nhập hàng từ Thành phố Hồ Chí Minh hoặc Hà Nội thì giá cũng tương tự, bạn phải mất thêm chỉ phí vận chuyển về địa phương. Vì vậy mà cứ khảo sát trước đã rồi hãy quyết định mua hàng nào ở đâu.


  Cách 6 - Nhập hàng từ Alibaba.com và Taobao.com. Quả thực, đây là kênh hàng lý tưởng cho các dòng sản phẩm thời trang và phụ kiện. Hàng giá rẻ và đa dạng về chất liệu, mẫu mã. Hiện nay, đã có các dịch vụ mua hàng hộ rất tiện lợi, bạn có thể tìm thấy các dịch vụ này bằng các từ khóa như “mua hàng quảng châu? “mua hàng taobao”.... Với các dịch vụ như vậy, bạn chỉ cẩn ngồi ở nhà lướt web rồi chọn hàng, sẽ có người giúp bạn mưa hàng rồi chuyển về Việt Nam. Tuy nhiên, nếu bạn là người mới bắt đầu, tôi nghĩ đây không phải là lựa chọn ưu tiên. Một là, sản phẩm mặc dù có giá rẻ nhưng bạn sẽ phải mua số lượng lớn, mất thêm nhiều phí vận chuyển hoặc chỉ phí đi mua hàng, Hai là, bạn rất khó thẩm định được chất lượng sản phẩm trước khi mua nếu chỉ xem hình ảnh qua mạng.


  Theo kinh nghiệm của tôi, lúc bắt đầu, ta chỉ nên mua hàng từ các nhà phân phối gần nhất để nhanh chóng có được lượng hàng phong phú trong cửa hàng. Sau này, khi phát triển hơn, mãi lực lớn, bạn có thể chuyển dần lên các kênh phân phối cao hơn. Điều quan trọng là phải luôn có trong tay thật nhiều thông tin về nguồn hàng để so sánh, chọn lựa.


  Đến đây, bức tranh về cửa hàng của bạn đã dân lộ rõ. Bạn xác định được khách hàng của mình là ai và làm sao để đáp ứng được nhu cầu của họ. Bạn cũng biết cách thiết kế một cơ cấu sản phẩm lý tưởng và có phương pháp tìm kiếm những nguồn hàng phù hợp. Tất cả vấn đề này đều vô cùng quan trọng, nó quyết định phần lớn sự thành công của bạn. Đừng vội bỏ qua! Hãy viết lên giấy tất cả những gì bạn nghiên cứu được và hoàn chỉnh thành bản kế hoạch kinh doanh nghiêm tức.


  Chúc bạn ra khơi với một bản đồ thật chuẩn xác!




  

    

      PHẦN 3: ĐÓNG THUYỀN RA KHƠI


    


  


  


  Trong phần này tôi sẽ hướng dẫn bạn phương pháp tìm kiếm mặt bằng, lắp đặt và khai trương một cửa hàng hoàn chỉnh. Với các bạn mới làm lần đầu, tôi nghĩ bạn sẽ khá lúng túng trước nhiều câu hỏi như:


  Làm sao để tìm được mặt bằng tốt?


  Thiết kế cửa hàng như thế nào cho tiết kiệm?


  Tổ chức khai trương làm sao để thật đông khách?


  Bản thân tôi trước đây khi bắt đầu cũng gặp nhiều khó khăn tương tự. Trong hơn 10 năm “làm nghể, tôi đã sai rất nhiều lần trước khi tự đúc kết cho mình một số kính nghiệm “xương máu”. Ở phần này, tôi sẽ hướng dẫn lại cho bạn tất cả những kinh nghiệm đó.


  Nào, hãy cùng tôi khám phát




  

    

      Chương I. 
TRỞ THÀNH THỢ SĂN MẶT BẰNG LÃO LUYỆN


    


  


  


  Tầm quan trọng của mặt bằng bán lẻ


  Ai cũng biết trong ngành bán lẻ, mặt bằng kinh doanh là rất quan trọng. Nó quyết định đến 50% khả năng thành bại của bạn. Nhưng vì sao nó lại quan trọng đến như vậy thì ít người tìm hiểu cặn kẽ. Bằng kinh nghiệm nhiều lần khai trương rồi đóng cửa do chọn sai vị trí, trong phần này, tôi xin chia sẻ lý do vì sao mặt bằng lại quan trọng và hướng dẫn để bạn hiểu và đầu tư đúng mức cho hạng mục này.


  Mặt bằng quan trọng là bởi vì nó là công cụ quảng cáo đắc lực nhất. Hẳng ngày, có vài ngàn hoặc vài chục ngàn lượt người lướt qua cửa hàng của bạn, trong số đó có một tỉ lệ nhỏ là khách hàng tiểm năng. Họ nhìn thấy bảng hiệu và nhớ tên cửa hàng. Xuyên qua tấm kính trong suốt, dưới ánh đèn lấp lánh, họ nhìn thấy cả hàng hóa bên trong, họ nhận biết bạn bán sản phẩm gì. Một “hạt mầm” tiểm thức trong khách hàng bắt đầu bám rẽ. Ngày qua ngày, cứ mỗi lần đi ngang là “hạt mầm” đó lại lớn dần lên. Rồi một hôm, họ bỗng có nhu cầu về sản phẩm của bạn, hình ảnh tươi mới về cửa hàng lại hiện lên trong tâm trí, thôi thúc họ đến với bạn. Đó là câu chuyện của quảng cáo, giống như cách bạn nhìn thấy những thương hiệu bột giặt và nước xả trên tivi mỗi ngày. Ở đây, hình ảnh cửa hàng hay bảng hiệu của bạn chính xác là “nhân vật” quảng cáo mà mọi người biết đến.


  Thứ hai, mặt bằng giúp xây dựng niềm tin với khách hàng. Đó là cũng chính là lợi thế về quy mô trong bán lẻ mà tôi đã trình bày ở các chương trước. Mặt bằng càng rộng, cửa hàng càng lớn, bảng hiệu hoành tráng, thì khách hàng càng cảm thấy bạn là nơi đáng tin cậy và có nhiều hàng hóa. Đó là tâm lý rất tự nhiên.


  Thứ ba, mặt bằng quyết định tới trải nghiệm mua sắm. Cửa hàng của bạn có dễ tìm và dễ ghé vào không? Diện tích có đủ để trưng bày hàng hóa và khiến khách hàng thỏa mãn nhu cầu lựa chọn? Hay đơn giản là lối đi có thoải mái để chuyên mua sắm trở nên thú vị?


  Cuối cùng, mặt bằng quan trọng là bởi vì nó ảnh hưởng trực tiếp lên vốn đầu tư và chỉ phí vận hành của cửa hàng. Mặt bằng càng rộng thì càng đế nhận diện dễ thu hút nhưng đổi lại vốn đầu tư lớn và chỉ phí vận hành cao. Tất cả đều ảnh hưởng tới hiệu quả hoạt động và lợi nhuận của bạn hằng tháng.


  Có nhiều người chuyên bán hàng online sẽ phản biện với tôi rằng mặt bằng không quan trọng. Họ vẫn có doanh số tốt khi thuê một mặt bằng nhỏ trong hẻm. Quả thực có những cửa bàng như vậy và rất thành công. Tuy nhiên, ở đây chúng ta cần mở rộng khái niệm “mặt bằng kinh doanh”. Nếu bạn chọn bán lẻ truyền thống, mặt bằng kinh doanh chính là vị trí, diện tích, hình ảnh của bất động sản. Bạn trả tiển thuê cho người chủ bất động sản để có được lưu lượng khách bàng đi qua và nhìn thấy mỗi ngày. Nếu bạn chọn bán lẻ trên mạng, “mặt bằng kinh doanh” chính xác là phần “không gian” trên Google, Facebook hoặc Zalo mà bạn đã trả tiền thuê để có được lưu lượng khách hàng lướt qua bạn khi họ truy cập các trang web hoặc ứng dụng trên. Cuối cùng thì vẫn là câu chuyện trả tiền để có lưu lượng. Nên online hay offline thì bạn cũng phải cần có “mặt bằng kinh doanh” và nó rất quan trọng.


  Như thế nào là mặt bằng tốt?


  Chúng ta thường ngầm hiểu rằng mặt bằng tốt phải là mặt bằng ngay góc giao lộ có xe cộ lưu thông đông đúc hay ít nhất cũng phải rộng 10 mét và nằm trên tuyến phố mua sắm sầm uất ở địa phương. Sau nhiều năm kinh nghiệm đi thuê mặt bằng kinh doanh bán lẻ, tôi dám chắc là các tiêu chí không hề đơn giản như vậy.


  Nếu nói mặt bằng lớn thì đáng tin cậy hơn, vậy thì lớn đến mức nào? Bạn kinh doanh mặt hàng gì, thị trường của bạn lớn hay nhỏ, cửa hàng của đối thủ ra sao? Nếu đầu tư một cửa hàng như Thế Giới Di Động, việc bạn nằm trên tuyến phố mua sắm chính của thành phố là hoàn toàn hợp lý vì điện thoại là sản phẩm giá trị cao mà hầu như ai cũng có như cầu. Nhưng sẽ khác đi nếu bạn kinh doanh ngành thời trang cho tuổi mới lớn. Bạn trả nhiều tiền để thuê một mặt bằng bên cạnh Thế Giới Di Động, đón lấy lưu lượng rất lớn người đi đường mỗi ngày nhưng trong đó tỉ lệ khách hàng tiểm năng rất thấp. Ngược lại, nếu bạn chọn một vị trí khác, có thể vắng người hơn, nhưng đó là tuyến đường mà các bạn trẻ hay đi học hoặc la cà ăn uống buổi tối thì tốt hơn. Giá thuê rẻ hơn do không phải cạnh tranh với các thương hiệu lớn, mật độ khách hàng tiểm năng lại cao hơn và do đó chỉ phí bỏ ra để có lưu lượng khách hàng trở nên hiệu quả hơn. Việc này cũng giống như bạn chọn tập đối tượng khán giả khi chạy quảng cáo trên Facebook. Tập đối tượng càng chính xác với độ tuổi, giới tính, sở thích hay mối quan tâm của khách hàng mục tiêu thì quảng cáo càng hiệu quả.


  

    Lưu ý: Mặt bằng tốt không phải là mặt bằng đắc địa nhất, nó là một vị trí phù hợp với mô hình kinh doanh của bạn.


  


  Như vậy, một mặt bằng tốt phải là một mặt bằng phù hợp với mô hình kinh doanh của bạn. Mà nếu nói phù hợp thì phải có các tiêu chí để đánh giá, so sánh, và việc lập ra một bảng tiêu chí là điều rất cần thiết trước khi bỏ nhiều nỗ lực để tìm kiếm mặt bằng.


  Tiêu chí tìm kiếm mặt bằng


  Tùy vào mô hình kinh doanh và thị trường địa phương mà chúng ta sẽ có các tiêu chí khác nhau. Ở đây tôi đưa ra một bảng tiêu chí tổng quan nhất, bạn có thể dựa vào để xác định nhanh các tiêu chí cho mình:


  

    

      
        	TIÊU CHÍ
        	DIỄN GIẢI
      


      
        	Vị trí
        	Nằm trên tuyến đường nào?Từ đoạn nào đến đoạn nào?
Gần hay xa giao lộ?Gần hay xa các công trình nào?
      


      
        	Diện tích
        	Mặt bằng rộng bao nhiêu (Chiều ngang)? Dài bao nhiêu (Chiều sâu)? Diện tích tối thiểu là bao nhiêu mét vuông
      


      
        	Giá thuê
        	Giá thuê chấp nhận trong ngưỡng nào?
      


      
        	Mức độ nhận biết
        	Mặt bằng có dễ nhìn thấy từ xa không? có gây chú ý cho người đi đường không?
      


      
        	Mức độ thuận tiện
        	Có dễ dàng để khách ghé vào, có bãi xe rộng rãi không?
      


      
        	Thời hạn thuê
        	Hợp đồng tối thiểu bao nhiêu năm
      


      
        	Hiện trạng mặt bằng
        	Có sẵn nhà hay đất trống, có phải cải tạo nhiều không
      


      
        	Hướng nhà
        	Bạn phù hợp với hướng nhà nào, nắng có ảnh hưởng tới cửa hàng không
      


      
        	Lối đi
        	Lối đi của chủ nhà chung hay riêng với mặt bằng kinh doanh
      


      
        	Thái độ chủ nhà
        	Xem xét khả năng kết nối lâu dài với đối tác
      


    

  


  


  Vị trí vẫn là tiêu chí số 1. Bạn cần định hình rõ mặt bằng phù hợp sẽ nằm trên những đoạn đường nào, kéo dài từ giao lộ X đến giao lộ Y cụ thể. Các vị trí mà bạn muốn sẽ gần hay xa giao lộ. Bạn có cần mặt bằng phải gần hoặc xa các công trình như chợ, trường học, bệnh viện, khu vui chơi giải trí...Vị trí quyết định lưu lượng khách hàng và giá thuê, vì vậy phải cân nhắc thật kỹ.


  Diện tích là tiêu chí số 2, trên cả giá thuê. Nếu chọn mặt bằng không đủ diện tích thì giá thuê rẻ cũng thua, vì bạn không đủ không gian trưng bày hàng hóa cũng như thu hút khách hàng. Phải xác định được diện tích và độ rộng mặt bằng tối thiểu là bao nhiêu. Chiều ngang mặt bằng sẽ quyết định độ lớn của bảng hiệu và nó ảnh hưởng trực tiếp tới mức độ nhận diện và niềm tin của khách hàng. Một mặt bằng kinh doanh rộng và ngắn thì tốt hơn là hẹp và dài, dù cả hai đều có cùng diện tích. Thông thường khi cho thuê mặt bằng, chủ nhà hay cắt ra một lối đi bên hông để họ ra vào nhà sau. Một mẹo nhỏ để bạn tăng diện tiếp xúc với khách hàng là xin phép chủ nhà cho bạn làm bảng hiệu băng qua phía trên lối đi của họ. Như vậy, bạn không phải trả thêm tiển mà vẫn có một cửa hàng trông rất to khi nhìn từ bên ngoài.


  Tiêu chí thứ 3 - Giá thuê. Khi khảo sát thị trường và lập ra kế hoạch kinh doanh, bạn đã dự đoán mức doanh thu và chỉ phí hoạt động của cửa hàng. Trong đó, chỉ phí mặt bằng cũng đã có một mức dự trù nhất định. Giờ bạn hãy mở rộng ngân sách thuê thành một khoản phí với cận trên và cận dưới. Một mặt bằng giá cao hơn mức dự trù trên dự toán chưa hẳn không tốt vì biết đâu nó lại là cơ hội để bạn có được nhiều khách hàng hơn nhưng tuyệt đối đừng ham mặt bằng quá tẻ. Khi đã có hạn mức rõ ràng, hãy kiên quyết nói không với những mặt bằng vượt quá ngân sách.


  Tiêu chí thứ 4 - Mức độ nhận biết. Mặt bằng dễ nhìn thấy từ xa và dễ gây chứ ý cho người đi đường là rất quan trọng. Mặt bằng nằm ở một vị trí khuất hoặc trên một tuyến phố có quá nhiều hàng quán, bạn rất khó làm cho cửa hàng của mình trở nên nổi bật. Ngược lại, đôi khi chọn một vị trí có ít người lưu thông hơn nhưng cửa hàng lại nổi bật vì ít bị che chắn hoặc ít hàng quán bên cạnh thì vẫn có mức độ nhận biết khá tốt.


  Tiêu chí thứ 5 - Mức độ thuận tiện. Vị trí bạn chọn có dễ dàng để khách ghé qua? Tiêu chí này liên quan tới một số yếu tố mà bạn cần xem xét kỹ như: tốc độ lưu thông trên đường nhanh hay chậm? Khi muốn tấp xe vào lề, khách hàng có gặp nguy hiểm không? Đường có dải phân cách cứng không? Nếu có dải phân cách thì khách bên kia đường sẽ qua bên này đường ở chỗ nào, cự ly bao xa? Nếu khách hàng đi xe gắn máy, vỉa hè có dễ đàng để lái xe lên không? Phía trước có bao nhiêu chỗ để xe cho khách hàng sau khi đã dành chỗ cho xe của nhân viên? Nếu khách đi xe ôtô, đường có cấm đậu, cấm dừng không) Phía trước cửa hàng đậu được bao nhiêu xe... Không cần phải nói bạn cũng hiểu là phải chọn vị trí sao cho khách hàng dễ dàng ghé qua nhất có thể.


  Tiêu chí thứ 6 - Thời hạn thuê. Thời hạn thuê càng dài thì càng thuận lợi cho bạn, trừ khi chủ mặt bằng yêu cầu cọc nhiều hơn để đổi lấy thời hạn thuê dài hơn. Trong trường hợp đó, bạn sẽ phải cân nhắc và thương lượng để có được thỏa thuận tối ưu. Nhưng thời hạn thuê ít nhất cũng phải gấp đôi thời gian hoàn vốn của bạn. Ví dụ: bạn dự tính mất 18 tháng để thu hồi lại toàn bộ số vốn đã đầu tư cho cửa hàng thì thời hạn hợp đồng thuê mặt bằng nên từ 3 năm trở lên. Đối với tiêu chí này, hãy cẩn thận với các chủ mặt bằng có nhu cầu bán nhà. Nhiều rủi ro là nếu bán được nhà, chủ mới sẽ không tiếp tục hợp đồng với bạn. Với các mặt bằng như vậy, điểu khoản ràng buộc cụ thể trên hợp đồng về mức đền bù khi bán nhà là rất cần thiết.


  Tiêu chí thứ 7 - Hiện trạng mặt bằng. Bạn cần mặt bằng có sẵn nhà hay muốn thuê đất trống? Có nhà thì giá thuê cao hơn nhưng ít phải đầu tư xây dựng, ngược lại, thuê đất trống thì giá rẻ hơn nhưng sẽ tốn chỉ phí đầu tư ban đầu lớn. Trừ khi bạn đã có kinh nghiệm nhất định trong ngành bán lẻ, còn không thì tôi vẫn khuyên bạn nên bắt đầu với mặt bằng đã có sẵn mọi thứ. Rồi ro khi bắt đầu kinh doanh một cái mới là rất lớn và việc thuê một mặt bằng đã được đầu tư sẵn là một cách đơn giản để hạn chế rủi ro. Ngoài ra, bạn cần lưu ý tính toán kỹ chỉ phí sửa chữa mặt bằng trước khi quyết định thuê. Nhiều căn nhà có thể đã mục nát hoặc kết cấu không phù hợp với cửa hàng của bạn. Tệ nhất là bạn trả tiền thuê một thứ mà bạn phải đập đi và tốn thêm tiền để xây cái mới.


  Tiêu chí thứ 8 - Hướng nhà. Đầu tiên, bạn cần tránh các mặt bằng chính Tây có nắng chiếu trực tiếp vào buổi chiều. Đừng xem thường nắng chiều, nó có thể khiến hàng hóa hư hỏng nhanh chóng và cửa hàng thì lúc nào cũng nóng hừng hừng khiến khách hàng nản lòng ghé qua. Thứ nữa là người Á Đông cũng nên tin phong thủy một chút. Chọn mặt bằng nên tránh các hướng không tốt để sau này trong lúc khó khăn thì không bị “nói ra nói vào” rồi tự nản lòng. Nên xác định rõ từ đầu là mặt bằng hướng nào thì phù hợp với bạn trên bảng tiêu chí. Một lưu ý nhỏ để bạn không nên thuê những mặt bằng nằm chính diện hướng xe chạy ở ngã ba hoặc vòng xoay, nơi có nhiều xe cộ lưu thông và dễ mất lái đâm thẳng vào. Xét về phong thủy, những mặt bằng kinh doanh như vậy rất tệ. Tôi đã từng có một cửa hàng như thế, sau 4 năm kinh doanh thì bị xe tải bất ngờ tông sập hoàn toàn trong đêm. Rất may là đã không có ai thiệt mạng trong tai nạn đó.


  Tiêu chí thứ 9 - Lối đi. Lối đi không quyết định tới hiệu quả kinh doanh nhưng cũng có một chút phiền toái nếu chủ nhà đi chung với bạn. Cửa hàng rất khó kiểm soát hàng hóa vào buổi tối, khi đã đóng cửa. Bạn sẽ gặp khó khăn khi muốn bàn giao trách nhiệm quản lý tài sản cho nhân viên. Trong trường hợp này, nếu bắt buộc phải chọn một mặt bằng như vậy, bạn có thể gắn camera quan sát eó đầu thu để thu lại toàn bộ hình ảnh 24/24. Ngoài ra, bạn có thể thiết kế thêm các tủ kệ có khóa để cuối ngày nhân viên cho toàn bộ hàng hóa vào khu vực này và khóa lại.


  Tiêu chí thứ 10 - Thái độ của chủ nhà. Tiêu chí này tôi liệt kê cuối cùng nhưng đôi khi lại là tiêu chí quan trọng hàng đầu. Chọn mặt bằng kinh doanh cũng cần xem xét đến mức độ thiện chí của chủ nhà vì họ là một đối tác sẽ gắn bó trong suốt thời gian bạn làm kinh doanh. Mặc dù bạn có thể công chứng hợp đồng thuê và mọi thứ sau đó sẽ giải quyết theo các thỏa thuận “giấy trắng mực đen”. Tuy nhiên, thực tế thì không đơn giản như vậy. Nếu hai bên “cơm không lành, canh không ngọt” thì bạn sẽ rất khó yên ổn làm ăn. Tốt nhất, hãy dành thời gian nói chuyện với chủ nhà, tìm hiểu kỹ về nhân thân, khả năng tài chính và kế hoạch lâu dài với mặt bằng mà bạn định thuê. Nếu họ có ý bán mảnh đất mà bạn đang thuê thì sẽ có nhiều rắc rối về sau, hãy thỏa thuận đến bù rõ ràng. Nếu họ quá xét nét về tiển bạc, bạn cũng phải cẩn thận khi thỏa thuận các điều khoản về cải tạo mặt bằng và lộ trình tăng giá thuê. Theo kinh nghiệm của tôi, làm sao để được lòng chủ nhà là điểu rất quan trọng, quan trọng hơn cả ký kết hợp đồng. Nên với họ, tôi vẫn thường xuyên thăm nom, hỏi han sức khỏe và biếu quà cáp. Khi được họ yêu mến thì mọi vấn để rắc rối phát sinh cũng được giải quyết rất nhẹ nhàng, êm đẹp.


  Trở thành thợ săn mặt bằng


  Để có mặt bằng đẹp chính xác là phải đi “săn” Đã xác định được các tiêu chí lý tưởng thì giờ là lúc bạn sẽ phải học cách trở thành “thợ săn mặt bằng” Không có cái gì “vừa rẻ vừa đẹp” lại vừa dế tìm cả. Nếu bạn nghĩ chỉ cần xem qua tin đăng trên mạng rồi chọn chọn lựa lựa là có ngay mặt bằng đẹp thì quên đi! Mặt bằng đã lên tới trên Internet thì thường là để lâu quá không ai thuê, phải quảng cáo. Mà nếu đã không ai thuê thì bạn cũng đừng thuê, kẻo rước họa vào thân. Tôi xin chia sẻ bên dưới những cách thức mà tôi và các cộng sự của mình đã áp dụng để có được những địa điểm kinh doanh như ý:


  Tìm qua mạng lưới môi giới: cách này chỉ áp dụng được ở các thành phố lớn, nơi có nhiều đơn vị và cá nhân làm môi giới mặt bằng, nhà đất. Đây là cách rất nhanh để có ngay nhiều vị trí tốt. Tuy nhiên, bạn phải cẩn trọng với vấn để giá thuê, Thường thì các môi giới thỏa thuận giá cao hơn với chủ nhà rồi đứng ở giữa hưởng chênh lệch. Nếu vướng vào những mặt bằng như vậy sẽ rất thiệt hại. Bạn phải khảo sát kỹ giá thuê ở khu vực để biết giá mình thuê có quá cao hay không trước khi quyết định. Để tìm các môi giới, bạn có thể lên các trang tin bất động sản. Hầu hết quảng cáo ở đó đều là do môi giới đăng tin. Bạn lấy danh sách số điện thoại của các môi giới có đăng tin cho thuê mặt bằng ở khu vực mà bạn muốn, sau đó gửi tin nhắn nói rõ yêu cầu về mặt bằng của bạn, họ sẽ nhanh chóng phản hồi và đưa bạn đi xem các vị trí phù hợp. Ngoài ra, bạn cũng nên kết bạn với các môi giới qua Zalo hoặc Facebook. Họ vẫn thường đăng các bất động sản mới lên nhật ký, hãy theo dõi họ và sắp xếp thời gian đi xem ngay các mặt bằng tiềm năng. Những mặt bằng đẹp thường không có dán bảng “cho thuê” đâu. Môi giới nắm giữ danh sách bất động sản và họ biết được khi nào thì người thuê hiện tại sẽ trả lại mặt bằng. Chủ nhà sẽ báo trước cho môi giới vài tháng, trước khi hợp đồng với đơn vị cũ kết thúc. Đó là lúc bạn phải đi xem xét và chốt lấy vị trí mà mình mong muốn. Bạn cần có nhiều nguồn thông tin nhất và tích cực đi xem mặt bằng ngay khi có thông tin mới. Nhưng đừng quên: phải thật kiên nhẫn và tỉnh táo!


  Tự tìm bằng cách đi khảo sát trực tiếp: với tỉnh lẻ, cách làm này khá hữu hiệu, vì không có môi giới nên chủ nhà chỉ có một cách là dán bảng quảng cáo phía trước. Mỗi ngày bạn nên dành ra 30-45 phút đi xe gắn máy dạo quanh các tuyến phố đã xác định. Bạn nên tự đi mỗi ngày hoặc thuê vài bác xe ôm thay bạn thu thập thông tin. Vì hằng ngày sẽ có một vài mặt bằng mới sẽ được treo biển và bạn cần phải là người tiếp cận chủ nhà sớm nhất, Tùy nhiên, như tôi đã nói ở trên, các mặt bằng đẹp thường không đăng quảng cáo. Nếu chọn cách này, bạn phải mạnh dạn tiếp cận với các cửa hàng đang kinh doanh có vẻ ế ẩm hoặc các nhà phố đóng cửa không có hoạt động mua bán. Nhiều cửa hàng kinh doanh không tốt, muốn sang mặt bằng nhưng đôi khi lại ngại dán bảng quảng cáo. Hoặc có nhiều chủ nhà cũng dự định cho thuê mặt bằng phía trước nhưng nửa muốn nửa không nên bạn cần tiếp cận và thuyết phục họ. Nhiều người nghĩ làm cách này sẽ khó có được giá tốt vì bắt đầu ở vị thế bất lợi. Nhưng tất cả chỉ là thương lượng. Bạn cứ việc thương lượng, có giá tốt thì thuê, không thì chọn cái khác. Đừng bỏ qua bất kỳ cơ hội nào!


  Chào giá cao để ghép nhiều mặt bằng nhỏ: đây là cách làm của các thương hiệu bán lẻ lớn. Họ không săn mặt bằng theo cách thông thường mà chủ động xác định trước các điểm cần lấy, thường là mặt bằng ở các giao lộ đắc địa. Sau đó, họ tiếp cận chủ nhà và đưa ra một mức giá rất hấp dẫn. Mức giá này đủ thuyết phục chủ nhà tìm cách thương lượng đền bà cho các đơn vị nhỏ lề đang thuê phải di dời và trả lại mặt bằng. Họ chỉ việc tung giá và chờ đợi. Khi mọi thứ đã được chủ nhà dần xếp xong xuôi, họ chỉ việc ghép 2, 3 hoặc 4 mặt bằng nhỏ thành một mặt bằng lớn rồi đập và xây lại để có một địa điểm kinh doanh như ý. Nếu bạn có một ngân sách thuê lớn, hãy chữ cách làm này, sẽ hữu hiệu hơn là tìm loanh quanh ở những vị trí không đắc địa.


  Đàm phán hợp đồng thuê mặt bằng


  Chủ để đàm phán và thương lượng khá rộng, trong tập sách nhỏ này tôi không thể trình bày cho bạn mọi thứ. Để thương lượng tốt, thiết nghĩ bạn nên tìm đọc những quyển sách được viết riêng cho chủ để này. Dưới đây tôi chỉ xin liệt kê một vài kinh nghiệm nhỏ mà tôi đã áp dụng để có được giá thuê tốt. Nếu thấy phù hợp, bạn có thể lượm lặt và áp dụng cho mình:


  1. Trước khi bước vào cuộc thương lượng, hãy giữ cho mình tâm thế: không có mặt bằng này tôi sẽ tìm được cái khác tốt hơn. Nếu bạn quá khao khát muốn có thứ gì đó, bạn sẽ không bao giờ thương lượng được giá tốt. Đây là lỗi cơ bản mà rất nhiều người mắc phải. Vì bạn đã lặn lội bao ngày, mệt mỏi do không tìm thấy chỗ nào như ý, và rồi một ngôi sao sáng chợt xuất hiện. Bạn cảm thấy như nó là tất cả những gì tốt đẹp nhất mà bạn có. Bạn sợ vuột mất cơ hội quý giá và bước Vào cuộc thương lượng mà không giấu nổi cảm xúc mừng rỡ. Nếu thế thì bạn sẽ không thể nào đưa ra các để nghị có lợi cho mình. Tôi đám cá lạ bạn sẽ không bao giờ có được một cuộc thương lượng công bằng trong tình huống này.


  2. Luôn là người để nghị giá sau. Đừng chủ động đưa giá trước! Theo nguyên tắc theo lượt, nếu bạn nói giá trước, bạn sẽ ở thế bị động và chờ chủ nhà “tung đòn”. Hãy là người ở thế phòng thủ và chờ đợi đối phương tung đòn trước, qua đó phán đoán mức chấp nhận của họ để tìm ra giải pháp phần đòn tối ưu nhất.


  3. Hãy tỏ ra ngạc nhiên với giá thuê mà chủ nhà đưa ra lần đầu. Đừng vội mừng rỡ hay tỏ ra đồng thuận vì chủ nhà luôn cố gắng đưa ra mức giá cao hơn họ kỳ vọng ở lần đầu. Hãy chuẩn bị vài lý le để nói cho chủ nhà biết giá họ để nghị là quá cao và mặc dù bạn rất thiện chí nhưng cũng không thể chấp nhận được mức giá này. Hãy kết thúc cuộc gặp đầu tiên bằng việc ghi nhận mức giá đề nghị của chủ nhà và hẹn Bắp lại sau 1-2 ngày để bạn có thời gian bàn bạc lại với ê-kíp của mình.


  4. Hãy tạo cẩm tình cho chủ nhà bằng một phần quà bánh nhỏ cho lần gấp thứ hai. Bạn đừng thấy ngại vì làm việc này hoặc nghĩ là mình sẽ bất lợi trong thương lượng. Hầu hết mọi người đều thích được tặng quà. Họ sẽ thấy bạn thiện chí và có cảm tình đặc biệt với bạn. Nếu họ mở lòng nhận món quà của bạn, theo tâm lý tự nhiên “có qua có lại” chủ nhà sẽ chủ động giảm giá hoặc cho bạn một ưu đãi đặc biệt mà bạn chẳng cần phải xin xỏ hay để xuất. Tôi áp dụng rất triệt để chiêu này và gần như lúc nào cũng thu về kết quả hơn mong đợi. Thường thì mức đầu tư chỉ là vài trăm ngàn đồng cho mấy quả cam tươi nhưng đổi lại là tiết kiệm được vài chục triệu đồng nhờ giá thuê giảm. Hãy nhớ tạo cảm tình là mấu chốt của thương lượng thành công!


  5. Hãy thương lượng từng phần, đừng cố gắng thỏa thuận tất cả tiêu chí cùng một lúc. Giống như câu chuyện bó đũa, cứ thong thả bể từng cây. Trước tiên, hãy cố gắng giảm giá thuê đến mức thấp nhất. Sau khi cảm thấy giá thuê không thể giảm, hãy chuyển qua thương lượng các vấn đề còn lại như tiển cọc hay chu kỳ thanh toán ... Trước khi chuyển qua thương lượng các vấn để đó, hãy cho chủ nhà cảm giác là mình nhượng bộ họ giá thuê để đổi lấy sự nhượng bộ của họ ở các tiêu chí còn lại. Ví dụ sau một ngày xem xét về giá thuê mà chủ nhà để nghị, bạn quay lại và nói: “Tôi thấy giá anh chị để nghị vẫn còn rất cao nhưng nếu anh chị đồng ý để tôi chỉ đặt cọc 2 tháng thay vì 6 tháng thì tôi sẽ chấp nhận giá thuê này”


  6. Nếu không thể giảm giá, hãy thương lượng các điểu kiện tương đương giá. Thường thì người ta chú ý nhiều tới giá thuê hằng tháng nhưng ít chú ý hơn tới các điểu khoản như: 1 tháng miễn phí đầu tiên để sửa chữa, số tiển đặt cọc (ký quỹ) hay mức giá tăng qua từng năm. Tất cả đều ảnh hưởng tới túi tiển của bạn vì vậy bạn hoàn toàn có thể sử dụng các điểu khoản này để làm đối trọng cho việc thương lượng giá thuê hoặc ngược lại. Ví dụ, thay vì bạn thương lượng mức giá giảm thêm 10%/tháng, hãy thử chuyển qua để xuất được miễn phí 1 tháng cho việc tu sửa mặt bằng. Mức lợi ích tài chính mà bạn thu được trong cả hai trường hợp đều là như nhau.


  7. Hãy tối thiểu mức tiển mặt phải thanh toán ngay khi ký hợp đồng. Nhiều chủ nhà muốn bạn đặt cọc với số tiền lớn hoặc thanh toán từ 6-12 tháng tiển thuê vào mỗi đầu kỳ. Với những bạn mới khởi nghiệp, đây là một khoản khá lớn và rủi ro bạn sẽ không bao giờ lấy lại được. Lý tưởng nhất là cọc 1-2 tháng và thanh toán tiển thuê từng tháng. Hãy thử nhượng bộ một chút cho giá thuê để đổi lấy việc phải bỏ ra Ít tiển nhất cho giai đoạn đâu. Còn không, bạn có thể thương lượng để chia khoản cọc này thành nhiều đợt thanh toán sau khi cửa hàng khai trương từ 3-6 tháng. Không ai bắt bạn phải cọc 100% ngay khi ký hợp đồng cả, tất cả chỉ là thương lượng.


  8. Hãy giành quyển soạn thảo hợp đồng thuê. Khi đó, bạn có thể chèn vào văn bản các điều khoản nhỏ có lợi cho mình. Với tâm lý tự nhiên, sức phản kháng của chủ nhà sẽ yếu hơn khi mọi thứ đã nằm trên giấy trắng mực đen. Bạn sẽ có cơ hội đạc được những thỏa thuận tốt hơn là để đối phương soạn hợp đồng. Về mẫu hợp đồng thuê lý tưởng, bạn nên tải các mẫu hợp đồng của tôi theo hướng dẫn ở trang bìa 3 của quyển sách. Khác với các mẫu miễn phí có trên Internet, đây là mẫu đã được đúc kết và chỉnh sửa nhiều lần sao cho có lợi nhất cho người đi thuê. Vì vậy, tôi khuyên bạn không nên sử dụng các mẫu chung chung có sẵn trên mạng hay ở phòng công chứng. Chúng không được biên soạn để có lợi cho bạn đâu!


  Trên đây là những kinh nghiệm rất cơ bản về việc đàm phán hợp đồng thuê mặt bằng mà tôi muốn chia sẻ với bạn đọc. Không có công thức hay tuyệt chiêu đỉnh cao nào cho việc thương lượng. Bạn cần phải tùy cơ ứng biến. Đương nhiên là bạn cũng cần phải học thêm và tự trải nghiệm trong thực tế để đúc kết cho mình những cách làm phù hợp nhất.


  Mặt bằng trong trung tâm thương mại, siêu thị


  Các sản phẩm kích thước nhỏ, thời trang, mỹ phẩm hoặc hàng tiện tay rất phù hợp để kinh doanh trong các trung tâm thương mại (TTTM) hoặc siêu thị hàng tiêu dùng, Tôi đã từng thuê nhiều mặt bằng như vậy và hiện tại tôi đang có 3 cửa hàng trong siêu thị, tất cả đều hoạt động rất hiệu quả. Tôi xin chia sẻ kinh nghiệm của mình dưới đây để bạn quyết định xem có nên thuê mặt bằng trong siêu thị hay TTTM hay không và nếu thuê thì cẩn lưu ý những gì.


  Cái gì cũng có ưu điểm và nhược điểm. Một trong những ưu điểm của mặt bằng ở TTTM và siêu thị là bạn có ngay lưu lượng khách hàng đi bộ rất đông và đều đặn mà không phải mất nhiều chỉ phí quảng cáo. Chỉ phí đầu tư cho bảng hiệu, cửa kính, điện lạnh, điện chiếu sáng cũng được tiết giảm phần lớn. Chi phí giám sát nhân viên cũng thấp hơn vì siêu thị thường có sẵn bộ phận giám sát, bạn sẽ yên tâm cửa hàng mở cửa, đóng cửa đúng giờ, nhân viên cũng nghiêm túc và để tuyển dụng hơn.


  Tuy nhiên nhược điểm của loại mặt bằng này cũng không phải ít. Trước tiên là giá thuê. Giá thuê ở đây thường cao hơn bên ngoài nếu tính theo mét vuông. Cùng một diện tích, bạn thường phải trả giá gấp đôi. Nhược điểm thứ hai là bạn phụ thuộc nhiều vào lượng khách của 'TTTM hoặc siêu thị. Nếu họ quản lý không tốt và vắng khách, bạn sẽ hoàn toàn bị động. Rất khó để làm quảng cáo, chủ động lôi kéo khách hàng gửi xe và đi bộ khá xa để vào gian hàng của bạn. Thứ nữa, nếu bạn kinh doanh mặt hàng trùng lặp với các đơn vị sẵn có, một cuộc cạnh tranh thiếu lành mạnh có thể diễn ra. Thường thì sẽ không ai được lợi trong trường hợp này ngoại trừ khách hàng.


  Để thuê mặt bằng trong siêu thị và "TTTM, trước tiên bạn cần xem xét mô hình kinh doanh của mình có phù hợp hay không:


  1. Sản phẩm của bạn có bị trùng lặp với siêu thị hoặc các đơn vị khác hiện đã có ở đây hay không? Nếu có, cửa hàng của bạn có gì khác biệt để giữ chân khách hàng?


  2. Sản phẩm của bạn có kích thước nhỏ gọn không? Nếu có thì đó là điều kiện thuận lợi. Giá thuê trên diện tích của siêu thị và TTTM cao hơn bạn thuê bên ngoài nên nếu bạn bán sản phẩm quá cồng kênh như nội thất, máy móc, gối nệm thì phải cân nhắc đến tính hiệu quả.


  3. Sản phẩm của bạn có phải là hàng tiện tay? Đó là các mặt hàng khách hàng không chủ đích đến để mua nhưng sau khi mua các thứ cần thiết trong siêu thị, họ đi bộ dọc lối đi và ghé qua gian hàng của bạn để mua luôn. Ví dụ tiêu biểu như: phụ kiện thời trang, phụ kiện điện thoại, mỹ phẩm...Các sản phẩm này theo tôi là rất phù hợp để bạn kinh doanh ở đây.


  4. Sản phẩm của bạn có tỉ suất lợi nhuận cao? Đừng thuê mặt bằng ở TT TM rồi kinh doanh mặt hàng có tỉ suất lãi gộp thấp hơn 30%. Giá thuê của các trung tâm mua sắm này thường được xác định ở mức tối thiểu 15% doanh thu tháng của đơn vị thuê. Cá biệt, nếu bạn hợp tác với các trung tâm thương mại mà mức phí thuê được tính theo phần trăm doanh thu thì mức này có thể lên đến 25% doanh số hàng tháng. Vì vậy nếu bạn bán sản phẩm có lãi thấp hơn 30% bạn sẽ khó có lợi nhuận.


  5. Trung tâm thương mại hoặc siêu thị mà bạn định thuê có đông khách và được quản lý chuyên nghiệp không Hãy chọn các thương hiệu bán lẻ nổi tiếng, tránh xa các trung tâm nhỏ lẻ của các đơn vị không chuyên. Để điều hành một trung tâm mua sắm đông khách, không đơn giản là chỉ xây lên tòa nhà rộng rãi và chia nhỏ diện tích cho thuê. Các chuỗi TT TM hoặc siêu thị lớn biết cách quản lý cũng như lôi kéo được nhiều thương hiệu nổi tiếng về nhà của mình. Chỉ có vậy thì trung tâm của họ mới đông khách. Trước khi quyết định thuê mặt bằng ở trung tâm nào đó, hãy hỏi họ xem đã mời được các thương hiệu nổi tiếng nào. Đừng mở cửa hàng bên cạnh các shop nhỏ vô danh, bạn sẽ sớm nhìn thấy sự ế ẩm sau vài tuần khai trương.


  Nếu đã quyết định đặt cửa hàng của mình ở một trung tâm mua sắm nào đấy, thì hãy đọc qua các kinh nghiệm của cá nhân tôi dưới đây trước khi ký kết hợp đồng:


  1. Chuẩn bị một tài liệu nhỏ mô tả mô hình kinh doanh của bạn kèm theo hình ảnh phối cảnh cửa hàng thật đẹp. Gửi tài liệu này tới bộ phận quản lý cho thuê của trung tâm thương mại. Các trung tâm luôn ưu tiên cho các đơn vị thuê chuyên nghiệp, vì vậy hình ảnh của bạn ngay lần tiếp xúc đầu tiên là rất quan trọng. Họ sẽ ưu tiên để bạn được chọn các vị trí tốt hơn nếu gian hàng tương lai trông chuyên nghiệp và đẹp mắt.


  2. Hãy chọn vị trí có lối đi. Không phải vị trí nào bên trong trung tâm mua sắm cũng sẽ tốt, bạn cần một vị trí có nhiều người đi ngang, nếu không doanh số sẽ không cao. Hãy chủ động để nghị được thuê các vị trí tốt, thậm chí nó không có trên bản vẽ quy hoạch tiêu chuẩn của trung tâm.


  3. Luôn có mức giá tốt hơn giá để xuất lần đầu của siêu thị. Bạn nên tìm hiểu xem các gian hàng khác thuê giá bao nhiêu và tìm cách thương lượng mức giá tốt cho mình. Mặt bằng càng rộng thì càng đế đàm phán giá rẻ. Hãy gợi ý có một khoản hoa hồng nhỏ cho nhân viên quản lý của trung tâm mua sắm để người này tiết lộ cho bạn giá thuê rẻ nhất và giúp bạn thuyết phục cấp trên ký hợp đồng với giá thuê tốt.


  Vậy là tôi đã chia sẻ gần như tất cả kinh nghiệm tìm kiếm và chọn lựa mặt bằng bán lẻ của mình trong chương này. Để có vị trí kinh doanh lý tưởng, bạn cần rèn luyện tính kiên nhãn và chủ động tìm kiếm. Nếu thích bán lẻ và có ý định gắn kết với ngành này, bạn cần nắm trong tay thông tin của càng nhiều mặt bằng càng tốt. Nhiều vị trí đắc địa bản thân tôi phải theo đuổi 1-2 năm mới thuê được. Vì vậy, bạn đừng vội vàng thuê các vị trí chưa thật hài lòng. Không có gì dễ dàng mà tốt đẹp. Hãy học cách “nuôi” các mặt bằng tiềm năng và chờ thời cơ để lấy nó, bạn sẽ sớm có được mặt bằng đắc địa cho cửa hàng của mình!


  





  

    

      Chương II. 
THIẾT KẾ CỬA HÀNG HIỆU QUẢ


    


  


  


  Lắp đặt một cửa hàng khác với xây một căn nhà, bạn cần tính toán thật kỹ thời gian hoàn vốn đầu tư. Chính vì vậy, tiêu chí tiết kiệm và hiệu quả được đặt lên hàng đầu chứ không phải làm cho nó thật bóng bẩy, đẳng cấp. Nói như vậy không có nghĩa là bạn đầu tư sơ sài, kém chuyên nghiệp và không đủ sức thuyết phục. Cái khó ở đây là làm sao đầu tư tiết kiệm mà vẫn đảm bảo thu hút được khách hàng. Trong chương này, bằng “kinh nghiệm xương máu), tôi sẽ bật mí để bạn thiết kế được một cửa hàng như vậy với 4 nguyên tắc thu hút và 10 bí quyết tiết kiệm. Chỉ cần học và làm theo, bạn sẽ có ngay cửa hàng như ý mà không phải trả giá như tôi đã từng.


  4 nguyên tắc thiết kế một cửa hàng thu hút


  Nguyên tắc 1 - Rộng rãi thoáng đãng, dễ vào dễ ra


  Nhiều cửa hàng thiết kế không tốt, trông như một “cái hang” Tôi dám cá là không ai trong chúng ta lại có cảm giác thoải mái khi nghĩ rằng mình sắp phải chui vào một cái hang cả. Lỗi thường thấy nhất ở mấy shop thời trang là cố dựng một window display ngay trước vách kính, choáng hết mặt tiền, trong khi chiều ngang mặt bằng chỉ vỏn vẹn có 4 mét. Đứng bên ngoài, nếu là khách hàng, tôi có cảm giác rất bất an: “Bên trong liệu có thứ mình cần không? Vào mà không mua thì quay ra ở một lối đi hẹp thật là ngại...” Hiểu được tâm lý khách hàng, bạn hãy dành tối đa diện tích mặt tiển cho một vách kính thoáng đãng, sao cho khách hàng có thể nhìn thấy thấu suốt bên trong, mọi ngóc ngách. Hãy thiết kế sao cho chỉ cần đi ngang là khách hàng biết bạn bán những sản phẩm gì. Cửa chính hoặc lối đi cũng phải rộng rãi để tạo cảm “dế vào, đễ ra” nhất cho khách hàng. Có như vậy, tâm lý khách hàng mới thoải mái và sẵn sàng để bước vào bên trong.


  Nguyên tắc 2 - Bố cục chặt chế, lấp đầy hàng hóa


  Khách hàng cần sản phẩm! Trước khi bước vào cửa hàng của bạn, họ sẽ cân nhắc: liệu hàng hóa chỗ này có phong phú không? Nhưng không ai đi đếm sản phẩm bên trong mỗi cửa hàng để so sánh độ đa dạng cả. Họ sẽ “đánh giá nhanh” qua trực giác, tức là cái nhìn tổng quan đầu tiên khi lước ngang. Nếu nói cửa hàng là một công cụ quảng cáo đắc lực thì hãy


  để hàng hóa bên trong lên tiếng. Hãy thiết kế sao cho nhìn từ bên ngoài cửa hàng trông thật chặt chế, không có những khoảng trống vô nghĩa trên tường hoặc trên trần. Nếu không có đủ hàng hóa, hãy lấp đẩy không gian bằng các tranh ảnh, bảng quảng cáo, các hộp carton rồng trên kệ hàng... Với cảm quan tức thì, khách hàng sẽ không thể phân biệt được đầu là hàng hóa và đâu là bảng quảng cáo. Nếu chỉ cần lướt ngang, một cảm giác “đẩy áp” hiện lên trong tâm trí người đi đường thì bạn đã thành công rồi đấy!


  Nguyên tắc 3 - Màu sắc phù hợp, ánh sáng hấp dẫn


  Bên cạnh bố cục chặt chế thì, màu sắc và ánh sáng là hai yếu tố đóng vai trò thu hút khách hàng cũng quan trọng không kém. Đa phần khách hàng đi mua sắm vào buổi chiều tối, lúc đã rảnh rỗi sau một ngày làm việc. Và không phải ngẫu nhiên mà 70% doanh thu bán lẻ lại đến trong khung giờ từ 17h đến 21h đêm. Trong khung giờ này, mọi thứ đều cần có đèn chiếu sáng để trở nên hiện diện và hấp dẫn. Tùy thuộc vào sản phẩm và phân khúc khách hàng mục tiêu mà bạn phải thiết kế màu sắc cũng như ánh sáng của cửa hàng cho phù hợp. Nhiều cửa hàng quá tối vì tiết kiệm đèn, đến nỗi mọi thứ bên trong trông thật cũ kỹ, hoặc là khi ta hướng tới đối tượng sang trọng, hiện đại, nhưng cửa hàng thì lòe loẹt, trông rất “nhà quê” Nếu không thiết kế ánh sáng và màu sắc tốt, tôi chắc chắn cửa hàng của bạn sẽ mất đi ít nhất 50% khách hàng. Đây là phần đầu tư không tốn nhiều tiền nhưng lại là phần quyết định, vì vậy bạn hãy dành sự quan tâm đúng mức cho nó.


  Nguyên tắc 4 - Nhận diện từ xa, ấn tượng dễ nhớ


  Để giúp khách hàng dễ tìm thấy bạn nhất, cửa hàng cần có yếu tố để nhận diện từ xa. Đó có thể là một bảng vẫy để người đi đường nhìn thấy từ cự ly 100m - 200m hoặc là sử dụng nhất quán một màu sắc nhận diện trên toàn bộ bảng hiệu và các mảng tường bên ngoài để khách hàng nhận ra từ xa. Không ngừng lại đó, để giúp khách hàng nhớ tốt hơn, bạn cần có một chỉ tiết trong thiết kế để gây chú ý và giúp họ phân biệt giữa bạn và hàng ngàn cửa hàng khác. Ví dụ như một đường kẻ màu vàng được sử dụng để chạy dọc theo bảng hiệu của các trạm xăng Petrolimex hay các khoang màu vàng - đen nối tiếp nhau được sơn trên các cột điện phía trước cửa hàng Thế Giới Di Động. Riêng tôi, với thương hiệu cửa hàng đồ chơi Bingo, tôi sử dụng nhân vật chú chó tỉnh nghịch trên bảng vẫy để trẻ em đi đường chú ý, ấn tượng và đế nhớ hơn. Nguyên tắc này ít được quan tâm nhất, nhưng để mọi thứ hoàn hảo, bạn đừng bỏ qua nó!


  Bốn nguyên tắc trên rất dễ nhớ và dế làm. Khi lên thiết kế, bạn phải đặc biệt quan tâm và rà soát lại liên tục. Nếu đã có cửa hàng, hãy thử đóng vai khách hàng và đứng trước “tác phẩm” của bạn vào mỗi tối. Nếu bạn có cảm giác nào đó không đúng với 4 nguyên tắc này, hãy điều chỉnh ngay!


  10 bí quyết để lắp đặt cửa hàng tiết kiệm.


  Sau hơn 10 năm “làm nghề” bán lẻ, tôi đã từng trực tiếp lắp đặt hơn 70 cửa hàng lớn nhỏ khác nhau khắp cả nước. Không ít lần trả giá bằng rất nhiều tiền cho những sai lầm, tôi đã tự rút ra cho mình 10 bí quyết để lắp đặt một cửa hàng tiết kiệm. Khi bạn đọc quyển sách này, thì tôi vẫn dang mở những cửa hàng mới và áp dụng triệt để các bí quyết nói trên. Chúng không bao giờ lỗi thời, dù cho bạn mở cửa hàng đầu tiên hay là cửa hàng thứ 100. Tiết kiệm số vốn bỏ ra ban đầu chính là cách đơn giản nhất, thiết thực nhất để bạn hạn chế rủi ro và gia tăng mức độ hiệu quả cho khoản đầu tư của mình. Đầu tư nhiều mà hiệu quả ít là kẻ ngu đốt, bỏ ít tiền mà vẫn có hiệu quả cao mới là cách làm của người khôn ngoan. Đầu tử thêm 1 đồng thì bạn phải có kế hoạch thu hồi 1 đồng. Tiền bỏ ra càng nhiều thì thời gian phải hoàn vốn càng lâu. Nên nhớ rằng hiệu quả của khoản đầu tư không đến từ lúc khai trương cửa hàng, mà chính xác nó đến từ lúc bạn đã thu hồi được 100% số vốn bỏ ra. Vì thế hãy cố gắng tiết kiệm tối đa số vốn bỏ ra để nhanh chóng thu được lợi nhuận.


  Bí quyết 1 - Học theo các chuối bán lẻ lớn


  Tôi có thói quen dành thời gian rảnh để tham quan và chụp ảnh các thiết kế của các chuỗi cửa hàng, đặc biệt các thương hiệu trong cùng ngành nghề. Tôi học họ trong các thiết kế, bài trí cũng như cách sử dụng vật liệu. Thông thường, trước khi mở rộng hệ thống, các thương hiệu này đã phải thử sai nhiều lần trong thiết kế để tìm ra phương án tối ưu. Công thức mà họ chọn để lặp đi lặp lại hàng trăm lần chắc chắn phải là một công thức tốt. Bằng kinh nghiệm của mình, tôi có thể khẳng định với bạn rằng các chuỗi bán lẻ lớn đầu tư cửa hàng của họ rất tiết kiệm. Họ chưa bao giờ là nhà kinh doanh với ý nghĩ “vung tiền” để có một cửa hàng hấp dẫn cả. Ngược lại, họ tính toán các hạng mục rất chỉ tiết và chọn phương án lắp đặt để tiết kiệm từng đồng. Vì mỗi đồng tiền mà họ tiết kiệm được ở một cửa hàng sẽ trở thành số tiền rất lớn nếu lặp lại hàng trăm lần. Đó cũng là một trong các lý do khiến họ thành công. Nếu chỉ là người mới bắt đầu thì tôi khuyên bạn hãy bắt chước theo công thức có sẵn, đó là cách làm khôn ngoan nhất.


  Bí quyết 2 — Tối ưu diện tích cửa hàng


  Sau khi thuê các đơn vị thi công lắp đặt, bạn thường nhận được một hóa đơn với nhiều hạng mục chỉ phí. Hầu hết các hạng mục này đều gồm 3 thành phần: đơn giá x diện tích = thành tiền. Để tiết kiệm tiền, bạn thường chú ý quá nhiều tới đơn giá mà quên rằng, diện tích mới là kẻ thù thật sự. Nếu không tính toán kỹ, có thể bạn sẽ đầu tư một cửa hàng lớn hơn mức cần thiết và phải trả tiển cho hàng loạt các hạng mục phát sinh như: trần, vách, đèn chiếu sáng, điện lạnh, kệ hàng, hàng hóa để lấp đầy số kệ đó...


  Nếu phải thuê một mặt bằng lớn, đừng tham lam sử dụng hết ngay diện tích có sẵn. Bạn nên ngăn vách để sử dụng một phần phía trước thôi. Phần bên trong, bạn có thể làm kho tạm. Khi công việc kinh doanh bắt đầu có lãi, bạn cho tháo dỡ vách và di đời dần vào bên trong cho tới khi hết diện tích. Vách này nên là vách tạm, dễ tháo lắp như vách nhôm kính hoặc làm bằng vật liệu rẻ riển như thạch cao hay ván ép công nghiệp.


  Bí quyết 3 - Bỏ qua các chỉ tiết, tập trung vào tống quan


  Để có cửa hàng đẹp, bạn chỉ cần tập trung vào các yếu tổ tổng quan như bố cục cân đối, màu sắc hài hòa. Đừng bỏ tiên cho các thứ khách hàng không quan tâm. Trong bất kỳ thiết kế nào, cái đẹp trước tiên luôn đến từ bố cục và màu sắc. Nhiều người không có kinh nghiệm đã bỏ nhiều chỉ phí không cần thiết để hoàn thiện các chỉ tiết thiết kế đắt tiền như họa tiết trên window display, các góc cạnh của nội thất hay hoa văn trên trần nhà. Nhưng ở góc độ khách hàng, khi đứng bên ngoài quan sát, họ không thể nhìn thấy và cũng chẳng quan tâm các chỉ tiết này. Theo kinh nghiệm của mình, tôi thường chọn thiết kế cửa hàng với các đường nét vuông vức, góc cạnh và hạn chế tối đa sử dụng các nét bo tròn hoặc hoa văn cầu kỳ. Các chỉ tiết như vậy thường rất tốn công và đẩy giá thành lên cao. Hãy cố gắng giữ cho mọi thứ thật đơn giản. Làm tốt được điều này, bạn sẽ tiết kiệm được đến 30% chỉ phí đầu tư mà cửa hàng vẫn rất chuyên nghiệp và đẹp mắt.


  Bí quyết 4 - Tránh các đối tác thiết kế và thi công trọn gói


  Nhiều người do không có kinh nghiệm và thiếu tự tin nên khi làm lần đầu thường tìm đến các đơn vị thiết kế và thi công trọn gói. Nếu muốn nhanh gọn và khỏi mất công suy nghĩ thì đây là giải pháp tốt. Nhưng nếu bạn muốn tiết kiệm và xem bán lẻ là một cái nghề thì phải tự học cách làm từng khâu. Thường thì một đối tác trọn gói như vậy sẽ quảng cáo với bạn là họ miễn phí thiết kế. Nhưng trên đời hiếm có cái gì cho không. Họ không lấy phí thiết kế nhưng họ sẽ buộc bạn phải trả nhiều tiển hơn cho các hạng mục thi công. Để có được lợi nhuận, họ không bao giờ giúp bạn tiết kiệm từng đồng. Tệ hơn, họ còn vẽ vời để bạn phải chọn các vật liệu đắt tiền, các chỉ tiết cầu kỳ hơn hoặc làm một cửa hàng lớn nhất có thể. Là một người làm nghề chuyên nghiệp, tôi luôn tránh xa các đối tác như vậy.


  Cách làm của tôi là thuê một người thiết kế riêng. Tôi trả chỉ phí thiết kế theo diện tích và người này sẽ nỗ lực cùng tôi cho ra một thiết kế đẹp với chỉ phí tiết kiệm nhất. Một người làm thiết kế kinh nghiệm sẽ tư vấn luôn cho bạn nên sử dụng vật liệu gì để tiết kiệm nhất. Với-Internet, bạn: rất dễ tìm được những người làm thiết kế tự đo, họ thường có mặt trên các diễn đàn chuyên ngành hoặc website môi giới như Vlance. Bạn chỉ việc đăng tin nói rõ nhu cầu của mình, trong vài ngày sẽ có nhiều người chào giá để nhận việc. Trước khi trao việc cho ai đó, hãy dành thời gian xem qua các thiết kế trước đây của họ để đánh giá mức độ phù hợp với yêu cầu của bạn.


  Bí quyết 5 - Sử dụng vật liệu giá rẻ


  Vật liệu góp phần quan trọng vào giá thành thi công cửa hàng. Nếu biết chọn vật liệu đúng, bạn tiết kiệm rất nhiều tiền. Hãy ngồi lại với người thiết kế cửa hàng và trao đổi kỹ càng về từng loại vật liệu được sử dụng ở tất cả hạng mục. Câu hỏi sẽ luôn là: “Có thể dùng vật liệu nào rẻ hơn không?” Cách đơn giản để tiết kiệm là bạn có thể chọn loại vật liệu có sẵn tại địa phương. Tùy nhiên, bạn cần cân nhắc khi sử dụng vật liệu giá rẻ, đặc biệt trong các thành phần ngoài trời hoặc chỉ tiết phải chịu nhiều trọng lượng hàng hóa. Lý do để một vật liệu nào đó rẻ hơn thường là chúng không bền. Phải thật cân nhắc để sử dụng cho hợp lý, tránh bị hư hỏng nhanh khi đưa vào sử dụng. Lúc đó thì “một lần sợ tốn, bốn lần không đả”. Tốt nhất, bạn nên tham khảo ý kiến của thiết kế viên và những người có kinh nghiệm để có quyết định đúng đắn.


  Bí quyết 6 - Đầu tư từng bước, ưu tiên cho các yếu tố thu hút bên ngoài


  Nếu không có nhiều vốn liếng, bạn có thể tiết kiệm bằng cách tập trung đầu tư cho các hạng mục bên ngoài, những thứ giúp gây chú ý và tạo được niềm tin ngay cho khách hàng. Đó chính xác là logo, bảng hiệu, bảng vẫy, cửa kính, sơn lại các mảng tường xấu. Đừng tiếc tiền cho các hạng mục này. Để tiết kiệm hơn nữa, bạn có thể chọn vật liệu làm bảng quảng cáo rẻ tiền nhưng không bền như bạt hifex. Bạn vẫn có được tấm bảng hiệu đủ lớn và xác định sẽ phải thay mới sau 1 năm khi công việc kinh doanh đã ổn định. Các hạng mục bên trong như trang trí, kệ hàng, bàn thanh toán, điều hòa ... có thể bổ sung hoặc thay mới dân. Lúc đầu, bạn nên lắp ít kệ hàng, rồi khéo léo lấp đây chỗ trống bằng các thùng car- ton rỗng. Diện tích cũng vậy, hãy xác định lộ trình mở rộng dân cửa hàng của mình bằng một tấm vách di động. Đừng kỳ vọng mọi thứ sẽ hoàn hảo ngay từ đầu. Hãy xem nó như một hạt mầm, cứ chăm chỉ tưới nước và bón phân mỗi ngày để nó nhanh chóng trở thành một cái cây xum xuê. Quan trọng là phải bắt đầu, đừng quan tâm đến điểm xuất phát!


  Bí quyết 7 - Tìm đơn vị thi công từng hạng mục


  Để có giá tốt nhất bạn phải giao từng hạng mục cho từng đối tác chuyên biệt. Mỗi đối tác thường chỉ chuyên một mắng vì vậy họ có giá tốt nhất cho việc họ làm quen nhất. Nếu bạn lười và giao khoán tất cả cho một ai đó; nhiều khả năng họ sẽ giao lại việc cho một đơn vị khác và đứng ở giữa hưởng hoa hồng. Đương nhiên giá sẽ không còn tốt nữa và bạn là người sẽ thanh toán tất cả. Tôi thường chia nhỏ và giao cho từng đối tác theo các nhóm việc như sau:


  Xây dựng cơ bản (xây, tô, lát nền)


  Đóng trần, sơn tường.


  Thi công hệ thống điện và chiếu sáng.


  Lắp đặt điều hòa (máy lạnh).


  Lắp đặt vách kính và cửa kính.


  Lắp đặt cửa cuốn hoặc cửa sắt bên ngoài.


  Làm bảng quảng cáo.


  Gia công kệ trưng bày hàng.


  Như vậy, để hoàn thiện một cửa hàng tôi cần tới 8 đối tác khác nhau. Bạn muốn tiết kiệm thì phải chịu khó tìm ra họ như tôi và đứng ra quản lý phối hợp giữa các bên.


  Bí quyết 8 - Mua đồ thanh lý


  Đồ thanh lý thường rẻ hơn đồ mới tới 30%-50%, sẽ là một khoản tiết kiệm khá lớn nếu bạn chịu khó săn các thứ từ những cửa hàng kinh doanh không hiệu quả và đăng tin sang lại. Ở các thành phố lớn cũng có những đơn vị trung gian mua bán những vật tư này. Chúng thường là: kệ siêu thị, kệ trưng bày thời trang, ma-nơ-canh, bàn thanh toán, máy tính tiển, máy quét mã vạch, kể cả bản quyển phần mềm chưa dùng hết... rất đa dạng và rẻ nữa. Ngay khi có thiết kế, hãy dành thời gian đi săn đồ thanh lý trước khi chốt thuê mặt bằng. Đừng làm ngược lại vì sau khi đã ký hợp đồng thuê, với áp lực phải trả chỉ phí hằng ngày, bạn không còn đủ thời gian để săn được các thứ cần thiết đâu. Tôi luôn khuyên những người mới bắt đầu nên làm như vậy, trừ khi bạn tin rằng việc mua các đồ thanh lý từ những chỗ kinh doanh không hiệu quả là kém may mắn.


  Bí quyết 9 - Bố trí và thiết kế trước khi lắp đặt


  Nếu như sản phẩm là nhân vật của bộ phim thì bố trí cửa hàng chính là kịch bản. Đó là cách mà bạn sẽ dẫn dắt khách hàng vào cuộc mua sắm với nhiều niềm vui và tiện ích. Bố trí cửa hàng là sự sắp đặt các thành phần theo một trật tự khoa học sao cho trải nghiệm khách hàng là tốt nhất và doanh số bán hàng là cao nhất. Tùy theo mô hình mà bạn phải tự nghiên cứu cách bố trí cho phù hợp vì nó cũng thể hiện chiến lược kinh doanh bên trong. Nếu bạn tập trung vào sự tiện ích và nhanh chóng cho khách hàng, bạn phải sắp đặt mọi thứ. Nhưng nếu bạn muốn mà khách hàng cần ở ngay cửa ra vào khu vực để họ có thể khách hàng ở lại lâu hơn thì phải có một ngồi xuống, lước web hay chơi một trò gì đó.


  [image: Image]

  Trước khi lắp đặt, bạn cần một bản thiết kế. Tuy nhiên, người thiết kế thường sẽ tập trung nhiều vào mỹ thuật mà không có sự quan tâm đúng mức cho bố trí cửa hàng. Đơn giản vì họ không phải là người làm kinh doanh và họ cũng không rõ chiến lược của bạn. Nếu không thống nhất được cách bố trí, rất có thể bạn sẽ mất thời gian và tiền bạc để sửa đi sửa lại bản thiết kế. Tốt hơn hết là trước khi thuê người thiết kế, bạn phải có bố trí của cửa hàng trên giấy, cụ thể: cái gì? ở đâu. Thiết kế viên sẽ dựa trên bố trí của bạn mà bồi đắp thêm các ý tưởng về mỹ thuật. Bố trí tốt là điều kiện đầu vào cho một thiết kế đẹp và hiệu quả.


  Ngoài ra, có một thiết kế tốt là cách đơn giản để giảm sai sót lúc làm, đặc biệt là làm lần đầu tiên. Có thể bạn sẽ mất chỉ phí để thuê người vẽ các bản vẽ nhưng đó là số tiền xứng đáng để bỏ ra. Các sai sót đễ dàng được điều chỉnh lúc thiết kế nhưng sẽ vô cùng khó khăn và mất nhiều tiển nếu bạn muốn sửa cái gì đó đã lắp đặt xong. Làm đúng ngay từ đầu là cách đơn giản để tiết kiệm.


  Bí quyết 10 - Lập bảng dự toán


  Hãy mất một chút thời gian cho bảng dự toán nếu không muốn mất nhiều tiền. Bảng dự toán sẽ cho bạn cái nhìn tổng quan về những thứ bạn phải trả. Qua đó, bạn biết mình có đủ tiền hay không. Nó còn giúp bạn cân đối lại các hạng mục cẩn đầu tư, gia tăng những cái cốt lõi, loại bỏ những cái kém quan trọng hơn. Bạn cũng có thể lập nhiều bảng dự toán cho từng phương án khác nhau để có thể so sánh và chọn lựa. Đây là cách làm hết sức đơn giản để chọn được phương án tối ưu nhất. Không có dự toán mà bắt tay làm ngay thì chẳng khác nào bạn bước vào một nhà hàng sang trọng và người bồi bàn đưa cho bạn cái menu với hàng tá món ăn hấp dẫn nhưng không có giá. Giờ thì thử gọi món đi!


  

    

      
        	HẠNG MỤC
        	ĐƠN GIÁ 
vnd

        	SỐ LƯỢNG
        	ĐƠN VỊ
        	THÀNH TIỀN 
vnd

      


      
        	Bảng hiệu cửa hàng
        	650.000
        	
        	m2
        	
      


      
        	Đèn pha bảng hiệu
        	500.000
        	
        	Cái
        	
      


      
        	Vách logo + vách ngăn
        	220.000
        	
        	m2
        	
      


      
        	Trần thạch cao
        	145.000
        	
        	m2
        	
      


      
        	Sơn lại tường
        	60.000
        	
        	m2
        	
      


      
        	Đèn âm trần
        	100.000
        	
        	Cái
        	
      


      
        	Đèn rọi
        	180.000
        	
        	Cái
        	
      


      
        	Linh kiện/Lắp đặt
        	2.500.000
        	
        	Lần
        	
      


      
        	Cửa kính/Vách kính
        	800.000
        	
        	m2
        	
      


      
        	Cửa cuốn
        	500.000
        	
        	m2
        	
      


      
        	Điều hòa
        	8.500.000
        	
        	Cái
        	
      


      
        	Kệ trưng bày hàng
        	50.000.000
        	
        	Bộ
        	
      


    

  


  Bạn có thể tải một bảng dự toán chỉ tiết hơn trên file Excel bằng cách làm theo hướng dẫn ở trang bìa 3. Vậy là bạn đã có trong tay 10 bí quyết mà tôi đã phải học và trả giá trong nhiều năm mới có. Ở điểm xuất phát, bạn không nhất thiết phải áp dụng tất cả, chỉ cần làm theo 1-2 cách ở trên cũng đủ để bạn có một cửa hàng thật tiết kiệm rồi. Đừng quên, số tiền mà bạn tiết kiệm được chính là lãi ròng đấy.


  Để kết thúc chương này, tôi cũng xin chia sẻ thêm bí quyết thứ 11. Đây không hẳn là cách để tiết kiệm tiền nhưng là cách hay để bạn bắt đầu công việc kinh doanh với số vốn ít nhất, Đó là bạn hãy thương lượng để thanh toán chậm sau khai trương. Với các nhà thầu thi công, trước khi đặt cọc để họ tiến hành công việc, bạn hãy thỏa thuận để thanh toán chậm cho phần còn lại. Thời hạn thanh toán có thể là 15 hoặc 30 ngày sau khi cửa hàng khai trương. Thường thì những ngày đầu mở bán cửa hàng sẽ đông khách và bạn có ngay một ít lợi nhuận. Hãy dùng số tiển lãi nhanh ban đầu này để trả cho các hạng mục thi công cửa hàng trước đó. Đây là cách mà dân gian hay gọi là “lấy mỡ gà rán gà” hay “lấy củ đậu nấu đậu” Nếu khéo ăn khéo nói, bạn hoàn toàn có thể thương lượng được việc này vì đối tác thi công cũng rất cần bạn giao việc cho họ. Nhưng nhớ là chỉ đề cập việc này sau khi đã chốt xong giá cả nhé!


  Chúc bạn có được cửa hàng hiệu quả và siêu tiết kiệm!




  

    

      Chương III. 
QUẢN LÝ BÁN HÀNG TRÊN MÂY


    


  


  


  Để kiểm soát cửa hàng hiệu quả, bạn cần sự hỗ trợ của một phần mềm quản lý bán hàng. Không chỉ cho phép thao tác bán hàng nhanh hơn, chuyên nghiệp hơn, phần mềm còn giúp bạn theo dõi chính xác tồn kho và hạn chế thất thoát. Không chỉ vậy, các phần mềm hiện nay còn cho phép chủ cửa hàng quản lý đầy đủ thông tin khách hàng và hỗ trợ họ thực hiện các chương trình tiếp thị, khuyến mãi, giảm giá.


  Với sự phát triển của Internet, điện toán đám mây hay cloud computing là một mô hình công nghệ được áp dụng phổ biến khoảng vài năm gần đây. Nó được hiểu đơn giản là các nguồn điện toán khổng lồ như phần mềm, dữ liệu và các dịch vụ sẽ nằm tại các máy chủ ảo (đám mây) trên Ïnternet thay vì trong máy tính gia đình và văn phòng (trên mặt đất) để mọi người kết nối và sử dụng mỗi khi họ cần. Với các dịch vụ sẵn có trên Internet, doanh nghiệp không phải mua sắm và tự vận hành các hệ thống máy móc phức tạp. Họ chỉ cần tập trung vào kinh doanh lĩnh vực riêng của mình vì đã có người khác lo cơ sở hạ tầng và công nghệ thông tin thay họ. Một trong các ứng dụng phổ biến nhất của điện toán đám mây chính là hệ thống Gmail mà chúng ta đang dùng.


  Cùng với xu thế phát triển của điện toán đám mây, các hệ thống phần mềm quản lý bán hàng giờ đây cũng đã thay đổi. Chuyện phải mua đĩa phần mềm đem về cài đặt vào máy tính để sử dụng đã là chuyện xưa lắc. Hiện nay, hầu hết các phần mềm tốt nhất đều đã được thiết kế và phân phối đến tay người dùng trên nền tảng đám mây. Mọi thứ đều sẵn sàng truy cập trên mọi thiết bị thông qua Internet, mà không cần cài đặt. Việc của bạn chỉ là trả tiền thuê bao, kích hoạt tài khoản rồi bắt đầu sử dụng qua một giao diện web hoặc app trên smartphone.


  Có thể bạn sẽ thấy các chuỗi siêu thị lớn vẫn đang còn sử dụng các phần mềm bán hàng cũ được cài đặt trên hệ thống tính tiển chuyên dụng. Tuy nhiên, đây thường là các phần mềm kết nối với hệ thống quần trị phức tạp ở phía sau, được cung cấp bởi các hãng công nghệ lớn và khá đắt đó. Vì thế, việc chuyển đổi lên mô hình đám mây chưa phải là giải pháp phù hợp với các chuối siêu thị này. Nhưng tôi quả quyết rằng nếu bạn bắt đầu kinh doanh bán lẻ bây giờ, hãy áp dụng ngay các phần mềm quản lý trên mây để có một công cụ quân lý mạnh mẽ không thua gì so với các ông lớn mà chỉ phí đầu tư thì lại rất “hạt dẻ”.


  Tại sao nên sử dụng các phần mềm quản lý bán hàng trên mây?


  1 - Giá rẻ


  Với mô hình cài đặt cũ, người dùng phải mua một bản quyền trọn đời của sản phẩm và thanh toán một lần trước khi kích hoạt để sử dụng, vì vậy chỉ phí đầu tư khá lớn. Phần mềm phân phối trên nền tảng đám mây giống như một dịch vụ quản lý hơn là một phần mềm theo kiểu “mua và sở hữư”. Bạn chỉ cần trả tiền thuê bao mỗi tháng để sử dụng nó. Khi không dùng nữa, bạn chỉ cần hủy thuê bao. Phí thuê bao cho các phần mềm dạng này ở Việt Nam hiện dao động chỉ từ 200.000đ - 300.000đ/tháng. Nó khá rẻ và phù hợp để bạn bát đầu kinh doanh với số vốn khiêm tốn ban đầu.


  2 - Triển khai đơn giản


  Các phần mềm trước đây, để sử dụng bạn phải cài đặt vào máy tính. Nhiều trường hợp máy tính khác cấu hình và hệ điều hành làm cho phần mềm không tương thích và chạy kém ổn định. Mệt nhất là mõi lần máy tính trục trặc là phải chờ cài đặt lại rất rườm rà, mất thời gian. Với phần mềm trên mây, bạn không cần cài đặt. Sau khi đăng ký tài khoản là bạn đã có thể sử dụng ngay. Các phần mềm này chạy qua giao diện web, bạn chỉ cần có Internet và máy tính cài sẵn Chrome, Cốc Cốc hay Firefox... Máy nào cũng được!


  3 - An toàn dữ liệu


  Trước kia, tất cả dữ liệu bán hàng của bạn nằm gọn trong cái máy tính đặt dưới gầm bàn. Đó là toàn bộ gia tài. Một ngày đẹp trời, nếu có ai đó vô tình đá chân và làm hỏng ổ cứng thì bạn phải mất hàng tháng trời mới khôi phục được tình trạng ban đầu. Ngày nay, với phần mềm trên mây, mọi thứ được lưu trữ an toàn theo thời gian thực. Mỗi thao tác của bạn sẽ được ghi nhận lập tức lên mây, không có dữ liệu nào đáng kể được lưu trên máy tính. Bạn gần như không bao giờ đánh mất dữ liệu của mình.


  4 - Tính năng mạnh mẽ và cập nhật liên tục


  Một điểm thú vị nữa của phần mềm bán hàng trên mây là bạn được cập nhật tính năng mới rất thường xuyên. Với sự thay đổi không ngừng của công nghệ, các nhà phát triển phần mềm cũng phải liên tục nâng cấp hệ thống để bắt kịp xu thế và giữ chân khách hàng. Là khách hàng của một hệ thống như vậy, bạn không phải thuê mướn ai viết thêm tính năng khi công việc tiến triển, mọi thứ sẽ được cập nhật và làm mới liên tục. Giờ là lúc quên phần mềm đi, tập trung vào công việc kinh doanh chính của bạn thôi!


  Một số phần mềm tham khảo


  Thị trường hiện nay có nhiều phần mềm bán hàng trên mây. Bạn có thể tìm kiếm trên Google. Tôi xin giới thiệu nhanh một số phần mềm tiêu biểu để bạn tham khảo:


  KiotViet: www.kiotvietvn


  MayBanHang: www.maybanhang.net


  Sapo:wwwW.sapo.vn


  Suno:www.suno.vn


  Tùy theo tính năng mà bạn cần, bạn nên tự mình tham khảo các bản demo của các phần mềm trên để chọn cho mình công cụ tối ưu nhất. Riêng tôi thì đang sử dụng KiotViet cho hệ thống bán lẻ của mình do tính năng báo cáo và quản lý quỹ của phần mềm này khá tốt. Ngược lại, nếu bạn chỉ cần một phần mềm đơn giản, chạy nhanh và ổn định thì có thể xem xét giải pháp của Suno. Maybanhang.net thì lại có một giao diện bán hàng rất tiện dụng, đây cũng là một trong các phần mềm bán hàng trên mây đầu tiên xuất hiện tại Việt Nam. Ngoài ra, trường hợp bạn cần bán hàng đa kênh OmniChannel (online và offline kết hợp) và cần đồng bộ liên tục dữ liệu tồn kho ở cửa hàng, fanpage và website thì hệ thống của Haravan sẽ là lựa chọn tối ưu nhất


  Nhập dữ liệu sản phẩm lên phần mềm lần đầu


  Khi kích hoạt phần mềm bán hàng, dữ liệu trong tài khoản của bạn trống rỗng. Bạn chẳng có gì ngoài mấy mã sản phẩm demo do nhà phân phối ứng dụng tạo sẵn. Hầu hết các bạn mới vào nghề rất lúng túng khi nhập dữ liệu sản phẩm vào phần mềm lần đầu. Thường thì bạn không biết làm thế nào để cho nhanh và hạn chế việc sửa đi sửa lại nhiều lần mất thời gian. Tôi xin chia sẻ một số kinh nghiệm giúp tăng tốc và giảm sai sót như sau:


  1 - Tạo danh mục sản phẩm và các thuộc tính trước:


  Bạn cần rạo một danh mục sản phẩm trước khi nhập thông tin sản phẩm. Danh mục sản phẩm cần liệt kê đầy đủ nhưng không thừa, không thiếu và cũng không lặp lại. Mỗi danh mục đại diện cho một nhóm hàng riêng biệt. Nếu nhóm này là một nhóm lớn và có nhiều nhóm con bên trong bạn có thể tạo thêm phân cấp nhỏ hơn các danh mục con. Tuy nhiên, việc tạo phân cấp quá sâu sẽ gây khó khăn trong quá trình thao tác sau này. Theo kinh nghiệm của tôi, bạn chỉ nên tạo tối đa 2 phân cấp. VD: Cấp 1 - Gia vị; Cấp 2 - Tiêu; Ớt; Tỏi. Đừng tạo thêm Cấp 3 trừ khi trường hợp đó là cá biệt.


  Trường hợp bạn quản lý sản phẩm theo size (lớn, nhỏ, LM,X,XL..), theo màu hoặc theo các thuộc tính khác, bạn cũng cần liệt kê chính xác các thuộc tính này để tránh mất thời gian cập nhật, chỉnh sửa sau khi đã nhập thông tin sản phẩm.


  2 - Nhập dữ liệu trên Excel và dùng tính năng Import:


  Đừng nhập trực tiếp trên giao diện phần mềm. Giao diện này thường được thiết kế không tối ưu cho thao tác bàn phím, vì vậy thao tác sẽ khá chậm. Chưa kể nếu làm lần đầu bạn sẽ rất hay phải thêm mới, xóa, sửa. Bạn nên thao tác trên Excel để có tốc độ nhập liệu nhanh nhất. Thông thường phần mềm nào cũng có tính năng import dữ liệu và có sẵn file mẫu nhập liệu. Bạn nên tải fle mẫu này về và nhập dữ liệu trên đó để tránh sai sót về cấu trúc file. Một mẹo nhỏ là hãy thử import khoảng 10 dòng dữ liệu đầu tiên xem có lỗi gì hay không. Nếu phát hiện lỗi trong cấu trúc fÏe, bạn sẽ sớm khắc phục. Đừng nhập cả ngàn mã hàng rồi mới import, lúc đó nếu có sai sót, bạn sẽ mất nhiều thời gian để sửa chữa!


  3 - Sử dụng các file dữ liệu có sẵn


  Nếu bạn nhập hàng từ một nhà phân phối, nhiều khả năng họ đã có danh sách sản phẩm chi tiết trên một file excel. Hãy xin file này để hạn chế việc nhập từ đầu. Cách này còn giúp tên sản phẩm trên phần mềm quản lý của bạn trùng khớp với tên nhà cung cấp, nhờ đó khi đặt lại hàng, bạn sẽ tiết kiệm thời gian và nhà phân phối cũng giao hàng chính xác hơn.


  Thiết bị bán hàng


  Ngoài phần mềm ra, bạn sẽ phải xem xét việc trang bị cho cửa hàng của mình 3 thiết bị là: Máy quét mã vạch, máy in hóa đơn và máy in tem mã vạch. Cả 3 thiết bị này không nhất thiết phải trong cửa hàng của bạn. Tùy quy mô sản phẩm mà cân nhắc việc có nên đầu tư chúng hay không. Tôi sẽ chia sẻ một số kinh nghiệm để bạn xem xét:


  Máy in tem mã vạch: Được dùng khi sản phẩm của bạn hầu hết không có sẵn mã vạch của nhà sản xuất in trên bao bì. Tuy nhiên, nếu số lượng in nhãn không quá nhiều, đặc biệt trong giai đoạn khởi nghiệp, tôi khuyên bạn nên khoan đầu tư thiết bị này vì nó khá tốn kém. Thay vào đó, bạn có thể tạm thời in mã vạch trên giấy A4 bằng một máy in thông thường rồi cắt tem ra đán lên sản phẩm bằng băng keo trong. Cách làm này có thể hơi mất thời gian nhưng bù lại bạn sẽ tiết kiệm một khoản đáng kể vốn đầu tư ban đầu. Có một vài lần tôi đã thử in tem trên giấy A4 có lót để can nhưng kết quả mà tôi nhận được thường không tốt lắm. Ví dụ như mực không bám lên mặt để can hoặc đơn giản là máy in rất dễ bị kẹt với loại giấy này. Tốt nhất là bạn cứ in trên giấy A4 thông thường, cắt rời từng tem, rồi sử dụng băng keo trong, bản rộng 2,5cm gắn sẵn lên đế băng keo để tiện lúc dán. Theo tôi, đây là cách làm rẻ nhất và nhanh nhất. Trường hợp bạn quyết định đầu tư luôn máy in tem mã vạch thì có thể chọn một dòng máy vừa túi tiền và quan tâm một chút tới độ lớn của con tem. Nếu sản phẩm quá nhỏ thì phải có loại tem chuyên dụng để tránh trường hợp con tem còn lớn hơn cả sản phẩm thì lúc trưng bày trông rất xấu.


  Máy quét mã vạch: đây là thiết bị chỉ giúp bạn tăng tốc trong quá trình bán hàng. Thay vì nhập mã hoặc tên sản phẩm bằng tay lúc tạo hóa đơn, nó giúp bạn quét nhanh mã bằng đầu đọc laser. Tùy thuộc vào mô hình bán lẻ, nếu tốc độ thanh toán của bạn không cần quá nhanh thì có thể không cần trang bị thiết bị này. Trường hợp nếu phải trang bị, bạn nên đầu tư loại có mắt đọc nhạy để tránh việc sử dụng thực tế không hiệu quả. Loại này có giá từ 1,5 triệu đồng trở lên ở thời điểm năm 2019.


  Máy in hóa đơn: hầu hết khách hàng đều yêu cầu hóa đơn bán lẻ khi thanh toán. Đây là thiết bị nên cân nhắc đầu tư ngay từ đầu. Bạn có thể chọn loại máy với khổ giấy lớn (80mm) hoặc nhỏ (57mm) tùy thích. Đương nhiên là giấy khổ lớn sẽ để dàng đọc và trình bày được nhiều thông tin hơn nhưng chỉ phí đầu tư ban đầu cũng cao hơn. Trường hợp chưa thể đầu tư, bạn có thể tạm in hóa đơn bằng máy in vi tính thông thường. Chỉ cần cắt đôi giấy A4 thành giấy A5 và đặt vào máy in thì có thể sử dụng mà không cần bất kỳ thiết bị bổ sung nào.




  

    

      Chương IV. 
KHAI TRƯƠNG ĐÔNG NGHẸT


    


  


  


  Phẩn cuối chương này chúng ta sẽ nói về một chủ để khá quan trọng trong bán lẻ, đó là khai trương cửa hàng mới. Khai trương cửa hàng bán lẻ là một sự kiện quan trọng. Nếu làm tốt, cửa hàng sẽ có ngay doanh thu rất lớn trong tuần lẽ đầu tiên. Nó giúp rút ngắn đáng kể thời gian hoàn vốn và lan truyển thương hiệu nhanh chóng. Cộng đồng luôn thích bàn tán về những cái mới, chưa từng xuất hiện. Chính vì vậy, khai trương là thời khắc quyết định để bạn “tung hết chiêu” và gây chú ý cho mọi người. Sau khi cửa hàng đã hoạt động, bạn sẽ không bao giờ có lại cơ hội như thế. Trong chương này, tôi xin chia sẻ với bạn cách để có một ngày khai trương đông nghẹt khách, bạn hãy thử áp dụng để không bỏ qua cơ hội quý giá này.


  Gây tò mò về câu chuyện khởi nghiệp của bạn


  Hãy bắt đầu với trang facebook cá nhân và tài khoản Zalo. Có rất nhiều người quen và bạn bè của bạn trên đó. Hầu hết họ ở cùng địa phương và dĩ nhiên họ cũng là khách hàng tiềm năng. Những người này đã có một kết nối nhất định với bạn, vì vậy bạn có nhiều thuận lợi để thu hút sự quan tâm của họ. Bắt đầu với mạng lưới nhỏ này, chúng ta hoàn toàn có thể xây dựng được một thương hiệu từ nhân hiệu. Trong trường hợp này nhân hiệu chính là hình ảnh bản thân của bạn. Đây giống như một phép bắc cầu. Vì nếu như bạn tạo ngay một fanpage hay website rồi chạy quảng cáo, bạn hoàn toàn lạ hoắc, bạn không có gì để kết nối hay tin cậy. Bạn sẽ tốn rất nhiều thời gian và tiền bạc để gây dựng niềm tin. Ngược lại nếu thông qua danh sách bạn bè, bạn sẽ có ngay khách hàng đầu tiên. Họ biết bạn và họ tin bạn. Nếu không có nhu cầu về sản phẩm thì họ cũng giới thiệu người thân tới mua hàng của bạn. Kiểu như là: “Mình có đứa em bán hàng này ở cửa hàng ngoài kia, để tôi giới thiệu”. Thế giới kinh doanh trước nay đều vận hành thông qua mạng lưới các quan hệ. Giờ đây, với sự phát triển của mạng xã hội, mọi người kết nối và chia sẻ còn dễ hơn trước kia. Đây là ứng dụng thực tế nhất, dễ làm nhất của hình thức tiếp thị thời đại số.


  Nhưng làm sao để thu hút được sự quan tâm của mọi người ? Nhiều bạn chọn cách đăng tin hàng loạt các sản phẩm mà mình bán rồi tag bạn bè vào nhờ họ mua giúp. Cách này rất dở! Hằng ngày, đã có quá nhiều quảng cáo nói về các sản phẩm trên mạng rồi. Mọi người cũng đủ mệt mỏi khi xem các sản phẩm. Tôi dám cá là bạn bè của bạnˆsẽ không thoải mái gì khi bạn chào bán sản phẩm cho họ. Họ sẽ không mua đâu, thậm chí họ còn xóa bạn khỏi danh sách bạn bè. Vậy phải làm sao?


  Từ ngàn xưa, tò mò vốn dĩ đã là một đặc tính cố hữu của loài người. Khi nghe câu “ngày xửa, ngày xưa... thì hầu hết mọi người đều chú ý và chờ đợi xem “chuyện gì đây?”. Người ta thích nghe bạn kể chuyện hơn. Câu chuyện kích thích sự tò mò và tạo ra hiệu ứng lan truyền mạnh mẽ. Bạn phải học cách kể chuyện!


  Hãy bắt đầu kể cho mọi người nghe câu chuyện khởi nghiệp của bạn ngay từ lúc lên ý tưởng. Xem việc mở cửa hàng như một bộ phim, hãy thu hút khán giả quan tâm qua từng bước đi của bạn. Bạn lên ý tưởng ra sao? Bạn thuê người thiết kế hình ảnh cửa hàng như thế nào? Bạn gặp khó khăn gì? Bạn trăn trở, thao thức điều gì... mọi thứ. Cách đơn giản là chụp ảnh, quay video clip, mô tả các hoạt động mà bạn đang làm để chuẩn bị cho cửa hàng theo giọng văn kể chuyện rồi đăng lên Facebook, Zalo. Đây là cách đơn giản để truyền tải tới mọi người xung quanh một câu chuyện sống động và có thật. Không phải sản phẩm mà hành trình khởi nghiệp của bạn mới chính xác là câu chuyện hấp dẫn mà mọi người muốn dõi theo.


  Chương trình khuyến mãi khai trương hấp dẫn.


  Đúng rồi! Nếu không có khuyến mãi hấp dẫn sẽ khó mà kéo được đám đông. Nhưng làm sao để có một chương trình khuyến mãi hấp dãn? Chắc chắn là bạn cần phải đầu tự nhiều thời gian cho nó. Một chương trình hấp dẫn cần phải có sự sáng tạo thực sự. Tôi thường thấy nhiều cửa hàng đầu tư rất qua loa cho chuyện này bằng các chương trình sơ sài và không đạt được mức độ thu hút như mong muốn. Ví dụ như:


  Khaitrươngcó nhiều quà tặng hấp dẫn. (quà tặng gì? không rõ ràng thì không thể thu hút)


  Khai trương giảm giá 10% (giảm giá chỉ 10% thì không có gì hấp dẫn cả)


  Kết quả là khai trương chỉ lèo tèo vài khách và đương nhiên cửa hàng cũng kinh doanh kém hiệu quả sau đó. Chuyện này rất quan trọng, nên đầu tư thời gian cho nó.


  Sau đây là vài công thức mà tôi xin chia sẻ để bạn tự sáng tạo cho mình một chương trình khuyến mãi khai trương hấp dẫn nhất:


  Chương trình giá sốc: đây là hình thức hiệu quả nhất. Khách hàng luôn bị thu hút bởi giá rẻ, vì vậy mà bạn đừng chỉ giảm giá ở một mức cầm chừng. Đã giảm giá thì phải giảm thật sâu. Bí quyết là hãy chọn một hoặc một vài mặt hàng phổ thông mà nhiều người có nhu cầu; giá,thị trường của các mặt hàng này phải đế dàng nhận biết; giờ thì hãy giảm giá thật mạnh, thậm chí bán dưới giá vốn với số lượng hạn chế. Chương trình sẽ không hiệu quả nếu bạn giảm giá mặt hàng mà ít người biết giá thị trường hoặc ít được quan tâm. Bạn cũng không cần giảm nhiều mặt hàng cùng lúc, chỉ cần một sản phẩm cũng đủ. Trên bandroll khai trương hoặc các ấn phẩm quảng cáo, hãy cụ thể giá giảm của sản phẩm ưu đãi mà bạn có. Ví dụ: “Áo thun cá sấu chỉ còn 15.000đ”, “Quần jean nam chỉ còn 50.000đ” hay “100 xe lắc giá chỉ 100K”. Như vậy, bên cạnh mặt hàng giá sốc mà bạn đã công bố, khách hàng sẽ có cảm giác là còn nhiều thứ có giá hấp dân khác. Thế là họ giúp bạn lan truyền thông tin theo kiểu: “Mai đi khai trương cửa hàng thời trang mới kìa, áo thun có 15.000đ rẻ quá mày!” Và như thế là cửa hàng của bạn khai trương đông nghẹt!


  Chương trình quà tặng: cách làm này có về ít thu hút hơn chương trình giá sốc nhưng cũng hiệu quả và phù hợp cho sẵn phẩm có biên lợi nhuận thấp, không thể giảm giá mạnh để thu hút. Quà tặng cũng cần nghiên cứu kỹ để đám bảo nó hấp dãn được nhiều người nhất có thể. Để tạo được đám đông, điểu kiện nhận quà phải thật dễ dàng. Ví dụ: “Tặng 1000 áo thun cho 1000 khách hàng tham quan đầu tiên, không mua cũng có quà: Tùy theo mô hình cửa hàng, đối tượng khách hàng mà bạn lựa chọn sản phẩm quà tặng cho hấp dẫn và phù hợp với ngân sách. Các quả tặng này bạn cũng phải tìm được nguồn cung với mức giá sỉ tốt nhất để tối thiểu được chỉ phí đầu tư. Thường thì với các hãng lớn, họ đầu tư một số sản phẩm có in logo hương hiệu làm quà tặng khách hàng, nhằm tăng cường khả năng quảng bá hình ảnh sau đó. Với các shop nhỏ, bạn cũng có thể làm được như vậy nhưng tôi khuyên bạn nên liên hệ trước với các nhà phân phối để hỏi xem họ có thể tài trợ cho bạn các sản phẩm quà tặng mang thương hiệu của họ hay không. Nếu có, bạn sẽ xây dựng chương trình quả tặng khai trương với ít chỉ phí hơn. Đừng quên công bố cụ thể sản phẩm quà tặng là gì trên các ấn phẩm quảng cáo và bandroll khai trương để khách hàng nhận biết.


  Chương trình rút thăm trúng thưởng: một cách làm khác để thu hút đám đông là xây dựng chương trình rút thăm trúng thưởng áp dụng cho tất cả khách mua hàng. Bí quyết ở đây là cách xây dựng cơ cấu giải thưởng. Bạn chỉ cần 1 giải đặc biệt thật hấp dẫn, còn các giải còn lại thì không quá quan trọng, Ví dụ: “Giải nhất là 1 xe gần máy Honda và 100 giải nhì mỗi giải một áo thun” Lúc đó, thông điệp trên bandroll chỉ cần nhấn mạnh vào giải đặc biệt. Ví đụ: “Ưu đãi khai trương, rút thăm trúng ngay xe máy Honda trị giá 35 triệu đồng!" Để thu hút hơn, sản phẩm quà tặng dành cho giải đặc biệt vừa phải có giá trị cao, phù hợp với ao ước của đa số khách hàng vừa phải bám sát trào lưu. Bạn có thể chọn mẫu điện thoại đang hot, mẫu xe mới ra, mẫu tivi đang được quảng cáo nhiều... Có như vậy thì mới đảm bảo tạo ra tính cộng hưởng để lan truyền sự kiện khai trương trong cộng đồng.


  Dù bạn chọn hình thức nào thì bạn cũng nên thử hỏi vài người thân xem họ có cảm thấy hấp dẫn không, trước khi triển khai. Tránh đầu tư một chương trình khuyến mãi kém hấp dẫn, để rồi không thu hút được khách hàng và đánh mất cơ hội tạo ra đám đông khi xuất hiện lần đầu.


  Quảng cáo khai trương: nước khai cờ quyết định


  Khi đã có được chương trình ưu đãi khai trương hấp dấn, điều bạn cần làm là phải quảng cáo Chương trình rút thăm trúng thưởng thật mạnh qua tất cả các kênh có thể làm được. Đây là nước cờ đầu tiên, quyết định rất nhiều đến thành bại, vì vậy tôi muốn bạn sử dụng phương án tiếp thị tổng lực để có thật nhiều người biếc đến. Dưới đây là các phương án khả thi để bạn chọn.


  Phương án miễn phí:


  Đăng tin lên Facebook cá nhân và Zalo: mọi người đã được bạn dẫn dát qua câu chuyện khởi nghiệp hấp dẫn từ trước đó vài tháng, giờ là lúc kịch tính được đẩy lên cao nhất. Sự tò mò đã lên đến đỉnh điểm. Hãy cho mọi người được thoả mãn bằng lời mời tham dự khai trương thật chân thành.


  Nhắn tin cho người thân hoặc bạn bè: không ai ủng hộ bạn tốt như người thân cả, Hãy mời từng người đến tham dự khai trương cửa hàng của bạn, đảm bảo là rất nhiều người sẽ có mặt đủ để giúp bạn tạo ra hiệu ứng đám đông. Nếu bạn lo lắng là không có thời gian để tiếp họ, hãy mời họ ở một khung giờ ít khách hàng để vừa có thời gian tiếp đãi và vừa kéo đài được đám đông.


  Phương án có phí:


  Bandroll khai trương: đây là phương án có phí nhưng tiết kiệm nhất. Bạn nên thiết kế một bandroll với thông điệp cô đọng, ngắn gọn, tập trung vào 2 nội dung chính: chương trình ưu đãi và ngày giờ khai trương, Ví dụ: “Khai trương – Áo thun cá sấu chỉ 15.000đ - 8g sáng thứ bảy 22/10/2017” Sau khi đã có thiết kế, bạn in và cho treo bandroll cằng sớm càng tốt, ngay khi cả khi cửa hàng còn trong giai đoạn xây dựng. Tốt nhất là từ 7 - 10 ngày trước khai trương. Việc này giúp cho thông điệp của bạn sớm lan tỏa trong cộng đồng và đạt hiệu quả quảng cáo tốt hơn. Một kinh nghiệm nhỏ của tôi là cố gắng hoàn thành hạng mục bảng hiệu trước khai trương l tuần rồi cho treo bandroll khai trương luôn. Đừng làm việc này vào sát ngày khai trương vì mọi người còn chưa kịp nhận biết sự kiện của bạn thì bạn đã khai trương mất rồi. Hầu quả là mở hàng không tạo được đám đông và doanh số cũng không cao.


  Quảng cáo online: dế làm nhất là quảng cáo một bản tin Ưu đãi khai trương trên fanpage. Facebook có thể giúp bạn khoanh vùng đối tượng khách hàng vài kilomet xung quanh cửa hàng và lọc lấy độ tuổi hoặc giới tính phù hợp. Tùy vào nhóm khách hàng của bạn nhỏ hay lớn mà ngân sách của bạn có thể từ vài trăm ngàn đồng cho đến vài triệu đồng. Thời điểm quảng cáo có thể chọn để chạy trước khai trương từ 3-5 ngày. Nếu quảng cáo quá sớm, khách hàng tiểm năng sẽ quên mất, nhưng nếu quảng cáo quá trễ có thể thông điệp của bạn chưa kịp lan tỏa thì cửa hàng đã khai trương mất rồi.


  Tờ rơi: tờ rơi khó làm hơn quảng cáo online, chí phí cao và khó lọc được đối tượng khách hàng phù hợp. Tuy nhiên, nếu có sự chuẩn bị chu đáo, thiết kế một tờ rơi hấp dãn với nhiều thông tin sản phẩm khuyến mãi ở trên đó thì nó cũng phát huy tác dụng rất tốt. Một cách làm đơn giản là thiết kế tờ rơi kèm với phiếu giảm giá và phát cho khách hàng. Ở một địa phương nhỏ như thị trấn, thị xã, các kênh truyền thông online thường khó khoanh vùng được đối tượng tiếp cận thì phương án tờ rơi lại tỏ ra rất hữu hiệu. Lưu ý là bạn không cần in số lượng quá nhiều để rồi phát tràn lan, không xác định được đối tượng phù hợp. Ta chỉ cần in số lượng vừa đủ với khả năng phát, rồi dặn dò nhân viên hoặc người hỗ trợ chỉ phát cho đúng đối tượng phù hợp. Ví dụ: bạn bán thời trang cho teen, bạn chỉ cẩn tập trung ở các trường học cấp III vào giờ tan lớp và phát tờ rơi cho các em học sinh là đủ. Ngoài ra, nhân viên cũng cần học thuộc nội dung quảng cáo và tóm gọn trong một câu nói. Khi phát tờ rơi, hãy nói rõ nội dung chương trình để khách hàng nắm bắt. Ví dụ: “Dạ chị ơi, em ở cửa hàng sữa Momstop, bên em đang có chương trình giảm giá 30% vào thứ bảy và chủ nhật tuần này. Chị xem tờ rơi giúp em!” Tôi thấy rất nhiều cửa hàng in những tờ rơi trắng đen nhỏ hơn cả mảnh giấy gói bánh mì rồi cứ ra giao lộ ép người đi đường nhận lấy mà không hé răng nói câu nào. Đa phần người đi đường đều miễn cưỡng nhận mà chẳng buồn đọc. Họ vứt luôn tờ rơi xuống đường cách đó vài mét và chiến dịch quảng cáo kiểu này thường không mang lại hiệu quả gì.


  Một chương trình khuyến mãi hấp dẫn là tiền để quyết định để bạn làm quảng cáo hiệu quả. Quảng cáo đủ hiệu quả là cú hích để cộng đồng chú ý đến thương hiệu của bạn và tạo bước đà phát triển thuận lợi. Bạn chỉ có một lần để làm chuyện này nên phải dành sẵn chỉ phí để thực hiện nó thật tốt. Điều đó giúp bạn có ngay những khách hàng đầu tiên và nhờ họ để duy trì mức doanh thu ổn định của cửa hàng sau đó. Lời khuyên của tôi là bạn nên có sẵn khoản mục “Chi phí sự kiện khai trương” trong bảng dự toán đầu tư ngay từ lúc bắt đầu để có thể dành đủ tiền cho nó.


  Chúc bạn khai trương thật đông khách và đừng quên mời tôi đến tham dự!




  

    

      PHẦN 4: BẮT ĐÚNG MẠCH VÀNG


    


  


  


  Đúng như tên gọi, phần này tôi sẽ dành để chia sẻ cho bạn những bí quyết đã giúp tôi có được những cửa hàng đông khách. Đây là phần quan trọng nhất của quyển sách này. Tôi đã cố gắng sắp xếp chúng theo một trật tự từ dễ đến khó để bạn đễ áp dụng hơn. Tùy vào hoàn cảnh, bạn nên chọn lọc và áp dụng các bí quyết này cho phù hợp với mô hình kinh doanh cửa mình. Các bí quyết đó là:


  Hình ảnh thu hút.


  Không gian mua sắm lý tưởng.


  Khuyến mãi thường xuyên.


  Hàng dẫn dụ.


  Hiệu ứng đám đông.


  Dịch vụ khách hàng bất ngờ.


  Đòn bẩy mạng xã hội.


  Bí quyết l: HÌNH ẢNH THU HÚT


  Bạn phải biết rằng khách hàng đã đi ngang cửa hàng hàng trăm lần trước khi quyết định ngừng xe và bước vào bên trong. Dưới góc nhìn của người đi đường, vẻ bên ngoài cửa hàng của bạn cũng giống như bao bì bóng bẩy của của một gói mì tôm. Vẻ ngoài đó chính là “bao bì” của “sản phẩm” mang tên “cửa hàng”. “Bao bì” này không chỉ giúp tạo dựng niểm tin, cung cấp thông tin về hàng hóa bên trong mà còn để nhắc nhở về hình ảnh thương hiệu của bạn trong tâm trí khách hàng mỗi lần họ đi ngang. Tuy nhiên, nhiều người chỉ quan tâm điều này ở lần đầu lắp đặt cửa hàng. Một bảng hiệu đẹp với đèn nhấp nháy không đủ để duy trì sự thu hút. Mọi thứ rồi sế cũ đi và trở nên quen mắt. Khách hàng luôn thích những điều mới mẻ, vì vậy bạn cần phải liên tục chăm sóc, thay đổi và tạo ra những cái mới cho vẻ ngoài của cửa hàng.
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  Ánh sáng


  Thời gian vàng để khách hàng chú ý đến cửa hàng của bạn là khung giờ từ 18h đến 21h. Trong khung giờ đó, mọi thứ cần có đủ ánh sáng để trở nên hiện diện và hấp dẫn. Ánh sáng bảng hiệu, bảng vẫy cẩn có đủ đèn, thậm chí nên thừa sáng một chút để nổi bật hơn các cửa hàng xung quanh. Bí quyết là nên sử dụng đèn pha led từ 50W trở lên ở cự ly từ 1m - 1m2 / bóng cho bảng hiệu chính. Với loại đèn này, phía trước bãi xe cũng sẽ có đủ ánh sáng nhờ góc chiếu từ trên bảng hiệu xuống. Đèn này dễ bảo trì, thay mới hơn so với các loại đèn led gắn chìm trong chữ. Đó là lý do tại sao mà Thế Giới Di Động, Con Cưng.... đều sử dụng loại đèn pha này. Nó có giá dao động chỉ từ 500.00đ - 700.000đ/bóng.
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  Ngoài ra, ánh sáng bên trong cửa hàng cũng quan trọng không kém. Từ ngoài nhìn vào, ánh sáng bên trong giúp khách hàng nhìn thấy rõ hàng hóa được bày trí trên kệ, vừa tăng tính hấp dẫn vừa nhận biết sản phẩm. Bí quyết để sản phẩm trông nổi bật và thu hút hơn là ngoài đèn trần thông thường cho ánh sáng tỏa đều, bạn nên gắn thêm các đèn rọi tiêu điểm. Các đèn này giúp rọi sáng lên bề mặt một vài nhóm sản phẩm có thể nhận ra từ bên ngoài, đặc biệt là trên vách tường chính điện hoặc khu vực trưng bày gần cửa kính. Bạn có thể chọn loại đèn rọi led có ray, công suất khoảng 12W để dế dàng cân chỉnh và di đời khi cần. Giá của nó chỉ từ 150.000đ - 200.000đ/bóng.
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  Với một số sản phẩm nhỏ như mỹ phẩm, trang sức, bạn nên lắp thêm đèn tại mỗi tầng kệ trưng bày. Lưu ý: Đèn phải lắp ở vị trí có che chắn sao cho ánh sáng trực tiếp từ đèn không rọi thẳng vào mắt khách hàng. Ánh sáng đúng là ánh sáng từ đèn rọi tới sản phẩm rồi mới phản chiếu đến mắt người xem. Ánh sáng rất quan trọng, luôn giúp cửa hàng và hàng hóa trông luôn mới mẻ. Vì vậy đừng tiếc tiền đầu tư cho hạng mục này, cả bên trong lẫn bên ngoài.
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  Âm thanh


  Bên cạnh ánh sáng, âm thanh cũng giúp khách hàng chú ý tới cửa hàng khi ở cự ly gần. Bạn có thể chọn dùng một loa di động (loa kẹo kéo) và phát nhạc hoặc các đoạn thu âm quảng cáo trước cửa hàng. Loa này chỉ cần chọn loại có công suất vừa phải, với giá tiển từ 2 triệu đồng đến 5 triệu đồng/bộ. Sẽ hấp dãn hơn nếu bạn tự thu âm sẵn các đoạn quảng cáo về sản phẩm mới hoặc chương trình khuyến mãi rồi lồng nhạc nền và cho phát trước cửa hàng. Với cách làm này, bạn vừa thu hút người đi đường, vừa truyền được thông điệp quảng cáo của mình một cách tự động với chỉ phí cực rẻ. Giờ đây, bạn rất dễ dàng làm được các đoạn nhạc quảng cáo với một chiếc smartphone có cài các app cần thiết để thu âm giọng đọc và chèn nhạc nền. Bạn không nhất định phải mở loa phát nhạc cả ngày, chỉ cần chọn mở trong khung giờ cao điểm, cuối tuần và ngày lễ tết là đủ.


  Các poster, bandroll


  Đây là cách làm hiệu quả nhất để thu hút sự chú ý của người đi đường. Các poster hay bandroll không chỉ cung cấp thông tin về sản phẩm hay chương trình khuyến mãi mà nó còn giúp bạn xây dựng hình ảnh “không ngừng đổi mới” cho cửa hàng của mình trong nhận thức của khách hàng mục tiêu. Nó còn nhắc nhở thương hiệu trong tâm trí và gián tiếp xây dựng niềm tin của cộng đồng. Các hình thức được hầu hết các chuỗi bán lẻ lớn áp dụng đó là:


  Poster dán lên vách kính.


  Standee sắt dựng phía trước cửa hàng.


  Bandroll phía dưới bảng hiệu chính,


  Bảng huỳnh quang.


  Phải có cái mới thường xuyên thì khách hàng mới chú ý đến cửa hàng của bạn. Dù áp dụng hình thức nào thì bạn phải lưu ý là thay đổi thường xuyên các thiết kế để không gây nhàm chán. Nhưng nhiều bạn có hỏi tôi là em không biết thiết kế, làm sao có thể thay đổi các ấn phẩm này thường xuyên? Tôi cũng không biết thiết kế. 'Tôi thường thuê fteelancer trên các trang như vlance.vn hoặc thuengay.vn để thết kế các ấn phẩm và trả tiển cho họ theo từng yêu cầu công việc cụ thể. Thường số tiển phải trả chỉ vài trăm ngàn đồng / ấn phẩm, rùy theo độ khó. Bạn cũng có thể dễ dàng áp dụng cách làm này nếu như không biết thiết kế giống tôi. Đây là chỉ phí cần đầu tư để cửa hàng bạn luôn có hình ảnh đẹp đế, sinh động. Hãy tránh xa các thiết kế miễn phí của các tiệm in ấn quảng cáo nhỏ lẻ. Thường họ làm rất sơ sài và không chuyên nghiệp. Trường hợp bạn có một chút năng khiếu mỹ thuật thì hãy thử áp dụng các công cụ thiết kế online đơn giản cho người không chuyên sau:


  www.CanVa.com


  www.designbold.com


  Các công cụ này có sẵn một kho thư viện các mẫu thiết kế phổ thông và rất dễ sử dụng. Bạn chỉ cần đăng ký tài khoản, chọn một mẫu quảng cáo gần giống với nhu cầu, chỉnh sửa lại nội dung cho phù hợp rồi trả phí để tải chúng về.


  Sau cùng, việc giữ cho về ngoài cửa hàng luôn sáng bóng cũng là điều cần thiết. Bạn nên có lịch vệ sinh cửa kính, mặt dựng và bảng hiệu thường xuyên để cửa hàng luôn mới mê. Hãy thay ngay các bóng đèn cũ, đèn hỏng để đảm bảo độ sáng được duy trì ở mức cần thiết.


  Bí quyết 2: KHÔNG GIAN MUA SẮM LÝ TƯỞNG


  Có một “vẻ ngoài thu hút” là để kéo khách vào trong. Khi khách đã vào rồi thì hơn 70% sẽ mua hàng, không ít thì nhiều. Nhưng mua nhiều hay mua ít phụ thuộc rất lớn vào trạng thái tâm lý lúc đó. Vì vậy, không gian mua sắm cần được chăm chút để tạo cảm giác thoải mái và tích cực nhất cho khách hàng.


  Mùi hương tạo cắm giác dễ chịu


  Đây là yếu tố tác động đầu tiên ngay khi bước vào. Thường thì những người bên trong (bạn và nhận viên) không cảm nhận được mùi hương vì đã ở đó quá lâu. Đội khi cửa hàng có mùi khó chịu mà bạn không hề hay biết. Mùi này đến từ nhiều nguyên nhân, nhưng phổ biến nhất là:


  Mùi hôi từ giẻ lau sàn bị ẩm mốc do không được phơi khô sau khi sử dụng


  Mùi hôi từ máy lạnh lâu ngày không vệ sinh hoặc không điều chỉnh đúng làm tăng độ ẩm không khí.


  Mùi hôi từ thức ăn để trong quầy hoặc phía sau


  Mùi hôi từ Wc nếu cửa hàng và WC có chung không gian


  Mùi hôi từ chuột, gián


  Mùi từ sơn hoặc bao bì nhựa của sản phẩm mới.


  Để giải quyết các vấn đề về mùi, bạn có thể áp dụng các lưu ý sau đây:


  Sử dụng xịt phòng loại tốt, 2-3 lần/ngày vào trước giờ cao điểm


  Vệ sinh máy lạnh định kỳ 2-3 tháng/lần. Độ ẩm không khí cao cũng dễ tạo ra mùi hôi do vi khuẩn, nấm. Vì vậy cần bật máy lạnh đủ độ lạnh từ 26 - 27°C và lưu ý vào những ngày mưa hoặc nồm thì nên chỉnh sang chế độ hút ẩm để làm khô không khí.


  Có thể sử dụng tinh dầu nhưng lưu ý mùi tỉnh dầu rất đặc trưng nên có nhiều người cảm thấy rất thích hoặc rất khó chịu. Trừ khi bạn là chuyên gia về tỉnh dầu, còn không thì không nên sử dụng chúng vì giá thành của tinh dầu cũng không rẻ. Sử dụng loại xịt phòng dành cho các khách sạn là ổn nhất.


  Giẻ lau sàn phải phơi khô sau khi sử dụng để tránh mùi hôi cho lần sau.


  Mẹo nhỏ: nếu bạn không muốn mất thêm khoản chỉ phí cho xịt phòng thì có thể dùng nước lau sàn, pha đậm đặc một chút và lau sàn 2 lần/ ngày cũng đảm bảo cửa hàng có mùi thơm dễ chịu.


  Âm nhạc kích thích tâm lý mua sắm


  Tâm lý con người dễ dàng bị tác động bởi âm thanh. Chính vì vậy mà trong điện ảnh, âm nhạc là một phần không thể thiếu để tạo nên tính hấp dẫn của một pha hành động gay cấn hay một cảnh phim kinh dị rùng rợn. Trong cửa hàng bán lẻ, âm nhạc cũng là một phần không thể thiếu. Những loại nhạc thường được phát trong cửa hàng là nhạc pop với tiết tấu vui tươi, phù hợp với nhiều người. Nó giúp tâm lý khách hàng trở nên vui vẻ, yêu đời và sẵn sàng móc hầu bao cho nhiều thứ trong cửa hàng của bạn hơn. Tránh các loại nhạc kén người nghe hoặc nhạc có tiết tấu chậm, trầm buồn vì chúng dế gây tâm lý tiêu cực cho khách.


  
Ấn phẩm quảng cáo thu hút mắt nhìn



  Không gian mua sắm mà chỉ toàn “hàng là hàng” thì cũng rất “xôi thịt” và tẻ nhạt. Bí quyết là hãy chèn thêm bên trong cửa hàng những poster, áp phích, các standee, nhãn khuyến mãi để không gian mua sắm thêm sinh động và lôi cuốn. Nếu thiết kế tốt, thông qua các ấn phẩm này, bạn còn xây dựng được bình ảnh chuyên nghệp, tin cậy cho khách hàng.


  Đầu tiên là tranh ảnh trang trí cho các mảng tường trống. Thường thì hàng hóa chỉ trưng bày ở tầm cao từ 1m8 - 2m2, phần không gian từ 2m2 đến trần nhà thường là bị bỏ trống. Mảng tường trống đó gây cảm giác thiếu đầy đặn và cần bổ sung các tranh ảnh, logo, slogan. Ngay từ lúc lắp đặt cửa hàng, bạn có thể tính toán và thiết kế các tranh ảnh này. Hằng năm nên kiểm tra và làm mới. Vì vậy, bạn nên chọn chất liệu im ấn rẻ tiền và dễ dàng thay đổi khi cần như hiflex căng trên khung sắt, decal hoặc PP dán lên tấm formex.
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  Các khoảng trống giữa các khu vực trưng bày cũng nên được chèn thêm các standee quảng cáo cho sinh động và định hướng khách hàng quan tâm tới các sản phẩm quan trọng. Thường thì các nhà phân phối cũng có sẵn những ấn phẩm này. Bạn thử liên hệ để họ cho tặng miễn phí trước khi tự thiết kế.
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  Các sản phẩm đang giảm giá hoặc có ưu đãi cũng cần có nhãn khuyến mãi. Nhãn này có thể đính trực tiếp lên sản phẩm hoặc đầu kệ. Trên nhãn cần ghi rõ ràng thông tin để khách hàng chú ý và tạo cảm giác mua sắm thú vị hơn vì có cái để so sánh, tính toán, đặc biệt là khách hàng nữ. Bạn dễ dàng mua được dụng cụ kẹp nhãn khuyến mãi bằng từ khóa “Wobbler” trên Google.
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  Tivi cho không gian sống động


  Trong cửa hàng hầu hết là tính vật. Với một chiếc tivi 32 in giá rẻ, có kết nối USB, bạn đã có thể mở những clip quảng cáo bắt mắt và làm cho không gian mua sắm trở nên sống động hơn hẳn. Chiếc tivi còn giúp bạn quảng cáo tốt hơn các sản phẩm của mình, làm khách hàng ghi nhớ một cách thụ động và mở ra nhiều cơ hội bán hàng cho các lần tiếp theo. Bạn nên lắp tivi trên trần, hướng ra đường để người đi đường có thể chú ý tới cửa hàng hơn khi vô tình nhìn thấy những hình ảnh chuyển động nhấp nháy trên màn ảnh.


  
Trưng bày hàng hóa khoa học hấp dẫn



  Mua sắm là một quá trình tham quan và khám phá. Vì vậy, trưng bày hàng hóa quyết định trực tiếp đến hành vị mua hàng. Đặt cái gì ở đâu là cách để bạn dẫn dắt “du khách” theo một kịch bản mong muốn nhằm tối đa trải nghiệm mua sắm. Trưng bày hàng tốt còn tạo cảm giác phong phú đa dạng, tươi mới và đương nhiên là bán được nhiều sản phẩm hơn.


  Mỗi ngành hàng đều phải có một phương án trưng bày khác nhau. Trong tập sách nhỏ này tôi không thể cung cấp cho bạn tất cả phương án trưng bày của từng mô hình kinh doanh. Tôi cũng không có đủ kinh nghiệm trải rộng trên tất cả ngành hàng. Dựa vào vốn hiểu biết hạn hẹp của mình, tôi xin nêu ra đây vài nguyên tắc cơ bản để bạn cân nhắc và vận dụng cho phù hợp với cửa hàng của mình:


  Nguyên tắc I - Dễ tìm


  Khi bước vào cửa hàng, khách hàng thường đã định hình trong đầu sản phẩm cẩn mua. Để tránh mất thời gian của khách, bạn cẩn có các bảng phân khu cho các nhóm sản phẩm khác nhau để khách hàng nhanh chóng bước đến khu vực cần thiết. Các bảng phân khu này nên đủ lớn và lắp đặt ở tầm cao, đế quan sát ngay tại cửa ra vào. Đương nhiên, hàng hóa cũng cần được bố trí đúng phân khu để khách hàng không cảm thấy bối rối khi đi tìm sản phẩm mà mình quan tâm.


  Nguyên tắc 2 - Dễ lấy


  Khi khách đã ở đúng phân khu cần thiết thì sản phẩm cần được trưng bày trong tầm mắt và tầm với của khách hàng. Vị trí vàng để trưng bày là từ tầm cao Ì m2 - 1m6 đối với người lớn và 0,5m đến 1m đối với trẻ nhỏ.


  Đáng tiếc là kệ hàng không phải lúc nào cũng chỉ có các tầng ở những vị trí vàng nói trên. Để tối ưu doanh số, bạn cần phải ưu tiên trưng bày các sản phẩm quan trọng ở những vị trí vàng. Các vị trí kém hơn thường dành cho các sản phẩm kích cỡ lớn hoặc ít ưu tiên hơn. Thỉnh thoảng nên đảo vị trí các sản phẩm trong mỗi phân khu để khách hàng cảm giác luôn có cái mới trong cửa hàng mỗi lần ghé thăm.


  Nguyên tắc 3 - Dễ so sánh


  Khi mua sắm, khách hàng luôn muốn so sánh giá cả, hình ảnh bao bì cũng như các ưu đãi đi kèm của mỗi mặt hàng. Vì vậy, các sản phẩm có tính năng giống nhau phải đặt gần nhau, trong cùng một kệ hàng, cùng một phân khu. Nếu cần thiết bạn cũng có thể bố trí một mặt hàng ở nhiều vị trí khác nhau, miễn sao mang lại sự tiện lợi nhất cho người mưa. Ví dụ: Ta xếp các mẫu áo thun có cùng phong cách thiết kế ở gần nhau nhưng cũng với loại áo đó ta lại bố trí thêm ở một chỗ khác, chung móc treo với quần jean, để khách nhìn thấy sự phối ngẫu theo bộ.


  Nguyên tắc 4 - Đây đặn, cân đối


  Các khoảng trống tạo cảm giác hàng hóa bị thiếu hụt hoặc không đa dạng. Vì vậy, bạn phải luôn cố gắng lấp đây kệ hàng và không để lại các khoảng trống vô nghĩa. Trường hợp bạn không còn đủ hàng, để lấp chỗ trống bạn có thể dùng các hộp rỗng lấp vào các khu vực kém hiệu quả và dời các mặt hàng hiện ở đó về các vị trí ưu tiên hơn.


  Các sản phẩm cùng kích cỡ nên bố trí gần nhau, tránh lớn - nhỏ ngẫu nhiên, trộn lẫn trên cùng một tầng kệ, gây rối mắt và kém chuyên nghiệp.


  Nguyên tắc 5 - Luôn tươi mới


  Người tiêu dùng luôn thích mua được hàng mới nhưng trong cửa hàng thường chỉ có một ít sản phẩm là mới còn lại hầu hết là các sản phẩm cũ. Vì vậy, luôn giữ làm sao cho hàng hóa trong tình trạng tươi mới là điều cẩn thiết. Dưới đây là các mẹo nhỏ để bạn áp dụng:


  Làm sạch bao bì sản phẩm mỗi ngày bằng chổi mềm hoặc giẻ lau ẩm.


  Xử lý ngay các vỏ hộp rách, nhàu nát hoặc xỉn màu.


  Cho sale-of định kỳ các sản phẩm tồn kho lâu ngày hoặc sắp hết hạn.


  Chú ý thay mới tem giá vì khách hàng tinh ý sẽ nhận ra ngay hàng bán chậm chỉ vì con tem bị ố vàng.


  Đảo vị trí sản phẩm trong mỗi phân khu hằng tuần để cửa hàng luôn mới.


  Chú ý đến khâu vệ sinh


  Ai cũng ưa thích sự sạch sẽ nên vệ sinh đương nhiên là một vấn đề quan trọng, đặc biệt là trong các cửa hàng bán sản phẩm cao cấp, nhạy cảm như thời trang, mỹ phẩm, trang sức, thuốc men... Cửa hàng của bạn cần có lịch vệ sinh 1-2 lần/ ngày, nhất là trước giờ cao điểm. Sàn nhà, bề mặt sản phẩm, quây thanh toán là 3 vị trí cần được quan tâm vệ sinh nhiều nhất.


  Bí quyết 3: KHUYẾN MÃI THƯỜNG XUYÊN


  Khách hàng luôn thích cái mới và cũng cần lý do để ghé qua cửa hàng của bạn thường xuyên hơn. Về mặt quảng cáo và truyền thông, bạn cũng cần có thông tin mới để tạo ra nội dung thu hút được sự quan tâm của cộng đồng. Như tôi đã trình bày ở trên, để tạo ra vẻ ngoài luôn tươi mới cho cửa hàng, bạn cần thay đổi các bandroll, poster quảng cáo-thường xuyên. Chính các chương trình khuyến mãi sẽ là lý do để bạn thay mới các ấn phẩm này. Ngoài ra, các khuyến mãi cũng giúp bạn có được nội dung thu hút trên các kênh quảng cáo online như Facebook, Zalo hoặc lấy lý do để gởi tin nhắn thường xuyên hơn cho các khách hàng thành viên. Các khuyến mãi đủ hấp dẫn sẽ còn tạo ra làn sóng truyền miệng không ngờ trong cộng đồng và giúp thương hiệu của bạn lan truyền mà không tốn nhiều chỉ phí.


  Làm bán lẻ là phải chịu khó xây dựng nhiều chương trình khuyến mãi. Nhưng tần suất như thế nào thì đủ? Điều này cũng còn phụ thuộc vào khả năng triển khai và ngành hàng của bạn. Khuyến mãi phải đi kèm với truyền thông. Càng nhiều người biết đến càng tốt. Nhưng truyền thông luôn có độ trễ. Độ trễ này quyết định tần suất tổ chức các khuyến mãi của bạn. Với tôi, ở các cửa hàng thời trang và đổ chơi của mình, tôi chọn khuyến mãi 2 tuần 1 lần cho tất cả cửa hàng. Trung bình mỗi năm chúng tôi có khoảng 20 - 30 các chương trình khuyến mãi lớn nhỏ khác nhau. Chúng tôi truyền thông rất nhanh qua các kênh digital như SMS, Messenger và Facebook Ads. Nhiều người đặt câu hỏi với tôi: “Làm khuyến mãi hoài liệu khách hàng có cảm thấy chán không?” Bạn có chán không khi người ta cứ giảm giá hoặc tặng quà cho bạn? Câu trả lời là không! Miễn là bạn phải thay đổi và có kịch bản sáng tạo các chương trình mới. Mỗi khuyến mãi chỉ phù hợp và thu hút được một nhóm khách hàng nhỏ. Không phải khuyến mãi nào cũng đủ để tạo ra đám đông. Như đã nói ở trên, mục tiêu của khuyến mãi không chỉ là bán hàng. Nó là công cụ để bạn tạo ra nội dung quảng cáo nhằm nhắc nhở thương hiệu trong tâm trí khách hàng và truyền miệng. Vì vậy, nếu chỉ đánh giá hiệu quả của khuyến mãi dựa trên con số doanh thu bán hàng là chưa đủ. Có những chương trình chúng tôi quảng cáo rất mạnh nhưng lại “thắp nhang” cầu mong khách hàng đừng đến mua quá nhiều. Đó là các chương trình mà chúng tôi bán hàng với giá bán thấp hơn cả giá vốn. Mục tiêu chỉ là gây chú ý và lan truyền thương hiệu. Càng bán nhiều; càng mất nhiều chỉ phí. Chính xác là chúng tôi chỉ muốn khách hàng bàn tán chứ không phải kéo đến mua. Hoặc có đến thì “làm ơn” mua thêm các mặt hàng khác nữa. Tiếc là điểu này hiếm khi xảy ra và thủ thuật mà tôi luôn dùng là giới hạn số lượng sản phẩm bán ra trong chương trình.


  Để tôi lấy một ví dụ vui để bạn rõ hơn. Một cửa hàng điện thoại di động tung chương trình khuyến mãi ngay khi iPhone X mở bán: “Du xuân sắm 3 iPhone X tặng 1 tour Singapore”. Hầu hết mọi người đều ấn tượng khi thấy chương trình này và họ bắt đầu bàn tán. Tôi dám cá là cửa hàng đó khó có lãi nếu như có nhiều người kéo đến mua. Mà thật ra khó mà có nhiều khách hàng sẵn sàng vung tiền mua 3 chiếc điện thoại đắt nhất thị trường cùng một lúc như vậy. Nhưng hơn hết, chương trình đã tạo ra một làn sóng truyền miệng rất mạnh trong cộng đồng. Đó mới chính là mục tiêu của chủ cửa hàng!


  Thiết kế chương trình khuyến mãi


  Để có các chương trình khuyến mãi tốt, bạn cần có một kế hoạch cụ thể để thực hiện. Không chỉ chờ các địp lẽ tết mới tung khuyến mãi. Cuối tuần hoặc đầu kỳ lương (từ ngày 1 đến ngày 10 hằng tháng) là thời điểm tốt để tung chương trình. Bạn nên lập kế hoạch tổ chức chương trình hàng quý để có thời gian chuẩn bị chu đáo và nhịp nhàng hơn. Đừng làm chương trình kiểu ngẫu hứng hay chạy theo phong trào. Làm như vậy bạn không có thời gian chuẩn bị tốt và hiệu ứng lan truyền theo đó cũng rất kém. Các chương trình cần bám sát các yếu tố sau:


  Thế mạnh hay định vị của cửa hàng của bạn.


  Sản phẩm mới đang được cộng đồng quan tâm.


  Các trào lưu của thị trường, của xã hội, của cộng đồng mạng.


  Kế hoạch tung mẫu mã theo mùa.


  Giải quyết các mặt hàng bán chậm, tồn kho.


  Các sản phẩm hy sinh lợi nhuận để làm mồi dẫn dụ.


  Ở đây, tôi muốn trình bày thêm một chút về định vị hương hiệu trong khuyến mãi. Như bạn đã biết, kèm theo shuyến mãi là chương trình quảng cáo, truyền thông để gây chú ý cho khách hàng mục tiêu. Vì vậy, bạn cần khéo léo lồng ghép các định vị thương hiệu vào nội dung các chương trình phù hợp. Việc này giúp cho khách hàng gián tiếp nhận thức về thương hiệu của bạn đúng như những gì bạn mong muốn. Ví dụ bạn định vị phân khúc trung bình với chiến lược sản phẩm giá rẻ thì các khuyến mãi lý tưởng nên tập trung bán một mặt hàng giá thật sốc, hết sản phẩm này đến sản phẩm khác. Kiểu như: “Xe lắc siêu nhân giá chỉ 100k” rồi tới “Nước xả Thái chỉ 15k/chai 1,51”. Ngược lại, nếu bạn định vị khách hàng cao cấp với sản phẩm nhập ngoại, bạn nên tập trung các chương trình có thông điệp đi kèm với thương hiệu nổi tiếng. Ví dụ: “Mua một nước hoa Lancôme tặng một ví Chanel”.


  Thường thì người mới vào nghề sẽ khá bối rối với việc thay đổi nội dung các chương trình khuyến mãi sao cho mỗi chương trình là một kịch bản khác nhau. Kịch bản tổ chức khuyến mãi thì rất đa dạng nhưng nhìn chung chỉ có 2 phương án cơ bản là Giảm giá và Quà tặng. Dưới đây là các hình thức phổ biến nhất để bạn luân phiên áp dụng:


  Giảm giá:


  Giảm giá trực tiếp trên sản phẩm.


  Giá sốc (bán giá vốn hoặc dưới giá vốn) có điều kiện hoặc giới hạn số lượng.


  Giảm giá có điểu kiện theo giá trị hóa đơn.


  Giá tốt cho bộ sản phẩm (combo)


  Quả tặng:


  Tặng quà trực tiếp trên sản phẩm.


  Tặng quà theo giá trị hóa đơn.


  Tặng quà theo số lượng sản phẩm đã mua.


  Voucher hay phiếu quà tặng có điều kiện.


  Rút thăm may mắn.


  Đi kèm với nội dung khuyến mãi là khung thời gian. Bạn cần có khung thời gian rõ ràng để xác định thời điểm bắt đầu và kết thúc. Điều này giúp tạo ra tính thời cơ hay độ khan hiếm cần thiết để khách hàng bị thôi thúc hoặc truyền miệng về chương trình. Tùy thuộc vào tốc độ của kènh truyền thông, hành vi mua hàng, số lượng sản phẩm giảm giá hay quà tặng mà bạn quyết định thời gian diễn ra dài hay ngắn. Với các ngành hàng tiêu dùng nhanh, thời gian diễn ra khuyến mãi có thể vài giờ hoặc vài ngày. Nhưng với các sản phẩm giá trị cao như điện thoại, xe máy, ô-tô... khách hàng cân nhắc khá lâu trước khi mua, vì vậy khung thời gian cẩn dài hơn, có thể kéo dài hàng tháng.


  Một kế hoạch khuyến mãi đầy đủ sẽ gồm các thành phần cơ bản sau:


  1. Nội dung chương trình: giảm cái gì, tặng cái gì, điều kiện áp dụng...


  2. Khung thời gian: ngày giờ bắt đầu và kết thúc.


  3. Kịch bản hoặc nội dung mà nhân viên cần phải giới thiệu hoặc tư vấn cho khách về chương trình tại cửa hàng


  4. Kế hoạch quảng cáo: làm ở các kênh nào, bắt đầu khi nào, kết thúc khi nào, đối tượng quảng cáo, ngân sách quảng cáo, nội dung cho các ấn phẩm quảng cáo...


  Theo kinh nghiệm của tôi, mục thứ 3 thường bị quản lý cửa hàng xem nhẹ hoặc không có sự chuẩn bị chu đáo. Thật ra, các quảng cáo chỉ đủ để gây chú ý cho cộng đồng, chỉ có một số ít trong đó sẽ đến cửa hàng vì khuyến mãi. Phần lớn khách hàng còn lại họ đến cửa hàng mà chẳng quan tâm tới việc ở đây có khuyến mãi hay không, họ chỉ tập trung vào sản phẩm mà họ cần. Chính vì vậy, nếu muốn bán được nhiều hơn, nhân viên bán hàng phải nắm vững nội dung chương trình và chuẩn bị kịch bản chu đáo để giới thiệu cho các khách hàng này.


  Quảng cáo cho chương trình khuyến mãi


  Tùy thuộc vào mức độ lớn nhỏ của chương trình và ngân sách tiếp thị mà bạn chọn một hoặc nhiều kênh quảng cáo. Dễ làm nhất là các bandroll và standee đặt phía trước cửa hàng. Các ấn phẩm này thường được in trên chất liệu bạt hiflex với giá khá rẻ. Bạn nên cho trưng bày các ấn phẩm từ 2-3 ngày trước khi khuyến mãi diễn ra. Treo các ấn phẩm quá trể sẽ khiển cho thông tin về chương trình của bạn không kịp lan truyền, đặc biệt là trong các chương trình ngắn hạn, chỉ diễn ra 2 ngày cuối tuần. Ngoài ra, các kênh quảng cáo khác như Facebook, Zalo hay nhắn tin cho các khách hàng thành viên cũng cần được áp dụng tùy vào ngân sách. Kênh nào có tốc độ lan truyền chậm thì ưu tiên triển khai trước. Khuyến mãi nào xác định có thể thu hút được nhiều người thì chạy quảng cáo thật mạnh với ngân sách lớn, khuyến mãi nào đánh giá là kém hấp dẫn, chỉ giúp làm mới hình ảnh cửa hàng thì ta cho treo bandroll là đủ.


  Bí quyết 4: HÀNG DẪN DỤ



  Hành vi mua hàng là hành vi của thói quen. Bạn có xu hướng quay lại cửa hàng cũ khi đã mua ở đó lần đầu và bằng lòng về chất lượng sản phẩm cũng như dịch vụ. Vì vậy, để tăng khả năng bán được hàng cũng như mức độ trung thành của khách hàng, bạn phải có lý do để khách hàng ghé lần đầu và quay lại nhiều lần hơn. Trong bán lẻ, chiến thuật “hàng dẫn” thường được sử dụng để thu hút thêm khách hàng mới và gia tăng tần suất mua hàng để tạo thói quen cho khách hàng cũ.


  Hàng dẫn dụ


  Bạn đã từng vào Lotteria chỉ để mua que kem 3.000đ bao giờ chưa? Hầu hết trẻ em đều thích ăn kem, mà que kem giá chỉ 3.000đ thì phải nói là quá rẻ. Và đó là cách Lotteria đã dẫn dụ được khách hàng.


  Chú ý: Hàng dẫn dụ là một mặt hàng được chọn để bán với giá rất tốt nhằm mục tiêu lôi kéo khách hàng đến với cửa hàng. Hàng này thường phải là sản phẩm có nhu cầu cao và tần suất mua lặp lại nhiều lần.


  Các siêu thị lớn thì thường xuyên áp dụng biện pháp mỗi tuần giảm giá sâu một mặt hàng vào một ngày cụ thể (thường là thứ 6 hằng tuần). Họ thường xuyên thay đổi những hàng dẫn này nhằm gây chú ý và thu hút các nhóm khách hàng khác nhau. Và dĩ nhiên khi khách đã vào cửa hàng thì phần lớn họ sẽ mua thêm những sản phẩm khác ngoài hàng dẫn đó.


  Hàng dẫn là một mặt hàng được chọn để bán với giá rất tốt nhằm mục tiêu kéo khách hàng đến cửa hàng. Hàng này thường phải là sản phẩm có nhu cầu cao và tuần suất mua lặp lại nhiều lần. Tuy nhiên, việc chọn sản phẩm nào để dân dụ thì cần có cân nhắc, tính toán kỹ càng. Nó có đủ hãp dẫn kéo khách hàng tới hay không? Kéo khách tới rồi, khách có mua kèm thêm mặt hàng khác không?


  Ví dụ đơn cử: Cửa hàng Viễn Thông A. là đơn vị đầu tiên dùng thẻ cào điện thoại giá rẻ để dãn dụ khách hàng đến mua. Điều này giúp nhiều khách hàng tập trung và giúp doanh thu các cửa hàng tăng lên. Nhưng khi mọi cửa hàng trong ngành đều dùng thể cào giá rẻ làm hàng dẫn thì lượng khách đến Viến Thông A không còn đông như ban đầu nữa. Đến thời điểm hiện tại, khi các dịch vụ ví điện tử, thanh toán trực tuyến cho phép người dùng mua thẻ cào giá rẻ ngay tại nhà thì lượng khách đến cửa hàng Viễn Thông A và các hệ thống bán lẻ điện thoại mua thẻ cào đã giảm đáng kể. Vì thế nếu mở cửa hàng mới bạn không nên tiếp tục dùng thẻ cào giá rẻ để dân dụ khách hàng nữa. Thay vào đó có thể chọn phụ kiện như ốp lưng hoặc miếng dán giá rẻ để thu hút khách.


  Sau khi đã chọn được hàng dẫn phù hợp, bạn cần làm quảng cáo để cho khách hàng mục tiêu nhận biết. Dễ nhất là bạn có thể treo bandroll, poster, bảng thông tin trước cửa hàng. Khó hơn, bạn có thể chạy quảng cáo trên Facebook, Zalo, nhắn tin cho khách cũ... Sau khi đã kéo được khách hàng tới cửa hàng rồi thì việc trưng bày sản phẩm, cách tư vấn hay kỹ thuật up-sale ra sao để khách hàng có thể mua thêm nhiều mặt hàng khác là điều rất quan trọng. Tránh trường hợp khách vào chỉ mua đúng mỗi hàng dẫn rồi quay ra thì cửa hàng sẽ bị thiệt hại.


  Xét về thực tiến, chiến lược sử dụng hàng dấn là chính sách “bán bia kèm lạc”. Nếu bạn muốn có lãi thì phải bán được cả hai. Mọi nỗ lực sau cùng là tạo ra lợi nhuận với mặt hàng có giá cao sau khi đã hút được khách bằng mặt hàng giá thấp. Theo kinh nghiệm cá nhân của tôi ta nên chọn hàng dẫn theo các tiêu chí sau:


  1. Hàng phổ thông được mua thường xuyên, có tốc độ bán cao.


  2. Hàng có biên lợi nhuận tốt, đủ để bạn giảm giá ở mức hấp dẫn, hơn cả đối thủ.


  3. Có chương trình hỗ trợ hoặc chiết khấu từ nhà phân phối khi bán được số lượng nhiều.


  4. Là loại sản phẩm mà khách thường mua kèm theo mặt hàng khác.


  Ngoài ra, khi đã chọn được hàng dẫn, bạn có thể đặc những sản phẩm này nằm sâu bên trong cửa hàng, để khách vào mua thì phải đi lướt qua những mặt hàng còn lại, giúp gia tăng cơ hội bán được thêm nhiều sản phẩm.


  Thang giá trị trong bán lẻ


  Sẵn đây tôi cũng muốn trình bày thêm một chút về khái niệm “Thang giá trị trong bán lẻ” bởi khái niệm này có liên quan trực tiếp tới hàng dẫn dụ. Chứng ta biết rằng mỗi khách hàng đều có những sức mua khác nhau và những thời điểm khác nhau. Sức mua này tăng dần theo thời gian gắn bó với cửa hàng. Thường thì với những khách hàng mới vào cửa hàng lần đầu họ sẽ không mua nhiều. Với tâm lý còn thăm dò, họ chỉ mua với đơn hàng với giá trị nhỏ. Sau khi sử dụng sản phẩm và mức độ tin cậy tăng lên, họ sẽ mua nhiều hơn vào những lần tiếp theo. Liên hệ tới chiến thuật hàng dẫn ở trên, chúng ta thấy rằng chính mặt hàng này là nấc thang đầu tiên.


  [image: Image]

  Như vậy, để tối đa doanh thu, chúng ta cần có nhiều nhóm sản phẩm ở các các phân khúc giá khác nhau, tương ứng với mỗi nấc của thang giá trị tăng dần. Một ví dụ minh họa rất rõ ràng và đễ hiểu đó là chiến lược giá sản phẩm của Lotteria. Đầu tiên, họ dẫn dụ khách hàng đến bằng que kem 3000đ. Khi khách đã thử dùng kem và thấy ngon, lần sau khách quay lại và mua một phần đùi gà nhỏ giá 35.000đ. Lần thứ ba khách trở lại với cả gia đình và gọi luôn một combo lớn với giá hơn 115.000đ. Đó là cách mà Lotteria đã phục vụ cùng một khách hàng qua nhiều lần nhưng mỗi lần với một nấc thang giá trị cao hơn.


  Để áp dụng cho cửa hàng bán lẻ thông thường bạn có thể chia cơ cấu sản phẩm thành 2-3 phân khúc giá cao thấp khác nhau, vừa có hàng giá rẻ để dẫn dụ, vừa có hàng giá cao để đáp ứng được nhu cầu tăng dần của khách hàng. Làm được như vậy không chỉ doanh số bán hàng sẽ cao hơn mà bạn còn đáp ứng tốt hơn nhu cầu mua sắm của nhiều người.


  Bí quyết 5: HIỆU ỨNG ĐÁM ĐỒNG



  Đã bao giờ bạn thấy một quán ăn đông nghẹt khách trong khi tiệm kế bên cũng bán món tương tự nhưng lại không có ai ghé qua chưa? Có thể bạn nghĩ vì quán đó thức ăn không ngon nên không ai ăn. Nhưng sự thật nhiều khi không phải như vậy. Nếu là bạn, đứng trước hai quán trên, bạn sẽ chọn vào bên nào? 99% sẽ chọn vào bên đang đông khách.


  Đó chính là hành vi tâm lý đám đông.


  Vậy tâm lý đám đông là gì?


  Từ ngàn xưa con người đã có tập tính sinh sống theo bầy đàn để cùng săn bắt, hái lượm để bảo vệ nhau chống chọi với thiên nhiên hoang dã. Kể từ thuở đó, con người đã có một phản xạ rất tự nhiên là chọn tham gia cùng đám đông, bất kể đó là lựa chọn đúng hay sai.


  Mọi người luôn ngầm định lựa chọn của số đông là đúng. Điều này cũng đúng trong hành vi mua hàng. Nó khiến cho cửa hàng càng đông khách thì ngày càng đông hơn, cửa hàng “lỡ vắng khách” thì càng lúc càng vắng hơn.


  Hiểu được tâm lý tự nhiên đó và vận dụng nó trong bán lẻ là một chiến thuật rất hay. Đám đông chính xác là một vũ khí tiếp thị cực kỳ lợi hại cho những shop bán lẻ.


  Chúng ta có thể lấy trường hợp của cửa hàng Thế Giới Di Động làm ví dụ tiêu biểu. Đầu tiên, họ chọn mặt bằng đủ lớn và lắp kính trong suốt cho toàn bộ mặt tiền. Tiếp theo, vào giờ cao điểm, họ thuê rất nhiều nhân viên tư vấn đứng trong cửa hàng, Sau đó, họ đặt nhiều quầy trải nghiệm sản phẩm ở khu vực bên ngoài, gần cửa kính. Vào giờ rảnh rỗi, nhất là chiều tối, có rất đông người kéo tới cửa hàng để cầm nắm và dùng thử sản phẩm. Nhiều trẻ em còn đứng cả buổi để chơi game. Kết quả là đi ngang cửa hàng Thế Giới Di Động, ta thấy lúc nào cũng đông khách. Thật ra số lượng khách hàng thực sự cầm tiển đến để mua hàng không nhiều, đa phần là tới chỉ để ngắm nghía nhưng Thế Giới Di Động đã rất thành công khi tạo ra đám đông cho những điểm bán. Điều này đã giúp họ vượt lên trở thành nhà bán lẽ thiết bị điện tử hàng đầu Việt Nam chỉ sau vài năm nhân rộng mô hình cửa hàng theo đúng công thức.


  Vậy làm sao để tạo ra đám đông chò cửa hàng của bạn?


  Có rất nhiều cách để tạo ra đám đông. Ở đây tôi xin chia sẻ những cách mà tôi đã áp dụng để bạn tham khảo:


  1. Thu hút đám đông bằng dịch vụ miễn phí


  Cái gì miễn phí thì để dàng thu hút được nhiều người. Tùy vào đối tượng khách bàng và mô hình kinh doanh mà bạn chọn cung cấp một hoạt động miễn phí nào đó cho khách hàng. Ví dụ:


  Cửa hàng bán cháo dinh dưỡng, tạp hóa, sữa tã nên đặt thêm thú nhún miễn phí phía trước để cho các bé gần đó tới chơi mỗi ngày.


  Nhà sách, cửa hàng đồ chơi có thể đầu tư hẳn một sân chơi miễn phí cho bé


  Cửa hàng đồ điện tử, cửa hàng mỹ phẩm nên có khu vực trải nghiệm sản phẩm miễn phí.


  Bán xe máy, ô-tô nên có dịch vụ kiểm tra - bảo dưỡng miễn phí


  2. Giữ chân khách hàng ở lại lâu hơn


  Bạn có thấy là các quán cà phê thường đông khách hơn hẳn những cửa hàng bán các thứ khác không? Đó là do người uống cà phê không rời đi ngay, họ lưu trú trong quán rất lâu, có khi hàng giờ liền. Như vậy, để tạo ra đám đông, ta cũng phải có chiến thuật để giữ chân khách hàng ở lại lâu nhất có thể.


  Đầu tiên, bạn cần có bố trí ghế để khách hàng ngồi xuống. Sau đó, khuyến khích họ đọc quảng cáo, đọc tạp chí chuyên ngành, dùng thử sản phẩm hay tham gia một trò chơi nào đó miễn phí và có thưởng. Ví dụ:


  Cửa hàng phục vụ trẻ em nên có hoạt động tô tranh có quà cho bé.


  Cửa hàng thời trang nên có bàn để khách ngồi xuống, đọc tạp chí thời trang hoặc đơn giản là ngậm kẹo và trò chuyện.


  3. Tuyển thêm nhân viên partime vào giờ cao điểm


  Hình thức này dễ dàng áp dụng nhưng sẽ mất nhiều chỉ phí, nó chỉ thích hợp dùng trong ngắn hạn, nhất là cho giai đoạn đầu. Bạn có thể thuê sinh viên làm partime theo giờ và chỉ cần những bạn này mặc thường phục xuất hiện ở cửa hàng vào khung giờ cao điểm khoảng 2-3 tiếng là đủ.


  4. Tổ chức các event nhỏ vào cuối tuần


  Cuối tuần là thời gian cao điểm của mua sắm vì vậy bạn có thể tổ chức các sự kiện nhỏ để thu hút đám đông. Ví dụ như rút thăm may mắn, chú hể thắt bóng, giao lưu ca sĩ, tử vấn dinh dưỡng miễn phí cho trẻ, cuộc thi sáng tác, trò chơi dân gian có thưởng, bảo dưỡng xe miễn phí...


  Các hình thức kể trên đều đã được tôi áp dụng cho các cửa hàng của mình. Thực tế cho thấy, cũng giống như các khuyến mãi, bạn cần thay đổi hoặc xoay vòng các hình thức trên để khiến khách hàng cảm thấy luôn có cái mới để họ tò mò, khám phá và ở lại lâu hơn.


  Bí quyết 6: DỊCH VỤ KHÁCH HÀNG BẤT NGỜ


  Trong thời buổi người bán nhiều hơn người mua, khách hàng ngày càng có thêm nhiều lựa chọn. Những chuỗi bán lẻ dẫn đầu thị trường đã xác lập các tiêu chuẩn phục vụ ngày càng cao, qua đó khách hàng đã được “dạy dỗ” và trở lên khó tính hơn. Ví dụ cách đây 10 năm, nếu bạn bước vào một cửa hàng bán lẻ mà nhân viên bán hàng chỉ cần biết cười nhẹ với khách thôi thì đã được đánh giá là rất tốt. Ngày nay, bạn đã quen với việc nhân viên đặt tay lên ngực rồi mở cửa cúi chào. Bây giờ mà chỉ cười thôi thì khách sẽ cảm thấy chưa đủ săn đón, chưa đủ tôn trọng.


  Vì vậy, người làm bán lẻ bên cạnh sản phẩm tốt, phải ý thức được chuyện lấy lòng khách bằng dịch vụ bán hàng là cực kỳ quan trọng, quyết định sự sống còn. Tuy vậy, đa số các cửa hàng nhỏ thường không chú ý tới vấn để này, hoặc quan tâm nhưng không có cách làm đúng, đa phần chỉ chạy theo giá cả. Cửa hàng càng nhỏ, bạn càng không có lợi thế về ngân sách quảng cáo hay giá bán thì bạn càng cần phải tạo ra lợi thế cạnh tranh cho mình bằng dịch vụ khách hàng xuất sắc.


  Ai mở cửa hàng cũng nói “khách hàng là thượng đế” nhưng không nhiều người biết cách làm “thượng đế” hài lòng và ấn tượng. Đa phần chỉ biết ngừng lại ở chỗ đon đã đón khách, rồi “dạ dạ, thưa thưa” khi bán hàng. Điều đó là cẩn thiết nhưng chưa đủ. Làm được như vậy chỉ mới ở mức trung bình của thị trường. Như đã nói ở trên, kiểu đó giờ thường lắm! Bạn có cố gắng làm tốt hơn nữa cũng khó tạo ra sự khác biệt. Ngày nay, để khách hàng nhớ đến cửa hàng, ấn tượng và bàn tán về thương hiệu, bạn phải có một sự khác biệt trong dịch vụ và tạo ra sự bất ngờ cho khách hàng.


  Vì sao cần làm khách hàng bất ngờ?


  Lý do đầu tiên như tôi đã trình bày ở trên, môi trường kinh doanh bán lẻ ngày nay không còn chố cho sự trung bình. Bạn phải tìm cách khác biệt hoặc nổi trội trong dịch vụ. Lý do thứ hai là khách hàng nào cũng muốn mình là người đặc biệt, được quan tâm vì vậy sự bất ngờ tạo cảm giác được ưu tiên và để lại ấn tượng sâu sắc cho họ. Có như vậy, khách hàng mới nhớ và có cảm tình với thương hiệu. Ngoài ra, nguyên nhân quan trọng, nhất đó là sự bất ngờ sẽ tạo ra lý do để mọi người bàn tán và lan truyền thương hiệu cho bạn. Người ta không kể cho nhau nghe về những câu chuyện thông thường, người ta chỉ bàn tán về những điều lạ lãm, bất ngờ hay kịch tính. Chính vì vậy, bạn cần phải tạo ra bất ngờ cho khách hàng và biến họ thành “chiếc loa quảng cáo di động” cho bạn.


  Vậy làm sao để khách hàng bất ngờ?


  Bất ngờ theo nghĩa tích cực là trạng thái cảm xúc xuất hiện khi thực tế vượt xa sự tưởng tượng, hay ngầm hiểu của khách hàng. Vì vậy để tạo bất ngờ, chúng ta phải cho khách hàng cái gì đó mà họ không hể hay biết, không hề chuẩn bị hoặc không thể nghĩ ra. Có rất nhiều cách làm khác nhau nhưng ở đây tôi xin tóm lại cho bạn 03 chiến thuật tổng quan nhất, tùy theo mô hình mà bạn sáng tạo cách làm đúng:


  1. Cung cấp một dịch vụ khác biệt vượt trội: dịch vụ này không có ở đối thủ hoặc ở cửa hàng khác không dám làm. Ví dụ: cửa hàng kinh doanh xe đạp có chính sách bảo hành trọn đời; tiệm bánh tặng kèm khóa học dạy làm bánh miễn phí; cửa hàng thời trang có chính sách bảo hành một đổi một trong 360 ngày; cửa hàng đồ chơi có ông già Noel trao quà miễn phí...


  2. Cá nhân hóa từng khách hàng: ai cũng muốn mình là người đặc biệt, vì vậy trong các quảng cáo và hoạt động chăm sóc sau bán hàng, hãy đóng vai là một người thật, gọi tên từng khách hàng riêng biệt để trao đổi và tương tác. Ví dụ: dùng số di động cá nhân để nhắn tin cho khách: giới thiệu tên mình và gọi đúng tên từng khách hàng trong nội dung tin nhắn; tặng quà vào địp sinh nhật; quản lý hoặc chủ cửa hàng viết thư tay xin lỗi khi khách hàng than phiển; gửi tặng riêng cho khách hàng một ưu đãi hoặc voucher khí giao hàng trễ, hàng bị kém chất lượng hay có than phiền khác.


  3. Cam kết thật ít nhưng làm thật nhiều: đừng cam kết nhiều rồi làm ít hơn, hãy ngược lại! Ví dụ: bạn sẵn sàng đổi trả sản phẩm cho khách hàng trong 30 ngày nhưng chỉ thông báo cho họ là có 7 ngày thôi; phí giao hàng có trên bảng giá nhưng khi áp dụng thực tế thì miễn phí cho khách; yêu cầu khách mang sản phẩm đến để bảo hành nhưng khi khách đến thì đổi luôn sản phẩm mới ...


  Tôi có vài cửa hàng đồ chơi trẻ em. Cửa hàng của tôi có một “chính sách ngầm” rất đặc biệt mà ai nghe tôi chia sẻ lần đầu cũng không tin là “bao đổi trả, hoàn tiền 100% cho khách hàng trong 30 ngày không cần lý do! Nhiều người hỏi tôi nếu như khách mang về cho bé chơi chán chê rồi vô tình đập hỏng sau đó mang ra đòi đổi trả, chẳng lẽ tôi cũng đối trả cho họ sao? Đúng vậy và đó là sự thật! Trong khi chính sách đổi trả hàng mà chúng tôi công bố cho khách trên hóa đơn và các ấn phẩm thì ngược lại, chỉ cho phép “đổi trả trong vòng 3 ngày, sản phẩm chưa qua sử dụng và còn nguyên bao bì”.


  Có lần tôi đang đứng xem xét hàng hóa trong cửa hàng thì có một anh khách trạc khoảng 35 tuổi tiến đến bắt tay và hỏi: “Có phải anh là chủ shop không?” Tôi thoáng chút bất ngờ rồi gật đầu chào lại. Anh bắt tay vồn vã và tấm tắc khen: “Anh hay quá, cửa hàng cũng hay quá!” Tôi tròn xoe mắt, không hiểu chuyện gì thì anh hồ hởi kể lại mọi chuyện.


  Thì ra lần trước anh này ghé vào một trong các cửa hàng của tôi để mua chiếc xe điều khiển trị giá hơn 650.000đ cho cậu con quý tử. Về chơi được hơn 3 ngày thì bõng dưng xe không rẽ trái được nữa. Phân thương con, phần tiếc tiền nên hai vợ chồng quyết định mang sản phẩm ra cửa hàng. "Trên đường đi, anh chỉ nghĩ là cửa hàng có kinh nghiệm nên sẽ nhờ chúng tôi xem xét khắc phục giúp trường hợp này. Anh hoàn toàn không có ý muốn đổi trả hay than phiền vì bé cũng đã chơi khá lâu. Thế nhưng thật bất ngờ, nhân viên của cửa hàng tiếp nhận và nhanh chóng đổi hẳn cho anh một chiếc xe mới toanh mà không đòi hỏi thêm bất kỳ điều kiện gì. Quá bất ngờ và xúc động, ngày hôm sau lên cơ quan, anh đã giới thiệu hết cho mọi người về cửa hàng của tôi. Hôm nay, anh chở cả gia đình gồm ông bà và các cháu ra mua hàng lần nữa thì gặp tôi ở đó.


  Đây là câu chuyện có thật 100%. Thông qua dịch vụ bất ngờ, anh khách hôm đó không chỉ trở thành khách hàng trung thành của tôi mà còn tình nguyện trở thành “loa quảng cáo di động” cho cửa hàng. Chính sách đổi trả đặc biệt này đã được duy trì cho tới nay. Tôi mất một ít chỉ phí để xử lý hàng lõi, hàng trả nhưng cửa hàng thì ngày càng đông khách hơn vì được cộng đồng truyền miệng không ngừng.


  Bí quyết 7: ĐÒN BẨY MẠNG XÃ HỘI


  Ngày nay ai cũng có smartphone và kết nối Internet. Phần lớn thời gian mọi người dành để vào mạng xã hội (Facebook, Zalo, Youtube ...) để xem thông tin của bạn bè, kết nối và chia sẻ...Mạng xã hội làm thay đổi cuộc sống và hành vi của chúng ta. Nó thay đổi cách chúng ta kết bạn. Nếu như trước đây, mỗi người chỉ có chừng vài chục người bạn thì ngày nay, thông qua mạng xã hội, chúng ta có thể kết nối với hàng ngàn con người. Đương nhiên là các kết nối bạn bè trên mạng xã hội có vẻ thiếu sâu sắc hơn ngoài đời, nhưng điều đó không có nghĩa là những người này không có tương tác và ảnh hưởng đến suy nghĩ và hành vi của chúng ta. Với mạng lưới kết nối lên đến vài ngàn người thì rõ ràng bạn có thể bán hàng cho họ và sống khỏe chỉ bằng cách phục vụ bạn bè của mình. Đó là chưa kể đến mạng lưới bạn bè khổng lồ của những người bạn của bạn nữa. Đó thật sự là một mỏ vàng nếu biết khai thác.


  Cùng với tác động của Thương Mại Điện Tử, khách hàng đã có thói quen O2O (Online to Offline) khi mua sắm. Điều này có nghĩa là khi có nhu cầu về hàng hóa, đầu tiên họ sẽ tìm kiếm thông tin trên Internet, xem xét các ý kiến đánh giá trên mạng xã hội. Sau khi xác định được điểm bán, giá cả phù hợp, họ mới đến tận nơi để mua hàng. Điều này giúp khách hàng tiết kiệm được thời gian, chỉ phí và tối ưu được chất lượng sản phẩm. Nếu họ không tìm thấy bạn trên kênh online hoặc tìm thấy nhưng có những luồng dư luận không tốt, bạn sẽ không bán được hàng.


  Vì vậy, ở thời đại này, dù bạn có bán hàng online giao hàng tận nơi hay không thì việc xuất hiện trên Internet và mạng xã hội là điều hết sức cần thiết. Tôi gọi mạng xã hội là đòn bẩy trong kinh doanh bán lẻ bởi vì nó không đơn thuần chỉ là kênh quảng cáo sản phẩm mà quan trọng hơn, nó phải là công cụ để bạn kết nối và tương tác với hàng ngàn khách hàng của mình.


  Do đây không phải là một quyển sách về marketing nên tôi không hướng dẫn sâu cho bạn các kỹ thuật để làm tiếp thị trực tuyến. Bạn có thể tìm hiểu thêm qua các cẩm nang bướng dẫn của tôi tại trang web www.khoinghiepbanle.com. Ở đây, tôi chỉ xin chia sẻ cho bạn 5 cấp độ sử dụng đòn bẩy mạng xã hội trong kinh doanh bán lẻ để bạn nhận thức rõ ràng về sức mạnh của công cụ này và có kế hoạch bổ sung kiến thức cũng như kỹ năng cần thiết cho mình:


  [image: Image]

  Cấp độ 1 - Tôi hiện diện


  Ở cấp độ này, việc xuất hiện trên mạng xã hội giúp bạn gần khách hàng hơn. Bạn luôn ở tư thế sẵn sàng cung cấp thông tỉn cần thiết về cửa hàng và sản phẩm khi có người cần. Bạn chỉ cần tạo ra một trang Fanpage trên Facebook, một trang Zalo hoặc dùng chính tài khoản cá nhân trên Facebook, Zalo để đưa thông tin sản phẩm và cửa hàng trên đó. Khi có nhu cầu, người dùng sẽ tìm kiếm và bạn xuất hiện. Đơn giản là vậy!


  Cấp độ 2 - Tôi quảng cáo


  Ngồi chờ một chỗ để khách tự tìm đến không phải là cách hay, đặc biệt là trong thời buổi cạnh tranh. Nó giống như “há miệng chờ sung” Ở cấp độ 2, bạn sẽ chủ động hơn để tiếp cận khách hàng, Với thông tin sản phẩm đã đưa lên trang mạng xã hội, bạn bỏ thêm tiền để chạy quảng cáo. Facebook, Zalo hay Youtube sẽ giúp bạn hiển thị các thông tin cẩn thiết cho đối tượng khách hàng mục tiêu.


  Ngày nay, giá thầu quảng cáo online ngày càng cao, để tránh mất chỉ phí vô ích, bạn cần phải trang bị cho mình kiến thức và kỹ năng cần thiết để chạy quảng cáo. Bạn nên tìm đọc những quyển sách chuyên để khi thực hiện việc này.


  Cấp độ 3 - Tôi là chuyên gia


  Đã có quá nhiều quảng cáo, người người quảng cáo, nhà nhà quảng cáo. Người xem đã rất mệt mỏi với nó. Họ tắt mọi quảng cáo khi vừa nhìn thấy. Họ lướt nhanh qua các bản tin trông giống như quảng cáo mà chẳng buồn đọc. Trừ phi sản phẩm của bạn rất độc đáo, nếu không quảng cáo sẽ rất khó để thu hút được khách hàng. Bạn sẽ mất rất nhiều tiển mà không thu lại bao nhiêu. Nếu như kinh doanh đơn giản chỉ là: “chạy quảng cáo - bán được hàng” thì có lẽ ai cũng sẽ trở thành doanh nhân thành công cả rồi. Hãy quên việc quảng cáo sản phẩm đi!


  Ngày nay, khách hàng sẽ ra quyết định mua hàng vì họ biết tới bạn và tin rằng bạn là người giỏi nhất trong lĩnh vực đó. Thay vì quảng cáo sản phẩm, bạn phải quảng cáo để xây dựng hình ảnh chuyên gia cho mình. Nếu bạn bán sữa, thay vì suốt ngày quảng cáo các hộp sản phẩm, hãy ngồi xuống viết bài hoặc quay clip hướng dẫn cho mọi người cách pha sữa, bảo quản sữa đúng cách, chế độ dinh dưỡng cho bé... Nếu bạn bán mỹ phẩm, hãy chia sẻ cho bạn bè cách trang điểm đẹp, cách giữ da đẻ mịn màng... Bạn có thể trả phí để quảng cáo các nội dung này nhưng khác với sản phẩm, người xem sẽ đón nhận những nội dung đó một cách tự nhiên và chú tâm hơn vì đơn giản là: nó hữu ích cho họ.


  Hãy làm cho nhiều người BIẾT đến bạn, rồi họ THÍCH bạn vì bạn cho họ cái họ quan tâm. Lâu dần, họ TIN bạn là một chuyên gia và họ đến cửa hàng để MUA sản phẩm của bạn là điều hết sức tự nhiên.
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  Thời gian gần đây, rất nhiều thương hiệu lớn đang sử dụng các KOL (Key Opinion Leader) để xây dựng tầm ảnh hưởng đến khách hàng mục tiêu. KOL là người có sức ảnh hưởng trên cộng đồng mạng, họ có thể là nghệ sĩ, người nổi tiếng hoặc các blogger, facebooker có nhiều người theo dõi. Ở quy mô kinh doanh nhỏ, bạn hoàn toàn có thể tự biến mình thành một KOL cho chính thương hiệu hay cửa hàng của mình, chỉ cần bạn cho mọi người thấy bạn là một chuyên gia thực thụ.


  Ở cấp độ này, đòi hỏi bạn phải trau đồi kiến thức và rèn luyện thêm kỹ năng viết lách, tự quay clip hoặc nói trước camera. Bạn cũng cần một chút kiên nhãn chứ không thể kinh doanh theo kiểu chụp giật hay trào lưu. Tuy nhiên, bạn không cần phải xuất bản nội dung một cách mượt mà như nhà văn hay “diễn sâu” như nghệ sĩ. Ngoài kia đã có quá nhiều thứ bóng bẩy, ngày nay người ta chỉ tin vào những gì được chia sẻ một cách tự nhiên, mộc mạc và chân thành.


  Cấp độ 4 - Tôi kết bạn


  Đỉnh cao của marketing là biến khách hàng thành bạn. Từ một người xa lạ không quen biết, nếu khách hàng trở thành bạn của bạn thì mức độ trung thành của họ rất cao. Bạn đã thấy những cửa hàng lúc nào cũng đông khách vì người chủ luôn nhớ tên mỗi khách hàng trong đó có cả bạn chưa? Đó vẫn là cách từ trước nay những cửa hàng bán lẻ lâu đời đã vận dụng để kinh doanh hiệu quả, đặc biệt là các cửa hiệu của người Hoa.
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  Ngày nay với mạng xã hội, việc kết bạn trở nên đế dàng hơn, với nhiều người hơn và mọi lúc mọi nơi. Không chỉ đợi đến khi khách bước vào cửa hàng thì bạn mới có cơ hội trao đổi hay trò chuyện với họ. Họ luôn ở đó, bạn chỉ cần online và để lại một lời nhắn hỏi thăm sức khỏe thì quá trình xây dựng người thông qua những kết nối và biến họ thành bạn,


  Cấp độ 5 - Tự động hóa


  Hẳn bạn sẽ có thắc mắc là nếu tôi có cả ngàn khách hàng, làm sao tôi có thể tương tác hay trao đổi với từng người được. Thực tế là hoàn toàn khả thị, nhưng đương nhiên là không thể làm thủ công bạn nhé! Chúng ta cần có phần mềm, công cụ giúp tự động hóa hoạt động này.
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  Ảnh trên là một đoạn hội thoại mà phần mềm chat bot của tôi đã tự động chat với khách hàng sau khi cô này mua hàng 2 ngày. Tôi chỉ mất nửa ngày để thiết kế và nó đã làm việc chăm chỉ suốt năm, thay tôi thăm hỏi hàng ngàn khách Hàng. Thật tuyệt vời có phải không?


  Gần đây, Facebook tập trung hỗ trợ nhiều cho nền tảng Messenger để đón đầu xu hướng sử dụng chat bot (công cụ chat tự động) và trí tuệ nhân tạo trong dịch vụ khách hàng trên toàn cầu. Đây sẽ là xu hướng trong tương lai khi khả năng xử lý ngôn ngữ tự nhiên của máy tính ngày càng tốt hơn.


  Nếu bạn chọn sử dụng Facebook Messenger để giao tiếp với khách hàng thì bạn sẽ có sẵn các công cụ như Manychat, Chatfuel hay Harafunnel để tạo ngay cho mình một chat bot gửi tin và trả lời tin nhản của khách hàng một cách tự động theo kịch bản định sẵn.


  Một câu hỏi đặt ra là làm sao để tôi kết nối được với khách hàng qua Messenger? Có một cách làm đơn giản là dán QR Code ngay tại bàn thanh toán. Nhân viên sẽ khuyến khích khách hàng mở app, quét code để trở thành thành viên VIP và nhận được nhiều ưu đãi đặc biệt.


  Tôi sẽ cho bạn một ví dụ để bạn hiểu hơn về cách làm trên, Hãy lật đến trang bìa 3 của quyển sách này và quét QR code phía sau nhé!
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      Chương I. 
MỞ THÊM MỘT CỬA HÀNG NỮA


    


  


  


  Khác với những ngành khác, ngành bán lẻ mang lại dòng tiển rất đều đặn. Mỗi cửa hàng kinh doanh hiệu quả sẽ là một “cỗ máy in tiền” hằng ngày cho bạn. Điều đó nghe có vẻ rất hấp dẫn nhưng đừng quên rằng “cỗ máy” nào cũng có chu kỳ sống của nó. Đừng nghĩ rằng sau khi đã có một cửa hàng đông khách, lợi nhuận tốt, thì bạn có thể để yên đấy và “ăn trọn đời”. Nó không “bất tử” đâu bạn nhé! Tôi đã nghe khá nhiều câu chuyện kinh doanh đại loại như: “Hồi đó tiệm của anh bán đắt lắm, lãi lắm, giờ đỡ nhiều rồi!” Bạn đã từng nghe những chuyện tương tự chưa? Hản là do những chủ cửa hàng đó đá không kịp chuyển mình để thay đổi, để thích ứng với thời cuộc mà thôi!


  Công việc kinh doanh của bạn cũng thế, nó cũng có chu kỳ sống: ra đời, phát triển, bão hòa rồi chết đi. Từ xưa đã thế, ngày nay kinh doanh lại càng thay đổi nhanh hơn, chính vì vậy bạn phải liên tục điểu chỉnh, phát triển, hướng đến những mục tiêu và thử thách mới. Nó giống như bạn bơi ngược dòng nước, khi bạn ngừng lại, bạn sẽ bị dòng nước cuốn trôi. Phải liên tục bơi về phía trước bằng những cải tiến mới hoặc mở thêm cửa hàng mới.


  Tin vui là càng mở nhiều cửa hàng thì kinh nghiệm của bạn càng dầy lên và những cái sau luôn tối ưu, hiệu quả hơn cái trước. Bạn biết rằng, thành công không chỉ đến từ may mắn, nó đòi hỏi bạn có năng lực hay kinh nghiệm đủ lớn. Khi bạn đã mở được một cửa hàng và kinh doanh có lãi thì chính kinh nghiệm thành công đó sẽ dẫn dắt bạn đến những thành công mới. Khối tài sản mang tên “kinh nghiệm” sẽ như một hòn tuyết lăn, càng lăn càng lớn. Bạn ngày càng khó thất bại và dế thành công hơn. Vậy hãy khai thác cho triệt để khối tài sản vô giá đó để sự nghiệp của bạn được thăng hoa!
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  Các chiến lược mở rộng hệ thống hiệu quả


  Có 2 hướng chiến lược để mở thêm cửa hàng. Chiến lược thứ nhất là lặp lại toàn bộ mô hình và thương hiệu đã thành công để xây dựng hệ thống chuỗi bán lẻ.


  Đây là cách phổ biến nhất mà những ông lớn trong ngành bán lẻ đã từng thực hiện. Nhưng ở đây tôi muốn bạn tỉnh táo đánh giá nguồn lực bản thân, phân tích các ưu - nhược rõ ràng để có quyết định đúng, tránh chạy theo đám đông mà nhận lấy rủi ro cho công việc kinh doanh của mình.


  Ưu điểm của cách làm này là:


  Bạn lặp lại 100% công thức và mô hình đã thành công mà gần như không phải nghiên cứu và thử sai cho sản phẩm hay nhóm khách hàng mới. Bạn ít gặp rủi ro ở mô hình kinh doanh.


  Có nhiều cửa hàng với cùng một thương hiệu bạn để dàng tạo ra nhận diện liên tục và tích cực về thương hiệu trong tâm trí khách hàng.


  Lợi thế về quy mô giúp bạn dễ dàng mua được hàng hóa với số lượng lớn và có chiết khẩu tốt hơn để tạo ra lợi thế canh tranh về giá bán.


  Nhưng chiến lược này cũng có những nhược điểm:


  Khi có nhiều cửa hàng ở nhiều địa phương cách xa nhau bài toán quản lý và giám sát chất lượng hoạt động sẽ rất khó khăn, nhất là vấn để con người hay chất lượng phục vụ.


  Chưa kể ở mỗi thị trường, mỗi tỉnh thành, mỗi địa phương đều có tập quán tiêu dùng khác nhau. Rủi ro nằm ở chỗ mô hình của bạn có thể thành công ở tỉnh này chưa hắn đã thành công ở một tỉnh khác. Bạn cần có đủ thời gian và tài chính để thích nghi và điều chỉnh cho phù hợp trên diện rộng. Đây là một bài toán khó!


  Tôi có một số lưu ý cho bạn nếu bạn chọn cách làm này để mở rộng hệ thống. Đầu tiên, bạn nên mở thêm điểm bán mới theo chiến lược vệt dầu loang, không nên “nhảy cóc” bằng cách mở các cửa hàng rời rạc, cách xa nhau. Ví dụ: quan sát chiến lược mở chuỗi của Bách Hóa Xanh (mô hình mới của Thể Giới Di Động gần đây) ta sẽ thấy trong thời gian đầu, họ chỉ tập trung phủ điểm bán ở các quận Bình Tân, Bình Chánh, Tân Bình và Tân Phú thuộc Thành phố Hồ Chí Minh. Họ không mở ngẫu nhiên theo kiểu chỗ nào có mặt bằng đẹp thì mở trên khắp thành phố hay cả nước. Điều này đảm bảo tạo ra nhận diện thương hiệu tốt ở từng khu vực nhất định và chỉ phí giao nhận hàng hóa cũng như vận hành hệ thống trở nên tối ưu hơn.


  Tiếp theo, bạn cần chuẩn bị cho mình 2 nguồn lực quan trọng sau:


  1. Con người: Quản lý một cửa hàng khác xa với việc quản lý chuối cửa hàng. Bạn phải trở thành một nhà quần trị giỏi và có trong tay nhiều quản lý cấp trung thậm chí giỏi hơn cả bạn. Nếu muốn xây dựng hệ thống chuỗi bán lẻ thành công, bạn phải quy tụ được nhiều nhân viên giỏi và tự trang bị cho mình nhiều kiến thức, kỹ năng để lãnh đạo cũng như quản lý họ.


  2. Vốn đầu tư: Cần rất nhiều tiền để xây dựng hệ thống chuỗi bán lẻ. Bạn có thể ngồi chờ tới lúc thu hồi xong vốn đầu tư cửa hàng đầu tiên để mở cửa hàng thứ hai, rồi thu hồi vốn cửa hàng thứ hai để mở tiếp cửa hàng thứ ba. Cứ như thế! Nhưng theo tôi, cách làm này rất chậm chạp, bạn dễ bị đối thủ bắt chước mô hình rồi bỏ lại phía sau. Chưa kể mô hình sẽ trở nên lõi thời sau vài năm và bạn mất cơ hội để tiếp tục lớn lên. Bạn cần những nhà đầu tử rót một khoản vốn lớn để có thể mở thêm cửa hàng mới mà không cần chờ đến lúc thu hồi vốn cửa hàng cũ. Nhưng bạn biết đấy, khi đó, công ty không còn là của bạn nữa.


  Trường hợp bạn chỉ có năng lực về quản trị nhưng lại thiếu nguồn vốn thì tôi để xuất bạn chọn hình thức nhượng quyền kinh doanh (franchise) để phát triển chuỗi bán lẻ. Đằng kinh nghiệm đã nhượng quyền hơn 65 cửa hàng bán lẻ trang sức phụ kiện trên toàn quốc, tôi nhấn mạnh với bạn rằng: nhượng quyền rất khó làm và không phải mô hình thành công nào cũng nhượng quyền được.


  Nhượng quyền khó làm ở nhiều chỗ. Đầu tiên là việc xây dựng mô hình nhượng quyền sao cho chặt chế và mang lại hiệu quả cho đôi bên. Rồi đến khâu tuyển chọn đối tác, quản lý chất lượng hoạt động và hỗ trợ các cửa hàng nhượng quyển kinh doanh hiệu quả. Nó giống như bạn phải mở thêm một công ty mới song song với các cửa hàng bán lẻ hiện có. Như tôi đã nói ở trên, nhiều khi bạn thành công ở tỉnh này nhưng đẩy cửa hàng qua một tỉnh khác bạn vẫn thất bại là chuyện rất bình thường. Chưa kể với nhượng quyền, cửa hàng sẽ do một người khác quản lý, họ ít kinh nghiệm hơn bạn và phải đóng thêm phí nhượng quyền thì cơ hội để thành công chắc chắn sẽ còn thấp hơn nữa. Dù sao, nhượng quyền cũng rất hấp dẫn ở chố bạn không phải bỏ ra quá nhiều tiển để có thể phát triển được một chuỗi vài chục đến vài trăm cửa hàng trong thời gian ngắn.


  Bạn cũng nên lưu ý rằng nếu như các cửa hàng nhượng quyền không kinh doanh hiệu quả thì bạn cũng sẽ rất mệt mỏi, thậm chí phá sản vì các lý do sau đây:


  1. Bạn sẽ bị nhiều đối tác “kêu cứu” liên tục để có giải pháp giúp họ giải quyết tình hình khó khăn. Bạn sẽ không còn đủ thời gian tập trung cho những cửa hàng thuộc sở hữu.


  2. Bạn khó có thể nhượng quyền lại cho một đối tác mới trên một địa bàn đã có cửa hàng kinh doanh kém hiệu quả và phải đóng cửa.


  3. Bạn phải xây dựng đội ngũ nhân viên để hỗ trợ cho các cửa hàng nhượng quyển hoạt động hiệu quả. Điều này không phải dễ thực hiện và đốt cháy nhiều nguồn lực. Đôi khi nó là nguyên nhân chính làm cho các cửa hàng hiện có của bạn ít được quan tâm hơn và kinh doanh kém hiệu quả hơn trước.


  4. Nếu các cửa hàng nhượng quyển kinh doanh không tốt, bạn sẽ bị mất nguồn thu trong khi vẫn phải duy trì bộ máy nhân sự hỗ trợ cổng kểnh. Công ty mẹ sẽ rất dễ bị phá sản và đó cũng chính là bài học của cá nhân tôi khi phát triển nóng mô hình nhượng quyền kinh doanh của mình.


  Nhưng về bản chất, franchise vẫn là mô hình rất tốt. Nó giúp nhân rộng mô hình thành công cho nhiều người và tiết kiệm chỉ phí thử sai không đáng có cho toàn xã hội. Trong tương lai gần, franchise sẽ bùng nổ tại Việt Nam vì những giá trị tốt đẹp mà nó mang lại cho người kinh doanh và nền kinh tế. Nếu bạn chọn dấn thân với nhượng quyền, tôi xin chia sẻ cho bạn vài quyển sách nên đọc trên trang web www.khoinghiepbanle.com và nếu có dịp cùng trò chuyện, tôi sẽ nói hết những “kinh nghiệm xương máu” mà tôi đã trải qua để bạn có những quyết định đúng hơn cho thương hiệu của mình.


  Chiến lược mở rộng thứ hai là lặp lại công thức quản lý thành công nhưng với một sản phẩm mới, thương hiệu mới để có một cửa hàng hiệu quả ở ngành hàng khác trên cùng một địa phương.


  Tôi chắc là để cửa hàng hiện có hoạt động hiệu quả bạn phải có một cách quản lý tốt. Đó có thể là cách bạn làm tiếp thị, chăm sóc khách hàng, thiết kế cửa hàng hay thu mua sản phẩm. Với ngành bán lẻ, bạn có thể áp dụng công thức quản lý đó cho một sản phẩm khác bằng cách mở thêm một cửa hàng kinh doanh ngành hàng mới. Đương nhiên là bạn phải đặt cửa hàng mới ở gần cửa hàng đã có, trên cùng một địa phương thân thuộc.


  Ưu điểm của chiến lược này là đế quản lý vì các cửa hàng luôn ở gần nhau trên cùng một địa bàn mà bạn đã quá quen thuộc:


  Bạn dễ dàng chọn thuê được mặt bằng tốt với giá rẻ hơn so với việc mở cửa hàng ở những thành phố khác mà thậm chí bạn còn đi lạc vì không biết đường.


  Bạn tiết kiệm chỉ phí giám sát và chỉ phí nhân công nhờ tận dụng được nhân viên có sẵn mà không phải mất chỉ phí di chuyển hay lưu trú.


  Bạn vẫn có thể dùng con mắt của người chủ để quản lý, giám sát và ra quyết định điều hành rất chính xác. Với tôi, khi có nhiều cửa hàng ở gần nhau, việc đi “thăm ruộng” mối tối đã trở thành niềm vui và không mất chỉ phí đáng kể. Tôi đứng giữa các cửa hàng, nghe nhân viên và khách hàng trò chuyện, nắm bắt và cảm nhận được mọi thứ.


  Nhưng cách làm này cũng có nhược điểm, đó là bạn phải thử sai khi kinh doanh sản phẩm mới. Đồng ý là bạn áp dụng cùng một công thức quản lý tốt cho các cửa hàng, nhưng mỗi ngành hàng luôn có những đặc trưng riêng. Khi bắt đầu kinh doanh ngành hàng mới, tôi dám đánh cược là bạn phải “làm nhiều bài tập” trước khí có được kết quả tốt. Vì thế chuyện mất thời gian và chỉ phí để thử sai là bắt buộc.


  Tôi xin có một số lưu ý cho những bạn chọn chiến lược phát triển này như sau:


  1. Nên mở rộng nhiều ngành hàng trên cùng một nhóm khách hàng. Ví dụ bạn đang thành công trong ngành hàng quần áo cho dân công sở, hãy thử mở cửa hàng mới để kinh doanh giày dép công sở. Hoặc bạn đang kinh doanh bán lẻ hàng điện máy rất thành công, hãy thử mở rộng sang lĩnh vực đồ nội thất, trang trí nhà cửa. Việc khai thác ngành hàng mới có cùng một nhóm khách hàng giúp bạn tận dụng tối đa lợi thế sẵn có về dữ liệu khách hàng cũng như kinh nghiệm phục vụ cho đối tượng đó. Nó giúp bạn giảm đáng kể các rủi ro liên quan tới các chiến lược sai do không am hiểu hành vi và nhận thức của khách hàng mục tiêu.


  2. Thử sai trước khi quyết định bằng cách chèn sản phẩm mới vào trong các cửa hàng hiện có. Khi chọn đánh chiếm một nhóm khách hàng nhất định, bạn sẽ dế dàng thực hiện các thí nghiệm để giảm thiểu rủi ro và cửa hàng hiện có chính là phòng thí nghiệm hoàn hảo cho bạn. Với cá nhân tôi, khi đã có nhiều cửa hàng đồ chơi kinh doanh hiệu quả, tôi muốn mở thêm mô hình mới chuyên bán lẻ thời trang cho bé. Trước khi quyết định xuống tiền đầu tư, tôi đã thử chèn một ít hàng thời trang vào cửa hàng đồ chơi hiện có và tận dụng lượng khách ra vào hằng ngày để bán sản phẩm. Sau 3-6 tháng thử nghiệm, tôi dân xác định cho mình các chiến lược cần thiết để khởi động dự án kinh doanh mới hoặc là không làm vì nhận ra nhiều rủi ro. Bạn cũng có thể làm như vậy để giúp giảm thiểu rủi ro cũng như chỉ phí “làm bài tập” không đáng.


  Tự động hóa trước khi mở rộng


  Câu hỏi đặt ra là khi nào chúng ta nên mở thêm cửa hàng mới?


  Một trong các vấn để cần quan tâm đó là khi có thêm cửa hàng mới, thời gian và sự tập trung của chúng ta ở các cửa hàng cũ sẽ mất đi. Để chúng vẫn hoạt động tốt, ta cần có những bước điều chỉnh để cửa hàng cần ít hơn sự hiện diện của người quản lý hoặc người chủ. Đó là bước tự động hóa.


  Thường khi chỉ có 1-2 cửa hàng đầu tiên bạn phải tham gia rất nhiều hoạt động kinh doanh từ thu mua sản phẩm, làm giá nhập kho đến cả việc bán hàng vào giờ cao điểm. Điều này là rất cần thiết trong giai đoạn đầu. Nó giúp bạn hiểu công việc kinh doanh và tiết kiệm chỉ phí. Tuy nhiên, để mở thêm cửa hàng, bạn phải cắt giảm vai trò của mình. Bạn không thể làm như Tôn Ngộ Không: bứt nắm lông, thổi phù một cái để có thêm vài người như bạn ở tất cả cửa hàng. Có thể bạn sẽ vẫn tham gia các công tác nhạy cảm như thu mua sản phẩm hay quyết định giá bán nhưng hãy để việc bán hàng lại cho nhân viên. Hãy làm cho cửa hàng có thể tự vận hành tốt mà không cần có bạn trước khi mở thêm cái mới, nếu không mọi thứ sẽ tệ hơn khi bạn mở rộng hệ thống.


  Nhưng tự động hóa cũng có những cấp độ của nó và bạn chỉ cần đạt được từng cấp độ nhất định qua từng bước phát triển. Ví dụ để mở cửa hàng thứ hai, thứ ba, bạn chỉ cần tự động hóa hoạt động bán hàng. Để mở cửa hàng thứ tư, thứ năm, bạn sẽ tiếp tục tự động hóa khâu thu mua hoặc tiếp thị.


  Trong tập sách này tôi không thể trình bày sâu hơn, chỉ xin ngừng lại ở mức đánh dấu những bước quan trọng mà bạn cần thực hiện trong tương lai để tự động hóa hệ thống.


  Đó là các bước như sau:


  1. Định chuẩn và về quy trình các hoạt động nội bộ của cửa hàng.


  2. Viết tài liệu mô tả đẩy đủ các tiêu chuẩn và quy trình nói trên.


  3. Huấn luyện cho nhân viên tuân theo các tiêu chuẩn và quy trình làm việc này bằng các tài liệu đó.


  4. Tổ chức giám sát việc thực hiện quy trình và tiêu chuẩn thông qua các phần mềm và ứng dụng công nghệ thông tin như: camera, máy chẩm công, phần mềm quản lý, các ứng dụng chat như Zalo, Viber hay Telegram...


  Để tìm hiểu thêm về chủ để “Tự động hóa doanh nghiệp” bạn có thể tham gia các khóa học hoặc tìm đọc các quyển sách chuyên để hiện có trên thị trường.


  Thay lời kết của chương, tôi xin chia sẻ thêm cho bạn một bí quyết đã được áp dụng bởi hầu hết những người giàu có mà tôi đã có dịp gặp gỡ. Bí quyết đó là: hãy tạo cho mình thật nhiều nguồn thu nhập. Nếu như người nghèo chỉ có một nguồn thu nhập thì người giàu luôn biết cách để tạo ra cho mình nhiều nguồn thu khác nhau từ công việc kinh doanh và đầu tư. Hệ số tiêu sản - tài sản của họ luôn là 1-N. Đó là lý do vì sao họ càng ngày càng giàu hơn. Nếu bạn muốn tự do và giàu có, hãy học cách để mở thêm nhiều cửa hàng và cứ tiếp tục như thế để trở thành một triệu phú bán lẻ thật sự.




  

    

      Chương II. 
ĐÁNH NHAU VỚI CÁ MẬP


    


  


  


  Đã xác định ra biển lớn là phải sẵn sàng đối mặt với khó khăn, thử thách. Kinh doanh


  trong ngành bán lẻ, bạn phải sẵn sàng để cạnh tranh hiệu quả với những ông lớn. Nhiều bạn đã đặt cho tôi những câu hỏi như:


  Làm sao đểem chắc rằng một ngày nào đó những chuỗi bán lẻ lớn không đổ bộ về địa phương và giành mất “chén cơm” của mình như cách mà Thế Giới Di Động đã từng làm với các cửa hàng điện thoại nhỏ lẻ?


  Xu hướng thương mại điện tử đang ngày càng trở nên phổ biến, liệu trong vài năm nữa khách hàng có chuyển hết lên mua hàng online và cửa hàng của tôi sẽ chết? Làm sao để tôi có thể trụ lại và phát triển tốt trong một thị trường đang biến chuyển nhanh như hiện nay?”


  Chính xác đó là những băn khoăn của hầu hết người làm bán lẻ hiện nay, trong đó có cả bạn và tôi. Cá mập không ở đầu xa, đó chính là những đại gia trong ngành bán lẻ như Thế Giới Di Động, FPTShop, các siêu thị, chuỗi cửa hàng lớn. Nguy hiểm hơn là các ông trùm thương mại điện tử như Lazada hay Tiki. Tất cả đều có thể nuốt gọn công việc kinh doanh phát đạt của bạn chỉ sau vài tháng nếu bạn không để phòng.


  Tin vui là cá mập cũng có điểm yếu. Bên cạnh thế mạnh về vốn liếng và thương hiệu, cá mập cũng yếu nhiều chỗ. Một trong những điểm yếu dễ thấy nhất là các yếu tố địa phương hóa:


  Họ chậm thay đổi để thích ứng với nhu cầu từng địa phương.


  Chỉ phí vận hành, quản lý khá lớn.


  Họ khó có thể kết bạn với từng khách hàng ở vị thế cá nhân tới cá nhân,


  Nếu là một trang thương mại điện tử, họ không thể có những trải nghiệm mua sắm tuyệt vời như tại cửa hàng của bạn.


  Để học cách theo chàng David đã đánh bại gã khổng lồ Goliath, bạn phải biết tập trung khai thác các điểm yếu của cá mập và tránh cạnh tranh trực diện. Bằng tất cả kinh nghiệm của mình, tôi xin chia sẻ với bạn những chiến lược hiệu quả để đương đầu với những mối đe dọa trên. Ngay từ lúc bắt đầu kinh doanh bạn nên chuẩn bị cho mình thật đây đủ và liên tục bồi đáp chúng nếu không muốn bị mất “chén cơm”.


  Chọn sân chơi phù hợp


  Có những mô hình mà tụi cá mập rất thích vì chúng đế dàng nhân rộng hoặc đơn giản trong khâu quản lý. Để không phải đánh nhau với bẩy cá hung hăng này, ngay từ đầu bạn nên tránh các mô hình kinh doanh đó.


  Ví dụ mảng bán lẻ sách đang được các trang thương mại điện tử đánh rất ác liệt, chưa kể đã có các ông lớn trong ngành như Fahasa, Phương Nam. Việc bạn chọn mở một nhà sách lúc này là một rủi ro cực lớn, nếu không muốn nói là “chỉ có chết”. Thay vào đó, bạn có thể chọn những ngành còn lâu lắm cá mập mới mới vươn tới như: bán lẻ phụ tùng ô-tô xe máy, sản phẩm quà tặng cao cấp, sản phẩm dinh dưỡng hay các sản phẩm khác đòi hỏi nhiều dịch vụ hậu mãi và yếu tố chuyên gia tại địa phương.


  Gia tăng yếu tố địa phương


  Các chuỗi bán lẻ lớn do đi ở diện rộng nên họ không thể đáp ứng được tất cả nhu cầu sản phẩm ở mọi địa phương. Kiểu gì thì ở địa phương của bạn cũng sẽ có nhiều ngách sản phẩm mà mấy ông này không thể vươn tới. Hãy tập trung khai thác các mảng thị trường còn trống và tối đa mức độ đáp ứng cho khách hàng tại địa phương của bạn.


  Sử dụng chiến thuật cá nhân hóa


  Bạn biết là mấy ông lớn chỉ đánh chiếm thị trường bằng thương hiệu và các KOL (người nổi tiếng). Nhưng đã bao giờ bạn ghé vào một cửa hàng bán lẻ không phải vì nó có thương hiệu mà chỉ đơn giản là bạn quen với người chủ shop chưa?


  Sử dụng nhân hiệu đi kèm với thương hiệu chính là cách mà bạn sẽ phải sử dụng để cạnh tranh với các chuỗi lớn. Trong phần trước tôi đã có trình bày về bí quyết áp dụng “đòn bẩy” mạng xã hội để kết bạn và gây ảnh hưởng với hàng ngàn khách hàng. Bạn nên tự đào sâu, nghiên cứu thêm bí quyết này.


  Tối đa trải nghiệm mua sắm tại chỗ


  Vì sao các cửa hàng đồ chơi của tôi lại kinh doanh hiệu quả trong khi hầu hết các bà mẹ đều có thể mua cho con qua các trang online? Đơn giản là vì cửa hàng của tôi hướng đến xây dựng những trải nghiệm tuyệt vời cho trẻ em khi mua sắm.


  Cửa hàng của tôi luôn có diện tích khá lớn, bên trong có hẳn một sân chơi mini miễn phí dành cho trẻ. Cửa hàng thì lúc nào cũng sạch sẽ, thơm phức, và mở rất nhiều clip quảng cáo các trò chơi vui nhộn trên tivi. Chúng tôi có nhiều trò chơi để bé tham gia và khoái chí mỗi khi nhận được phần thưởng, quà bánh. Chưa hết, chúng tôi còn giúp khách hàng mở hộp sản phẩm, lắp pin và cho bé chơi thử tại chỗ, bé thích mới mua. Bố mẹ lỡ mua về mà mà bé không thích, đem hàng ra đổi trả là được đáp ứng ngay. Tất cả những giá trị đó tôi gọi chung là trải nghiệm mua sắm lý tưởng mà chỉ ở một cửa hàng thực tế mới có được. Sẽ luôn có những phụ huynh vì giá rẻ hoặc cần những sản phẩm đặc trưng, họ sẽ mua đồ chơi online cho con. Nhưng cũng có rất nhiều phụ huynh muốn con mình được thỏa thích lựa chọn mẫu đồ chơi như ý, họ chọn tới cửa hàng của tôi.


  Bạn cũng có thể học theo cách làm này để dựng lên một hàng rào cạnh tranh hiệu quả cho cửa hàng của mình trước sự xâm lược của các ông trùm thương mại điện tử. Còn lâu lắm họ mới có thể làm được như bạn!


  Hãy tin tôi! Nếu bạn áp dụng nhuần nhuyễn được các chiến thuật trên, ngành bán lẻ vấn là một ngành rất hấp dẫn trong hàng chục năm nữa. Nó đủ để bạn làm giàu và sống khỏe bên cạnh bẩy cá mập hung hãn.




  

 

    

      LỜI KẾT


    


  



  Vậy là bạn đã kiên nhẫn cùng tôi đi đến những trang cuối cùng của quyển sách này. Tất cả chỉ là ghi chép mang tính kinh nghiệm thực tiễn của cá nhân cộng với một chút kiến thức kinh doanh mà tôi đã lượm lặt đâu đó trong nhiều quyển sách khác nhau. Chắc hẳn là nó vẫn chưa đầy đủ và tôi biết là bạn còn rất nhiều băn khoăn, lo lắng cho hành trình phía trước. Nhưng tới đây, tôi phải nói lời chia tay với bạn.


  Như tôi đã chia sẻ, hành trình vạn dặm bắt đầu bằng một bước chân. Tôi mất 10 năm chỉ để đúc kết được bấy nhiêu kinh nghiệm và giờ bạn đã là người lĩnh hội trọn vẹn. Bạn sẽ đi nhanh hơn và sớm có được thành tựu hơn tôi. Điều duy nhất mà bạn cần làm lúc này là hãy quyết định để bước lên hành trình của mình. Đừng chân chừ, do dự hay chờ đợi một thời cơ chín muổi nào vì sẽ không bao giờ có cái thời cơ chín muổi đó. Thời cơ tốt nhất là ngay lúc này!


  Hãy kết bạn với tôi qua Facebook theo thông tin hướng dẫn ở bìa sau. Chúng ta sẽ cùng lên đường và chia sẻ những khó khăn, thứ thách trên hành trình khởi nghiệp sắp tới.




  

 

    

      BỨC THƯ GỬI CHÍNH MÌNH


    


  



  Gửi bạn thân mến!


  Buổi sáng tình mơ, mặt trời tỉnh giấc, mơ: thứ thật trong lành. Ánh nắng mềm mại trải nhẹ qua khung cửa sổ rồi khẽ đến vuốt ve mái tóc củ: cô gái còn say giấc vì chưyến bay dài suốt đêm qua.


  Đây giờ đã là 7h00 sáng.


  Bạn khẽ trở mình thức giấc nhưng vẫn chưa muốn rời ngay chiếc giường ấm áp cùng đôi gối bông trắng muốt, êm ái như mây. Ngoài ha sóng biển rì rào như muốn vỗ về, động viên bạn hãy ngủ thêm chút nữa. Cảm giác thức giấc một rnình ở một thành phố biển xa lạ, cách xa quê hương hàng ngàn cây số thật bình an lạ kỳ. Thời gian như trôi thật chậm và tỏa ra hương thơm thoang thoảng, dịu nhẹ.


  Đã 3 năm kể từ lúc quyết định ngừng công việc với mức lưởng cao và khổi nghiệp bằng một cửa hàng nhỏ, bạn đã làm việc rất vất vả và chăm chỉ như một chú ong, Nhưng giờ đây; bạn đã được làm chủ được công việc, thời gian và thư nhập của mình.


  Qua rồi những tháng ngày ăn uống dè sẻn, thấp thỏm đợi lương. Qua rồi những đêm thức trắng lo hàng lên hệ bịp ngày khai trương. Giờ đây bạn đã là chủ của 3 cửa hàng đông khách với hơn 12 nhân viên. Bạn không quá giàu nhưng có thể chỉ tiêu thoải mái. Bạn xứng đáng để thưởng cho mình một khoảng thời gian nghỉ ngơi bằng một chuyến đi thật xa. Và tôi biết “biển” đã luôn cuốn hút bạn ngay từ những ngày đầu đọc quyển sách này. Biển đã dẫn đắt bạn vào một chuyến hãi trình đầy mạo hiểm để khám phá bân thân. Rồi cũng chính biển trong những lúe khé khăn nhất, đã nhẹ nhàng vỗ về an ủi bạn hãy bước tiếp, sống đấn thân và vượt qua thử thách.


  Chuông điện thoại khẽ rung nhẹ một âm thanh quen thuộc. Đé là tiếng “đing đoong” từ tin nhắn từ các quản lý chuyển doanh thu bán hàng hôm qua vào tài khoản ngân hàng cho bạn. Lại một ngày đông khách và số tiển mới có sáng nay đủ để bạn tiếp tục ở lại khư nghỉ dưỡng này cả tuần nữa mà không phải lo nghĩ gì.


  Như có một phẩn xạ tự nhiên khi nhìn thấy các cơn số, bạn choàng tỉnh và rồi khỏi chiếc giường còn vương hơi ấm, bước nhẹ đến bân khung cửa số, vén mảnh rèm trắng tỉnh để phóng tầm mắt ra khi. Cảnh tượng lưng lãnh cổa bãi biển đẹp nhất hành tình hiện ra trước mắt.


  Ngoài bia nắng đã lên cao, mặt biển láng lánh nước. Sóng nhè nhẹ xô từng đợt vào bờ cát trắng mểm mại, thấp thoáng dưới bóng dừa đụng đưa, xanh biếc. Xa xa những cánh bướm đủ màu, bé xíu, cứ nhấp nhô trên mặt nước, bềng bềnh, tự do, phóng khoáng. Thật là một bức tranh tuyệt đẹp mà bạn hằng ao ước được ngắm nhìn suốt bao năm qua.


  Bạn cứ đứng đó như thể thời gian đã ngừng trôi, chỉ còn lại bạn và biển cả mênh mông. Chắc là phải mất một thời gian nữa để bạn làm quen với cuộc sống này. Cuộc sống của sự tự đo, không rằng buộc và không lo láng. Cuộc sống của những người làm chủ con thuyền của mình.


  Tôi rất hạnh phức vì biết rằng quyển sách này đã khơi mào cho quyết định quan trọng nhất của cuộc đời bạn. Tôi cũng thật sự ngưỡng mộ những nễ lực mà bạn đã vượt qua trong suốt, 3 năm qua, kể từ lúc đọc những dòng đầu tiên. Dù không ở bên bạn để chứng kiến những láce bạn buền bã vì khó khăn hay tươi vưi vì cửa bàng đông khách, nhưng têi vẫn dõi theo những dòng tìn mỗi ngày trên Facebook và cẩm nhận được tất cả. Tôi biết rồi thế nào ngày hôm nay cũng sẽ đến.


  Khác với những người xưng quanh, bạn không chỉ biết mở mộng mà đã chọn hành động để trở thành con người mà mình ao ước. Bạn nỗ lực làm việc và học tập không ngừng. Bạn đăng cẩm đón nhận thất bại rổi mạnh mẽ đứng dậy để lầm lại từ đầu. Bạn để ngoài tai những lời khen chê vô bể và dành toàn bệ tâm trí cho con đường mà mình đã chọn. Đạn rất xứng đáng để đứng ỗ đây, ngay giây phút này, hoàn toàn tự do và ngắm nhìn biển khơi trong niềm hân hoan, bình yên và hạnh phúc.


  Tôi thành thật chức mừng cho thành công của bạn và mong được gấp bạn ở những trải nghiệm mới, thứ vị hơn, trên hành trình mưôn màu của cuộc sống tươi đẹp!


  Bali, Indonesia ngày 07/01/2022


  (Tôi viết sẵn lá thư này là dành cho bạn)
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